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LAMPIRAN  

  



 

 

 

 

LAMPIRAN I 

TRANSKIP WAWANCARA 

Lampiran I. 1 Wawancara Informan Pertama 

KEY INFORMAN 

1. Hari/tanggal  : Rabu, 29 Mei 2024 

2. Jam   : 15:40 

3. Tempat  : Kopi Rumah Pohon 

4. Nama Key Informan : Iwarda Intansari 

5. Status   : Marketing Kopi Rumah Pohon 

1. Perkenalan diri nama, umur, jabatan di kopi rumah pohon? 

Oh boleh, perkenalkan nama saya Iwarda Intansari, umur saya 25 tahun. 

Jabatan saya di sini sebagai marketing Kopi Rumah Pohon. 

2. Sudah berapa lama kerja di kopi rumah pohon? 

Oh saya sudah bekerja 2 tahun di sini. 

3. Sebelumnya Pendidikan terakhir anda apa dan di mana? 

S1 hukum di Esa Unggul. 

IKLAN 

4. Apakah anda pernah mengiklankan produk maupun Perusahaan Kopi Rumah 

Pohon? 

Pernah 

5. Apa media yang Anda gunakan untuk mengiklankan produk maupun 

perusahaan Kopi Rumah Pohon melalui (media cetak/media penyiaran/media 

jaringan/media elektronik/media tampilan)? 

Kami mengiklankan yang menggunakan media tampilan seperti poster atau 

banner, dan karena sekarang sudah memiliki industri 4.0, kita juga 

menggunakan media sosial sebagai media iklan kami. 

6. Jenis iklan apa yang paling efektif untuk meningkatkan loyalitas konsumen di 

Kopi Rumah Pohon? 

Yang paling efektif itu kita menggunakan media social karena pada jaman 

sekarang semua orang sudah memakai media sosial jadi lebih gampang kami 

mengiklankan nya juga 

7. Bagaimana bentuk pesan atau konten yang ingin disampaikan dalam iklan 

tersebut (informatif/persuasif/entertain)? 

Jadi bentuk pesan yang ingin kami sampaikan itu semuanya kami iklankan, 

untuk informatif biasanya kita memposting menu menu yang ada di kopi rumah 

pohon, kalo untuk persuasif juga kadang kita ada untuk mengajak pelanggan 

mencoba menu baru kami, dan untuk entertain juga kami kadang posting 

kegiatan atau acara yang kami buat 

8. Bagaimana proses pembuatan iklan tersebut? Dan apa dampak iklan tersebut 

terhadap meningkatkan loyalitas konsumen? 

Pastinya kami ada team yang membentuk iklan tersebut, mulai dari membuat 

poster ataupun membuat sebuah konten dan mengiklan kan di media social, 

dampak dari iklan tersebut akhirnya orang pada tahu kopi rumah pohon dan 

pada berdatangan. 

PENJUALAN PERSONAL 

9. Siapa yang bertanggung jawab atas kegiatan personal selling? 



 

 

 

 

Tentu nya ada dari team marketing itu sendiri dan barista kopi rumah pohon. 

10. Bagaimana cara tim penjualan personal Kopi Rumah Pohon dalam meyakinkan 

konsumen untuk membeli produk tersebut? 

Kami menampilkan/memfoto produk tersebut semenarik mungkin di dalam 

menu untuk meyakinkan pembeli dan kita juga menjaga kualitas rasa yang 

dipertahankan agar pengunjung yang sudah datang membeli akan balik lagi. 

PROMOSI PENJUALAN 

11. Apakah Kopi Rumah Pohon pernah memberikan potongan harga atau promosi 

penjualan (diskon/kupon) untuk meningkatkan loyalitas konsumen? 

Tentu pernah pada tanggal-tanggal tertentu. 

12. Kapan Kopi Rumah Pohon memberikan potongan harga? 

Pada first customer biasanya kita memberikan voucher gratis snack atau 

minuman, student promo, promo domisili, dan pada event event tertentu 

biasanya kami kasih diskon khusus dan kami juga biasanya kasih potongan 

harga melalui paket bundling 

13. Apakah Kopi Rumah Pohon memberlakukan sistem member? 

Tidak  

PEMASARAN LANGSUNG 

14. Apakah Kopi Rumah Pohon mempunyai katalog produk atau spanduk 

mengenai produk yang di jual? 

Iya punya, katalog produk kami itu ada di depan kasir di situ banyak menu dan 

foto foto produk nya, jadi katalog kami mempermudah pembeli mengenai 

produk tersebut bahwa minuman ini seperti apa.  

15. Bagaimana Kopi Rumah Pohon memanfaatkan pemasaran langsung untuk 

meningkatkan loyalitas konsumen? 

Biasanya kami memanfaatkan pemasaran langsung itu melalui brosur atau 

poster yang isi nya itu menu baru kami, Dengan menempatkan brosur secara 

langsung didepan bar, kami atau barista dapat berinteraksi dan berkomunikasi 

langsung dengan konsumen. Dan juga menyampaikan informasi terbaru secara 

langsung kepada mereka. Dengan pendekatan ini akan lebih personal dan 

interaktif, dan dapat menciptakan ikatan yang kuat serta meningkatkan 

loyalitas konsumen. 

HUMAS 

16. Apakah Kopi Rumah Pohon pernah membagikan produk secara gratis kepada 

pelanggan? bagaimana cara mendapatkan nya? 

Pernah, waktu itu kami pernah kasih produk gratis kepada tiga orang pelanggan 

yang berulang tahun di hari itu, dan kami kasih secret menu kami kepada 

pelanggan dengan cara memfollow Instagram dan komen di Instagram dengan 

tag 3 orang temannya. 

17. Apakah Kopi Rumah Pohon pernah mengikuti program atau berkolaborasi 

dengan perusaha lain untuk membangun citra Kopi Rumah Pohon? 

Iya kami pernah mengikuti acara atau berkolaborasi dengan Perusahaan lain 

dengan cara kami membuka booth minuman kopi rumah pohon pada acara 

anniversary 20 tahun Maliq & D’Essential, dengan mengikuti acara tersebut 

bisa membangun citra kopi rumah pohon. 

18. Bagaimana cara Kopi Rumah Pohon melayani pengunjung/konsumen? 



 

 

 

 

Kami ada SOP nya dalam melayani konsumen, agar konsumen tersebut merasa 

puas dan nyaman ketika kami melayani nya 

19. Bagaimana cara Kopi Rumah Pohon menjawab keluhan 

pengunjung/konsumen? 

Kami menjawab keluhan itu dari media social, dan kami juga sering membuka 

qna dari instastory Instagram mengenai kopi rumah pohon 

20. Upaya apa yang akan Anda lakukan apabila produk yang Anda jual 

mendapatkan komplain dari pengunjung/konsumen? 

Berdasarkan SOP kami apabila ada complainan produk yang kami jual kami 

akan tanyakan apa yang kurang dari produk tersebut dan kami akan mengganti 

produk tersebut 

ACARA & PENGALAMAN 

21. Apakah Kopi Rumah Pohon pernah mengadakan suatu acara atau event? 

Pernah, dan waktu itu kami lumayan sering membuat event mulai dari live 

music, game, nobar, festival duren dan kami pernah datang kan satu band yang 

lagi naik daun yaitu okaay.  

22. Bagaimana pengalaman pelanggan dalam acara atau event tersebut dalam 

meningkatkan loyalitas konsumen? 

Pengalaman pelanggan si menurut saya sangat puas ya dalam acara tersebut 

kerena banyak yang membuat instastory dan tag Instagram kami. Dan biasa 

nya para pelanggan menanyakan acara atau event apa yang akan di adakan oleh 

kopi rumah pohon. 

PEMASARAN ONLINE DAN MEDIA SOSIAL 

23. Apakah Kopi Rumah Pohon pernah melakukan Pemasaran online? Melalui 

media apa? 

Kami pernah bahkan selalu memasarkan produk kita melalui media social 

Instagram untuk memancing penjualan. 

24. Bagaimana Kopi Rumah Pohon melibatkan pelanggan dalam strategi 

pemasaran, seperti melalui program referensi atau kuis online? Apakah cara ini 

efektif dalam meningkatkan interaksi pelanggan? 

Tentu kami sering mengadakan qna tentang produk kopi rumah pohon atau 

tentang acara apa yang paling disukai oleh pelanggan, tentu dengan cara ini 

sangat efektif dalam meningkatkan loyalitas konsumen 

25. Bagaimana hasil dari melakukan pemasaran online lalui media social 

Instagram dalam meningkatkan loyalitas konsumen? 

Hasil nya sangat memuaskan dari kami mengiklankan atau memasarkan 

produk kopi rumah pohon melalui Instagram membuat para pelanggan terus 

berdatangan  

26. Apakah Kopi Rumah Pohon melayani penjualan secara online atau tidak? Jika 

iya, bagaimana Kopi Rumah Pohon melakukan penjualan secara online? 

Iya kami melayani secara online juga melalui grabfood gofood dan shopeefood 

PEMASARAN SELULER 

27. Apakah Kopi Rumah Pohon pernah melakukan pemasaran seluler seperti pesan 

teks ataupun telfon? Jika iya, dengan cara apa kopi rumah pohon melukakn 

pemasaran seluler dalam meningkatkan loyalitas konsumen? 

Untuk pemasaran seluler kami tidak ada  



 

 

 

 

PENURUNAN MINAT BELI 

28. Dalam beberapa waktu terakhir ini saya observasi dan menilai terjadi 

penurunan minat beli apakah benar? 

Iya benar dalam beberapa bulan ini telah terjadi penurunan minat beli 

29.  Apa yang di lakukan oleh team pemasaran Kopi Rumah Pohon dalam 

meningkatkan minat beli atau meningkatkan loyalitas konsumen disaat 

terjadinya penurunan minat beli? 

Pada bulan februari kemaren kami telah membuat event game untuk 

meningkatkan loyalitas konsumen 

LOYALITAS KONSUMEN 

30. Bagaimana cara Kedai Kopi Rumah Pohon mengevaluasi efektivitas strategi 

komunikasi pemasaran yang diterapkan? 

Kami biasanya melakukan evaluasi strategi komunikasi pemasaran itu di lihat 

dari beberapa indikator yaitu terjadinya penurunan sales dan menurunan nya 

jumlah pengunjung. Dan biasanya kami evaluasi itu mulai dari media social 

kami karena itu kunci stretegi pemasaran kami, mengadakan event event untuk 

menigkatkan jumlah pembelian, dan berikan promosi penjualan atau diskon. 

31. Apa langkah-langkah konkret yang telah diambil oleh Kopi Rumah Pohon 

untuk meningkatkan loyalitas konsumen di Kabupaten Tangerang? 

Untuk meningkatkan loyalitas pelanggan Kopi Rumah Pohon sudah 

melakukan beberapa hal konkret. Pertama, kami tetap jaga kualitas produknya, 

terutama rasa kopi nya. Selain itu, kami juga tingkatkan pelayanan ke 

pelanggan agar mereka merasa puas dan ingin datang lagi. Kedua, kami aktif 

di media sosial. kami sering bagikan informasi menarik, adakan promosi, dan 

komunikasi baik dengan pelanggan. Ketiga, kami juga berusaha punya 

hubungan personal yang baik dengan pelanggan setia. Terakhir, kami ciptakan 

pengalaman unik buat pelanggan, seperti dekorasi kedai yang menarik. 

32. Apa rencana jangka panjang Kedai Kopi Rumah Pohon dalam 

mempertahankan dan meningkatkan loyalitas konsumen? 

Rencana jangka panjang Kedai Kopi Rumah Pohon untuk mempertahankan 

dan meningkatkan loyalitas konsumen mungkin termasuk memperluas 

jaringan kedai, mengembangkan produk baru yang sesuai dengan selera 

konsumen, serta terus melakukan inovasi dalam hal pelayanan, pengalaman 

dan tempat. 

33. Adakah inovasi atau perubahan strategi komunikasi pemasaran yang sedang 

dipertimbangkan untuk masa depan? 

Pastinya ada dong, kami sedang mempertimbangkan inovasi atau perubahan 

strategi komunikasi pemasaran untuk masa depan. Ini bisa mencakup 

pemanfaatan media sosial yang lebih luas, kerja sama dengan influencer atau 

selebgram. Dan meningkatkan lagi mulai dari pemasaran nya dan lebih sering 

mengadakan acara atau event. 

TRANSKIP WAWANCARA 

Lampiran I. 2 Wawancara Informan Kedua 

INFORMAN PENDUKUNG 

1. Hari/tanggal  : Selasa, 28 Mei 2024 

2. Jam   : 19:00 



 

 

 

 

3. Tempat  : Kopi Rumah Pohon 

4. Nama Informan : Yuza 

5. Status   : Leader Barista Kopi Rumah Pohon 

1. Perkenalan diri nama, umur, jabatan di Kopi Rumah Pohon? 

Yuza, umur saat ini 22 tahun, saya sebagai Leader 

2. Sudah berapa lama kerja di Kopi Rumah Pohon? 

Kurang lebih sudah 2 tahun 

3. Produk apa yang sering di beli oleh pelanggan? 

Untuk di coffee Es Kopi Susu Rumah Pohon, Mocktail Lychee Lemongrass 

dan juga Illusion Rumah Pohon, teh Sweet Tea dan Lychee Tea  

IKLAN 

4. Bagaimana Anda melihat peran periklanan dalam meningkatkan loyalitas 

konsumen terhadap Kopi Rumah Pohon? 

Menurut saya ini itu sudah sangat baik karena berimpak besar pada outlet 

yang pada akhirnya kami mendapatkan kenaikan sales di kopi rumah pohon  

5. Bagaimana dampak iklan tersebut pada minat beli dalam mengunjungi Kopi 

Rumah Pohon? 

Untuk dampak iklannya itu sangat baik sekali ya yaitu minat belinya lumayan 

ada peningkatan  

PENJUALAN PERSONAL 

6. Apakah anda sebagai barista ikut bertanggung jawab atas kegiatan personal 

selling? 

Saya sebagai leader disini Ikut bertanggung jawab atas kegiatan personal 

selling  

7. Bagaimana Anda sebagai seorang barista, berkontribusi dalam penjualan 

personal untuk meningkatkan loyalitas konsumen terhadap Kopi Rumah 

Pohon? 

Yang pertama itu biasanya saya untuk personalnya itu di upselling dan juga 

meyakinkan kepada customer untuk membeli produk yang sudah di 

upsellingkan oleh kami 

PROMOSI PENJUALAN 

8. Apa jenis promosi penjualan yang paling efektif dalam meningkatkan 

loyalitas konsumen di Kopi Rumah Pohon, menurut pengalaman Anda 

sebagai barista? 

Sebenarnya yang paling efektif itu ada di promosi diskon domisili  

9. Bagaimana Anda mendukung upaya promosi penjualan untuk meningkatkan 

kepuasan dan loyalitas konsumen saat mereka mengunjungi Kopi Rumah 

Pohon? 

Biasanya itu saya dan juga tim melakukan pemeritauan mengenai produk 

yang sedang diskon Dan biasanya itu meningkatkan loyalitas konsumen saat 

dia mengunjungi kopi rumah pohon  

PEMASARAN LANGSUNG 

10. Apakah ada kegiatan pemasaran langsung yang Anda lakukan sebagai barista 

untuk memberikan pengalaman yang lebih personal dan unik kepada 

konsumen? 



 

 

 

 

Saya biasanya menanyakan personal terhadap pelanggan untuk menawarkan 

produk yang sesuai dengan kemauannya pelanggan, tapi tidak lupa dengan 

upselling 

HUMAS 

11. Apakah Kopi Rumah Pohon pernah membagikan barang secara gratis? Dan 

bagaimana seorang barista melayani/ menginfokan nya? 

Pernah, sebagai barista itu biasanya disini langsung menginfokkan atau 

menawarkan produk bahwa ada yang sedang gratis Kalau untuk caranya itu 

biasanya dia awalnya dari Instagram terlebih dahulu Jadi pas dia sudah 

datang, entah orang itu sudah ada yang nanya tentang produk yang secara 

gratis, ada juga yang belum tahu, jadi kalau yang belum tahu sudah pasti 

diinfokkan 

12. Bagaimana Anda berperan dalam menjaga hubungan positif dengan 

konsumen dan membangun loyalitas melalui interaksi sehari-hari sebagai 

seorang barista? 

Berperan menjaga hubungan positif ya? Biasanya sih tetap ramah terhadap 

pelanggan menggunakan bahasa yang baik dan juga enak didengar Terkadang 

mengajak ngobrol pada customer sih di kopi rumah pohon ini  

13. Bagaimana Anda menangani keluhan atau masalah yang mungkin 

diungkapkan oleh konsumen, dan bagaimana hal itu mempengaruhi tingkat 

loyalitas mereka terhadap Kopi Rumah Pohon? 

Untuk menangani keluhan itu biasanya di sini di dengerin dulu keluhannya 

atau masalah dari pelanggan itu yang pertama Lalu yang kedua kita biasanya 

itu mencarikan solusinya, gimana caranya ini masalah ini bisa selesaikan lalu 

di eksek pesik dari pihak saya dan juga tim Karena itu biasanya kalau tidak 

ada pergerakan sama sekali itu bakal menurunkan loyalitas pada kopi rumah 

pohon walaupun ada yang salah baru kita gantikan secara gratis 

ACARA & PENGALAMAN 

14. Apakah Kopi Rumah Pohon mengadakan acara khusus atau kegiatan untuk 

meningkatkan loyalitas konsumen? Jika ya, apa peran Anda dalam acara 

tersebut? 

Untuk acara khusus biasanya, kemarin saya sempat ada kegiatan, dan itu 

termasuk ia Untuk peran saya itu peran menjadi panitia, cuman hanya ada di 

event-event tertentu, yaitu ada di event game, nobar, dan juga live music  

PEMASARAN ONLINE DAN MEDIA SOSIAL 

15. Bagaimana Anda menggunakan media sosial dan platform online lainnya 

untuk membangun hubungan dengan konsumen dan meningkatkan loyalitas 

mereka terhadap Kopi Rumah Pohon? 

Kalau untuk ini, kami melakukan repost postingan Instagram dari kopi rumah 

pohon ke Instagram pribadi, jadi itu saja sih yang bisa dibantu  

16. Apakah Anda terlibat dalam pembuatan konten atau berbagi cerita di media 

sosial yang menarik minat dan keterlibatan konsumen? 

Sempet terlibat, sorry terlibat untuk dalam pembuatan konten 

PEMASARAN SELULER 



 

 

 

 

17. Apakah anda sebagai barista Kopi Rumah Pohon pernah memanfaatkan 

teknologi pemasaran seluler seperti aplikasi mobile, SMS, atau telfon untuk 

berkomunikasi dengan pelanggan? 

Untuk itu, di sini tidak ada, jadi kita tidak ada sama sekali sih untuk 

memasaran  

PENURUNAN MINAT BELI 

18. Apakah anda merasakan dalam beberapa waktu terakhir ini kopi rumah pohon 

mengalami penurunan minat beli? 

Kalau itu sih sangat merasakan pada saat ini  

19. Menurut anda kendala apa yang dialami oleh kopi rumah pohon yang 

mengakibatkan penurunan minat beli? 

Untuk itu banyak banget kendalanya, ada yang di luar nalar, ada juga yang 

tidak. Kendalanya yang pertama itu biasanya itu tidak jauh dari kompetitor 

popi shop sih kak, karena di sini kan lumayan banyak nih Jadi sudah pasti itu 

kendalanya, karena itu kan sudah di luar tangan dari sini maksudnya Untuk 

yang kedua, biasanya di sini turunnya promosi pada penjualan, karena kita 

juga sudah mulai menurun nih kak Promosi di Instagram, dan juga tidak ada 

evaluasi pada area kami di sini atau tempat Jadi itu bisa termasuk penurunan 

minat beli  

20. Sabagai seorang barista apa Langkah Langkah yang harus di ambil oleh kopi 

rumah pohon dalam meningkatkan minat beli atau loyalitas konsumen? 

Kalau itu, saya cuman bisa memberitahu untuk cara menaikannya itu yaitu 

tidak jauh dari promosi penjualannya yang lebih menarik, inovatif dan juga 

kreatif Lalu juga kembali lagi ke area di sini untuk mengambil tindakan 

renovasi tempat untuk membuat suasana lebih baru 

LOYALITAS KONSUMEN 

21. Menurut Anda, berapa banyak konsumen loyal yang berkunjung ke Rumah 

Pohon dalam waktu satu bulan? 

Kalo dulu tuh banyak pelanggan yang loyal terus dateng ke krp dalam waktu 

1 bulan, tapi untuk sekarang pelanggan yang loyal dalam waktu 1 bulan si 

menurut saya bisa 30an orang. 

22. Seberapa sering konsumen loyal tersebut datang berkunjung setiap 

bulannya? 

Variasi kedatangan konsumen loyal di Rumah Pohon berbeda-beda. Ada 

yang datang hampir setiap hari, ada juga yang 3 kali dalam seminggu, , ada 

juga yang sebulan sekali datangnya Dan ada yang pula yang hanya datang 

di sabtu minggu aja sih. 

23. Apa yang Anda lakukan untuk mempertahankan loyalitas konsumen 

terhadap Rumah Pohon? 

Untuk saya sendiri sih, saya melakukan mempertahankan loyalitas saya itu 

biasanya berinteraksi langsung dan membangun hubungan yang baik 

dengan mereka Menjaga kualitas rasa produk pada kami, serta menjaga 

kebersihan dan kenyamanan pada area bar maupun toilet.  

24. Apakah ada perbedaan perlakuan khusus yang Anda berikan kepada 

konsumen loyal dibandingkan konsumen biasa? 



 

 

 

 

Itu sih secara umum sebenarnya tidak ada perlakuan khusus ya, untuk 

konsumen loyal dibandingkan konsumen biasa, sama-sama rata aja sih. 

25. Menurut pengamatan Anda, apa yang membuat konsumen tetap setia dan 

loyal terhadap Kopi Rumah Pohon? 

Untuk pengamatan dari saya sendiri, yang membuat konsumen tetap setia 

dan loyal terhadap kopi rumah pohon adalah karena kami selalu menjaga 

kualitas dan mempertahankan cita rasa produk kami Selain itu, suasana dan 

tema outdoor dengan pepohonan yang ada di kopi rumah pohon itu juga 

menjadi salah satu daya tarik sendiri bagi konsumen untuk terus berkunjung. 

TRANSKIP WAWANCARA 

Lampiran I. 3 Wawancara Informan Ketiga 

INFORMAN PENDUKUNG 

1. Hari/tanggal  : Selasa, 28 Mei 2024 

2. Jam   : 19:30 

3. Tempat  : Kopi Rumah Pohon 

4. Nama Informan : Febryansyah 

5. Status   : Barista Kopi Rumah Pohon 

1. Perkenalan diri nama, umur, jabatan di Kopi Rumah Pohon? 

Febryansyah, 24, saya seorang barista di Kopi Rumah Pohon 

2. Sudah berapa lama kerja di Kopi Rumah Pohon? 

Kurang lebih 2 tahun 

3. Produk apa yang sering di beli oleh pelanggan? 

Kopi susu rumah pohon dan strawberry coffee 

IKLAN 

4. Bagaimana Anda melihat peran periklanan dalam meningkatkan loyalitas 

konsumen terhadap Kopi Rumah Pohon? 

Terlihat baik, karena memancing minat beli konsumen juga 

5. Bagaimana dampak iklan tersebut pada minat beli dalam mengunjungi Kopi 

Rumah Pohon? 

Menurut saya sangat berdampak dalam meningkatnya daya beli konsumen  

PENJUALAN PERSONAL 

6. Apakah anda sebagai barista ikut bertanggung jawab atas kegiatan personal 

selling? 

Iya saya sebagai barista sangat bertanggung jawab atas kegiatan personal 

selling tersebut 

7. Bagaimana Anda, sebagai seorang barista, berkontribusi dalam penjualan 

personal untuk meningkatkan loyalitas konsumen terhadap Kopi Rumah 

Pohon? 

biasanya kita melakukan kegiatan upselling sih dengan cara service yang baik 

terhadap customer tersebut  

PROMOSI PENJUALAN 

8. Apa jenis promosi penjualan yang paling efektif dalam meningkatkan 

loyalitas konsumen di Kopi Rumah Pohon, menurut pengalaman Anda 

sebagai barista? 



 

 

 

 

Kalau menurut saya sih promosi penjualan yang paling efektif itu di saat 

promo student soalnya disini lebih untuk sore hari lebih dominant ke anak-

anak sekolah gitu 

9. Bagaimana Anda mendukung upaya promosi penjualan untuk meningkatkan 

kepuasan dan loyalitas konsumen saat mereka mengunjungi Kopi Rumah 

Pohon? 

Kalau itu kita biasanya melakukan upselling sih terhadap produk yang sedang 

diskon kayak gitu-gitu  

PEMASARAN LANGSUNG 

10. Apakah ada kegiatan pemasaran langsung yang Anda lakukan sebagai barista 

untuk memberikan pengalaman yang lebih personal dan unik kepada 

konsumen? 

Ada sih kak, biasanya saya menanyakan terlebih dahulu mengenai keinginan 

konsumen tersebut dan menawarkan produk yang paling bestseller disini  

HUMAS 

11. Apakah Kopi Rumah Pohon pernah membagikan produk secara gratis? Dan 

bagaimana seorang barista melayani/ menginfokan nya? 

Kalau itu pernah sih, biasanya saya tuh dengan memberitahu kepada 

pelanggan nih, bahwasanya kayak kami ada kegiatan di Instagram dan 

mendapatkan produk gratis, kayak gitu  

12. Bagaimana Anda berperan dalam menjaga hubungan positif dengan 

konsumen dan membangun loyalitas melalui interaksi sehari-hari sebagai 

seorang barista? 

Yang terpenting sih, membangun komunikasi dulu sih sama customer dengan 

cara pendekatan kepada konsumen kayak secara personal kayak gitu  

13. Bagaimana Anda menangani keluhan atau masalah yang mungkin 

diungkapkan oleh konsumen, dan bagaimana hal itu mempengaruhi tingkat 

loyalitas mereka terhadap Kopi Rumah Pohon? 

Yang pertama biasanya menanyakan keluhannya apa, keluhan mereka, terus 

atau kekurangannya apa mengenai produk tersebut, biasanya kita 

menggantikan produk tersebut nih sesuai SOP kita dengan cara dengan cara 

tersebut, kita akan mempengaruhi loyalitas konsumen tersebut  

ACARA & PENGALAMAN 

14. Apakah Kopi Rumah Pohon mengadakan acara khusus atau kegiatan untuk 

meningkatkan loyalitas konsumen? Jika ya, apa peran Anda dalam acara 

tersebut? 

Ada sih, acara atau kegiatan yang dilakukan Kopi Rumah Pohon seperti live 

music, nobar dan kayak menghadiri band Okaay pas dulu. Kalau saya pribadi 

sih kayak sebagai barista, sama kayak mungkin membantu-bantu acara 

tersebut.  

PEMASARAN ONLINE DAN MEDIA SOSIAL 

15. Bagaimana Anda menggunakan media sosial dan platform online lainnya 

untuk membangun hubungan dengan konsumen dan meningkatkan loyalitas 

mereka terhadap Kopi Rumah Pohon? 

Yang terpenting sih, kayak memberikan info kepada konsumen mengenai 

pemasaran kopi Rumah Pohon melalui media sosial Instagram-nya  



 

 

 

 

16. Apakah Anda terlibat dalam pembuatan konten atau berbagi cerita di media 

sosial yang menarik minat dan keterlibatan konsumen? 

Iya saya terlibat dalam pembuatan konten 

PEMASARAN SELULER 

17. Apakah anda sebagai barista Kopi Rumah Pohon pernah memanfaatkan 

teknologi pemasaran seluler seperti aplikasi mobile, SMS, atau telfon untuk 

berkomunikasi dengan pelanggan? 

Tidak sih, untuk memasaran seluler Kopi Rumah Pohon tidak 

memanfaatkannya dengan baik  

PENURUNAN MINAT BELI 

18. Apakah anda merasakan dalam beberapa waktu terakhir ini kopi rumah pohon 

mengalami penurunan minat beli? 

Iya saya merasakan dalam beberapa bulan ini terjadi menurunan minat beli 

19. Menurut anda kendala apa yang dialami oleh kopi rumah pohon yang 

mengakibatkan penurunan minat beli? 

Menurut saya sih kendalanya yang dialami Kendalanya itu sih di promosi dan 

kegiatan event yang menurun Jadi mengakibatkan penurunan minat beli 

konsumen  

20. Sabagai seorang barista apa Langkah Langkah yang harus di ambil oleh kopi 

rumah pohon dalam meningkatkan minat beli atau loyalitas konsumen? 

Meningkatkan lagi untuk promosi penjualan dan lebih sering membuat acara 

yang menarik untuk meningkatkan minat beli. 

LOYALITAS KONSUMEN 

21. Menurut Anda, berapa banyak konsumen loyal yang berkunjung ke Rumah 

Pohon dalam waktu satu bulan? 

Kalau menurut saya dulu memang jumlahnya lebih banyak sih mas, tapi 

sekarang dengan kondisi yang sedikit berbeda kan Perkirannya sekitar 30 

konsumen yang bisa dibilang loyal, yang rutin datang setiap bulannya sih 

mas. 

22. Seberapa sering konsumen loyal tersebut datang berkunjung setiap bulannya? 

Kalau itu tergantung orangnya sih ya, ada yang tiap hari datang, ada juga yang 

3 kali dalam seminggu, ada juga yang dalam seminggu datang cuma Sabtu 

Minggu doang sih mas  

23. Apa yang Anda lakukan untuk mempertahankan loyalitas konsumen terhadap 

Rumah Pohon? 

Kalau yang saya lakuin sih untuk mempertahankan loyalitas konsumen, yang 

pertama berinteraksi langsung sih kepada pelanggan Kayak menjaga kualitas 

rasa produk, dan kita menjaga kebersihan area bar dan toiletnya. 

24. Apakah ada perbedaan perlakuan khusus yang Anda berikan kepada 

konsumen loyal dibandingkan konsumen biasa? 

Kalau kita sih nggak ada sih ya perbedaan, cuma kalau kepada pelanggan 

yang loyal itu, mereka kayak ngajak ngobrol saya, ngobrol di luar jam kerja 

Kalau untuk pelanggan biasa saya berintraksi, ya cuma di saat mereka mau 

pesan aja  

25. Menurut pengamatan Anda, apa yang membuat konsumen tetap setia dan 

loyal terhadap Kopi Rumah Pohon? 



 

 

 

 

Kalau berdasarkan pengamatan sama pengalaman saya sih yang membuat 

konsumen tetap setia dan loyal terhadap Kopi Rumah Pohon sih Karena kita 

juga selalu menjaga kualitas, mempertahankan cita rasa produk, selain itu 

kayak suasana dan tema outdoor sih Kayak dengan pepohonan yang ada di 

Kopi Rumah Pohon juga, kayak jadi salah satu daya tarik tersendiri gitu bagi 

konsumen. 

TRANSKIP WAWANCARA 

Lampiran I. 4 Wawancara Informan Keempat 

INFORMAN PENDUKUNG 

1. Hari/tanggal  : Selasa, 28 Mei 2024 

2. Jam   : 20:00 

3. Tempat  : Kopi Rumah Pohon 

4. Nama Informan : Nanda Febrianty 

5. Status   : Pelanggan Kopi Rumah Pohon 

1. Perkenalan diri nama, umur, dan bekerja dimana? 

Nanda Febrianty, umur 25 thn, Aku barista juga sih Di coffee shop lain. 

2. Berapa sering ke Kopi Rumah Pohon? Dari kapan suka nongkrong di Kopi 

Rumah Pohon? 

Aku sangat sering sih di kopi rumah pohon. Karena tempatnya juga enak sih, 

asri, nyaman juga. Dari, kayaknya, 3 bulan kopi rumah pohon buka aku udah 

sering-sering main di sini sih. Awalnya cuma nyoba-nyoba aja karena emang 

suka ke kopi-kofi shop gitu sih, Kak 

3. Kenapa memilih Kopi Rumah Pohon di bandingkan coffeeshop lain nya? 

Karena minumannya enak-enak juga. Emang cocok sih di lidah aku sama 

makanannya juga banyak kan ya. Jadi, ya banyak pilihannya sih, Kak. Terus 

baristanya juga asyik-asyik banget. 

4. Produk apakah yang selalu anda beli di Kopi Rumah Pohon? 

Oh, aku suka beli ini, Kak. Es kopi susu rumah pohon itu the best sih menurut 

aku. Sama mocktailnya, bejem mocktail itu enak banget  

IKLAN 

5. Apakah anda pernah melihat iklan Kopi Rumah Pohon (media cetak/media 

penyiaran/media jaringan/media elektronik/media tampilan)? 

Pernah, aku pernah lihat di Instagram. Waktu itu pernah di-share juga kan 

sama Arif Muhammad. Jadi, aku pernah lihat, terus coba-coba aja aku lihat. 

Dan di IG banyak juga yang ripos-ripos. Sama di poster-poster sih, waktu itu 

pernah lewat juga, ada banner-banner kopi rumah pohon gitu sih 

6. Bagaimana bentuk pesan disampaikan dalam iklan tersebut 

(informatif/persuasif/entertain)? 

Kalau untuk bentuk pesan yang disampaikan itu, kadang bersifat inovatif, 

persuasif, dan entertainment sih. Kalau informatifnya, biasanya iklan 

produknya ya, kalau persuasifnya iklan produk baru, atau untuk kita mencoba 

menu tersebut, dan kalau entertainannya, biasanya dia iklannya di event-event 

gitu sih kak 

7. Bagaimana dampak iklan tersebut pada minat anda dalam mengunjungi Kopi 

Rumah Pohon? 



 

 

 

 

Dampak iklannya menurut aku sih sangat mempengaruhi sekali ya, karena 

iklan yang ditampilkan juga menarik sih dari berbagai jenis minuman yang 

ditawarkan atau dihadirkan di kopi rumah pohon  

PENJUALAN PERSONAL 

8. Apakah interaksi personal dengan barista atau staf Kopi Rumah Pohon 

mempengaruhi tingkat loyalitas Anda terhadap produk tersebut? 

Iya dong, sangat mempengaruhi banget sih kalau menurut aku. 

PROMOSI PENJUALAN 

9. Apakah Kopi Rumah Pohon pernah memberikan potongan harga? 

Pernah, aku pernah dikasih potongan harga gitu sih. 

10. Bagaimana Anda melihat efektivitas promosi penjualan yang dilakukan oleh 

Kopi Rumah Pohon dalam membangun loyalitas pelanggan? 

Menurut aku sangat efektif banget apabila kopi rumah pohon memberikan 

promosi kepada pelanggan sih. 

PEMASARAN LANGSUNG 

11. Bagaimana Anda melihat upaya pemasaran langsung Kopi Rumah Pohon 

dalam memperkuat hubungan dengan pelanggan dan meningkatkan loyalitas 

pelanggan? 

Upaya yang aku lihat sih mengenai pemasaran langsung di kopi rumah pohon 

itu sangat memperkuat pelanggan untuk membeli produk tersebut. Karena di 

menu setiap produk ada foto produknya gitu kak, jadi kita bisa tahu nih. 

HUMAS 

12. Apakah Kopi Rumah Pohon pernah membagikan barang secara gratis? 

Pernah, sampel-sampel kalau ada kopi atau ada menu-menu keluaran baru dia 

suka kasih kita gratis kopi gitu sih.  

13. Bagaimana cara pegawai Kopi Rumah Pohon meyakinkan konsumen untuk 

membeli produk yang diinginkan? 

Biasanya sih aku menanyakan satu produk terus barisannya menjelaskan 

tentang produk ini, bagaimana rasanya atau rasa dari sebuah produk itu 

dijelaskan. 

14. Adakah strategi Kopi Rumah Pohon dalam menarik pelanggan setiap 

harinya? 

Biasanya dia selalu update di story Instagram memberikan potongan harga di 

pagi hari 

15. Upaya apa yang dilakukan Kopi Rumah Pohon apabila produk yang Anda 

pesan tidak sesuai/kurang memuaskan? 

Biasanya aku komplain sih produk yang nggak sesuai dan barisannya 

menanyakan produk yang tidak sesuai itu dan menggantikannya sih 

ACARA DAN PENGALAMAN 

16. Apakah Anda pernah menghadiri acara atau kegiatan yang diadakan oleh 

Kopi Rumah Pohon? Jika ya, bagaimana pengalaman tersebut mempengaruhi 

loyalitas Anda sebagai pelanggan? 

Pernah, aku termasuk yang sering hadir sih di acara-acara yang mereka buat 

kayak waktu itu ada acaranya OKAY, Live Music, Salmano Baraku. Sangat 

memuaskan sih acara-acaranya jadi menambah loyalitas aku untuk kopi 

rumah pohon. 



 

 

 

 

17. Bagaimana anda dapat yakin untuk mengunjungi Kopi Rumah Pohon? 

Karena pelayanannya sangat baik banget, areanya nyaman, dan Barista nya 

ramah ramah banget 

PEMASARAN ONLINE DAN MEDIA SOSIAL 

18. Bagaimana media sosial dan pemasaran online memainkan peran dalam 

membangun loyalitas Anda terhadap Kopi Rumah Pohon? 

Sangat baik, jadi saya tertarik pada iklan di media sosial kopi rumah pohon 

dan jadi pengen beli produknya gitu kalau mereka update atau gitu deh  

19. Bagaimana Anda berinteraksi dengan Kopi Rumah Pohon melalui media 

sosial atau platform online lainnya? Apakah konten atau postingan mereka 

mempengaruhi keputusan Anda untuk mengunjungi atau membeli produk 

mereka? 

Aku biasa berinteraksi lewat komen-komenan gitu sih di Instagram atau DM 

dengan konten-konten mereka yang menarik dan meningkatkan aku untuk 

mengunjungi kopi rumah pohon  

20. Apakah anda pernah membeli produk Kopi Rumah Pohon secara online atau 

tidak? Jika iya, menggunakan aplikasi apakah anda untuk membeli produk 

Kopi Rumah Pohon secara online? 

Pernah, aku kelewat ini aplikasi GoFood atau ShopeeFood yang suka dapet 

dengan harga tuh kak, jadi ya lumayan sih  

21. Bagaimana Kopi Rumah Pohon melibatkan pelanggan dalam strategi 

pemasaran, seperti melalui program referensi atau kuis online? Apakah cara 

ini efektif dalam meningkatkan interaksi pelanggan? 

Sangat efektif sih, karena menurut aku melakukan interaksi dengan pelanggan 

seperti quiz dan lain-lain itu sangat menarik sih. 

PEMASARAN SELULER 

22. Apakah anda sebagai pelanggan pernah menerima pesan teks atau telfon 

mengenai pemasaran Kopi Rumah Pohon? 

Belum pernah sih sejauh ini 

PENURUNAN MINAT BELI 

23. Menurut anda sebagai pelanggan setia kopi rumah pohon apakah melihat 

keadaan konsumen yang semakin menurun? 

Kalau menurut aku menurun itu dia karena minimnya tempat berteduh sih 

kalau hujan. Jadi kalau hujan kita suka bingung aja berteduh di mana karena 

kan emang terbuka ya. 

24. Menurut anda apa yang bikin kopi rumah pohon menurun minat beli nya? 

Karena kurangnya promosi juga si belakangan ini dan kalau lagi hujan juga 

25. Sebagai seorang konsumen apa yang di harapkan pada kopi rumah pohon 

untuk meningkatkan loyalitas kosumen? 

Saran aku sih mengadakan promosi ya balik lagi atau banding-banding 

tersebut terhadap makanan dan minumannya. Jadi kan kita jadi semakin 

menarik nih untuk kesini lagi gitu. Lebih banyak diadakan lagi sih nobar-

nobar gitu atau live musik sih yang paling seru menurut aku. Berarti bisa juga 

LOYALITAS KONSUMEN 

26. Apa yang buat anda terus mendatangi kopi rumah pohon? 



 

 

 

 

Karena menurut aku dengan area outdor ini di tambah pepohon yang rindang 

membuat suasana semakin nyaman dan adem, kualitias produk nya juga rasa 

rasa juga itu masuk dengan selera aku si makanya terus aku datang ke kopi 

rumah pohon. 

27. Seberapa sering Anda mengunjungi Rumah Pohon dalam satu bulan? 

Kurang lebih si kayanya 10 kali dalam waktu 1 bulan  

28. Apakah Anda merasa lebih nyaman dan puas saat dilayani oleh barista kopi 

rumah pohon dibandingkan barista lain? 

Sangat puas terus nyaman karena barista kopi rumah pohon sangat welcome 

dan saat berinteraksinya sangat sangat pada asik si 

29. Apa yang paling anda sukai dari produk dan pelayanan di kopi Rumah Pohon 

dalam mempengaruhi loyalitas anda? 

Aku sangat menyukai rasa kopi susu rumah pohon, kerena rasa dari kopi susu 

rumah pohon sangat masuk keselera aku, dan pelayanan nya sangat suka 

mulai dari keramahan dan attitude mereka bagus bagus 

30. Apakah ada factor factor tertentu yang membuat anda menjadi pelanggan 

loyalitas kopi rumah pohon? 

Factor factor yang membuat aku terus berdatangan barista nya suka kasih 

referensi tentang dunia perkopian sehingga aku menjadi lebih tau tentang kopi 

secara luas hingga aku juga masuk ke coffeshop lain jadi barista.  

TRANSKIP WAWANCARA 

Lampiran I. 5 Wawancara Informan Kelima 

INFORMAN PENDUKUNG 

1. Hari/tanggal  : Selasa, 28 Mei 2024 

2. Jam   : 20:30 

3. Tempat  : Kopi Rumah Pohon 

4. Nama Informan : Adhtyos 

5. Status   : Pelanggan Kopi Rumah Pohon 

1. Perkenalan diri nama, umur dan kerja dimn? 

Perkenalkan ya nama Adhtyos, 21 tahun, gue kerja di PT sari kopi indonesia 

2. Berapa sering ke Kopi Rumah Pohon? Dari kapan suka nongkrong di Kopi 

Rumah Pohon? 

Kalau berapa sering sih ya lumayan sih, sebulan tuh mungkin bisa 8 lah ya, 8 

sampai 12 kali karena dari awal buka sih, awal buka dia agak meledak banget 

kopi rumah pohon apalagi dengan membawa nama public figure gede ya 

3. Kenapa memilih Kopi Rumah Pohon di bandingkan coffeeshop lain nya? 

Awalnya tuh karena ini salah satu coffee shop yang lumayan beda di Islamik 

dan gede juga untuk secara area tuh dia bisa dibilang paling luas di Islamik 

apalagi di Islamik ini banyak juga coffee shop-coffee shop yang menarik 

Cuman ini dengan tema area yang outdoor sebanyak ini salah satunya kopi 

rumah pohon doang yang ada nih di Islamik 

4. Produk apakah yang selalu anda beli di Kopi Rumah Pohon? 

Tentunya segnatur kopinya gua, kopi susu rumah pohon  

IKLAN 

5. Apakah anda pernah melihat iklan Kopi Rumah Pohon (media cetak/media 

penyiaran/media jaringan/media elektronik/media tampilan)? 



 

 

 

 

Gua awalnya tuh dia ngeliat iklannya ini melalui media tampilan sih lewat 

panduk soft opening gitu jadi setelah dari soft opening baru, itu gua ngeliat 

ada di iklan medsos Instagram 

6. Bagaimana bentuk pesan disampaikan dalam iklan tersebut 

(informatif/persuasif/entertain)? 

Kalo selama ini gua ngeliat kalo iklannya kopi rumah pohon dia lebih ke 

informatif, kadang informatif, kadang persuasif Cuman kebanyakannya sih 

lebih ke informatif, dia memang ada kompleks sih iklannya ya sih Cuman 

lebih kebanyakan ngasih info-info kayak promosi dan lain-lain, Entertainnya 

dia paling beberapa kali ya, mungkin kayak entertain itu lebih mengadain 

event-event aja ya 

7. Bagaimana dampak iklan tersebut pada minat anda dalam mengunjungi Kopi 

Rumah Pohon? 

Minatnya sih kalo dari si iklan ini gua bisa dapet informasi update ini mulai 

dari menu atau dia lagi ada promo apa jadi cukup naikin minat gua juga sih 

dari si iklan tersebut 

PENJUALAN PERSONAL 

8. Apakah interaksi personal dengan barista atau staf Kopi Rumah Pohon 

mempengaruhi tingkat loyalitas Anda terhadap produk tersebut? 

Kalo menurut gua sih berpengaruh banget, karena barista-barista ini juga 

orang-orangnya pada enjoy, welcome sama orang-orang baru ya 

PROMOSI PENJUALAN 

9. Apakah Kopi Rumah Pohon pernah memberikan potongan harga? 

Banyak, awal-awal itu dia seringin, ada ngasihin 20% untuk yang pagi dan 

ada paket makanan, banyak sih dulu dan gua ngerasain diskon tersebut 

10. Bagaimana Anda melihat efektivitas promosi penjualan yang dilakukan oleh 

Kopi Rumah Pohon dalam membangun loyalitas pelanggan? 

Kalo dari efektivitas si promosi ini menurut gua dia cukup efektif sih, dia 

ngeberiin diskon ke customer Apalagi kalo ada event-event tertentu, dia suka 

ngadain diskon yang gede-gedean. Menurut gua, ngebangun banget itu, itu 

cara ngebangun banget Karena dengan adanya si diskon-diskon ini, dia bisa 

narik pelanggan itu untuk membeli produk-produk lagi 

PEMASARAN LANGSUNG 

11. Bagaimana Anda melihat upaya pemasaran langsung Kopi Rumah Pohon 

dalam memperkuat hubungan dengan pelanggan dan meningkatkan loyalitas 

pelanggan? 

Paling dari si baristanya, dia lebih di sini lebih memperkuat gua untuk 

membeli produk tersebut Itu cara nge-suggest produk atau dari menu-

menunya ada foto tentang produk tersebut 

HUMAS 

12. Apakah anda pernah mendapatkan produk gratis dari Kopi Rumah Pohon 

pernah? 

Pernah, lumayan sering lah, cuma dapet sampel-sampel produk dan cuman-

cuman gratis aja 

13. Bagaimana cara pegawai Kopi Rumah Pohon meyakinkan konsumen untuk 

membeli produk yang diinginkan? 



 

 

 

 

Dia sangat membantu sekali sih dari barista nya Karena ketika gua lagi 

bingung mau beli produk apa, dia langsung nanyain Kaka nya lagi butuh apa 

nih, untuk menjelaskan produk dengan detail barista nya di sini sangat 

membantu sekali 

14. Adakah strategi Kopi Rumah Pohon dalam menarik pelanggan setiap 

harinya? 

Kalau strateginya menurut gua dia lebih ke update di Instagram nya setiap 

hari entah itu membuka QnA atau yang lain nya 

15. Upaya apa yang dilakukan Kopi Rumah Pohon apabila produk yang Anda 

pesan tidak sesuai/kurang memuaskan? 

Biasa nya si gua kalau beli langsung produknya tidak sesuai itu pasti langsung 

komplain ke barista nya Dan barista tersebut pasti langsung nanyain, ini 

kekurangannya apakah langsung diganti Atau juga bisa take action yang lebih 

baik lagi, minumannya dibuat yang lebih baru lagi 

ACARA DAN PENGALAMAN 

16. Apakah Anda pernah menghadiri acara atau kegiatan yang diadakan oleh 

Kopi Rumah Pohon? Jika ya, bagaimana pengalaman tersebut mempengaruhi 

loyalitas Anda sebagai pelanggan? 

Sering sih gua, gua sering menghadiri acara yang diadain kopi rumah pohon 

sih Kalau dari pengalaman gua dia sangat puas sih gua Pas itu dia ada event 

live musik, sekaligus dia ngadain ada potongan harga dengan paket bundling 

yang lebih murah 

17. Bagaimana anda dapat yakin untuk mengunjungi Kopi Rumah Pohon? 

Kalau dari awal sih mungkin yang membuat gua yakin untuk mengunjungi 

kopi rumah pohon ini karena barista nya asik-asik ya dia bisa sering diajak 

ngobrol, lebih enjoy, anak-anaknya pada sini pada welcome-welcome banget 

pelayanannya juga sangat-sangat ramah 

PEMASARAN ONLINE DAN MEDIA SOSIAL 

18. Bagaimana media sosial dan pemasaran online memainkan peran dalam 

membangun loyalitas Anda terhadap Kopi Rumah Pohon? 

Sangat berpengaruh sih karena dari si pemasaran online ini atau yang 

biasanya mereka ada di media sosial itu Dia mempermudah gua buat 

mendapatin informasi-informasi seperti kayak promo atau jam buka atau lagi 

ada paket apa di sini 

19. Bagaimana Anda berinteraksi dengan Kopi Rumah Pohon melalui media 

sosial atau platform online lainnya? Apakah konten atau postingan mereka 

mempengaruhi keputusan Anda untuk mengunjungi atau membeli produk 

tersebut? 

Ya, mempengaruhi karena biasanya sih gua disini berinteraksi di Instagram 

langsung kayak membuka QnA atau dia langsung bikin QnA-nya langsung 

Jadi bisa langsung kontek-kontek kan yang DM-DM. Kalo untuk kontennya 

sih menurut gua cukup menarik ya Dia buat narik-narik customer lagi banyak 

konten-konten yang fresh, yang lucu-lucu juga kadang ada. 

20. Apakah anda pernah membeli produk Kopi Rumah Pohon secara online atau 

tidak? Jika iya, menggunakan aplikasi apakah anda untuk membeli produk 

Kopi Rumah Pohon secara online? 



 

 

 

 

Jarang banget sih gua ya kalo beli online ya cuman ya paling sesekali sih gua 

nyoba di Shopee Food ada, dia ada diskon-diskonnya juga Kadang langsung 

dari si Shopee-nya atau kadang dari si kopi rumah pohonnya juga ngadain 

21. Bagaimana Kopi Rumah Pohon melibatkan pelanggan dalam strategi 

pemasaran, seperti melalui program referensi atau kuis online? Apakah cara 

ini efektif dalam meningkatkan interaksi pelanggan? 

Menurut gua sih efektif ya karena dengan membuka QnA ini dia bisa tau gitu 

customer lagi butuh apa sih Yang trend tuh minumannya seperti apa sih Jadi 

dia bisa nimbangin lah apa yang customer mau dengan apa yang kopi rumah 

pohon ini punya 

PEMASARAN SELULER 

22. Apakah anda sebagai pelanggan pernah menerima pesan teks atau telfon 

mengenai pemasaran Kopi Rumah Pohon? 

Enggak sih, nggak pernah  

PENURUNAN MINAT BELI 

23. Menurut anda sebagai pelanggan setia kopi rumah pohon apakah melihat 

keadaan konsumen yang semakin menurun? 

Ya menurut saya sih di sini sekarang lebih keadaan konsumen di kopi rumah 

pohon ini sudah menurun sih di banding yang dulu 
24. Menurut anda apa yang bikin kopi rumah pohon menurun minat beli nya? 

Kalau menurut gua sih dia lebih kurangnya adanya inovasi dari si menu 

Menu-menu kopi atau dari si suasan area kopi ini nggak berubah gitu dari 

dulu ya udah gitu-gitu aja Mungkin jadinya customer itu banyak juga yang 

cabut gitu, bosen 

25. Sebagai seorang konsumen apa yang di harapkan pada kopi rumah pohon 

untuk meningkatkan loyalitas kosumen?  

Balik lagi ke pertanyaan yang tadi gitu, gua pasti pengennya mereka 

memperbaiki area kafe ini Atau memperbanyak-banyak event, buat inovasi-

inovasi lagi dari terkait si produknya, terkait area nya itu aja sih 

LOYALITAS KONSUMEN  

26. Apa yang buat anda terus mendatangi kopi rumah pohon? 

Yang terus membuat saya ke krp karena suasana coffeshop yang lumayan 

berbeda dari coffeshop lain karena juga area nya outdornya paling gede juga, 

barista nya asik asik seru, kualitas produk yang terus dijaga dan enak, dan 

juga jam buka nya sangat fleksibel dari pagi hingga malam 

27. Seberapa sering Anda mengunjungi Rumah Pohon dalam satu bulan? 

Seperti apa yang gua bilang tadi mungkin dalam waktu sebulan ini bisa 8 

sampai 12 kali. 

28. Apakah Anda merasa lebih nyaman dan puas saat dilayani oleh barista kopi 

rumah pohon dibandingkan barista lain? 

Cukup puas, karena adanya keramah tamahan dari para barista disini 

dibanding coffeeshop lain 

29. Apa yang paling anda sukai dari produk dan pelayanan di kopi Rumah Pohon 

dalam mempengaruhi loyalitas anda? 



 

 

 

 

Es kopi susu rumah pohon menjadi minuman favorit saya dan menurut saya 

pelayanan dari kopi rumah pohon adalah keramah tamahan si barista yang 

dapat membuat saya semakin loyal terhadap coffeeshop ini 

30. Apakah ada factor factor tertentu yang membuat anda menjadi pelanggan 

loyalitas kopi rumah pohon? 

Tentu saja, ya balik lagi ke ramah tamahan dari barista di kopi rumah pohon 

yang menjadi salah satu daya tarik coffeeshop tersebut. 

TRANSKIP WAWANCARA 

Lampiran I. 6 Wawancara Informan Keenam 

INFORMAN PENDUKUNG 

1. Hari/tanggal  : Minggu, 02 Juni 2024 

2. Jam   : 18:30 

3. Tempat  : Kopi Rumah Pohon 

4. Nama Informan : Muhammad Misbah 

5. Status   : Pelanggan Kopi Rumah Pohon 

LOYALITAS KONSUMEN 

1. Apa yang buat anda terus mendatangi kopi rumah pohon? 

Coffeshop ini menawarkan tempat yang nyaman untuk menyalurkan hobi 

saya seperti membaca dan menulis. Kemudian pelayanan dari baristanya 

yang sangat ramah membuat saya untuk tidak ragu untuk datang Kembali ke 

coffeshop ini. Akses yang mudah dan dekat dari rumah juga menjadi alasan 

saya untuk terus kembali ke coffeshop ini. 

2. Seberapa sering Anda mengunjungi Rumah Pohon dalam satu bulan? 

Hampir setiap hari saya mengunjungi Kopi Rumah Pohon 

3. Apakah Anda merasa lebih nyaman dan puas saat dilayani oleh barista kopi 

rumah pohon dibandingkan barista lain? 

Ya saya sangat nyaman dan puas ketika dilayani oleh barista Kopi Rumah 

Pohon. 

4. Apa yang paling anda sukai dari produk dan pelayanan di kopi Rumah Pohon 

dalam mempengaruhi loyalitas anda? 

Sebagai customer saya sangat menyukai rasa kopi ya, karena cita rasa nya 

selalu konsisten dan saya juga selalu mesen menu yang sama kemudian 

barista juga sudah hafal betul dengan pesanan yang akan saya pesan ketika 

saya main ke coffeshop ini. Kemudian gaya komunikasi barista nya juga 

ramah sehingga ketika saya berkunjung ke sini membuat saya semakin 

nyaman. 

5. Apakah ada factor factor tertentu yang membuat anda menjadi pelanggan 

loyalitas kopi rumah pohon? 

Daya tarik pertama nya sebelum saya main ke kopi rumah pohon ini dari segi 

marketing melalui konten instagramnya itu membuat saya penasaran terhadap 

coffeshop ini kemudian ketika saya main pertama kali kesini dari segi 

keramahan baristanya itu membuat saya kagum dan berbeda dari coffeshop 

lain nya. Kemudian seperti yang sudah saya sampaikan tadi konsistensi rasa 

kopinya juga membuat saya semakin nyaman untuk terus tetap ke coffeshop 

ini.  



 

 

 

 

LAMPIRAN II 

IDENTITAS NARASUMBER 

 

Nama : Iwarda Intansari 

Usia  : 25 Tahun 

Status : Marketing Kopi Rumah Pohon 

 

 

 

 

 

Lampiran II. 1 Identitas Informan Pertama 

 

Nama : Yuza 

Usia  : 22 Tahun 

Status : Leader Barista Kopi Rumah Pohon 

 

 

 

 

 

Lampiran II. 2 Identitas Informan Kedua 

 

Nama : Febryansyah 

Usia : 24 Tahun 

Status : Barista Kopi Rumah Pohon 

 

 

 

 

Lampiran II. 3 Identitas Informan Ketiga 



 

 

 

 

 

Nama : Nanda Febrianti 

Usia : 25 Tahun 

Status : Pengunjung Kopi Rumah Pohon 

  

 

 

 

 

Lampiran II. 4 Identitas Informan Keempat 

 

Nama : Adhtyos 

Usia : 21 Tahun 

Status : Pengunjung Kopi Rumah Pohon 

 

 

 

 

 

Lampiran II. 5 Identitas Informan Kelima 

 

Nama : Muhammad Misbah 

Usia : 26 Tahun 

Status : Pengunjung Kopi Rumah Pohon 

 

 

 

 

 

Lampiran II. 6 Identitas Informan Keenam  



 

 

 

 

LAMPIRAN III 

DOKUMENTASI 

  



 

 

 

 

Lampiran III. 1 Observasi Laprangan 

  



 

 

 

 

LAMPIRAN IV 

LEMBAR BIMBINGAN 

 

 

Lampiran IV. 1 Lembar Bimbingan Skripsi 



 

 

 

 

LAMPIRAN V 

CURRICULUM VITAE 

Fathur Ichsanudin 

Telepon: 082299195970. Email: ichsanudinfathur@gmail.com. 

Instagram: @fathur.ichsn. LinkedIn: Fathur Ichsanudin. 

Alamat: Binong permai, Kel. Binong, Kec. Curug, Kab. 

Tangerang. 



 

 

 

 

Lampiran V. 1 Curriculum Vitae 

  



 

 

 

 

LAMPIRAN VI 

 TURNITIN 

 
Lampiran VI. 1 Turnitin 
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