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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis penerapan Model Komunikasi 

Pemasaran 4C Lauterborn (Customer Value, Customer Cost, Convenience, dan 

Communication) dalam upaya mempertahankan eksistensi Warung Kopi Dunia di 

Bandar Lampung di tengah persaingan industri kopi yang semakin modern dan 

kompetitif. Penelitian menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan teknik 

pengumpulan data melalui wawancara mendalam terhadap pemilik, co-owner, 

karyawan, dan pelanggan, observasi partisipan, serta studi dokumentasi. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa Warung Kopi Dunia berhasil menerapkan keempat 

elemen 4C secara terpadu dan saling mendukung. Customer Value terwujud melalui 

pengalaman pelanggan yang utuh, meliputi cita rasa kopi yang khas dan konsisten, 

suasana warung yang santai dan akrab, serta pelayanan yang ramah. Customer Cost 

dikelola dengan menjaga keseimbangan antara harga menu yang ditetapkan dengan 

manfaat serta pengalaman non-material yang diterima pelanggan, di mana 

pengorbanan non-finansial (waktu, tenaga) dapat diminimalkan. Convenience 

tercermin dari kemudahan akses lokasi, sistem pelayanan yang sederhana dan cepat, 

fleksibilitas waktu kunjungan, serta adaptasi terbatas melalui layanan pemesanan 

daring GoFood. Communication berlangsung secara dua arah, dialogis, dan 

personal, baik melalui interaksi langsung di tempat maupun ulasan di platform 

digital, yang berperan krusial dalam membangun hubungan dan kepercayaan 

jangka panjang. Penelitian menyimpulkan bahwa eksistensi Warung Kopi Dunia 

tidak hanya ditopang oleh kualitas produk, tetapi lebih pada kemampuan 

menciptakan dan mempertahankan nilai relasional berbasis pengalaman pelanggan 

melalui strategi komunikasi pemasaran yang terpadu. Temuan ini memberikan 

kontribusi pada kontekstualisasi teori komunikasi pemasaran modern dalam ranah 

usaha tradisional serta menawarkan implikasi praktis bagi pelaku UMKM sejenis 

dalam merancang strategi komunikasi yang berkelanjutan. 
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ABSTRACT 

 

 

IMPLEMENTATION OF LAUTERBORN'S 4C MARKETING 

COMMUNICATION MODEL IN MAINTAINING THE EXISTENCE OF 

WARUNG KOPI DUNIA IN BANDAR LAMPUNG 

 

 

By 

 

SOFWA KAWRI DELANDA PUTRI 

 

 

This study aims to analyze the implementation of Lauterborn's 4C Marketing 

Communication Model (Customer Value, Customer Cost, Convenience, and 

Communication) in efforts to maintain the existence of Warung Kopi Dunia in Bandar 

Lampung amidst the increasingly modern and competitive coffee industry. The 

research uses a descriptive qualitative approach with data collection techniques 

through in-depth interviews with the owner, co-owner, employees, and customers, 

participant observation, and documentation studies. The results show that Warung 

Kopi Dunia successfully implements all four 4C elements in an integrated and mutually 

supportive manner. Customer Value is realized through a holistic customer experience, 

including the distinctive and consistent taste of the coffee, the relaxed and friendly 

atmosphere of the shop, and warm service. Customer Cost is managed by maintaining 

a balance between the set menu prices and the benefits and non-material experiences 

received by customers, where non-financial sacrifices (time, effort) can be minimized. 

Convenience is reflected in the easy access to the location, simple and fast service 

system, flexibility of visit duration, and limited adaptation through online ordering 

services GoFood. Communication occurs in a two way, dialogical, and personal 

manner, both through direct interaction on-site and reviews on digital platforms, which 

play a crucial role in building long-term relationships and trust. The research 

concludes that the existence of Warung Kopi Dunia is supported not only by product 

quality but more by its ability to create and sustain relational value based on customer 

experience through an integrated marketing communication strategy. These findings 

contribute to contextualizing modern marketing communication theory within 

traditional businesses and offer practical implications for similar MSME actors in 

designing sustainable communication strategies. 
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I. PENDAHULUAN  

 

1.1 Latar Belakang  

Pertumbuhan jumlah kedai kopi di kota Bandar Lampung terus meningkat dari 

tahun 2013 hingga 2019. Meskipun data hingga 2025 sulit ditemukan secara 

langsung, tren yang ada menunjukkan peningkatan signifikan. Hal tersebut 

sejalan dengan semakin kuatnya posisi kopi sebagai bagian dari gaya hidup 

masyarakat dan penggerak sektor UMKM. Produksi kopi Lampung yang tinggi 

dan konsisten juga turut mendukung ketersediaan bahan baku bagi pelaku 

usaha. 

 

 

Gambar 1. pertumbuhan kedai kopi di Bandar Lampung 

Sumber : Hartati (2020) dalam Febrianingsih. 

 

 

Di tengah pesatnya pertumbuhan warung kopi modern, salah satu warung kopi 

yang tetap eksis dan bertahan hingga kini adalah Warung Kopi Dunia, yang 

berdiri sejak tahun 1960. Warung kopi ini telah menjadi bagian dari sejarah dan 
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budaya ngopi masyarakat Bandar Lampung selama lebih dari enam dekade. 

Berbeda dengan warung kopi modern yang mengusung konsep minimalis dan 

berorientasi pada estetika visual, Warung Kopi Dunia tetap mempertahankan 

konsep warung kopi yang sederhana, akrab, dan berkarakter kuat sebagai 

warung kopi rakyat. Eksistensinya hingga saat ini menjadi bukti bahwa karakter 

otentik dan hubungan sosial yang kuat dapat menjadi kekuatan utama dalam 

mempertahankan keberlangsungan usaha di tengah arus modernisasi industri 

kopi.  

 

Warung Kopi Dunia pertama kali didirikan di kawasan Tanjung Karang, 

Banadar Lampung, dan menjadi salah satu tempat favorit masyarakat untuk 

menikmati kopi robusta lokal yang diseduh secara sederhana namun memiliki 

cita rasa yang khas. Warung ini dikenal luas karena keasalian rasa kopinya yang 

konsisten selama puluhan tahun, serta suasana akrab yang ditawarkan kepada 

pengunjung. Hingga kini, Warung Kopi Dunia tetap menjadi destinasi utama 

bagi pencinta kopi di Bandar Lampung, baik dari kalangan pelanggan lama 

maupun generasi muda yang mencari pengalaman ngopi yang otentik. 

Meskipun tidak membuka banyak cabang seperti jaringan warung kopi modern, 

Warung Kopi Dunia memiliki tempat tersendiri di hati masyarakat karena nilai 

historis, cita rasa autentik, dan kedekatan emosional yang dibangun melalui 

pelayanan yang hangat dan personal.  

 

Namun, perkembangan industri kopi yang semakin kompetitif membawa 

tantangan tersendiri bagi bisnis tradisional. Perubahan perilaku konsumen, 

meningkatnya standar kenyamanan, serta dominasi pemasaran digital membuat 

bisnis yang mengandalkan model tradisional harus mampu menyesuaikan diri 

agar tetap relevan. Seperti dikemukakan oleh Kotler dan Keller (2016), 

lingkungan pemasaran yang dinamis menuntut pelaku usaha untuk terus 

beradaptasi, termasuk dalam cara mereka membangun komunikasi dengan 

konsumen. Dalam konteks ini, Warung Kopi Dunia tidak hanya berfungsi 
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sebagai tempat menikmati kopi, tetapi juga sebagai warisan budaya hidup 

(living heritage) yang memiliki nilai historis dan sosial bagi masyarakat Bandar 

Lampung. 

 

Permasalahan utama yang muncul adalah bagaimana sebuah bisnis tradisional 

yang memiliki karakter berbeda dengan tren modern mampu tetap 

berkomunikasi secara efektif dengan pasar kontemporer. Pendekatan 

pemasaran yang berorientasi pada produk semata dinilai kurang mampu 

menjawab kebutuhan hubungan bisnis dan konsumen yang semakin kompleks. 

Oleh karena itu, penelitian ini menggunakan Model Komunikasi Pemasaran 

Lauterborn (4C) sebagai kerangka analisis yang berpusat pada pelanggan 

(customer centric). Model yang diperkenalkan oleh Lauterborn (1990) ini 

menawarkan perspektif yang relevan untuk memahami nilai non-material yang 

menjadi fondasi bisnis tradisional melalui empat elemen utama, yaitu Customer 

Value, Customer Cost, Convenience, dan Communication. Model ini 

menekankan pergeseran paradigma dari pendekatan pemasaran berbasis produk 

(4P) menuju pendekatan yang lebih menitik beratkan pada kebutuhan dan 

perspektif pelanggan (Schultz, 1996). 

 

Fokus penelitian ini adalah mengkaji bagaimana keempat elemen tersebut 

termanifestasi dalam praktik komunikasi pemasaran Warung Kopi Dunia. 

Pertanyaan yang diajukan meliputi bagaimana nilai pelanggan (customer value) 

terbentuk melalui pengalaman dan keaslian warung kopi tradisional, bagaimana 

pelanggan memandang biaya yang dikeluarkan (customer cost), bagaimana 

aspek kemudahan (convenience) dipahami dalam model bisnis yang sederhana, 

serta bagaimana pola komunikasi (communication) terbentuk melalui interaksi 

langsung. 

 

Meskipun Model 4C Lauterborn telah banyak digunakan dalam penelitian 

pemasaran, masih terdapat kesenjangan dalam penerapannya pada konteks 
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bisnis tradisional atau usaha berbasis warisan. Sebagian besar penelitian 

sebelumnya mengkaji model ini pada perusahaan modern, korporasi, maupun 

usaha rintisan digital yang sejak awal dirancang dengan pendekatan customer-

centric (Tjiptono, 2015). Kajian yang secara spesifik mengangkat 

operasionalisasi elemen 4C dalam usaha mikro tradisional yang bertahan 

melalui modal sosial, budaya, dan sejarah masih relatif terbatas. Penelitian 

(Stanković dkk,2023), misalnya, lebih menekankan penerapan 4C pada usaha 

rintisan berbasis digital. Oleh karena itu, kontekstualisasi teori 4C pada praktik 

bisnis tradisional menjadi penting sebagaimana ditekankan oleh Sekaran dan 

Bougie (2016) mengenai pentingnya penyesuaian teori dengan konteks empiris 

penelitian. 

 

Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis penerapan Model Komunikasi Pemasaran Lauterborn (4C) pada 

Warung Kopi Dunia secara komprehensif. Hasil penelitian diharapkan mampu 

memberikan gambaran mengenai praktik komunikasi pemasaran yang berpusat 

pada pelanggan dalam konteks bisnis tradisional serta memberikan 

rekomendasi strategis bagi Warung Kopi Dunia dalam mempertahankan 

eksistensinya tanpa menghilangkan identitas tradisional yang menjadi ciri khas 

usahanya. 

 

1.2 Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang yang sudah diuraikan, maka rumusan masalah pada 

penelitian ini adalah bagaimana penerapan Model Komunikasi Pemasaran 

Lauterborn (4C) dalam mempertahankan eksistensi Warung Kopi Dunia di 

Bandar Lampung? 
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1.3 Tujuan Penelitian  

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan mendeskripsikan penerapan 

Model Komunikasi Pemasaran Lauterborn (4C) dalam upaya mempertahankan 

eksistensi Warung Kopi Dunia di Bandar Lampung. 

 

1.4 Manfaat Penelitian  

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberika manfaat baik secara 

teoritis dan praktis : 

a. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memperkaya kajian ilmu komunikasi 

pemasaran, khususnya mengenai penerapan dan kontekstualisasi Model 

Lauterborn (4C). Hasil penelitian akan memberikan bukti empiris tentang 

operasionalisasi model yang berpusat pada pelanggan dalam konteks bisnis 

yang sama sekali berbeda dari studi-studi sebelumnya, yaitu pada bisnis 

tradisional warisan  yang low tech. 

 

b. Manfaat Praktis  

Hasil penelitian dapat meningkatkan apresiasi dan kesadaran masyarakat 

terhadap nilai warisan budaya lokal yang terkandung dalam bisnis-bisnis 

tradisional seperti Warung Kopi Dunia, sehingga mendorong partisipasi 

masyarakat dalam melestarikannya. 

 

1.5 Kerangka Pikir   

Kerangka pikir adalah model konseptual berbagai teori berhubungan dengan 

faktor yang teleh didefinisikan sebagai masalah yang penting, ( Sugiono, 2003). 

kerangka berpikir merupakan model konseptual mengenai bagaimana teori 

berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah 

penting dalam penelitian. 
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Dalam penelitian ini, kerangka pikir digunakan untuk menjelaskan bagaimana 

Warung Kopi Dunia mempertahankan eksistensinya di tengah pertumbuhan 

kedai kopi modern di Bandar Lampung melalui pendekatan komunikasi 

pemasaran dengan menggunakan Model Lauterborn 4C, yaitu customer value, 

customer cost, convenience, dan communication. 

 

Keempat unsur tersebut digunakan untuk menganalisis nilai yang diberikan 

kepada pelanggan, kesesuaian biaya dengan manfaat yang diperoleh, 

kemudahan layanan yang dirasakan pelanggan, serta komunikasi yang 

terbangun antara pengelola dan konsumen. Penerapan keempat aspek tersebut 

kemudian menjelaskan bagaimana komunikasi pemasaran berperan dalam 

mempertahankan eksistensi Warung Kopi Dunia. 

 

 

Gambar 2. Kerangka Pikir 
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II. TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu menjadi rujukan penting bagi peneliti dalam menyusun dan 

mengembangkan penelitian yang sedang dilakukan, karena dapat memperkaya 

landasan teori serta memperluas sudut pandang dalam menganalisis topik yang 

dikaji. Meskipun tidak memiliki kesamaan judul dengan penelitian ini, studi-

studi sebelumnya tetap memberikan kontribusi sebagai sumber referensi dan 

bahan pertimbangan yang relevan. Tujuan dari peninjauan penelitian terdahulu 

adalah untuk mengumpulkan informasi yang dapat dijadikan perbandingan 

serta memperkuat konteks kajian. Dalam penelitian ini, terdapat tiga penelitian 

sebelumnya yang memiliki keterkaitan dengan topik yang diangkat, yaitu 

sebagai berikut: 

 

Tabel 1. Perbandingan Penelitian 

1. Penelitian  Rahmadilla Pradinda 

 Judul Penelitian Model Komunikasi Pemasaran 

Lauterborn dalam Meningkatkan 

Jumlah Konsumen Yolashop 

Serbelawan Kecamatan Dolok Batu 

Nanggar , Analisis Model Lauterborn 

4C (Custumer, Cost, Convenience, 

Comunnication) 

 

 Tahun  2021 
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 Perbedaan Penelitian Penelitian ini membahas penerapan 

Model Komunikasi Pemasaran 

Lauterborn (4C) dalam meningkatkan 

jumlah konsumen Yolashop 

Serbelawan.  

 Kontribusi Pada Penelitian Penelitian ini memberikan kontribusi 

dengan mengkaji Model Lauterborn 4C 

sebagai strategi mempertahankan 

eksistensi usaha, khususnya pada sektor 

warung kopi, serta menambah referensi 

akademik terkait penerapan model 4C 

pada usaha kuliner. 

2.  Penelitian  Ulfah Permata Sari 

 Judul Penelitian Model Komunikasi Pemasaran Focusfit 

dalam Mempromosikan Program 

Melalui Media Sosial Instagram 

 Tahun  2024 

 Perbedaan Penelitian Penelitian ini berfokus pada model 

komunikasi pemasaran Focusfit dalam 

mempromosikan program melalui 

media sosial Instagram. 

 Kontribusi Pada Penelitian Penelitian ini berkontribusi dengan 

memperkaya kajian komunikasi 

pemasaran melalui penerapan Model 

Lauterborn 4C dalam mempertahankan 

eksistensi usaha kuliner, serta menjadi 

referensi bagi pelaku UMKM dalam 

menyusun strategi komunikasi 

pemasaran yang berkelanjutan. 
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3.  Penelitian  Rositasari 

 Judul Penelitian Strategi  Komunikasi Pemasaran 

Terpadu Aditv dalam Mempertahankan 

Eksistensi Sebagai Televisi Lokal Di 

Yogyakarta 

 Tahun  2023 

 Perbedaan Penelitian Penelitian ini membahas strategi 

komunikasi pemasaran terpadu Aditv 

dalam mempertahankan eksistensi 

sebagai televisi lokal di Yogyakarta. 

 Kontribusi Pada Penelitian Penelitian ini memberikan kontribusi 

dengan menerapkan Model Lauterborn 

4C dalam upaya mempertahankan 

eksistensi usaha, khususnya pada sektor 

warung kopi, serta menambah referensi 

kajian komunikasi pemasaran pada 

UMKM. 

 

2.2 Gambaran Umum  

2.2.1 Sejarah Warung Kopi Dunia  

Warung Kopi Dunia merupakan salah satu ikon kuliner khas Kota 

Bandar Lampung yang berdiri sejak tahun 1960. Berlokasi di Jalan 

Kartini No. 188, Kecamatan Tanjung Karang Pusat yang dikenal 

sebagai salah satu pusat aktivitas masyarakat kota warung ini telah 

menjadi saksi perjalanan panjang budaya ngopi masyarakat Lampung. 

Sejak awal berdirinya, Warung Kopi Dunia dikenal karena menyajikan 

kopi robusta khas Lampung dengan metode penyeduhan tradisional 

yang konsisten dipertahankan lebih dari enam decade (Sumber Solehun, 

Wawancara 7 agustus 2025). 
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Warung Kopi Dunia didirikan sebagai usaha keluarga dan kini dikelola 

oleh Solehun, yang meneruskan warisan dari mertuanya. Di bawah 

kepemimpinannya, warung ini tetap mempertahankan cita rasa 

legendaris dan konsep otentik, namun juga mampu berkembang seiring 

waktu. Saat ini, Warung Kopi Dunia telah memiliki tiga cabang, yakni 

cabang pertama di Jalan Kartini No. 188, Tanjung Karang Pusat; cabang 

kedua di Jalan R.A. Kartini No. 28, Bandar Lampung; dan cabang ketiga 

di kawasan Antasari. Perkembangan ini menjadi bukti bahwa warung 

tradisional mampu bersaing dan bertahan di tengah gempuran warung 

kopi modern (Sumber Solehun, Wawancara 7 agustus 2025). 

 

Ciri khas Warung Kopi Dunia terletak pada kesederhanaan ruang, 

penyajian kopi secara manual, serta interaksi hangat antara pemilik, 

karyawan, dan pelanggan. Konsep otentik yang ditawarkan 

menghadirkan nuansa nostalgia, berbeda dengan warung kopi modern 

yang mengandalkan teknologi digital, desain interior instagrammable, 

serta ragam menu kekinian (Sumber Solehun, Wawancara 7 Agustus 

2025). 

 

Warung ini beroperasi setiap hari mulai pukul 06.00 WIB hingga 12.30 

WIB, menargetkan konsumen yang mencari sarapan atau sekadar 

menikmati secangkir kopi di pagi hari. Menariknya, Warung Kopi 

Dunia tidak hanya menjual kopi, tetapi juga menyediakan beragam 

menu sarapan khas yang menjadi daya tarik tersendiri. Hidangan yang 

disajikan antara lain bubur ayam, lontong sayur, nasi tim, mie ayam, 

nasi uduk, hingga aneka gorengan. Sementara untuk varian minuman, 

warung ini konsisten menawarkan pilihan sederhana namun legendaris 

seperti kopi hitam, kopi susu, teh susu, serta kopi ginseng (Sumber 

Solehun, Wawancara 7 agustus 2025) 
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2.2.2 Logo Warung Kopi Dunia  

 

 

Gambar 3.Logo Warung Kopi Dunia 

 

2.3 Komunikasi Pemasaran  

Istilah Istilah komunikasi dalam bahasa Inggris “communication” berasal dari 

bahasa Latin “communicatus” yang mempunyai arti berbagi atau menjadi milik 

bersama. Komunikasi diartikan sebagai proses berbagi di antara pihak-pihak 

yang melakukan aktivitas komunikasi tersebut. Dalam konteks pemasaran, 

komunikasi menjadi sarana di mana perusahaan berusaha menginformasikan, 

membujuk, dan mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak 

langsung tentang produk dan merek yang dijual (Kotler & Keller, 2016).   

 

Menurut Hovland et al., (2008), komunikasi adalah suatu proses di mana 

seseorang (komunikator) menyampaikan stimulus (biasanya dalam bentuk 

kata-kata) dengan tujuan untuk membentuk perilaku orang lain (khalayak). 

Komunikasi adalah proses penyampaian informasi, gagasan, emosi, keahlian, 

dan lain-lain melalui penggunaan simbol-simbol seperti kata-kata, gambar-

gambar, angka-angka, dan lain sebagainya. Dalam komunikasi pemasaran, 

terdapat dua unsur pokok, yaitu komunikasi dan pemasaran.   

 

Komunikasi dalam konteks pemasaran merupakan proses penyampaian pesan 

yang berupa gagasan atau informasi dari pengirim melalui suatu media kepada 
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penerima agar mampu memahami maksud pengirim. Sementara itu, pemasaran 

adalah sekumpulan kegiatan di mana perusahaan atau organisasi lainnya 

mentransfer nilai-nilai dalam bentuk pertukaran informasi mengenai produk, 

jasa, dan ide antara mereka dengan pelanggan. Dengan demikian, komunikasi 

pemasaran memiliki peran penting dalam membangun hubungan antara 

perusahaan dan konsumennya. 

 

Definisi pemasaran menurut Kotler & Keller, (2017), “Pemasaran adalah suatu 

proses sosial yang di dalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang 

mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara 

bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain”. Dari definisi 

tersebut, bisa dipahami bahwa pemasaran merupakan rangkaian aktivitas bisnis 

secara menyeluruh, mulai dari tahap perencanaan, penetapan harga, promosi, 

hingga distribusi barang atau jasa. Semua kegiatan ini bertujuan untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen dengan memberikan pelayanan 

yang berkualitas . 

 

Berdasarkan pendapat beberapa ahli mengenai komunikasi pemasaran, dapat 

disimpulkan bahwa komunikasi pemasaran adalah proses pengiriman dan 

penerimaan pesan terkait suatu produk melalui berbagai metode dan teknik 

komunikasi. Proses ini bertujuan untuk menciptakan manfaat bagi produsen 

maupun konsumen. Sebagai alat yang utama dalam kegiatan promosi, 

komunikasi pemasaran berperan dalam membangun pemahaman tentang suatu 

produk serta memengaruhi konsumen agar semakin percaya dan tertarik untuk 

menggunakannya. 

 

2.4 Model Komunikasi Pemasaran  

Model adalah gambaran untuk menjelaskan dan menerapkan sebuah teori, dan 

model ini bermanfaat untuk merumuskan sebuah teori yang baru. Model 

Komunikasi merupakan gambaran sederhana dari proses komunikasi yang 



13 
 

 

memperlihatkan kaitan antara satu komponen dengan komponen lainnya. 

Menurut Werner J. Severin dan James W. Tankard J (2001), Model digunakan 

untuk membantu merumuskan teori dan menyarankan hubungan. Model dan 

Teori itu memiliki hubungan yang sangat erat. Model merupakan gambaran 

informal untuk menjelaskan atau menerapkan teori, dapat dikatakan, bahwa 

model merupakan teori yang disederhanakan. 

 

Model komunikasi pemasaran merupakan pengembangan konsep model 

komunikasi yang diterapkan dalam konteks pemasaran. Model ini 

menggambarkan bagaimana pesan pemasaran dirancang, disampaikan melalui 

media tertentu, diterima oleh konsumen, hingga menghasilkan respons dan 

umpan balik. Dengan demikian, model komunikasi pemasaran membantu 

peneliti memahami hubungan antar unsur komunikasi yang terlibat dalam 

proses penyampaian pesan pemasaran kepada khalayak, sehingga strategi 

komunikasi dapat dirancang secara lebih efektif (Kotler & Keller, 2016). 

 

Dalam perkembangannya, model-model komunikasi pemasaran telah 

mengalami evolusi. Model awal cenderung linier dan satu arah, seperti model 

AIDA (Attention, Interest, Desire, Action) yang memetakan tahapan psikologis 

konsumen. Seiring dengan perkembangan media interaktif, model kemudian 

bergeser menjadi lebih sirkular dengan menekankan dialog dan umpan balik. 

Pergeseran paradigma dari komunikasi monolog ke dialog ini selaras dengan 

perkembangan konsep bauran pemasaran dari 4P (Product, Price, Place, 

Promotion) ke 4C (Customer, Cost, Convenience, Communication) yang 

diperkenalkan oleh Lauterborn. Konsep 4C ini menekankan pendekatan 

komunikasi pemasaran yang berpusat pada konsumen (customer), 

mempertimbangkan biaya (cost) dan kenyamanan (convenience) mereka, serta 

mengutamakan komunikasi (communication) dua arah yang interaktif alih-alih 

promosi satu arah (Lauterborn, 1990). 
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2.4.1 Model Lauterborn 4C 

Pada tahun 1990, Bob Lauterborn menulis sebuah artikel di Advertising 

Age yang mengatakan bahwa "4P sudah mati" dan "pemasar saat ini perlu 

mengatasi masalah yang sebenarnya". Dia tidak membahas 7P yang 

mencakup elemen layanan dari model Bauran Pemasaran. Sebaliknya, ia 

menyarankan model 4C yang memberikan pendekatan yang lebih berpusat 

pada pelanggan terhadap bauran pemasaran tradisional yang dipetakan ke 

4P dari Bauran Pemasaran. 

 

Model komunikasi pemasaran 4C diperkenalkan oleh Robert F. Lauterborn 

sebagai bentuk pergeseran konsep pemasaran tradisional yang sebelumnya 

berfokus pada produk menjadi berfokus pada konsumen. Lauterborn (1990) 

menyatakan bahwa pendekatan pemasaran tidak lagi cukup menggunakan 

konsep 4P (product, price, place, dan promotion), melainkan perlu 

digantikan dengan pendekatan yang lebih berorientasi pada kebutuhan 

konsumen melalui konsep 4C. 

 

Model 4C terdiri atas empat elemen utama, yaitu customer value, customer 

cost, convenience, dan communication. 

 

1. Customer value dan pengalaman yang benar-benar dibutuhkan 

konsumen, sehingga produk atau jasa yang ditawarkan mampu 

menjawab kebutuhan dan keinginan pelanggan. Konsep kebutuhan dan 

keinginan konsumen ini menggeser fokus dari orientasi produk semata 

menjadi orientasi pada konsumen, karena perusahaan yang hanya 

berfokus pada produksi berisiko menghasilkan produk yang tidak lagi 

diinginkan pasar, seperti yang pernah dialami Nokia ketika gagal 

mengikuti perubahan kebutuhan konsumen (Hanlon,2016). Oleh karena 

itu, konsep 4C mengingatkan pentingnya menghubungkan strategi 

pemasaran dengan karakteristik audiens tertentu melalui pendekatan 
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yang lebih berorientasi pada konsumen dibandingkan sekadar 

penerapan bauran pemasaran 4P.  

 

2. Konsep Customer cost dalam model Lauterborn 4C dirancang untuk 

menggantikan konsep harga semata, karena biaya yang dikeluarkan 

konsumen tidak hanya berupa uang, tetapi juga mencakup berbagai 

faktor lain yang terlibat dalam proses memperoleh dan mengonsumsi 

produk. Biaya tersebut meliputi pengorbanan waktu, tenaga, serta 

pengalaman yang diperoleh konsumen saat menggunakan produk atau 

jasa. Oleh karena itu, biaya untuk memuaskan konsumen tidak selalu 

berarti harga yang lebih murah, tetapi dapat pula berupa nilai yang 

sepadan dengan kualitas dan citra merek yang ditawarkan, seperti pada 

produk premium yang tetap diminati karena memberikan kepuasan dan 

pengalaman yang sesuai dengan harapan konsumen. 

 

3. Convenience atau kemudahan untuk membeli, yang menggantikan 

konsep place dalam bauran pemasaran 4P karena fokusnya bukan 

sekadar lokasi penjualan, tetapi pada kemudahan konsumen dalam 

mengakses dan memperoleh produk. Konsep ini menjadi semakin 

relevan di era modern yang serba terhubung selama 24 jam, di mana 

konsumen mengharapkan proses pembelian yang mudah dan nyaman. 

Oleh karena itu, convenience berkaitan dengan kemudahan yang 

dirasakan konsumen dalam memperoleh produk atau layanan, termasuk 

kemudahan akses lokasi, kenyamanan tempat, serta kemudahan proses 

pelayanan yang diberikan. 

 

4. Sementara itu, communication, yang menggantikan konsep promosi 

satu arah dalam bauran pemasaran tradisional. Lauterborn memandang 

promosi sebagai komunikasi yang bersifat manipulatif dan hanya 

mengalir dari perusahaan kepada konsumen, sehingga ia menekankan 
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pentingnya komunikasi sebagai dialog atau percakapan dua arah antara 

perusahaan dan pelanggan. Pendekatan ini semakin relevan di era 

digital, di mana konsumen turut menciptakan komunikasi melalui 

konten yang dihasilkan pengguna user generated content. Oleh karena 

itu, communication menekankan pentingnya komunikasi dua arah 

antara pelaku usaha dan konsumen untuk membangun hubungan yang 

lebih dekat serta meningkatkan loyalitas pelanggan. 

 

 

 
 

Gambar 4. Model Lauterborn 4C 

Sumber : Anastasia Belyh, Understanding the 4C’s of the Marketing Mix, 

Cleverism.com. 

 

 

Dalam konsep 4C, posisi pelanggan dianggap dapat membeli nilai atau solusi untuk 

masalah mereka, meskipun pemasaran menganggap dirinya sebagai posisi dalam 

penjualan produk. Pembeli tidak hanya mempertimbangkan harga pembelian tetapi 

juga biaya yang terkait dengan memperoleh, menyebarkan, dan membuang produk 

universal. Pelanggan menginginkan kenyamanan Ketika membeli produk. Hal ini 

membuat klien dituntut untuk melakukan interaksi dua arah yang adil dan memberi 

mereka pemahaman menyeluruh tentang produk dengan sukarela mempromosikan dan 

mengiklankannya. Dari sudut pandang klien, harga (nilai ramah pelanggan) adalah 

manfaat yang diberikan produk kepadanya, dikurangi biaya yang dikhawatirkannya. 
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Beberapa contoh pengeluaran dalam bentuk uang, masyarakat, dan pikiran adalah 

kualitas produk, kinerja, keanggunan, status, dan identitas. Suatu bisnis perlu untuk 

meningkatkan manfaat produk sambal mempertahankan biaya, atau membiarkan 

pelanggan membayar lebih sedikit untuk mendapatkan manfaat yang lebih dalam hal 

memberikan nilai kepada klien. Dengan demikian, cara ideal bagi para pemasar adalah 

dengan memikirkan perspektif klien mereka sebagai langkah awal dalam mengelola 

pasar (Fauzan dkk,2023).  
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III. METODE PENELITIAN 

 

3.1 Jenis Penelitian  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif. Menurut Erickson (1968), 

penelitian kualitatif berupaya menemukan dan menggambarkan secara naratif 

aktivitas yang dilakukan serta dampak dari tindakan tersebut terhadap 

kehidupan subjek penelitian. Pendekatan ini dipilih karena penelitian berfokus 

pada Model Komunikasi Pemasaran Lauterborn dalam mempertahankan 

eksistensi Warung Kopi Dunia di Bandar Lampung. 

 

Melalui pendekatan kualitatif, peneliti berusaha memahami secara mendalam 

bagaimana penerapan unsur-unsur komunikasi pemasaran menurut Lauterborn 

yang meliputi customer, cost, convenience, dan communication dalam strategi 

pemasaran Warung Kopi Dunia. Pendekatan ini memungkinkan peneliti untuk 

menggali makna, strategi, serta bentuk komunikasi yang dibangun antara pihak 

warung kopi dengan pelanggan dalam menghadapi persaingan warung kopi 

modern yang semakin kompetitif. 

 

Pendekatan kualitatif dinilai relevan karena penelitian ini tidak berorientasi 

pada pengukuran angka, melainkan pada pemahaman proses, pola komunikasi, 

serta strategi pemasaran yang diterapkan dalam menjaga keberlangsungan dan 

eksistensi usaha. 

 

3.2 Fokus Penelitian  

Fokus penelitian ini adalah menganalisis penerapan Model Komunikasi 

Pemasaran Lauterborn dalam upaya mempertahankan eksistensi Warung Kopi 
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Dunia di Bandar Lampung. Penelitian ini menelaah bagaimana unsur customer, 

cost, convenience, dan communication diterapkan dalam praktik komunikasi 

pemasaran Warung Kopi Dunia, baik yang dilakukan secara terencana maupun 

yang berkembang secara alami, serta perannya dalam membangun hubungan 

dengan pelanggan 

 

3.3 Lokasi dan Objek Penelitian 

Penelitian ini dilakukan oleh penulis di Warung Kopi yang telah berdiri kurang 

lebih selama 65 tahun di Bandar lampung yaitu Warung Kopi Dunia yang 

beralamat kan di Jalan Kartini No. 188, Kec. Tj. Karang 

 

3.4 Penentuan Informan  

Dalam penelitian kualitatif, jumlah informan umumnya lebih sedikit dan 

terbatas, karena fokus utamanya adalah pada pendalaman informasi dari 

individu atau unit-unit tertentu yang dianggap relevan. Untuk memperoleh data 

yang sesuai dengan kebutuhan penelitian, peneliti melakukan proses seleksi 

informan secara cermat. Dalam hal ini, teknik purposive sampling digunakan, 

yaitu metode pemilihan informan berdasarkan kriteria tertentu yang telah 

ditetapkan oleh peneliti. Informan dipilih secara sengaja sesuai dengan tujuan 

penelitian, dengan mempertimbangkan sejauh mana mereka memiliki 

pengetahuan atau pengalaman yang relevan terhadap topik yang dikaji. 

Informan/narasumber yang dibutuhkan oleh peneliti adalah:  

 

1. Informan yang diketahui sebagai pemilik Warung Kopi Dunia. Alasan 

pemilihan informan tersebut karena sebagai seorang pemilik utama,ia   

mengetahui secara langsung perkembangan usaha dan komunikasi 

pemasaran yang dijalankan.  

 

2. Informan yang diketahui sebagai wakil pemilik Warung Kopi Dunia. 

Alasan memilih didasarkan perannya yang turut serta dalam pengelolaan 
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usaha dan pengambilan keputusan, khususnya terkait komunikasi 

pemasaran. 

 

3. Informan yang diketahui sebagai seorang karyawan di Warung Kopi Dunia 

dengan kriteria masa kerja 1 tahun. Alasan memilih karena memiliki 

pengalaman kerja yang cukup lama serta terlibat langsung dalam 

pelaksanaan komunikasi pemasaran. 

 

4. Informan yang diketahui sebagai seorang pelanggan setia di Warung Kopi 

Dunia dengan kriteria lebih dari 3 kali mengunjungi Warung Kopi Dunia. 

Alasan memilih Karena telah lebih dari tiga kali mengunjungi warung kopi 

dan dapat memberikan penilaian terhadap citra serta pelayanan yang 

diberikan. 

 

5. Informan yang diketahui sebagai pelanggan muda di Warung Kopi Dunia 

dengan kriteria lebih dari 3 kali mengunjungi Warung Kopi Dunia dan 

berusia 18-30 tahun, alasan memilih karena representatif sebagai anak 

muda yang menjadi target utama warung kopi. 

 

3.5 Sumber Data 

Dalam penelitian ini, data yang digunakan berasal dari dua jenis sumber, yaitu 

data primer dan data sekunder. 

 

3.5.1 Data Primer  

Data primer merupakan data yang diperoleh secara langsung dari sumber 

utama, yaitu informan yang memiliki keterlibatan langsung dengan objek 

penelitian. Dalam penelitian ini, data primer diperoleh melalui 

wawancara mendalam dengan pihak-pihak yang terlibat dalam penerapan 

Model Komunikasi Pemasaran Lauterborn di Warung Kopi Dunia, seperti 

pemilik, karyawan, dan pelanggan. Selain itu, pengumpulan data juga 
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dilakukan melalui observasi langsung terhadap aktivitas komunikasi 

pemasaran serta dokumentasi yang relevan. 

 

Informasi yang diperoleh mencerminkan pengetahuan dan pengalaman 

para informan mengenai penerapan unsur customer, cost, convenience, 

dan communication dalam strategi komunikasi pemasaran Warung Kopi 

Dunia. Data primer ini menjadi landasan penting untuk memahami 

bagaimana model komunikasi pemasaran tersebut berperan dalam 

mempertahankan eksistensi usaha Warung Kopi Dunia di Bandar 

Lampung. 

 

3.5.2 Data Sekunder 

Data sekunder diperoleh dari sumber di luar kegiatan lapangan, seperti 

buku, jurnal ilmiah, artikel, laporan, serta literatur lain yang relevan 

(Sugiyono, 2017). Data sekunder digunakan untuk memperkuat dan 

melengkapi temuan yang diperoleh dari data primer melalui wawancara 

dan observasi. 

 

Dalam konteks penelitian tentang Model Komunikasi Pemasaran 

Lauterborn dalam Mempertahankan Eksistensi Warung Kopi Dunia di 

Bandar Lampung, data sekunder membantu peneliti memahami konsep-

konsep teoritis yang berkaitan dengan komunikasi pemasaran dan model 

Lauterborn, serta memberikan gambaran mengenai perkembangan usaha 

warung kopi. Data ini juga berfungsi sebagai bahan pembanding dan alat 

verifikasi terhadap informasi yang diperoleh langsung dari lapangan. 

 

3.6 Teknik Pengumpulan Data 

Pengumpulan data merupakan tahapan penting dalam memperoleh informasi 

yang dibutuhkan dalam penelitian. Tanpa proses ini, penlitian tidak akan 

mampu mendapatkan data yang sesuai dengan standar yang telah ditentukan 
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(Sugiyono, 2017). Dalam penelitian ini, metode yang digunakan untuk 

mengumpulkan data adalah sebagai berikut: 

 

3.6.1 Wawancara  

Teknik pengumpulan data melalui wawancara digunakan untuk 

memperoleh informasi secara mendalam dari informan mengenai objek 

penelitian. Dalam penelitian ini, peneliti melakukan wawancara secara 

langsung atau tatap muka dengan pihak-pihak yang terlibat dalam 

penerapan Model Komunikasi Pemasaran Lauterborn di Warung Kopi 

Dunia, yaitu pemilik, karyawan, dan pelanggan Warung Kopi Dunia. 

 

Melalui wawancara ini, peneliti memperoleh data mengenai pengalaman, 

pandangan, serta praktik komunikasi pemasaran yang berkaitan dengan 

unsur customer, cost, convenience, dan communication dalam upaya 

mempertahankan eksistensi Warung Kopi Dunia di Bandar Lampung, yang 

tidak dapat diperoleh secara optimal melalui teknik pengumpulan data 

lainnya. 

 

3.6.2 Observasi  

Menurut Sugiono ( dalam Sinaga, 2023), observasi merupakan cara ilmiah 

untuk memperoleh data berupa fakta mengenai objek penelitian. Dalam 

penelitian ini, peneliti melakukan observasi nonpartisipan dengan 

mengamati media daring yang digunakan oleh Warung Kopi Dunia sebagai 

sarana komunikasi pemasaran untuk memperoleh gambaran awal 

penelitian. 

 

Selanjutnya, peneliti melakukan observasi partisipan secara langsung di 

Warung Kopi Dunia guna memperoleh data yang lebih mendalam dan 

akurat mengenai penerapan Model Komunikasi Pemasaran Lauterborn 

dalam aktivitas sehari-hari. Proses observasi dilakukan sebanyak dua kali 
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dalam kurun waktu kurang lebih dua minggu, dengan pembagian waktu 

antara pengamatan media daring dan kunjungan langsung ke lokasi 

penelitian. 

 

3.6.3 Dokumentasi  

Menurut Sugiyono (2017), studi dokumentasi merupakan pelengkap dari 

metode observasi dan wawancara dalam penelitian kualitatif. Dalam 

penelitian ini, teknik dokumentasi digunakan untuk memperoleh data 

pendukung yang berkaitan dengan penerapan Model Komunikasi 

Pemasaran Lauterborn di Warung Kopi Dunia. 

 

Dokumentasi yang dikumpulkan meliputi materi promosi, arsip kegiatan, 

serta konten media sosial yang digunakan sebagai sarana komunikasi 

pemasaran. Data dokumentasi ini digunakan untuk memperkuat validitas 

data penelitian serta memberikan gambaran yang lebih menyeluruh 

mengenai praktik komunikasi pemasaran yang diterapkan Warung Kopi 

Dunia dalam mempertahankan eksistensinya di Bandar Lampung. 

 

3.7 Teknik Analisis Data  

Teknik analisis data merupakan proses yang dilakukan peneliti untuk mengolah 

dan menganalisis data yang telah diperoleh dari lapangan. Analisis data dalam 

penelitian kualitatif meliputi kegiatan mengatur, mengurutkan, 

mengelompokkan, memberi kode, serta mengategorikan data ke dalam bagian-

bagian tertentu sehingga dapat menghasilkan temuan penelitian dan menjawab 

rumusan masalah yang diajukan. 

 

Dalam penelitian ini, seluruh data yang diperoleh dianalisis secara deskriptif 

dengan menggunakan pendekatan kualitatif. Teknik analisis data yang 

digunakan mengacu pada model analisis data menurut Miles dan Huberman 
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(dalam Rizal, 2022), yang meliputi reduksi data, penyajian data, dan penarikan 

kesimpulan. 

 

3.7.1 Reduksi Data  

Reduksi data merupakan proses pemilihan, penyebaran,pemfokusan, serta 

transformasi data mentah yang di peroleh dari hasil wawancara, observasi, 

dan dokumentasi. Pada tahap ini, data diseleksi dan diringkas dengan 

menitikberatkan pada informasi yang relevan dengan penerapan Model 

Komunikasi Pemasaran Lauterborn di Warung Kopi Dunia. 

 

Reduksi data dilakukan sejak proses pengumpulan data berlangsung dengan 

cara mencatat, mengelompokkan, serta mengidentifikasi tema atau pola 

yang muncul, khususnya yang berkaitan dengan unsur customer, cost, 

convenience, dan communication. Melalui proses ini, peneliti memperoleh 

gambaran yang lebih jelas dan terarah mengenai fokus penelitian. 

 

3.7.2 Penyajian data  

Penyajian data dilakukan untuk mengorganisasikan hasil reduksi data 

secara sistematis agar mudah dipahami dan dianalisis. Dalam penelitian ini, 

penyajian data disusun secara deskriptif dalam bentuk narasi, tabel, dan 

skema yang menggambarkan penerapan Model Komunikasi Pemasaran 

Lauterborn di Warung Kopi Dunia. 

 

Penyajian data ini bertujuan untuk memperjelas temuan penelitian serta 

membantu peneliti dalam memahami bagaimana komunikasi pemasaran 

diterapkan dalam upaya mempertahankan eksistensi Warung Kopi Dunia di 

Bandar Lampung. 
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3.7.3 Penarikan Kesimpulan  

Penarikan kesimpulan merupakan tahap akhir dalam proses analisis data 

kualitatif yang dilakukan setelah tahap reduksi dan penyajian data. 

Kesimpulan yang diperoleh pada tahap awal bersifat sementara dan dapat 

berubah apabila ditemukan data atau bukti tambahan yang lebih kuat pada 

tahap pengumpulan data selanjutnya. 

 

Kesimpulan akhir dalam penelitian ini ditarik berdasarkan keseluruhan 

hasil analisis data yang telah disajikan dan dibahas, sehingga dapat 

memberikan gambaran yang utuh mengenai penerapan Model Komunikasi 

Pemasaran Lauterborn dalam mempertahankan eksistensi Warung Kopi 

Dunia di Bandar Lampung. 

 

3.8 Teknik Keabsahan Data 

Untuk menjaga keabsahan data dalam penelitian ini, peneliti menggunakan 

triangulasi sebagai teknik utama. Menurut Sugiyono (2017), triangulasi 

merupakan teknik pengecekan data dari berbagai sumber, cara, dan waktu. 

Terdapat beberapa jenis triangulasi, yaitu triangulasi sumber, triangulasi teknik, 

dan triangulasi waktu. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan triangulasi 

sumber dan triangulasi teknik. 

 

Triangulasi dilakukan dengan membandingkan data yang diperoleh melalui 

wawancara, observasi, dan dokumentasi dari berbagai informan yang terlibat 

dalam penerapan Model Komunikasi Pemasaran Lauterborn di Warung Kopi 

Dunia, yaitu pemilik, karyawan, dan pelanggan. Teknik ini digunakan untuk 

memastikan keakuratan dan konsistensi data yang berkaitan dengan penerapan 

unsur customer Value, Customer cost, convenience, dan communication. 

 

Selain itu, peneliti juga menerapkan perpanjangan keikutsertaan dan ketekunan 

pengamatan untuk memperoleh pemahaman yang lebih mendalam mengenai 



26 
 

 

praktik komunikasi pemasaran yang berlangsung di Warung Kopi Dunia. Hasil 

wawancara yang telah ditranskripsikan kemudian dikonfirmasikan kembali 

kepada informan melalui member check guna memastikan bahwa data yang 

diperoleh sesuai dengan kondisi dan fakta di lapangan. 
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V. KESIMPULAN DAN SARAN  

 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai penerapan Model 

Komunikasi Pemasaran 4C Lauterborn dalam mempertahankan eksistensi 

Warung Kopi Dunia, dapat disimpulkan bahwa keempat unsur dalam model 

tersebut telah diterapkan secara saling berkaitan dan mendukung satu sama lain. 

Penerapan customer value, customer cost, convenience, dan communication 

membentuk pengalaman pelanggan yang positif serta berperan penting dalam 

menjaga keberlangsungan usaha Warung Kopi Dunia di tengah persaingan 

kedai kopi. 

 

Customer value yang ditawarkan oleh Warung Kopi Dunia tidak hanya berasal 

dari produk kopi yang disajikan, tetapi juga dari kenyamanan tempat, suasana 

yang santai, serta pelayanan yang ramah. Pelanggan memandang Warung Kopi 

Dunia sebagai ruang yang nyaman untuk bersantai, berinteraksi, dan melakukan 

berbagai aktivitas lain. Kondisi tersebut menciptakan pengalaman yang 

menyenangkan bagi pelanggan, sehingga mendorong terjadinya kepuasan dan 

keinginan untuk melakukan kunjungan ulang. 

 

Dari sisi customer cost, Warung Kopi Dunia telah mengelola pengorbanan 

pelanggan dengan cukup baik. Harga menu yang ditetapkan dinilai sebanding 

dengan kualitas produk dan pengalaman yang diperoleh pelanggan. Selain 

biaya finansial, pengorbanan non-finansial seperti waktu, tenaga, dan beban 

emosional pelanggan juga relatif rendah. Hal ini didukung oleh sistem 

pelayanan yang sederhana serta fleksibilitas durasi kunjungan, sehingga 
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pelanggan tidak merasa terbebani selama berada di warung. Keseimbangan 

antara biaya yang dikeluarkan dan manfaat yang diterima tersebut berkontribusi 

terhadap meningkatnya kepuasan pelanggan. 

 

Unsur convenience tercermin melalui kemudahan akses lokasi, proses 

pelayanan yang tidak rumit, serta fleksibilitas waktu bagi pelanggan. Selain itu, 

pemanfaatan platform digital seperti GoFood memberikan alternatif bagi 

pelanggan untuk tetap menikmati produk Warung Kopi Dunia tanpa harus 

datang langsung ke lokasi. Kemudahan-kemudahan tersebut memperluas 

jangkauan layanan dan memberikan kenyamanan lebih bagi pelanggan dalam 

mengakses produk dan layanan yang ditawarkan. 

 

Sementara itu, unsur communication di Warung Kopi Dunia berlangsung secara 

dua arah dan bersifat terbuka. Interaksi langsung antara pengelola, karyawan, 

dan pelanggan, serta pemanfaatan review pelanggan melalui media digital, 

memungkinkan terjadinya pertukaran informasi dan umpan balik. Komunikasi 

yang responsif ini membantu pengelola dalam melakukan evaluasi dan 

perbaikan layanan secara berkelanjutan, sekaligus membangun hubungan yang 

lebih dekat dan harmonis dengan pelanggan. 

 

Secara keseluruhan, penerapan Model Komunikasi Pemasaran 4C Lauterborn 

di Warung Kopi Dunia terbukti berkontribusi dalam menciptakan pengalaman 

positif bagi pelanggan. Pengalaman tersebut menjadi faktor penting dalam 

meningkatkan kepuasan, mendorong loyalitas pelanggan, serta mendukung 

upaya mempertahankan eksistensi Warung Kopi Dunia di tengah persaingan 

usaha kedai kopi. 

 

5.2 Saran  

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan penulis di Warung Kopi 

Dunia, khususnya mengenai penerapan Model Komunikasi Pemasaran 
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Lauterborn dalam mempertahankan eksistensi Warung Kopi Dunia di Bandar 

Lampung, peneliti melihat bahwa keberhasilan Warung Kopi Dunia dalam 

menjaga eksistensinya tidak terlepas dari penerapan unsur-unsur komunikasi 

pemasaran yang berorientasi pada pelanggan. Oleh karena itu, peneliti 

mengajukan beberapa saran yang diharapkan dapat menjadi bahan 

pertimbangan bagi pihak pengelola Warung Kopi Dunia serta bagi peneliti 

selanjutnya: 

1. Pengelola Warung Kopi Dunia disarankan untuk mempertahankan 

customer value yang telah terbentuk melalui suasana warung yang santai, 

pelayanan yang ramah, serta hubungan sosial yang baik dengan pelanggan. 

2. Pengelola dapat meningkatkan pemanfaatan media sosial sebagai sarana 

komunikasi pemasaran, khususnya untuk menyampaikan informasi dan 

menjaga kedekatan dengan pelanggan, tanpa menghilangkan karakter 

komunikasi yang sederhana dan personal. 

3. Pengelolaan customer cost perlu tetap diperhatikan dengan menjaga 

keseimbangan antara harga dan pengalaman yang dirasakan pelanggan agar 

pelanggan tetap merasa nyaman dan bersedia melakukan kunjungan ulang. 

Penelitian selanjutnya disarankan untuk pendekatan kuantitatif atau metode 

campuran (mixed methods) untuk memperoleh hasil yang lebih komprehensif. 

Dan mengkaji penerapan model komunikasi pemasaran selain 4C untuk 

memperkaya kajian teori dan praktik komunikasi pemasaran serta Objek 

penelitian dapat diperluas pada usaha sejenis atau lokasi yang berbeda guna 

memperoleh hasil penelitian yang lebih bervariasi dan dapat dibandingkan.  
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