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The purpose of this research is to discover and find out what communication strategies 
are used by Coffee Shop Delevasi Coffee to increase consumer interest in Trenggalek 
District. The techniques used in this qualitative research are purposive sampling 
technique and snowball sampling technique. Based on the research results obtained 
through the interview process with the owner, employees and consumers of Delevasi 
Coffee, results were obtained regarding Delevasi Coffee's marketing communication 
strategy in increasing consumer purchasing power and consumer trust using marketing 
communication theory. After conducting research and obtaining data to produce 
research findings, conclusions were obtained to answer the problem formulation from 
research regarding Delevasi Coffee's marketing communication strategy in increasing 
consumer interest. Regarding the marketing communication strategy carried out by 
Delevasi Coffee using marcom (Marketing Communication) and IMC (integrated 
Marketing Communication) theories. 
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Tujuan dari penelitian ini adalah ingin menemukan dan mencari tahu bagaimana 
strategi komunikasi yang digunakan oleh Coffe Shop Delevasi Coffe dalam 
meningkatkan minat konsumen di Kecamatan Trenggalek. Teknik yang digunakan 
dalam penelitian kualitatif ini adalah teknik purposive sampling dan teknik snowball 
sampling. Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh melalui proses wawancara 
dengan owner, karyawan, dan konsumen dari Delevasi Coffee, maka didapatkan hasil 
mengenai strategi komunikasi pemasaran Delevasi Coffee dalam meningkatkan daya 
beli konsumen dan kepercayaan konsumen dengan teori marketing 
communication.  Setelah melakukan penelitian dan mendapatkan data-data untuk 
menghasilkan temuan-temuan penelitian, maka diperoleh kesimpulan untuk 
menjawab rumusan masalah dari penelitian mengenai strategi komunikasi pemasaran 
Delevasi Coffee dalam meningkatkan minat konsumen. Terkait dengan strategi 
komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh Delevasi Coffee menggunakan teori 
marcom (Marketing Communication) dan IMC (integrated Marketing Communication).  
 

I. PENDAHULUAN 
Di era yang semakin maju dan berkembang 

sektor industri mengharuskas pelaku bisnis 
memiliki keunggulan dari produk yang di jual 
untuk dapat bersaing. Strategi komunikasi 
pemasaran merupakan upaya pelaku bisnis 
dalam menyebarluaskan informasi kepada 
masyarakat luas mengenai produk yang di jual 
maupun layanan pada bisnisnya. Dalam dunia 
bisnis strategi komunikasi pemasaran sangat 
diperlukan untuk memasarkan suatu produk 
agar dapat sampai ke sasaran konsumen, 
sehingga nantinya dapat meningkatkan minat 
dan melakukan pembelian. Dalam persaingan di 
dunia bisnis, pengusaha harus mampu untuk 
menawarkan nilai dan kepuasan terhadap 
konsumen dibandingkan hanya sekedar 
memahami kebutuhan pasar saja dalam 
menyebarluaskan produk mereka (Winarno, 

2024). Dalam hal ini tidak hanya untuk 
peningkatan pejualan saja melainkan nantinya 
juga mendapatkan kesan agar konsumen tetap 
loyal. 

Strategi komunikasi pemasaran dapat 
memberikan pengaruh positif terhadap pelaku 
usaha dengan menciptakan branding yang baik 
dimata masyarakat dan membanun komunikasi 
antar konsumen dengan baik yang kemudian 
diharapkan akan dapat menarik hati konsumen 
untuk melakukan pembelian. Komunikasi 
pemasaran dapat dilakukan melalui dengan 
berbagai macam saluran termasuk media cetak 
dan media digital. Pada hakikatnya strategi 
adalah perpaduan antara planning (perenca-
naan) dan management (manajemen) dalam 
mencapai suatu tujuan. Strategi disini tidak 
berfungsi sebagai orientasi saja melainkan juga 
dapat menunjukkan bagaimana taktik 
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operasionalnya (Umami, 2018). Komunikasi 
merupakan proses pertukaran pesan atau 
informasi antar individu untuk menyampaikan 
gagasan. 

Sedangkan pemasaran merupakan poin 
penting untuk keberhasilan dalam penjualan 
suatu produk. Untuk mencapai tujuan pemasaran 
juga dibutuhkan strategi dan komunikasi agar 
produk yang ditawarkan sesuai dengan sasaran 
dan penyampaian ide atau gagasan dapat 
diterima dengan baik, dari ketiganya saling 
berkaitan sehingga tujuan yang sudah ditentukan 
dapat tercapai dengan sesuai yang diharapkan. 
Strategi pemasaran adalah salah satu cara 
memenangkan keunggulan bersaingan yang 
berkesinambungan untuk perusahaan yang 
memproduksi barang atau jasa. Strategi 
pemasaran dapat dipandang sebagai salah satu 
dasar yang dipakai dalam menyusun peren-
canaan usaha secara menyeluruh (Hashifah, 
2022). 

Perkembangan zaman yang semakin modern 
menjadikan Coffee Shop sebagai tempat dimana 
orang dapat mengambil waktu istirahat atau 
bersosialisasi, mencari berbagai bentuk hiburan 
intuk bersantai ditengah jadwalyang padat, 
berinteraksi dengan teman sebaya dan sebagai 
tujuan tempat ternyaman yang mendukung 
untuk kegiatan akademik maupun non akademik. 
Pertumbuhan jumlah Coffee Shop di Trenggalek 
mulai ramai diberbagai lokasi, termasuk pusat 
kota, pinggiran kota, hingga perkampungan. 
Fenomena ini menjadi topik yang sangat menarik 
untuk dianalisis lebih jauh, karena Coffee Shop di 
era modern ini berubah menjadi ruang yang 
menfasilitasi kegiatan santai maupun formal, 
dengan memberikan kesempatan kepada pelang-
gan untuk menikmati minuman atau makanan 
favorit meraka dalam suasana yang nyaman.  

Di Trenggalek sendiri terdapat beberapa usaha 
Coffee Shop diantaranya adalah Delevasi Coffee. 
Pesatnya perkembangan dalam kreatifitas saat 
ini, para pelaku usaha dituntut untuk memiliki 
ide- ide kreatif dalam menjalankan sebuah 
usahanya agar dapat bersaing dan meningkatkan 
minat beli konsumen termasukjuga di Delevasi 
Coffee Trenggalek. Oleh sebab itu, diperlukannya 
strategi pemasaran yang kreatif dan terencana 
dengan baik. Delevasi Coffee itu sendiri 
merupakan Coffee Shop yang memiliki tempat 
indoor maupun outdoor, dengan konsep modern 
yang di Trenggalek sendiri masih belum banyak 
Coffee Shop yang memiliki konsep modern 
seperti di Delevasi Coffee. Delevasi Coffee 
menggunakan alarm untuk para pengunjung 

yang sudah memesan dan jika alarm sudah 
berbunyi sebagai informasi untuk memberitahu 
jika pesanannya sudah siap diambil, konsep 
seperti ini masih jarang dilakukan oleh Coffe Shop 
lain.  

Para konsumen selain tertarik dengan konsep 
dari Delevasi Coffee yang memiliki konsep 
tempat modern dan kekinian, Delevasi Coffee 
juga menyediakan minuman kalengan yang mana 
di Trenggalek sendiri belum ada coffee shop yang 
menggunakan seperti ini. Delevasi Coffe sendiri 
selalu menjaga kualitas untuk konsumennya 
dengan selalu mengganti Beans v60 ditiap 
bulannya. Delevasi Coffe lebih banyak dikunjungi 
oleh para mahasiswa dan mahasiswi begitu 
jugaremaja yang sudah bekerja, mungkin karena 
memiliki tempat yang modern dan kekinian 
menjadi alasan pilihan mereka sebagai tempat 
ngobrol, mengerjakan tugas dan kumpul bareng 
teman-teman. Tempat yang nyaman menjadi hal 
yang penting dalam membangun sebuah usaha 
Coffee Shop karena sebagai hal yang dapat 
menarik perhatian konsumen agar memilih 
bersinggah di Coffee Shop yang telah mereka 
bangun. 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah: 
“Ingin menemukan dan mencari tahu bagaimana 
strategi komunikasi yang digunakan oleh Coffe 
Shop Delevasi Coffe dalam meningkatkan minat 
konsumen di Kecamatan Trenggalek. 

 

II. METODE PENELITIAN 
Teknik yang digunakan dalam penelitian 

kualitatif ini adalah teknik purposive sampling 
dan teknik snowball sampling. Purposive 
sampling menurut Sugiyono (2015: 53-54) 
adalah “Pengambilan sampel sumber data 
dengan pertimbangan tertentu. Pertimbangan 
tertentu ini, misalnya orang tersebut yang 
dianggap paling tahu tentang apa yang kita 
harapkan, atau mungkin dia sebagai penguasa 
sehingga akan memudahkan peneliti menjelajahi 
obyek atau situasi sosial yang diteliti”. Sedangkan 
teknik snowball sampling dilakukan ketika data 
sampel yang didapatkan belum memadai, 
sehingga peneliti mencari lagi sumber data yang 
mendukung. Sugiyono (2015:54) menambahkan 
bahwa snowball sampling adalah teknik 
pengambilan sampel sumber data, yang pada 
awalnya jumlahnya sedikit, lama-lama menjadi 
besar. Hal ini dilakukan karena dari jumlah 
sumber data yang sedikit itu belum mampu 
memberikan data yang memuaskan, maka 
mencari orang lain lagi yang dapat digunakan 
sebagai sumber data. Jumlah sampel dalam 
penelitian kualitatif tidak bisa ditentukan sejak 
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awal, karena tuntasnya sebuah penelitian bukan 
ditentukan oleh banyaknya sampel, namun jika 
sampel yang ada sudah tidak bisa memberikan 
data yang baru lagi atau jenuh. Dalam penelitian 
kualitatif, sering digunakan istilah informan. 

 
III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Penelitian 
Kepercayaan atau loyalitas konsumen 

merupakan suatu keadaan dimana konsumen 
melakukan pembelian berulang-ulang kali 
untuk sebuah barang atau jasa, pada suatu 
bisnis dengan adanya loyalitas konsumen 
sebuah usaha akan dapat bertahan dalam 
berbagai kondisi. Kepuasan konsumen 
memiliki pengaruh terhadap keberlangsungan 
sebuah usaha. Banyak para pelaku usaha atau 
bisnis berkompetisi dalam mempertahankan 
loyalitas dan kepuasan konsumen untuk 
mendapatkan konsumen yang mau melakukan 
pembelian ulang terhadap jasa atau barang 
yang ditawarkan. Kepuasan konsumen tidak 
dapat mudah didapatkan karena loyalitas dan 
kepuasan konsumen dipengaruhi oleh 
beberapa faktor seperti pelayanan, kualitas 
produk dan harga. Pelayanan, kualitas produk, 
dan harga menjadi faktor pemicu adanya 
loyalitas konsumen, yang pertama kualitas 
pelayanan berperan menentukan citra yang 
dibentuk, semakin baik pelayanan maka 
konsumen akan puas dan loyal terhadap 
produk yang dijual, Tingkat kepuasan yang 
tinggi dapat mengembangkan loyalitas konsu-
men. Hal tersebut juga disampaikan oleh 
owner Delevasi Coffee dalam wawancara:  

“Untuk mengukur berat atau tidaknya 
promosi yang dilakukan delevasi itu ya 
dengan ini melihat apa ya melihat 
konsumen setiap harinya pasti kan tiap hari 
itu berbeda beda yang datanya ataupun 
banyaknya pembelian itu, jadi kita bisa tau 
pemasaran yang kita jalani ini seberapa 
tingkat keberhasilannya. Sejauh ini hasil 
yang saya dapatkan sangat positif karena 
konsumen dari Delevasi semakin beragam 
sehingga saya kira target dari pasar saya 
menuju ke arah sana.” 

Hal lain disampaikan oleh informan ketiga 
mendapat kepuasan dari kualitas pelayanan 
dengan hasil wawancara berikut: 

“Ketepatan makanan yg dipesan, sikap 
ramah karyawan terhadap konsumen, 
kebersihan dan keindahan dalam cafe.” 

Berdasarkan hal tersebut menyatakan 
bahwa pelayanan menjadi hal yang penting 
pada setiap masa, hal tersebut dikarenakan 
adanya perkembangan yang terjadi di 
masyarakat namun setiap konsumen tetap 
memerlukan pelayanan yang baik, adanya 
pelayanan yang baik para konsumen akan 
merasa senang, puas, dan nyaman karena 
dilayani dengan ramah. Kualitas produk 
memberikan pengaruh terhadap loyalitas 
konsumen, dimana semakin baik kualitas 
produk makanan dan minuman yang disajikan 
oleh Delevasi Coffee maka akan memberikan 
dampak pada loyalitas konsumen. Konsumen 
membeli suatu produk akan merasakan 
adanya kepuasan dan ketidakpuasan atas 
barang yang mereka beli, Barang yang 
memiliki kualitas produk yang baik maka 
mereka akan mendapatkan kepuasan, namun 
barang yang mereka beli tidak sesuai maka 
tidak akan mendapatkan kepuasaan dan hal 
tersebut sangat berpengaruh terhadap 
pembelian dan kepercayaan konsumen. 
Adapun kepercayaan konsumen Delevasi 
Coffee terhadap kualitas produk berdasarkan 
hasil wawancara informan 5 sebagai berikut: 

“Kopi-nya dong, saya setiap ke sini beli 
varian kopi. Meskipun saya sebelumnya 
kurang begitu suka dengan kopi, pas nyoba 
ke sini rasanya semakin tertarik hingga 
sekarang.” 

Berdasarkan informan 3 menjawab hal 
serupa dari hasil wawancara sebagai berikut: 

“Kopi yang digunakan premium, tempat 
nyaman, parkiran yang luas, banyak pilihan 
makanan dengan harga yang masih 
terjangkau. Kopi di sini cukup unik karena 
beberapa varian dan kemasannya sangat 
aesthetic dan mempunyai khas tersendiri.” 

Dengan adanya pemaparan diatas dapat 
disimpulkan bahwa konsumen Delevasi Coffee 
merupakan konsumen yang loyal, karena 
terbukti dengan adanya pembelian secara 
berulang oleh konsumen tersebut, dengan 
menyertakan alasan mengapa konsumen 
melakukan pembelian produk di Delevasi 
Coffee. Dari wawancara diatas konsumen 
Delevasi Coffee menjadi loyal dikarenakan 
adanya kualitas produk yang dijual seperti, 
varian kopi, kopi yang premium yang 
mempunyai cita rasa tersendiri. Harga 
merupakan salah satu kualitas produk yang 
ditawarkan kepada konsumen, harga produk 
yang tinggi pada dasarnya akan membuat 
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kualitas pada produk tersebut juga tinggi, 
sedangkan harga yang rendah pada dasarnya 
akan membuat kualitas produk tersebut juga 
rendah, namun hal tersebut tergantung dari 
bagaimana pelaku bisnis menerapkan strategi 
harga. Hal tersebut juga dijabarkan berdasar-
kan hasil wawancara dengan konsumen 
Delevasi Coffe yang menyinggung tentang 
keterkaitan harga. Berdasarkan jawaban dari 
informan 6 sebagai berikut: 

“Harga terjangkau untuk kalangan muda” 

Harga yang diberikan oleh Delevasi Coffee 
merupakan harga yang optimal sesuai dengan 
biaya produksi dari mereka. Harga merupakan 
strategi yang digunakan untuk mempertahan-
kan konsumen, hal tersebut tidak dipungkiri 
dapat menjadi pengaruh untuk konsumen 
dalam melakukan pembelian pada produk 
Delevasi Coffee. Penentuan harga pada 
Delevasi Coffee sudah optimal dengan dasar 
melihat kualitas beans dan pelayanan serta 
tempat yang bagus.  

Dalam menjalankan sebuah bisnis pasti 
terdapat sebuah kendala, kendala yang terjadi 
pada bisnis yang sedang dijalankan para 
pelaku bisnis perlu memiliki tanggung jawab 
untuk menyelesaikan kendala yang sedang 
terjadi, karena kendala yang tidak 
diselesaikan dengan baik akan memberikan 
dampak kecil ataupun besar yang akan 
memberi dampak pada bisnis yang sedang 
dijalankan. Seperti kendala dalam produk dan 
harga yang disampaikan oleh owner sebagai 
informan 1 adalah sebagai berikut:  

“Iya pasti pasti karena sekarang kita lagi di 
era promosi atau pemasaran yang sangat 
sangat berpengaruh sekali untuk 
meningkatkan jumlah konsumen. Tentunya 
juga banyak pesaing-pesaing yang tentunya 
menjual jenis produk yang sama, maka dari 
itu saya memilih beans yang berbeda dari 
cafe lain sehingga ada rasa tersendiri buat 
cafe saya. Kalau masalah harga tentunya 
ada cafe yang menjual lebih murah, tetapi 
balik lagi ke rasa ya, kalau ada rasa 
konsumen pasti kembali mikir saya.” 

Dari pemaparan diatas dapat ditarik 
kesimpulan bahwa kendala yang dihadapi 
oleh Delevasi Coffee adalah karena banyaknya 
kompetitor yang menjual produk dengan lebih 
murah, selain itu karena adanya pandemi yang 
membuat adanya penurunan penjualan 
produk. Kendala memang sering kali muncul 
ditengah-tengah usaha yang dibuat, para 

pemilik bisnis baik bisnis online maupun 
konvensional harus mampu menghadapi 
situasi seperti ini. Bukan rahasia umum lagi, 
jika di era milenial seperti saat ini banyak 

 
B. Pembahasan 

Setelah melakukan wawancara dengan 
para informan dan proses pengumpulan data 
serta observasi lapangan penelti melakukan 
analisis data. Penelitian kualitatif meng-
gunakan analisis data sebagai analisis yang 
dilakukan peneliti dari hasil wawancara objek. 
Fokus pada penelitian ini adalah untuk 
menganalisis komunikasi pemasaran terhadap 
minat konsumen yang dilakukan oleh Delevasi 
Coffee. Delevasi Trenggalek adalah cabang 
kedua sesudah membangun Delevasi yang 
pertama berada di kota Yogyakarta. Nama 
delevasi ini merupakan gabungan kata antara 
nama pemilik yaitu Diwa yang diawali huruf D 
dan kata elevasi yang artinya secara KBBI 
merupakan ketinggian suatu tempat daripada 
daerah sekitarnya. Delevasi Trenggalek 
merupakan coffee shop yang masih baru di 
Trenggalek karena didirikan pada 1 Januari 
2022. Delevasi Coffee menjual makanan dan 
minuman baik coffee dan non coffee. Delevasi 
Coffee melakukan penjualan dengan cara 
offline dan online.  

Berdasarkan dari hasil penelitian yang 
diperoleh melalui proses wawancara dengan 
owner, karyawan, dan konsumen dari 
Delevasi Coffee, maka didapatkan hasil 
mengenai strategi komunikasi pemasaran 
Delevasi Coffee dalam meningkatkan daya beli 
konsumen dan kepercayaan konsumen 
dengan teori marketing communication. 
1. Produk 

Delevasi Coffee merupakan brand yang 
menjual makanan dan minuman baik coffee 
maupun non coffee. Menurut informan 1 
selaku owner Delevasi Coffe yang 
ditawarkan oleh brandnya mempunyai 
kualitas bahan yang premium, pemilihan 
biji kopi yang digunakan tidak sem-
barangan karena langsung mengambil dari 
kopi Tulungagung yang sudah terkenal di 
pecinta kalangan kopi sehingga nantinya 
akan mempunyai rasa khas sendiri yang 
dimiliki. Selain itu, bahan yang digunakan 
untuk komponen lain juga tidak kalah 
premium yang nantinya ada keseimbangan 
antara minuman coffee dan non coffee. 
Minuman dikemas dengan kemasan kaleng 
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supaya terkesan lebih premium dan 
membedakan dengan cafe yang lain.  

2. Tempat  
Pendistribusian produk Delevasi Coffee 

melalui online dan offline. Media online 
yang digunakan adalah tiktok, dan 
instagram. Pada media sosial instagram 
mereka juga memanfaatkan fitur-fitur 
instagram seperti reels, story, feed, dan 
membuat berbagai macam informasi yang 
ditaruh pada highlight instagram. Media 
sosial tiktok memuat konten-konten yang 
lebih mengarah pada interaksi kepada 
konsumen Delevasi Coffee. Penggunaan 
media sosial akan lebih mempermudah 
konsumen untuk mendapatkan informasi 
dari produk mereka. 

Lokasi yang dipilih oleh Delevasi yaitu di 
Kota Trenggalek, memudahkan akses bagi 
konsumen untuk menuju ke tempat. Selain 
itu, lokasi yang letaknya tidak jauh dari 
pusat keramaian seperti alun-alun, kantor-
kantor, rumah sakit, dan sekolah maupun 
kampus akan memudahkan mereka dalam 
menarik konsumen. Tempat yang mem-
punyai konsep modern, dengan banyak 
spot foto buat anak-anak muda untuk 
keperluan konten media sosial dan 
parkiran yang luas dibuat Delevasi Coffee 
untuk membuat konsumen menjadi 
nyaman.  

 

3. Promosi 
Promosi merupakan strategi yang harus 

diperhatikan, karena dengan melakukan 
promosi dengan baik dan tanpa mengu-
rangi kualitas produk dapat membuat 
konsumen lebih tertarik. Saat melakukan 
promosi pada media Instagram, dan Tiktok 
mereka memanfaatkan semua fitur yang 
tersedia untuk membuat konten yang 
menarik dan juga meningkatkan rasa 
ketertarikan calon konsumen untuk pergi 
ke sasn. Dengan penggunaan media sosial 
yang memiliki jangkauan yang luas, dan 
memberikan promo menarik. Penggunaan 
media cetak seperti banner yang dipasang 
akan memudahkan calon konsumen untuk 
mengetahui arah lokasi berada.  

 
IV. SIMPULAN DAN SARAN 

A. Simpulan 
Setelah melakukan penelitian dan juga 

mendapatkan data-data untuk menghasilkan 
temuan-temuan penelitian, maka diperoleh 
kesimpulan untuk menjawab rumusan 

masalah dari penelitian mengenai strategi 
komunikasi pemasaran Delevasi Coffee dalam 
meningkatkan minat konsumen. Terkait 
dengan strategi komunikasi pemasaran yang 
dilakukan oleh Delevasi Coffee menggunakan 
teori marcom (Marketing Communication) dan 
IMC (integrated Marketing Communication).  

Strategi komunikasi pemasaran yang 
dilakukan oleh Delevasi Coffee, pertama 
mereka mengenalkan produk dengan media 
sosial instagram dan tiktok. Disamping itu 
menggunakan media cetak seperti banner, 
dan mereka aktif melakukan promosi dari 
sekolah atau instansi, serta mereka juga aktif 
terlibat pada acara-acara besar di Kota 
Trenggalek.  

Kedua dengan adanya strategi produk yang 
dibuat oleh Delevasi Coffee menghasilkan 
produk yang mempunyai kekhasan rasa dan 
tampilan yang menarik. Mereka melakukan 
kontrol bahan baku setiap satu bulan sekali 
dan mengganti bahan yang baru. Ketiga 
adalah tempat yang dipilih sudah tepat untuk 
sebuah cafe, yaitu dekat dengan pusat 
keramaian dan akses menuju ke tempat 
sangatlah mudah dicari. Pemilihan tempat 
untuk melakukan komunikasi pemasaran 
seperti media sosial instagram dan tiktok 
merupakan hal yang tepat karena sekarang 
dua media sosial tersebut yang sering diakses. 
Keempat adalah promosi seperti mengadakan 
promo akan menarik konsumen, serta 
mengadakan live music setiap minggu akan 
meningkatkan antusias konsumen untuk 
berkunjung. Dengan mengaplikasikan strategi 
komunikasi pemasaran menjadikan penjualan 
produk dari Delevasi Coffee menarik 
konsumen.  

Faktor lain yang menjadikan Delevasi 
Coffee memiliki tingkat kepercayaan tinggi 
dari konsumen adalah dari segi pelayanan, 
kualitas produk, dan harga yang ditetapkan. 
Makanan dan minuman di Delevasi Coffee 
mempunyai cita rasa tersendiri dengan harga 
yang terjangkau membuat konsumen 
mempunyai rasa kepercayaan yang tinggi. 
Pelayanan yang diberikan selama berkunjung 
ke Delevasi Coffee yang akan menjadi kesan 
langsung ketika konsumen datang sehingga 
nanti akan terus diingat dan diceritakan 
kepada orang lain. Selain itu pemilihan dan 
pemanfaatan media sosial seperti instagram 
dan tiktok sebagai sarana komunikasi 
pemasaran yang bisa dilakukan setiap hari, 
serta konten-konten yang menarik akan 
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meningkatkan antusiasme konsumen 
terhadap Delevasi Coffee.  

 

B. Saran 
Berdasarkan dari hasil penelitian yang 

dilakukan, dengan melihat dari realita di 
lapangan, maka peneliti memiliki beberapa 
saran yaitu:  
1. Bagi Delevasi Coffee, penulis berharap 

skripsi ini menjadi bahan perbaikan untuk 
lebih baik lagi. Penulis memberikan saran 
untuk meningkatkan media promosi 
melalui akun tiktok dengan mengendorse 
seperti selebgram agar lebih banyak 
menarik minat dari konsumen. Untuk akun 
instagram Delevasi Coffee penulis mem-
berikan saran agar lebih memperbanyak 
interaksi pada konsumen seperti 
menyediakan kuis atau pertanyaan pada 
instagram story, guna memperluas kegia-
tan komunikasi pemasaran yang dilakukan. 

2. Delevasi Coffee juga dapat lebih 
meningkatkan kreatifitas dalam membuat 
konten-konten yang menarik dan harus 
lebih banyak mengembangkan strategi 
komunikasi pemasaran dengan memper-
timbangkan apa yang menjadi daya tarik 
konsumen, sehingga konsumen dapat lebih 
meningkatkan kepercayaan terhadap 
produk yang dijual. 

3. Lebih menggaet banyak selebgram supaya 
lebih dikenal lagi dan konsumen menjadi 
semakin banyak. 
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