BAB VI
PENUTUP

A. Kesimpulan

1.

Implementasi pemasaran berbasis komunitas pada Kios Domisili Sekitar
(selanjutnya  disebut Domse) menunjukkan adanya transformasi
fundamental dari strategi pemasaran konvensional menuju pendekatan New
Wave Marketing yang lebih horizontal, inklusif, dan sosial. Domse berhasil
menjalankan proses komunitisasi dengan memandang pelanggan bukan
sekadar objek pasar, melainkan sebagai komunitas yang disatukan oleh
kesamaan tujuan, nilai, dan identitas (Purpose, Values, Identity). Secara
praktis diwujudkan melalui inisiasi Sekitar Institute serta penggunaan
sapaan hangat "kawan sekitar" untuk membangun kedekatan emosional.
Strategi ini diperkuat melalui tahap konfirmasi, di mana kedai bertindak
sebagai fasilitator yang menghormati otonomi komunitas melalui prinsip
"permisi” yang etis, serta melalui tahap klarifikasi identitas yang
mempertegas posisi Domse sebagai "ruang publik™ atau third place yang
mendukung literasi dan kreativitas tanpa adanya intervensi narasi komersial
yang eksploitatif .

Analisis terhadap implementasi pemasaran berbasis komunitas di Domse
membuktikan bahwa strategi tersebut efektif dalam meningkatkan loyalitas
pelanggan secara signifikan melalui penguatan indikator repeat purchase,
retention, dan referral. Peningkatan kunjungan ulang (repeat purchase)
didorong oleh kontinuitas agenda komunitas yang dinamis serta
kenyamanan fasilitas fisik kedai, sementara keterikatan jangka panjang
(retention) terbentuk dari rasa kepemilikan emosional dan keterlibatan aktif

pelanggan dalam proses penciptaan nilai bersama (co-creation) di dalam
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ekosistem kedai. Puncak dari loyalitas ini tercermin pada munculnya
advokasi organik melalui rekomendasi (referral), di mana pelanggan secara
sukarela bertindak sebagai agen promosi bagi jejaring sosial mereka,
sehingga menciptakan mekanisme pertumbuhan berbasis kepercayaan yang

memperkokoh daya saing Domse di tengah industri kedai kopi mahasiswa.

B. Saran

1. Bagi pengelola Kios Domisili Sekitar, disarankan untuk terus melakukan
optimalisasi berkelanjutan terhadap sarana dan prasarana pendukung,
seperti penataan area merchandise agar lebih rapi dan representatif sesuai
masukan pelanggan, serta menjaga konsistensi program literasi dan
kolaborasi kreatif guna mempertahankan relevansi kedai sebagai ruang
publik yang progresif. Selain itu, pihak pengelola dapat mulai
mempertimbangkan integrasi teknologi digital dalam pengelolaan basis data
komunitas untuk meningkatkan efektivitas koordinasi kegiatan kolaboratif
dan manajemen hubungan pelanggan di masa mendatang.

2. Bagi peneliti berikutnya, disarankan untuk memperluas metodologi
penelitian dengan menggunakan pendekatan kuantitatif atau metode
campuran (mixed methods) guna mengukur secara eksak dampak pemasaran
komunitas terhadap loyalitas pelanggan secara numerik. Selain itu, peneliti
selanjutnya juga dapat melakukan studi komparatif pada berbagai sektor
industri di luar bisnis kedai kopi untuk menguji konsistensi efektivitas
strategi New Wave Marketing dalam membangun loyalitas pelanggan

berbasis komunitas di era digital yang semakin transparan.



	HALAMAN MOTTO
	HALAMAN PERSEMBAHAN
	ABSTRAK
	KATA PENGANTAR
	PEDOMAN TRANSLITERASI
	DAFTAR ISI
	DAFTAR TABEL
	DAFTAR GAMBAR
	DAFTAR LAMPIRAN
	BAB I PENDAHULUAN
	A. Konteks Penelitian
	B. Fokus Penelitian
	C. Tujuan Penelitian
	D. Manfaat Penelitian
	1. Kegunaan Teoretis
	2. Kegunaan Praktis

	E. Penelitian Terdahulu

	BAB II LANDASAN TEORI
	A. Konsep Pemasaran
	1. Pengertian Pemasaran
	2. Strategi Pemasaran

	B. Konsep Komunitas
	1. Definisi Komunitas
	2. Model Komunitas

	C. Strategi Community-Based Marketing
	1. Segmentation dalam konteks Community Based Marketing
	2. Targeting dalam Konteks Community-Based Marketing
	3. Positioning dalam Konteks Community-Based Marketing

	D. Loyalitas Pelanggan
	1. Definisi Loyalitas Pelanggan
	2. Faktor-Faktor Loyalitas Pelanggan
	3. Indikator Loyalitas Pelanggan


	BAB III METODE PENELITIAN
	A. Jenis dan Pendekatan Penelitian
	B. Lokasi Penelitian
	C. Kehadiran Peneliti
	D. Sumber Data
	1. Sumber Data Primer
	2. Sumber Data Sekunder

	E. Metode Pengumpulan Data
	1. Observasi
	2. Wawancara
	3. Dokumentasi

	F. Teknik Analisis Data
	1. Reduksi Data
	2. Penyajian Data
	3. Verifikasi Data

	G. Pengujian Keabsahan Data
	1. Perpanjangan Kehadiran Peneliti
	2. Ketekunan Pengamatan
	3. Triangulasi

	H. Tahap Penelitian
	1. Tahap pra-Lapangan
	2. Tahap Kegiatan Lapangan
	3. Tahap Analisis Data
	4. Tahap Penulisan Laporan

	I. Sistematika Pembahasan

	BAB IV PAPARAN DATA DAN TEMUAN PENELITIAN
	A. Gambaran Umum
	1. Profil Kios Domisili Sekitar
	2. Visi dan Misi
	3. Struktur Kerja

	B. Paparan Data
	1. Strategi Pemasaran Kios Domisili Sekitar
	2. Ruang Lingkup Komunitas di Kios Domisili Sekitar
	3. Strategi Community-based Marketing Kios Domisili Sekitar
	a) Segmentation dalam Konteks Community-based Marketing
	b) Targeting dalam Konteks Community-based Marketing
	c) Positioning dalam Konteks Community-based Marketing

	4. Indikator Loyalitas Pelanggan
	a) Repeat Purchase (Pembelian Ulang)
	b) Retention (Keterikaan Jangka Panjang)
	c) Referrals (Rekomendasi)


	C. Temuan Penelitian
	D.

	1. Saiful Amin
	2. Agung Maulana
	3. Abdurrohman ad-Dakhil
	BAB V PEMBAHASAN
	A. Profil Strategis dan Orientasi Pemasaran Kios Domisili Sekitar
	B. Ruang Lingkup dan Pemetaan Komunitas Mitra
	1. Klasifikasi Model Komunitas Mitra
	2. Dinamika Relasi Berbasis Kualitas Ikatan Sosial

	C. Implementasi Strategi Komunitisasi (Segmentation)
	1. Identifikasi Konsumen dan Pembentukan Sekitar Institute
	2. Kolaborasi dan Partisipasi Dalam Pekan Sekitar

	D. Strategi Konfirmasi Komunitas (Targeting)
	1. Relevansi PVI dalam Pembentukan Komunitas By-default
	2. Keaktifan dan Hubungan Horizontal di Active Level
	3. Multiplikasi Jejaring melalui Number Community Network

	E. Strategi Klarifikasi Merek (Positioning)
	1. Identitas sebagai Ruang Sosial dan "Third Place"
	2. Karakter dan Konsistensi Nilai

	F. Analisis Indikator Loyalitas Pelanggan
	1. Analisis Repeat Purchase (Kunjungan Ulang)
	2. Analisis Retention (Keterikatan Jangka Panjang)
	3. Analisis Referreal (Rekomendasi)

	G. Hubungan Causal: Strategi Community-based Marketing terhadap Loyalitas Pelanggan pada Kios Domisili Sekitar

	BAB VI PENUTUP
	A. Kesimpulan
	B. Saran

	DAFTAR PUSTAKA
	LAMPIRAN
	DAFTAR RIWAYAT HIDUP

