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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui penerapan digital marketing di Impect Coffee 

Kabupaten Pasuruan dalam meningkatkan jumlah pelanggan. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan penelitian kualitatif. Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian 

ini meliputi wawancara, observasi, dan dokumentasi. Penelitian dilakukan di Impect Coffee 

Kabupaten Pasuruan, dengan informan utama terdiri dari pemilik, karyawan, dan pelanggan 

Impect Coffee. Teknik analisis data yang diterapkan dalam penelitian ini adalah analisis data 

kualitatif menggunakan model Miles dan Huberman, yang meliputi reduksi data, penyajian 

data, dan penarikan kesimpulan. Keabsahan data diuji menggunakan triangulasi sumber dan 

triangulasi teknik. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Impect Coffee telah menerapkan 

pemasaran digital melalui penggunaan platform media sosial, yaitu Instagram dan TikTok, 

sebagai media promosi utama, serta platform e-commerce seperti ShopeeFood, GoFood, dan 

GrabFood sebagai saluran penjualan pendukung. Penerapan pemasaran digital melalui media 

sosial berdampak positif terhadap peningkatan jumlah pelanggan, khususnya dalam 

membangun brand awareness dan menarik minat pelanggan. Namun, masih terdapat beberapa 

kendala yang dihadapi, di antaranya keterbatasan sumber daya manusia yang secara khusus 

mengelola pemasaran digital sehingga mengakibatkan tidak konsistennya pengelolaan konten, 

serta pemanfaatan platform e-commerce yang belum optimal.. 

Kata Kunci : Digital marketing, Media Sosial, E-commerce, Customer. 

 

ABSTRACT 

This research aims to determine the implementation of digital marketing at Impect Coffee 

Pasuruan Regency in increasing the number of customers. This study uses a qualitative 

research approach. Data collection techniques used in this research include interviews, 

observations, and documentation. The research was conducted at Impect Coffee Pasuruan 

Regency, with the main informants consisting of the owner, employees, and customers of 

Impect Coffee. The data analysis technique applied in this study is qualitative data analysis 

using the Miles and Huberman model, which includes data reduction, data presentation, and 

conclusion drawing. Data validity was tested using source triangulation and technique 

triangulation. The results of the study indicate that Impect Coffee has implemented digital 

marketing through the use of social media platforms, namely Instagram and TikTok, as the 

main promotional media, as well as e-commerce platforms such as ShopeeFood, GoFood, 

and GrabFood as supporting sales channels. The implementation of digital marketing through 

social media has a positive impact on increasing customer numbers, particularly in building 

brand awareness and attracting customer interest. However, several obstacles are still 

encountered, including limited human resources specifically managing digital marketing, 

resulting in inconsistent content management, as well as the suboptimal utilization of e-

commerce platforms.. 
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PENDAHULUAN 
1. Pertumbuhan pesat kedai kopi di 

Indonesia belakangan ini telah memicu 

persaingan bisnis yang kian sengit, sejalan 

dengan bertambahnya opsi yang tersedia 

bagi pelanggan. Lonjakan industri kafe, 

yang diproyeksikan mencapai 6,5% per 

tahun antara 2021–2026 menurut data 

Asosiasi Eksportir dan Industri Kopi 

Indonesia (AEKI), juga dipicu oleh 

pergeseran cara hidup masyarakat, 

naiknya konsumsi kopi dalam negeri, 

serta maraknya kegiatan sosial dan kerja 

dari kedai kopi. Dalam situasi ini, 

kemajuan teknologi digital telah 

menggeser strategi pemasaran dari cara 

lama ke pemasaran digital, yang dianggap 

lebih ampuh dalam menjangkau khalayak 

luas secara efektif. 

2. Pemasaran digital telah menjadi taktik 

yang jamak diadopsi, khususnya oleh 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 

(UMKM), karena memanfaatkan aneka 

sarana digital seperti linimasa sosial, situs 

web, dan jasa iklan berbayar guna 

membina interaksi dengan konsumen. 

Berdasarkan Chaffey dan Ellis (2016), 

pemasaran digital adalah pemanfaatan 

teknologi digital yang bersinergi dengan 

media konvensional demi mencapai 

sasaran pemasaran, sehingga 

memungkinkan entitas bisnis menyentuh 

khalayak pada waktu dan lokasi mana pun 

dengan ongkos yang cenderung lebih 

hemat dibanding pemasaran tradisional. 

Kendati demikian, dalam realitasnya, 

masih banyak pengusaha yang bergulat 

dengan hambatan dalam penerapan 

pemasaran digital, misalnya keterbatasan 

wawasan, tenaga kerja, serta kapabilitas 

dalam mengelola strategi pemasaran 

digital secara maksimal (Yulianto, 2024). 

3. Kejadian serupa juga dialami oleh Impect 

Coffee Pasuruan yang telah mengadopsi 

pemasaran digital melalui sarana sosial 

seperti Instagram dan TikTok, serta 

aplikasi pemesanan daring seperti 

GrabFood, GoFood, dan ShopeeFood 

guna memperluas jangkauan pasar dan 

menambah jumlah pelanggan. Walaupun 

demikian, terdapat disparitas mencolok 

dalam kinerja media sosial; Instagram 

unggul dalam jumlah pengikut dibanding 

TikTok, namun tingkat keterlibatan dan 

konsistensi unggahan konten masih belum 

maksimal. Lebih lanjut, berdasarkan 

percakapan dengan pemilik, jumlah 

pengunjung Impect Coffee masih 

tertinggal sekitar 60% dibandingkan 

pesaing, sekalipun promosi digital telah 

dilaksanakan. Hal ini mengindikasikan 

adanya jurang antara strategi pemasaran 

digital yang dijalankan dengan capaian 

yang diraih, yang kemungkinan 

disebabkan oleh kurangnya keberlanjutan 

dalam konten, keterbatasan dalam 

pengelolaan media sosial, serta minimnya 

tenaga ahli yang cakap. 

4. Situasi tersebut selaras dengan pandangan 

Artana & Triandini (2024) yang 

mengemukakan bahwa minimnya 

efektivitas dalam mengaplikasikan taktik 

pemasaran digital bisa berdampak pada 

pilihan pembelian pelanggan. Lebih 

lanjut, Putra et al. (2024) menekankan 

bahwa kesuksesan pemasaran digital tidak 

semata-mata bergantung pada muatan 

yang memikat, melainkan juga pada 

pengaturan strategi yang menyatu dan 

berkesinambungan. Sementara itu, 

terdapat disparitas temuan riset terdahulu, 

di mana Sunarko & Nursalin (2023) 

memperlihatkan bahwa pemasaran digital 

berdampak baik terhadap penambahan 

pelanggan, sedangkan Baronah et al. 

(2023) menyajikan hasil yang berlainan. 

Berlandaskan latar belakang tersebut, riset 

ini menjadi krusial untuk menelaah 

penerapan pemasaran digital di Impect 

Coffee guna menaikkan jumlah pelanggan 

dengan cara yang lebih berdaya guna dan 

paripurna 

KAJIAN PUSTAKA 

Pemasaran 

Pemasaran mencakup seluruh rangkaian 

aktivitas komersial yang berorientasi pada 

perancangan, penetapan harga, pengenalan, 

serta penyaluran barang dan layanan yang 

sanggup memenuhi hasrat konsumen dan 

audiens potensial (Stanton, 1996). Pemasaran 
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adalah sebuah tahapan aktivitas 

kemasyarakatan dan penataan yang 

dilaksanakan oleh seseorang atau sekelompok 

orang dengan sasaran menciptakan barang 

serta menukarkannya dengan nilai moneter 

tertentu kepada pihak lain (Kotler, 2002) 

Pemasaran mencakup seluruh rangkaian 

aktivitas komersial yang berorientasi pada 

perancangan, penetapan harga, pengenalan, 

serta penyaluran barang dan layanan yang 

sanggup memenuhi hasrat konsumen dan 

audiens potensial (Stanton, 1996). Pemasaran 

adalah sebuah tahapan aktivitas 

kemasyarakatan dan penataan yang 

dilaksanakan oleh seseorang atau sekelompok 

orang dengan sasaran menciptakan barang 

serta menukarkannya dengan nilai moneter 

tertentu kepada pihak lain (Kotler, 2002). 

Digital Marketing 

Menurut Kotler & Keller (2016), pemasaran 

digital adalah komponen dari strategi 

pemasaran kontemporer yang memakai sarana 

digital, contohnya situs web, platform jejaring 

sosial, surel, dan berbagai wadah digital 

lainnya guna menghasilkan faedah bagi 

konsumen sekaligus membina relasi jangka 

panjang bersama klien. Tarigan & Sanjaya 

(2009) menguraikan bahwa pemasaran digital 

adalah aktivitas promosi yang memakai aneka 

media yang memungkinkan bagi korporasi. 

 

E-commerce 

Perdagangan Elektronik (e-commerce) atau 

niaga elektronik adalah metode untuk menjual 

dan mengakuisisi komoditas dan layanan 

melalui jaringan internet. E-commerce 

merupakan komponen dari e-business, di 

mana lingkup e-business lebih lebar, tidak 

hanya sekadar perniagaan melainkan juga 

meliputi kolaborasi rekan bisnis, bantuan 

pelanggan, kesempatan kerja, dan lain-lain 

(Rehatalanit, 2021). E-commerce secara 

awam dapat diterjemahkan sebagai transaksi 

jual beli secara digital melalui sarana internet. 

Di samping itu, E-commerce juga bisa 

diartikan Perdagangan Elektronik (e-

commerce) atau niaga elektronik adalah 

metode untuk menjual dan mengakuisisi 

komoditas dan layanan melalui jaringan 

internet. E-commerce merupakan komponen 

dari e-business, di mana lingkup e-business 

lebih lebar, tidak hanya sekadar perniagaan 

melainkan juga meliputi kolaborasi rekan 

bisnis, bantuan pelanggan, kesempatan kerja, 

dan lain-lain (Rehatalanit, 2021). E-commerce 

secara awam dapat diterjemahkan sebagai 

transaksi jual beli secara digital melalui 

sarana internet. Di samping itu, E-commerce 

juga bisa diartikan sebagai suatu prosedur 

berbisnis dengan memanfaatkan teknologi 

digital yang menyambungkan antara entitas 

bisnis, konsumen, dan publik dalam bentuk 

transaksi digital serta pertukaran atau 

penjualan komoditas, jasa, dan informasi 

secara digital (Esterlina et al., 2022). 

 

Customer 

Menurut Kotler, P., & Keller (2016), 

konsumen adalah individu yang mengakuisisi 

barang atau layanan guna memuaskan 

keperluan dan hasratnya, serta memegang 

peranan krusial dalam menentukan 

kelangsungan hidup entitas bisnis. Sementara 

itu, Griffin (2015) mengemukakan bahwa 

pelanggan adalah individu yang 

melaksanakan pembelian berulang kali dan 

menjalin relasi jangka panjang dengan  

 

METODE PENELITIAN 

Riset ini mengaplikasikan pendekatan 

kualitatif dengan penekanan pada penerapan 

pemasaran digital di Impect Coffee demi 

usaha menaikkan jumlah pelanggan. Sumber 

informasi yang dimanfaatkan terdiri dari data 

primer dan sekunder, yang didapatkan melalui 

metode pengumpulan data meliputi 

wawancara, pengamatan, dan pencatatan. 

Prosedur evaluasi data dilaksanakan secara 

interaktif melalui fase pengumpulan 

informasi, pemadatan data, penyajian 

informasi, serta penarikan kesimpulan dan 

validasi. Pengumpulan informasi 

dilaksanakan secara terstruktur dan 

berkesinambungan demi mendapatkan 

keterangan yang bersesuaian, selanjutnya 

informasi dipadatkan dan difokuskan pada 

aspek-aspek vital, disusun dalam format yang 

teratur demi mempermudah pencernaan, serta 

dievaluasi untuk menemukan pola dan kaitan 

sebelum kesimpulan ditarik. Guna 

memastikan kesahihan informasi, riset ini 
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memanfaatkan triangulasi sumber dengan 

membandingkan aneka sumber informasi 

yang beragam, serta triangulasi metode 

dengan menggunakan bermacam-macam cara 

pengumpulan data demi memperoleh 

informasi yang sahih dan terpercaya 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, 

implementasi digital marketing pada Impect 

Coffee Pasuruan dilakukan melalui beberapa 

media digital, yaitu Instagram, TikTok, dan e-

commerce. Ketiga media tersebut digunakan 

sebagai sarana promosi, komunikasi, serta 

distribusi produk untuk meningkatkan jumlah 

customer. 

1. Implementasi Digital Marketing melalui 

Media Sosial 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Impect 

Coffee memanfaatkan media sosial Instagram dan 

TikTok sebagai media utama dalam menjalankan 

strategi digital marketing. Pemanfaatan media 

sosial ini bertujuan untuk membangun brand 

awareness, meningkatkan interaksi dengan 

pelanggan, serta menyampaikan informasi produk 

dan promosi secara efektif. Secara teoretis, 

pemasaran adalah serangkaian aktivitas komersial 

yang meliputi perencanaan, promosi, dan 

distribusi guna memuaskan keperluan konsumen 

(Stanton, 1996; Kotler, 2002). Dalam konteks ini, 

pemanfaatan platform jejaring sosial oleh Impect 

Coffee merupakan wujud penyesuaian dari fungsi 

promosi dalam strategi pemasaran kontemporer 

yang tidak lagi terbatas pada cara-cara tradisional, 

melainkan melalui wadah digital yang 

memfasilitasi dialog dua arah dengan konsumen. 

Hal ini pun bersesuaian dengan sasaran pemasaran 

menurut Drucker dalam Sunyoto (2013), yakni 

memahami konsumen secara mendalam agar 

produk dapat diterima secara luwes oleh pasar. 

Selanjutnya, pemasaran digital diartikan sebagai 

kegiatan promosi yang memakai media digital 

untuk mengantarkan informasi, promosi, dan 

gagasan kepada konsumen (Tarigan & Sanjaya, 

2009). Impect Coffee telah menerapkan gagasan 

ini melalui publikasi muatan visual berupa foto 

dan video yang dirangkai secara memikat untuk 

memikat perhatian khalayak. Di samping itu, 

jejaring sosial memungkinkan dialog langsung 

antara pelaku usaha dan konsumen, sebagaimana 

dijabarkan oleh Putri et al. (2016), bahwa 

pemasaran digital memperlancar hubungan 

komunikasi antara penjual dan pembeli melalui 

wadah digital. Penggunaan jejaring sosial juga 

memberikan keuntungan berupa jangkauan yang 

luas, penyebaran informasi yang kilat, serta 

kemudahan dalam mengukur tanggapan 

konsumen melalui fitur interaksi layaknya suka, 

komentar, dan pesan pribadi. Hal ini bersesuaian 

dengan konsep pemasaran digital yang 

memungkinkan komunikasi yang lebih berdaya 

guna dan efisien antara korporasi dan konsumen 

(Ayesha et al., 2020). Dalam lingkup kedai kopi, 

taktik ini menjadi relevan karena tidak hanya 

menjual produk, tetapi juga menawarkan 

pengalaman dan atmosfer yang menjadi nilai lebih 

bagi konsumen (Pine & Gilmore, 1999). 

a. Instagram 

Berdasarkan hasil penelitian, Instagram 

menjadi platform utama yang digunakan 

Impect Coffee dalam strategi digital 

marketing. Pemanfaatan fitur Reels, Feed, 

Stories, dan Direct Message (DM) digunakan 

untuk menyampaikan informasi produk, 

promosi, serta membangun komunikasi 

dengan customer. Konten yang diunggah 

berupa video cinematic, foto produk estetik, 

serta informasi event dan promo. Strategi ini 

menunjukkan adanya upaya perencanaan 

promosi yang terarah untuk menarik minat 

konsumen. Hal ini selaras dengan gagasan 

pemasaran menurut Kotler & Keller (2016), 

yang mengutarakan bahwa pemasaran digital 

dipakai untuk membina relasi jangka panjang 

bersama klien melalui jalur digital. 

Pemanfaatan muatan visual yang memikat 

juga merefleksikan aplikasi pemasaran 

jejaring sosial yang berorientasi pada 

peningkatan kesadaran merek dengan ongkos 

yang terbilang hemat (Pratama et al., 2022). 

Di samping itu, fitur interaktif semisal 

komentar dan pesan pribadi memfasilitasi 

terjadinya dialog dua arah antara korporasi 

dan konsumen, yang menunjang teori Kotler 

& Keller (2016) perihal signifikansi interaksi 

dalam pemasaran kontemporer. Berdasarkan 

temuan wawancara, terungkap bahwa muatan 

Instagram Impect Coffee, utamanya muatan 

sinematik, sanggup memikat perhatian 

konsumen dan mendorong mereka untuk 

bertandang. Hal ini mengindikasikan bahwa 

taktik pemasaran visual yang diaplikasikan 

berkontribusi pada penambahan jumlah 

pelanggan, terlebih saat terdapat promosi atau 

acara khusus. Akan tetapi, penerapan 

pemasaran digital melalui Instagram masih 

berhadapan dengan hambatan berupa 

keterbatasan tenaga kerja dalam pengelolaan 

muatan. Ketidakajegan dalam pengunggahan 

muatan dapat menurunkan efektivitas taktik 

pemasaran digital, sebab jejaring sosial 



I r s y a d ,  S a r o h , C h a n a f i – I m p l e m e n t a s i  D i g i t a l  M a r k e t i n g . . | 

108 
 

 

memerlukan konsistensi dan perencanaan 

yang berkesinambungan demi 

mempertahankan keterlibatan dengan 

audiens. 

 

 

b. TikTok 

Selain Instagram, Impect Coffee juga 

memanfaatkan TikTok sebagai media digital 

marketing untuk memperluas jangkauan 

promosi. TikTok digunakan untuk 

menjangkau audiens yang lebih luas melalui 

konten video pendek yang berpotensi masuk 

ke halaman For You Page (FYP). Strategi 

yang digunakan meliputi penggunaan audio 

yang sedang tren, hashtag relevan, serta 

konten yang mengikuti perkembangan tren. 

Hal ini bersesuaian dengan gagasan 

pemasaran digital yang memakai media 

digital untuk mengantarkan informasi dan 

promosi kepada konsumen dengan cara yang 

berdaya guna (Tarigan & Sanjaya, 2009). 

Pemanfaatan TikTok juga relevan dengan ciri 

khas platform yang mempunyai sistem 

algoritma berdasarkan rekomendasi muatan. 

Menurut Novita & Yuliani (2020), TikTok 

memiliki kelebihan dalam sistem FYP yang 

memungkinkan muatan menjangkau 

pengguna secara luas walaupun tidak 

mempunyai banyak pengikut. Taktik 

penggunaan tren audio dan tagar oleh Impect 

Coffee berupaya menaikkan kesempatan 

muatan tampil di FYP, sehingga dapat 

menaikkan paparan dan keterlibatan. Hasil 

riset memperlihatkan bahwa beberapa 

konsumen mengenal Impect Coffee melalui 

muatan TikTok yang tampil di FYP mereka. 

Hal ini mengindikasikan bahwa TikTok 

berkontribusi dalam menaikkan kesadaran 

merek serta menarik pelanggan baru melalui 

muatan yang bersesuaian dan memikat. 

c. E-Commerce 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Impect 

Coffee telah terdaftar pada beberapa platform 

e-commerce seperti ShopeeFood, GrabFood, 

dan GoFood. Namun, pemanfaatannya belum 

optimal dan belum menjadi saluran utama 

dalam strategi penjualan. Secara teoretis, niaga 

elektronik adalah kegiatan jual beli komoditas 

dan layanan yang dilaksanakan melalui 

jaringan internet yang memungkinkan 

transaksi tanpa batasan area dan waktu 

(Rehatalanit, 2021; Esterlina et al., 2022). 

Kehadiran niaga elektronik seyogianya dapat 

menolong korporasi memperluas cakupan 

pasar dan menaikkan kemudahan transaksi 

bagi konsumen. Kendati demikian, dalam 

implementasinya, mayoritas konsumen Impect 

Coffee lebih memilih untuk mendatangi 

langsung kafe daripada melaksanakan 

pemesanan melalui wadah niaga elektronik. 

Hal ini mengindikasikan bahwa pengalaman 

langsung di kedai kopi masih menjadi elemen 

krusial dalam keputusan pembelian konsumen. 

Menurut Rakib et al. (2022), niaga elektronik 

memberikan kemudahan dalam memperoleh 

pelanggan baru, menaikkan layanan, serta 

memberikan keluwesan waktu dalam transaksi. 

Walaupun demikian, faedah tersebut belum 

dimanfaatkan secara optimal oleh Impect 

Coffee dikarenakan keterbatasan dalam 

pengelolaan wadah serta preferensi konsumen 

yang lebih mengedepankan pengalaman 

langsung. Di samping itu, pemanfaatan niaga 

elektronik juga menghadapi rintangan semisal 

ongkos komisi, persaingan antar pelaku usaha, 

serta keterbatasan dalam pengelolaan muatan 

produk. Hal ini mengakibatkan niaga 

elektronik hanya berperan sebagai jalur 

pendukung, bukan sebagai saluran utama 

dalam peningkatan pelanggan. 

2. Kendala Implementasi Digital Marketing 

Dalam implementasinya, Impect Coffee 

menghadapi beberapa kendala utama, antara lain 

keterbatasan sumber daya manusia dalam 

pengelolaan media sosial, ketidakkonsistenan 

konten, serta kurang optimalnya pemanfaatan e-

commerce. Kendala tersebut berdampak pada 

efektivitas strategi digital marketing dalam 

meningkatkan customer. Media sosial yang 

seharusnya dikelola secara konsisten menjadi 

kurang optimal dalam menjangkau target pasar. 

Hal ini berlawanan dengan gagasan jejaring sosial 

sebagai sarana interaktif yang memerlukan 

keterlibatan aktif dan penataan berkesinambungan 

(Liedfray et al., 2022). Dalam pemasaran digital, 

kekonsistenan dan perencanaan yang matang 

sangat dibutuhkan untuk membina relasi jangka 

panjang bersama konsumen (Kotler & Keller, 

2016). Minimnya penataan yang terstruktur dapat 

menurunkan tingkat keterlibatan dan ketertarikan 

konsumen terhadap produk yang ditawarkan. 

Sebagai upaya mengatasi hambatan tersebut, 

Impect Coffee membangun kerja sama dengan 

pihak luar layaknya pekerja lepas untuk 

membantu penataan muatan pemasaran digital. 

Langkah ini diharapkan dapat menaikkan mutu 

promosi, kekonsistenan muatan, serta efektivitas 

taktik pemasaran digital secara menyeluruh. 

 

PENUTUP 

Kesimpulan 
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Implementasi digital marketing pada 

Impect Coffee untuk menigkatkan customer 

adalah sebagai berikut: 

1. Implementasi Digital marketing pada 

Impect Coffee 

Impect Coffee telah mengimplementasikan 

digital marketing sebagai upaya untuk 

meningkatkan jumlah pelanggan dan 

memperluas jangkauan pasar. Strategi ini 

dilakukan melalui pemanfaatan media sosial, 

yaitu TikTok dan Instagram, serta platform e-

commerce seperti ShopeeFood, GoFood, dan 

GrabFood. Media sosial digunakan untuk 

membangun brand awareness dan menarik 

minat konsumen melalui konten visual dan 

video yang kreatif, mengikuti tren, serta 

menampilkan produk dan suasana kafe. 

Sementara itu, platform e-commerce 

dimanfaatkan sebagai sarana penjualan online 

yang memudahkan konsumen dalam 

melakukan pemesanan dan membantu Impect 

Coffee menjangkau pasar yang lebih luas. 

2. Kendala Implementasi Digital marketing 

pada Impect Coffee 

Dalam pelaksanaannya, Impect Coffee 

masih menghadapi beberapa kendala, 

terutama keterbatasan sumber daya manusia 

yang secara khusus mengelola digital 

marketing. Hal ini menyebabkan pengelolaan 

konten media sosial belum konsisten dan 

kurang optimal. Selain itu, pada platform e-

commerce, Impect Coffee menghadapi 

kendala berupa kurangnya minat customer 

untuk memesan lewat e-commerce karena 

customer lebih suka datang langsung ke 

tempat. Kendala-kendala tersebut 

menghambat optimalisasi strategi digital 

marketing dalam meningkatkan jumlah 

pelanggan secara maksimal. 

 

Saran 
Adapun saran-saran yang dapat peneliti 

sampaikan antara lain sebagai berikut: 

1. Saran Teoritis 

a. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi 

referensi bagi pengembangan kajian ilmu 

pemasaran, khususnya mengenai 

implementasi digital marketing pada usaha 

coffee shop dalam meningkatkan customer. 

b. Penelitian selanjutnya disarankan dapat 

mengembangkan kajian dengan 

menambahkan variabel lain seperti loyalitas 

pelanggan, kepuasan pelanggan, serta 

efektivitas konten digital berdasarkan analisis 

engagement. 

c. Penelitian berikutnya juga dapat 

menggunakan metode kuantitatif atau mixed 

method agar dapat mengukur pengaruh 

digital marketing secara lebih terukur, 

misalnya melalui data insight Instagram, 

TikTok, dan data transaksi e-commerce. 

2. Saran Praktis 

a. Impect Coffee disarankan memiliki pengelola 

khusus digital marketing (admin) baik internal 

maupun eksternal agar aktivitas promosi dapat 

berjalan lebih konsisten dan terjadwal. 

b. Impect Coffee disarankan menyusun kalender 

konten mingguan/bulanan agar pembuatan 

konten lebih terencana, konsisten, dan sesuai 

dengan tujuan promosi. 

c. Impect Coffee dapat meningkatkan strategi 

konten dengan memperbanyak konten yang 

terbukti diminati customer seperti video 

cinematic, proses pembuatan kopi, serta 

suasana kedai, karena konten tersebut memiliki 

daya tarik tinggi. 
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