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Motto : 

“If you’re happy doing what you doing, then nobody can tell you you’re not successful” 

(Harry Edward Styles) 
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Abstrak 

 

Dilla Putri Ifanisari : Peran Social Media Marketing, Brand Image, dan Lifestyle 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Konsumen Tell Kopi Kediri, Skripsi, Manajemen, 

FEB UNP Kediri, 2024. 

Kata kunci : social media marketing, brand image, lifestyle, keputusan pembelian. 

Persaingan bisnis telah menjadi fenomena yang semakin kompleks dan 

intensif dan tidak hanya terbatas pada perusahaan lain saja, tetapi juga melibatkan 

perusahaan yang bergerak dibidang yang sama. Salah satu yang banyak ditemui 

adalah binsis food and beverage seperti coffee shop. Penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis keputusan pembelian konsumen yang ditinjau dari social media 

marketing, brand image, serta lifestyle di Tell Kopi Kediri.  

Pendekatan penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif dengan teknik 

asosiatif kausal. Populasi penelitian ini adalah seluruh konsumen Tell Kopi Kediri 

yang pernah membeli atau berkunjung di Tell Kopi dan menggunakan teknik 

sampling simple random sampling dengan sampel penelitian sebanyak 70 sampel. 

Penelitian ini memanfaatkan Google Form yang telah teruji vaiditas dan 

reliabilitasnya untuk penyebaran kuesioner dalam pengumpuan data. Teknik 

analisis menggunakan uji asumsi klasik, regresi linear berganda, uji koefisien 

determinasi, dan uji hipotesis dengan bantuan program IBM SPSS Statistic.  

Hasil yang diperoleh menunjukkan bahwa social media marketing tidak 

berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian sedangkan brand 

image dan lifestyle berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Namun social media marketing, brand image, dan lifestyle berpengaruh secara 

simultan terhadap keputusan pembelian kosumen di Tell Kopi Kediri. Peneliti 

selanjutnya diharapkan mampu memperluas variabel penelitian seperti inovasi 

produk, word of mouth, store atmosphare, atau faktor lain yang perlu dikaji dalam 

penelitian. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Dengan munculnya banyak bisnis baru di Indonesia, menjadikan semakin 

banyak pula pesaing yang menjual barang serupa dengan manfaat yang sama. 

Bisnis bukan hanya sekedar memproduksi, menawarkan, dan menjual produk 

namun, bisnis merupakan bagaimana cara para pelaku bisnis agar produk yang 

ditawarkan dapat dikenal oleh banyak orang sehingga calon konsumen ataupun 

masyarakat sadar akan merek serta mampu mempengaruhi keputusan pembelian 

(Pamartaningtyas et al., 2021). Salah satu bidang industri yang ada di Indonesia 

adalah food and beverage (f&b). Industri ini terus mengembangkan produk baru 

untuk menyesuaikan diri dengan perkembangan zaman.  

Saat ini telah banyak ditemukan adanya coffee shop yang tersebar luas 

hampir di seluruh Indonesia. Penelitian terakhir yang dilakukan oleh PT. Toffin 

Indonesia pada tahun 2019, terdapat sebanyak 2095 gerai kopi dan pastinya juga 

akan meningkat untuk setiap tahunnya. Hal tersebut dikarenakan banyaknya 

peminat kopi yang sudah menjadikan kebiasaan minum kopi setiap harinya. 

Berdasarkan studi yang dilakukan oleh Tim Snapcart di tahun 2023, sebanyak 

79% masyarakat Indonesia adalah penikmat kopi dan kebanyakan dari mereka, 

setidaknya meminum kopi sekali setiap harinya (Musika, 2023). 
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        Sumber : Snapcart TASC Online Survey 

  Gambar 1.1 

     Data Tren Konsumsi Kopi Indonesia Tahun 2023 

 

Berdasarkan data konsumsi kopi masyarakat Indonesia maka dapat 

disimpulkan terdapat banyak coffee shop yang tersebar hampir di seluruh 

Indonesia dan coffee shop merupakan salah satu bidang usaha yang paling umum 

dan banyak dikenal di Indonesia. Banyaknya pelaku bisnis yang membangun 

bisnis food and beverage ini juga didukung oleh beberapa faktor seperti gaya 

hidup (lifestyle), bagi kaum milenial ataupun generasi Z yang harus terpenuhi. 

Sebagian besar dari mereka mengikuti trend yang sedang berkembang serta 

selalu terkait dengan zaman dan teknologi. Selain itu, saat ini banyak sekali 

dijumpai kebiasaan menongkrong di coffee shop yang telah menjadi trend gaya 

hidup remaja. Tidak sedikit dari mereka yang memilih untuk menongkrong di 

coffee shop ketika tidak memiliki kegiatan lain atau saat waktu luang (Musika, 

2023). Tidak hanya anak-anak muda di sejumlah kota besar Indonesia seperti 

Surabaya, Jakarta, Yogyakarta, Bandung, namun di kota lainpun tampaknya 

memiliki kebiasaan yang serupa terlebih lagi ketika makanan atau minuman 

yang disediakan memiliki harga yang terjangkau dan enak.  
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           Sumber : Snapcart TASC Online Survey 

Gambar 1.2 

Coffee shop yang Sering Dikunjungi 

 

Perubahan gaya hidup konsumtif masayarakat juga akan mampu 

mempengaruhi keputusan pembelian yang akan dilakukan oleh para konsumen 

saat membeli suatu produk atau jasa yang diinginkan. kebutuhan serta keinginan 

masyarakat yang beragam, menjadikan para pelaku bisnis belomba-lomba agar 

mampu memenuhinya (Al Aradatin et al. 2021). Semakin ketatnya persaingan 

antara para pelaku bisnis maka akan dapat mempengaruhi koordinasi para 

pesaing dalam meluncurkan strategi baru khususnya di bidang periklanan. 

Promosi merupakan alat penting yang dapat digunakan untuk melibatkan minat 

serta pengambilan keputusan target konsumen. Dalam periklanan, dapat 

menggunakan platform online seperti sosial media untuk memberi informasi 

mengenai bisnis yang sedang dijalankan (Raharjo et al. 2021). Terlebih pada era 

globalisasi saat ini, persaingan bisnis telah menjadi fenomena yang semakin 

kompleks dan intensif. Persaingan bisnis tidak hanya terbatas pada perusahaan 
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lain saja, tetapi melibatkan pesaing bisnis yang bergerak pada bidang yang sama. 

Faktor-faktor seperti teknologi, inovasi, gaya hidup, dan perubahan cepat dalam 

preferensi konsumen, semakin menantang para pelaku bisnis untuk beradaptasi 

dan bersaing. Hal ini tidak hanya memberikan peluang untuk menciptakan 

efisiensi dan inovasi, tetapi juga meningkatkan persaingan dengan munculnya 

pemain baru di pasar. Persaingan bisnis yang kuat dapat membawa dampak 

positif, seperti peningkatan kualitas produk dan layanan kepada konsumen. 

Namun, juga dapat menimbulkan tekanan berlebihan pada perusahaan dan 

mengarah pada praktik bisnis yang tidak etis. Untuk itu, dibutuhkan perencanaan 

yang baik bagi para pengusaha terlebih di bidang  f&b agar dapat bersaing 

dengan perusahaan yang serupa. Para pemilik bisnis f&b perlu mengenalkan 

brand atau merek dagang kepada publik agar bisa lebih dikenal dan memiliki 

branding yang baik dibandingkan kompetitor lainnya.  

Berbeda dengan warung kopi biasa yang hanya menjual minuman dan 

makanan, coffee shop juga menawarkan tempat, kenyamanan, serta fasilitas yang 

berbeda. Bagi pengusaha atau pelaku bisnis di bidang f&b khususnya coffee shop 

tentunya hal tersebut akan mampu untuk dijadikan peluang bisnis yang besar dan 

cukup menjanjikan. Tingginya persaingan serta gaya hidup konsumen membuat 

pelaku bisnis untuk semakin dituntut dalam hal menarik konsumen sehingga 

akan mampu mempengaruhi konsumen untuk melakukan keputusan pembelian 

pada brand yang dimiliki. Semakin banyaknya industri kopi atau coffee shop di 

Indonesia serta pengaruh dari gaya hidup masyarakat saat ini terlebih anak muda, 

memberikan peluang bagi pelaku bisnis untuk menjalankan coffee shop. Seperti 
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halnya dengan coffee shop bernama Tell Kopi. Tell Kopi merupakan salah satu 

cafe yang cukup terkenal di Kota Kediri yang terletak di Jalan Mauni No.82, 

Bangsal, Kecamatan Pesantren, Kota Kediri dan sudah berdiri sejak tahun 2019 

hingga saat ini. Cafe tersebut memiliki berbagai jenis minuman kopi dan non 

kopi serta berbagai pilihan camilan hingga makanan berat. Tidak hanya itu, Tell 

Kopi juga didukung dengan adanya fasilitas lain yang menunjang kenyamanan 

dan mampu menghibur konsumen seperti diadakannya acara live music setiap 

harinya serta juga sering diadakannya acara nobar pertandingan sepak bola bagi 

para pecinta sepak bola. Area di Tell Kopi ini terbagi menjadi dua yaitu area 

indoor dan outdoor. Untuk setiap harinya, Tell Kopi buka selama 24 jam dan 

pengunjungnya banyak didominasi oleh anak muda hingga dewasa.  

Berdasarkan data yang diperoleh dari jumlah followers instagram dan 

google review terdapat bermacam-macam review baik itu review positif maupun 

review negatif yang diberikan oleh beberapa kosumen dari Tell Kopi, Okui Kopi, 

Diksi Senja, dan Teritori. Berikut merupakan data perbandingan review dari 

keempat coffee shop tersebut. 

Tabel 1.1 

Data Perbandingan Review 

DATA PERBANDINGAN REVIEW 

Coffee 

Shop 

Followers 

Instagram 

Google Review 

Rating Review Positif Review Negatif 

Tell Kopi 
6,496 

followers 

4,5/1100 

reviews 

- Tempatnya 

bagus dan ada 

live musiknya. 

- Tempat 

instagramable 

untuk bersantai 

dimalam hari. 

- Tempatnya 

nyaman untuk 

- Makanan dan 

snacknya 

mungkin bisa 

diperbaiki lagi. 

- Kualitas 

minumannya bisa 

lebih diperbaiki. 
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DATA PERBANDINGAN REVIEW 

Coffee 

Shop 

Followers 

Instagram 

Google Review 

Rating Review Positif Review Negatif 

ngobrol dan 

bersantai walau 

menunya 

standar. 

Okui 

Kopi 

11,400 

followers 

4,5/1097 

reviews 

- Tempatnya 

bagus, 

interiornya 

cantik, dan 

banyak pilihan 

menu. 

- Tempat nyaman 

untuk  hang out  

di Kediri dengan 

ruangan yang 

cukup luas. 

- Tempat keren 

untuk 

nongkrong 

dengan teman 

dan keluarga. 

- Coffee shop 

terbaik di kota 

dengan harga 

terjangkau. 

- Tempatnya kotor 

mungkin setelah 

hujan tetapi tetap 

harus dibersihkan 

dan ACnya mati. 

Diksi 

Senja 

3,163 

followers 

4,4/254 

reviews 

- Tempat yang 

bagus untuk 

dikunjungi 

dengan keluarga 

dan teman. 

Rasanya enak 

dan harga 

terjangkau. 

- Tempat yang 

nyaman untuk 

hang out dan 

untuk 

makanannya 

bisa diperbaiki. 

- Banyak hal yang 

perlu diperbaiki 

disemua tempat. 

Konsep interior 

mereka yang 

cukup 

membingungkan. 

- Tidak 

diperbolehkan 

membawa 

makanan dan 

minuman dari 

luar walaupun itu 

hanya tumbler. 

- Pesanan sering 

salah dan 

nunggunya lama, 

bisa satu jam 

lebih. 
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DATA PERBANDINGAN REVIEW 

Coffee 

Shop 

Followers 

Instagram 

Google Review 

Rating Review Positif Review Negatif 

Teritori 
2,096 

followers 

4,6/110 

reviews 

- Tempat yang 

bagus untuk 

bekerja dan 

hang out, dan 

mungkin bisa 

menambahkan 

pilihan menu. 

- Coffee shop 

terbaik di Pare. 

Tempat yang 

nyaman. 

- Semua sudah 

baik, namun 

lain kali bisa 

ditambahkan 

rooftop. 

- Pelayanannya 

kurang 

menyenangkan 

- Pilihan menunya 

sedikit. 

     Sumber : Data diolah peneliti, 2024 

Jika dilihat dari hasil perbandingan Tell Kopi dengan kompetiror lain, 

sebenarnya untuk setiap coffee shop memiliki kelebihan serta kekurangan 

masing-masing, baik dari segi fnb maupun dari segi lainnya seperi harga dan 

kenyamanan tempatnya. Namun Tell Kopi lebih representatif untuk diteliti 

dibandingkan dengan kompetitor lain karena review terbanyak dimiliki oleh Tell 

Kopi sehingga lebih mempermudah peneliti untuk mengatahui baik dan 

kurangnya coffee shop tersebut. Dengan adanya review ataupun rating dari 

konsumen yang pernah datang atau membeli sebelumnya maka akan dapat 

mempermudah konsumen lain yang hendak melakukan pembelian di tempat 

yang sama. Pemberian rating dan review ini cukup penting karena akan membuat 

konsumen lebih mudah lagi untuk mendapatkan mengenai produk yang akan 

dibeli (Al Aradatin et al., 2021).  
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Ada beberapa faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen seperti bagaimana cara pelaku usaha melakukan promosi produk. 

Promosi produk tidak hanya melalui penyebaran brosur dan sebagainya namun 

juga dapat melalui sosial media atau yang sering disebut sebagai social media 

marketing. Menurut Pamartaningtyas et al. (2021) social media marketing 

adalah jenis sosial media yang dapat digunakan sebagai alat online (dalam 

jaringan) untuk mempromosikan produk barang dan layanan. Menurut Fahmi 

(2023) jika konten promosi seperti caption, gambar, atau video yang dibagikan 

menarik bagi publik, mereka akan cenderung untuk membeli produk atau 

layanan yang ditawarkan oleh perusahaan, konsumen dapat tertarik untuk 

berpartisipasi dan terlibat dalam aktivitas yang dilakukan oleh merek tersebut. 

Hal ini dapat berdampak pada keputusan konsumen untuk membeli suatu barang 

atau jasa tertentu. Konten yang digunakan untuk promosi juga harus 

diperhatikan karena semakin baik konten yang disebar luaskan kepada 

masyarakat maka akan semakin dikenal pula brand yang dimiliki oleh pelaku 

bisnis. Terdapat penelitian yang telah dilakukan sebelumnya yang menyatakan 

bahwa social media marketing berpengaruh secara positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian (Valencia Sahanaya dan Putu Nina Madiawati, 

2023 serta Vena Amalia Dewi, Trisnia Widuri, dan Rafikhein Novia Ayuanti, 

2023). Namun, pada penelitian yang dilakukan oleh Margareta Maria A.S 

Pamartaningtyas, et al (2023) dapat menjadi pembanding sebab dalam penelitian 

tersebut yang didasarkan pada analisis data yang telah dilakukan, faktor social 
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media marketing tidak memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

pembelian yang dilakukan oleh konsumen. 

Selain social media marketing, adapun faktor lain seperti brand image juga 

mampu mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Konsumen sering kali 

memiliki preferensi tersendiri terhadap suatu merek berdasarkan faktor-faktor 

seperti reputasi merek, kualitas yang didapatkan, loyalitas merek, dan juga citra 

dari merek tersebut (Muslih et al., 2024). Brand image merupakan salah satu 

faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap 

produk yang ditawarkan. Karena semakin baik citra yang dimiliki oleh suatu 

produk maka akan semakin mampu untuk menarik minat dan keputusan 

pembelian konsumen. Menurut Kurniati & Ribowo (2021) brand image 

merupakan suatu persepsi oleh orang-orang, baik konsumen maupun publik, 

terhadap suatu merek sebagai hasil refleksi atau evaluasi dari persepsi mereka 

tentang merek tersebut. Berkat adanya kemajuan dalam bidang teknologi yang 

saat ini sedang terjadi, gaya marketing sekarang dapat juga memanfaatkan media 

sosial yang ada dan pasti akan berdampak positif pada keputusan pembelian 

konsumen.  

Menggunakan media sosial untuk konten promosi suatu produk akan 

membuat publik berbicara tentang produk tersebut yang kemudian akan tertarik 

untuk melihat dan membeli produk yang ditawarkan, secara tidak langsung 

mendorong orang lain untuk mengetahui lebih banyak mengenai produk tersebut 

dan bahkan mungkin untuk membeli produknya (Fahmi, 2023). Terdapat 

penelitian yang telah dilakukan sebelumnya yang menyatakan bahwa brand 
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image berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap kputusan pembelian 

yaitu penelitian milik Shinta Nur Alfiyah dan Siti Aminah, 2023 serta Valencia 

Sahanaya dan Putu Nina Madiawati 2023). Namun, pada penelitian yang 

dilakukan oleh Erika Sari Rahayu dan Edy Nursanta (2023) dapat menjadi 

pembanding sebab dalam penelitian tersebut yang didasarkan pada analisis data 

yang telah dilakukan,faktor brand image tidak memiliki pengaruh yang positif 

dan signifikan terhadap pembelian yang dilakukan oleh konsumen. 

Terdapat faktor lain yang mampu mempengaruhi keputusan pembelian 

selain social media marketing dan brand image yaitu lifestyle. Menurut 

Padmadikara et al. (2021) lifestyle atau gaya hidup merupakan suatu pola 

konsumsi uang yang mencerminkan pilihan seorang konsumen mengenai 

berbagai hal serta bagaimana menghabiskan waktu dan uangnya. Menurut Fahmi 

(2023) gaya hidup dapat dipengaruhi oleh perilaku yang pernah dilakukan 

seperti kebiasaan konsumen ketika mengonsumsi dan menggunakan barang 

ataupun jasa, termasuk di dalamnya ketika dalam proses pengambilan keputusan 

pembelian. Seseorang dapat memenuhi gaya hidup dengan beberapa alasan. Ini 

termasuk menjalani gaya hidup mewah, suka memanjakan diri sendiri, hasrat 

kemewahan, dan membeli barang yang bermanfaat. Kebutuhan sekunder yang 

dimiliki oleh publik salah satunya  adalah gaya hidup yang terus berubah sesuai 

dengan perubahan yang terjadi di berbagai aspek kehidupan di dunia 

(Pamartaningtyas et al., 2021). Terdapat penelitian yang telah dilakukan 

sebelumnya yang menyatakan bahwa lifestyle berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian yaitu penelitian milik Arisandi M. Hakim et al, 
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(2023). Namun, pada penelitian yang dilakukan oleh Aditya Fahmi (2023) dapat 

menjadi pembanding sebab dalam penelitian tersebut yang didasarkan pada 

analisis data yang telah dilakukan, faktor lifestyle tidak memiliki pengaruh yang 

positif dan signifikan terhadap pembelian yang dilakukan oleh konsumen. 

Perubahan gaya konsumtif masyarakat serta banyaknya keinginan dan 

kebutuhan anak muda mengenai gaya hidup yang harus terpenuhi serta adanya 

persaingan bisnis yang ketat dalam bidang  food and beverage menjadikan 

pelaku bisnis berlomba lomba untuk memberikan apa yang diinginkan 

konsumen serta meningkatkan branding dari usaha yang dijalankan karena 

semakin banyak dikenal oleh konsumen maka akan semakin banyak pula 

konsumen yang akan berkunjung, selain itu pelaku bisnis juga harus berusaha 

untuk menjadi yang terbaik dibandingkan dengan pesaing bisnis yang bergerak 

dibidang yang sama.  

Berdasarkan latar belakang yang telah dijabarkan di atas, maka penulis 

mengangkat judul Peran Social Media Marketing, Brand Image, dan Lifestyle 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Konsumen Tell Kopi Kediri, dengan 

menggunakan metode analisis kuantitatif kausalitas, yang mana metode ini 

merupakan metode yang bertujuan untuk mengetahui kemungkinan hubungan 

sebab akibat antar variabel. 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan permasalahan yang telah dipaparkan pada latar belakang, 

maka dalam penulisan skripsi ini terdapat beberapa permasalahan yang akan 

diidentifikasi, antara lain :  
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1. Masih kurangnya konten promosi pada akun sosial media instagram yang 

dimiliki oleh Tell Kopi Kediri jika dibandingkan dengan kompetitor, mereka 

hanya memposting foto baik makanan dan minuman atau tempat namun 

penggunaan kontennya masih kurang baik sebagai sarana promosi. 

2. Dengan masih kurangnya penggunaan konten sebagai sarana promosi, maka 

nama atau citra dari Tell Kopi Kediri sendiri belum cukup dikenal oleh 

publik. 

3. Trend dan gaya hidup serta kebutuhan dan keinginan konsumen yang harus 

terpenuhi menjadikan pelaku bisnis coffee shop  berlomba-lomba untuk 

mengenalkan produk melalui marketing yang menarik. 

4. Banyaknya pilihan coffee shop dengan kualitas produk yang baik, harga 

terjangkau, serta tempat yang nyaman menjadikan konsumen bingung untuk 

memilih, sehingga pelaku bisnis harus mampu mendongkrak bisnisnya agar 

lebih dikenal oleh publik. 

C. Pembatasan Masalah 

Dengan adanya batasan masalah dalam penelitian ini bertujuan agar ruang 

lingkup penelitian yang dilakukan lebih jelas dan terarah. Adapun batasan 

masalah yang akan diteliti lebih lanjut sebagai berikut: 

1. Variabel yang akan diteliti hanya keputusan pembelian konsumen yang 

ditinjau dari social media marketing, brand image, dan lifestyle.  

2. Subyek dalam penelitian ini adalah konsumen Tell Kopi Kediri. 
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D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian pada pembatasan masalah, maka permasalahan pada 

penelitian ini dirumuskan sebagai berikut: 

1. Apakah peran social media marketing berpengaruh secara parsial terhadap 

keputusan pembelian pada konsumen Tell Kopi Kediri? 

2. Apakah peran brand image berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian pada konsumen Tell Kopi Kediri? 

3. Apakah peran lifestyle berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian pada konsumen Tell Kopi Kediri? 

4. Apakah peran social media marketing, brand image, dan lifestyle 

berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian pada konsumen 

Tell Kopi Kediri? 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pada rumusan masalah, maka tujuan yang ingin dicapai 

dalam penelitian ini adalah untuk menganalisis: 

1. Pengaruh peran social media marketing secara parsial terhadap keputusan 

pembelian pada konsumen Tell Kopi Kediri. 

2. Pengaruh peran brand image  secara parsial terhadap keputusan pembelian 

pada konsumen Tell Kopi Kediri. 

3. Pengaruh peran lifestyle secara parsial terhadap keputusan pembelian pada 

konsumen Tell Kopi Kediri. 

4. Pengaruh peran social media marketing, brand image, dan lifestyle secara 

simultan terhadap keputusan pembelian pada konsumen Tell Kopi Kediri. 
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F. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan manfaat bagi pihak-pihak 

yang membutuhkan, diantaranya : 

1. Manfaat Teoritis 

Bagi perguruan tinggi, hasil penelitian ini diharapkan mampu 

menambah wawasan dan pengetahuan mengenai faktor-faktor yang berperan 

dalam keputusan pembelian konsumen serta dapat dimanfaatkan sebagai 

bahan referensi untuk penelitian selanjutnya dan sebagai sarana 

pengembangan ilmu pengetahuan secara teoritis yang dipelajari di bangku 

perkuliahan. 

2. Manfaat Praktis  

a. Bagi Perusahaan 

Penelitian ini diharap mampu dimanfaatkan untuk bahan 

pertimbangan bagi perusahaan yang bersangkutan, khususnya pada coffee 

shop Tell Kopi Kediri seperti untuk menentukan tahap atau langkah apa 

yang tepat untuk meningkatkan keputusan pembelian dengan 

mempertimbangkan beberapa faktor seperti social media marketing, brand 

image, dan lifestyle. 

b. Bagi Penulis  

Penelitian ini diharapkan mampu menjadi sarana yang bermanfaat 

dalam mengimplementasikan pengetahuan yang dimiliki mengenai 

manajemen pemasaran suatu perusahaan dengan cara mempraktikkan teori 
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yang didapat saat dibangku perkuliahan untuk melakukan penelitian pada 

objek sesungguhnya. 
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