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ABSTRACT
This community service program is intended to determine the effectiveness of apply-

ing physical evidence to benefit consumer experience. The observation subjects were

MSMEs doing business in the food and beverages (F&B) sector in Denpasar City, Bali,

Indonesia. The implementation method used by the service team was outreach to

business people according to marketing mix theory using the Participatory Action

Research (PAR) technique which includes document analysis, webinars, and inter-

views. The results of this service program showed that the design of communicative

physical evidence, in general, can increase the intention to return, which is indicated

by an increase in the consumer experience. This activity sparked the emergence of

awareness among business actors regarding the importance of implementing the

marketing mix.
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ABSTRAK
Program pengabdian masyarakat ini ditujukan untuk mengetahui efektivitas penerapan

bukti fisik guna kepentingan pengalaman konsumen. Subjek observasi yang diteliti

adalah UMKM yang berbisnis di bidang food and beverages (F&B) yang berada di

Kota Denpasar, Bali, Indonesia. Metode pelaksanaan yang digunakan oleh tim

pengabdi yaitu sosialisasi kepada pelaku bisnis sesuai teori marketing mix dengan

teknik Participatory Action Research (PAR) yang mencangkup analisis dokumen,

webinar, dan wawancara. Hasil dari program pengabdian ini menunjukkan bahwa

desain bukti fisik yang komunikatif secara umum dapat meningkatkan niat berkunjung

kembali, yang ditandai dengan peningkatan pengalaman konsumen. Kegiatan ini

berdampak pada munculnya kesadaran para pelaku usaha terhadap pentingnya

penerapan bauran pemasaran.

Kata kunci: Bali, bukti fisik, makanan dan minuman, bauran pemasaran, usaha kecil

PENDAHULUAN
Sebuah bisnis berupa brick and mortar atau memiliki toko fisik dapat

menggunakan bangunan  sebagai sarana pemasaran. Dalam konsep

pembauran pemasaran atau marketing mix, konsep ini dinamakan physical
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evidence atau bukti fisik (Wichmann et al., 2022). Untuk sebuah restoran, suasana dan

nuansa tempat makannya adalah hal yang sangat penting. Akan tetapi, banyak UMKM

makanan dan minuman di Bali memahami kepentingan ini hanya secara abstrak dan

tanpa mendalaminya secara teoretis  (Prasetya, 2022). Oleh sebab itu, PT Kopie Humble

Indonesia dengan kedai kopinya bernama Humble Espresso yang berlokasi di Denpasar

Barat menjadi tertinggal di beberapa aspek tata letak dan desain pemasaran jika

dibandingkan dengan bisnis serupa yang lebih besar.

Humble Espresso memiliki fasilitas ruang konferensi di lantai dua ketika tidak ada bisnis

lain di cakupan area yang memiliki fasilitas serupa dan memiliki suasana yang nyaman

dalam segi pemasaran melalui periklanan digital yang kuat. Semua kelengkapan itu

seharusnya sangat membantu Humble Espresso untuk menarik perhatian pasar. Sasarannya

adalah kalangan bawah seperti pekerja dan pelajar. Akan tetapi, sebelum aktivitas

pengabdian ini dimulai aspek pemasaran yang terselubung pada desain interior. Selain

itu, nuansa yang disampaikan pada desain tata letak serta desain pemasaran dalam

bangunannya sangat kurang. Terutama, setelah adanya keputusan bermigrasi ke sistem

cashless dan menghilangkan daftar menu fisik (Gambar 1.) Hal ini menambahkan potensi

kebingungan dalam pengalaman konsumen ketika mempertimbangkan dekorasi yang

memaparkan jenis-jenis minuman kopi yang tidak sepenuhnya disediakan oleh Humble

Espresso.

Gambar 1. Hilangnya Menu Fisik Bervisual Setelah Beralih ke Sistem Cashless Sebelum Mulainya
Pengabdian

Humble Espresso juga memiliki papan daftar gaya kopi dan bahan-bahan. Namun,

mereka terputus-putus tanpa konteks dan beberapa item ini bahkan tidak termasuk

dalam menu (Gambar 2.)
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Gambar 2. Tidak Semua Opsi yang Dipajang di Dinding Tersedia untuk Pesanan (Sekedar Dekorasi)

Bagi banyak bisnis, bahkan untuk usaha mikro, kecil dan menegah (UMKM), di era

digital saat ini, terutama yang secara eksklusif  bersifat daring, pemasaran secara online

adalah hal pertama dan terakhir yang mereka perlukan untuk strategi pemasaran yang

efektif  (Nabieva, 2021; Nurjanah et al., 2022). Humble Espresso memang berhasil dalam

membentuk ini melalui media sosial mereka yang penuh seni fotografi dan memiliki

banyak pengikut (Gambar 3.)

Gambar 3. Laman Instagram Humble Espresso yang Populer.

Namun, pemasaran sebuah kedai kopi melalui physical evidence memainkan peran

penting dalam memastikan pengalaman konsumen terbaik selain meningkatkan

penjualan (Mantik & Azmi, 2021; Sara et al., 2017; Winata et al., 2022).

Demi menggambarkan dampak hilangnya bukti fisik dan nuansa dari tata letak yang
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terstruktur, bersama dengan dampak peningkatan performa yang dibawakannya, data

di bawah disiapkan (Gambar 4.) 100 ulasan dari Google Reviews dengan sortingan terbaru

pada periode mereka. Pelanggan yang telah mengunjungi Humble Espresso meninggalkan

kesannya dengan cara memberi bintang dari 1 hingga 5 bintang dengan 1 bintang

bertanda sangat tidak puas (berwarna biru tua di gambar) dan 5 bintang bertanda puas

(berwarna biru muda di gambar). Data dari Google Reviews ini didapatkan oleh peneliti

sebagai sampel yang mengindikasikan performa dari Humble Espresso dalam bentuk ulasan

langsung. Keempat kategori tersebut dibagi menjadi ulasan tahun 2021, ulasan tahun

2022 sebelum implementasi cashless, ulasan 2022 saat implementasi cashless, dan ulasan

2022 hingga 2023 setelah renovasi ulang dengan sugesti dari aktivitas Praktik Kerja

Lapangan (PKL) yang dijalani. Hasil pengumpulan data setelah pengabdian ini akan

ditunjukkan dalam pembahasan hasil.

Gambar 4. Performa Humble Espresso Sebelum Kegiatan PKL yang Direfleksikan Ulasan Google Reviews

Dari data yang diperoleh, terlihat penurunan drastis pada performa Humble Espresso

dalam segi kesan setelah adanya penghilangan beberapa aspek physical evidence demi

integrasi sistem cashless. Penurunan performa cafe humble Espresso menginspirasi

pengabdian ini agar dijalankan untuk meningkatkan pengetahuan mengenai aplikasi

marketing mix (pembauran pemasaran) terutama bagian physical evidence (bukti fisik).

Penurunan performa karena bukti fisik yang kurang dijadikan sebagai masalah utama.

METODE PELAKSANAAN
Usaha kecil ini menghadapi sejumlah permasalahan sehingga menghambat kegiatan

operasional sebuah cafe. Tim Pengabdian mengambil tindakan berikut untuk mengatasi
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masalah yang dihadapi UMKM. Dalam proses kegiatan ini, tim pengabdian

memutuskan untuk menggunakan metode Participatory Action Research (PAR). Pemilihan

metode ini, untuk membantu pelaku UMKM merefleksikan dampak epidemi dan

inisiatif  kreatif  yang dilakukan untuk menghadapi tantangan tersebut (Baum et al., 2006).

Tindakan yang diambil tercantum di bawah ini (Gambar 5.)

Gambar 5. Diagram Alur Kegiatan Sosialisasi dan Optimalisasi Bukti Fisik Humble Espresso

Tim pengabdian memulai dengan menentukan permasalahan yang dihadapi pelaku

usaha. Tim pengabdian membantu pada tahap kedua setelah masalah ditemukan dan

bersama-sama mereka memungkinkan diskusi dan kontemplasi untuk menghasilkan

pendekatan terbaik untuk memecahkan masalah. Langkah ketiga yang diambil tim

pengabdian adalah menyelenggarakan webinar untuk menginformasikan pelaku usaha

tentang bagaimana melanjutkan operasi pemasaran mereka meskipun telah terkena

dampak epidemi.

Tiga teknik yang digunakan adalah analisis dokumen, webinar online, dan wawancara.

Kegiatan wawancara melibatkan satu atau lebih sumber dan mengharuskan

pewawancara mengajukan pertanyaan dan menerima jawaban. Tim Pengabdian

melakukan wawancara, baik offline maupun online.

Wawancara online dilakukan melalui konferensi video. Proses wawancara ini

digunakan untuk menggali pengetahuan yang dimiliki oleh informan. Wawancara ini

bertujuan mengumpulkan informasi mengenai tantangan yang dihadapi oleh pelaku

UMKM selama dan setelah epidemi COVID-19 sehingga tim layanan dapat mengenali

isu-isu yang muncul di bisnis UMKM. Bagian ini perlu dilakukan karena pihak tim

pengabdian harus merumuskan kompetensi kewirausahaan pihak Humble Espresso pada
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masa pandemi (Tholib et al., 2021).

Kegiatan tim pengabdian berupa pertemuan luring dan webinar secara daring untuk

mengedukasi peserta tentang berbagai inovasi bauran pemasaran yang dapat diterapkan

pelaku UMKM untuk membantu mereka bertahan dan tetap relevan di lingkungan

pascapandemi COVID-19. Webinar juga akan menampilkan sesi brainstorming agar (dalam

hal ini pelaku UMKM) dapat segera mengaplikasikan wawasan webinar tersebut terhadap

tantangan yang dihadapi oleh para pembicara.

Metode terakhir yang diterapkan adalah analisis dokumen. Analisis dokumen

dilakukan untuk mengumpulkan dan mengkaji data perusahaan yang sesuai atau relevan

terhadap permasalahan yang dihadapi oleh perusahaan tersebut. Pengaplikasian metode

ini melibatkan data atau informasi tambahan yang mendukung kepentingan dari bukti

fisik atau physical evidence. Analisis dilakukan dengan mengenali berbagai kategori data

penting yang disertakan dalam dokumen.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Teknik untuk memengaruhi keputusan pembelian konsumen hanya dengan

menciptakan tata letak toko yang tepat paling mudah terlihat di pasar swalayan (Ur-

ban, 2022). Di lokasi tersebut, terdapat elemen interior, nuansa, dan promosi yang

terlihat ditata secara strategis agar konsumen harus melewati area tersebut saat

berbelanja sehingga menghasilkan lebih banyak penjualan karena memengaruhi mereka

untuk membeli barang yang tidak mereka inginkan sebelum memasuki toko (Parsad et

al., 2018). Namun, pada saat yang sama, jenis pemasaran ini ditambahkan untuk

memperkaya pengalaman konsumen tanpa menambahkan ketidakpuasan mereka, tidak

seperti iklan yang bersifat mencolok (Pratama & Triguna Tasikmalaya, 2020).

Tidak hanya untuk retail, sebuah toko yang menjual pengalaman yang sepaket dengan

makanan dan minumannya seperti sebuah kedai kopi, juga dapat menarik untung dari

strategi yang mengatur tata letak interiornya (Muhammad et al., 2023). Mulai dari

suasana, tata letak toko, kejelasannya menu, dan promosi yang dapat ditemukan saat

duduk di toko dan sebagainya, semua ini dan seputarnya berperan penting pada

pengalaman dan pengaruh pada niat revisit atau niat berkunjung kembali seorang

pelanggan (Muhammad & Lee, 2019). Hal ini digunakan juga oleh kebanyakan restoran;

sebagai contohnya adalah ketika kita menemukan menu promosional dengan foto yang

menggugah selera yang dipamerkan di atas meja kita. Promosi yang jelas dan tidak

merusak suasana akan menimbulkan keinginan untuk berkunjung ulang ke restoran
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atau toko yang kita kunjungi (Abu Thahir & Krishnapillai, 2018; Taqwim et al., 2021).

Inovasi lingkungan seperti inilah yang diperlukan oleh industri makanan dan minuman

ketika penjualan berkurang di atas keperluan pemasaran, baik secara daring maupun

luring apalagi setelah terkena dampaknya dari sebuah pandemi (Harsanto et al., 2022).

Sebagai studi kasus, aplikasi dari strategi marketing mix secara keseluruhan juga diakui

efektif  dalam meningkatkan penjualan dari usaha mikro berbentuk kafe dengan sasaran

pasar serupa. Dalam hal ini, kejelasan dari promosi berdampak vital untuk

mengkomunikasikan iklan yang ingin disampaikan. Kejelasan ini ditunjukkan oleh

perbandingan yang dibuat oleh Halim dkk., (2019) yang menemukan diskrepansi dari

penjualan kafe yang realitanya memiliki kualitas dan harga produk lebih baik dibanding

pesaing di area sekitarnya. Fenomena ini terjadi karena  promosi yang tidak jelas dari

kafe yang terteliti. Sebuah peningkatan persepsi nilai tidak akan terjadi jika pelanggan

yang disasar bahkan tidak mengetahui nilai yang seharusnya mereka persepsi. Dengan

menjalankan strategi marketing mix dan menyalurkan informasi dari keunggulan sebuah

usaha, pelanggan dapat menyimpulkan konsepsi nilai sebuah produk.

Dengan semua informasi yang telah dipaparkan, tim pengabdian memulai kegiatan

PKL dengan melakukan analisis dokumen yang disediakan oleh pihak manajemen

Humble Espresso yang berupa pernyataan finansial mereka. Urgensi untuk keperluannya

physical evidence sekarang lebih tertekan karena adanya penurunan dari penjualan (gambar

6.-7.) dan ulasan (gambar 4.) dari Humble Espresso sejak penghilangan menu fisik dan

mengganti menjadi menu digital melewati QR code.

Gambar 6. Penjualan Humble Espresso 2022
(Sebelum Aktivitas Pengabdian)
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Gambar 7. Pengurangan pada Penjualan Humble Espresso Juli 2022
(Sebelum Pembaruan Physical Evidence)

Dengan menerapkan strategi penekanan physical evidence atau marketing mix di kedai

kopi Humble Espresso yang telah dijelaskan sebelumnya, hal ini akan menjanjikan

peningkatan performa secara keseluruhan dari kedai kopi Humble Espresso.

Berdasarkan hasil analisis permasalahan yang sudah ditemukan penulis di atas, selaku

anggota Praktik Kerja Lapangan (PKL) di PT Kopie Humble Indonesia, penulis

berkehendak untuk mencari solusi untuk menyelesaikan masalah tersebut. Sebagai adisi,

tim pengabdian juga melakukan pertemuan secara luring serta webinar secara daring

untuk mengomunikasikan kekurangan Humble Espresso, apa yang harus dilakukan untuk

menambahkan pengalaman konsumen melalui physical evidence, dan pentingnya

pemahaman dari physical evidence tersebut.

Gambar 8. Pengadaan Sosialisasi Secara Luring Kepada Pihak Humble Espresso.
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Gambar 9. Pengadaan Webinar Secara Daring Kepada Pihak Humble Espresso
Berisi Penjelasan Tentang Online Marketing dan Physical Evidence.

Untuk meningkatkan pengalaman konsumen, beberapa hal yang perlu ditingkatkan

dimulai dari pembenahan desain komunikasi visual milik kedai kopi Humble Espresso.

Selama masa PKL, tim pengabdian yang telah ditunjuk sebagai tim pemasarannya

telah mendorong ide perubahan untuk beberapa tambahan komunikasi pada segi fisik

kafe. Di antaranya berupa kembalinya daftar menu fisik dalam bentuk papan tulis

daripada pamflet, papan pengarah smoking area dan meeting room yang menunjuk ke lantai

2, papan ‘for sale’ dan pembaruan bentuk eceran untuk etalase merchandise, dan rak biji

atau bubuk kopi, dan sebagainya. Dengan itu, tim pengabdian berharap tambahan

papan tulis sebagai pengganti daftar menu fisik dan pembaruan etalase yang tertera di

Humble Espresso diharapkan akan menjadi dua adisi yang paling berdampak ke penjualan.

Menurut pemilik Humble Espresso, konversi model bisnis menjadi cashless diadakan

sebagai aksi siaga menjalani pandemi Covid-19 dan potensi wabah lainnya pada masa

depan. Hilangnya daftar menu fisik yang sering bertukar tangan termasuk dalam proses

konversi tersebut.

Gambar 10. Pelaksanaan Meeting dan Wawancara Dengan Pemilik Humble Espresso.
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Tim Pengabdi merasa perlu merekomendasikan papan tulis kapur untuk mema-

parkan menu-menu yang ada di Humble Espresso seperti ditunjukkan pada (Gambar 11).

Dengan adanya hal tersebut, Humble Espresso dapat mengoptimalkan penerapan papan

tulis kapur pada aplikasi interior mereka. Papan tulis kapur yang menampilkan menu

mengurangi terjadinya interaksi berupa sentuhan sehingga penerapan siaga terhadap

penyakit tetap terjaga. Papan tulis hitam masih selaras dengan estetika kafe yang dikejar

oleh Humble Espresso, ditambah dengan kemudahannya untuk membuat kreasi seni

berbentuk tipografi dan sebagainya akan menjadi adisi selaras untuk Humble Espresso.

Adanya menu besar yang dapat dilihat tanpa memindai kode QR juga dapat

memperbaiki pengalaman pelanggan.

Gambar 11. Lokasi Disarankannya Papan Tulis Sebagai Adisi Physical Evidence

Asumsi ini didapatkan karena adanya ulasan dari berbagai pelanggan kepada Humble

bahwa membuka menu melalui telepon seluler membuat mereka merasa malas

walaupun mereka bersedia memindai kode QR untuk melakukan melihat menu dan

melakukan pembayaran (Gambar 12-14). Metode ini mungkin optimal jika bisnis

bergantung berat dengan fitur online dengan ojek online, atau berbentuk e-commerce (Pratiwi

et al., 2022), tetapi menu digital menghilangkan tampilan yang seharusnya lebih langsung

berada di tempat. Oleh karena itu, tim pengabdian juga memperkirakan

pengurangannya, bahkan jika jumlah sedikit, kemauan revisit (pengunjungan kembali)

dan repurchase (pembelian kembali) dalam satu dudukan dari seorang pelanggan. Oleh

karena itu, sebagian penjualan dari Humble Espresso terkena dampak negatifnya.
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Gambar 12. Meja Humble Espresso yang Terasa Kosong Hanya Dengan Kode QR

Gambar 13. Kode QR Membawa ke Tautan yang Harus Dibuka Terlebih Dahulu

Kelemahan lainnya yang ditemukan pada komunikasi penjualan dari Humble Espresso

terdapat pada tatakan etalase yang berada di dalam toko (Gambar 15). Sebelum aktivitas

PKL berjalan, etalase ini ditemukan memiliki campuran dari barang jualan, dekorasi,

buku atau mainan yang boleh dipinjam, dan barang pribadi milik staff. Campuran ini

juga terjadi tanpa pembedaan di antara masing-masing jenis barang. Hal ini membuat

bingung sehingga mengakibatkan pengunjung dan staff  mengira bahwa etalasenya

hanyalah sekedar dekorasi dan bukan untuk dijual. Kondisi tersebut sangat disayangkan

terutama ketika setengah pemasukan dari PT Kopie Humble Indonesia berada pada

pemanggangan biji kopinya dan tidak hanya pada penyeduhannya. Selain adanya biji

dan bubuk kopi buatan PT Kopie Humble Indonesia, tertera pula di etalase Humble

Espresso ini adalah pernak-pernik, seperti kemeja, kaos, tas selempang, dan sebagainya

yang bermerek Humble Espresso. Kebingungan yang diciptakan oleh buruknya komunikasi
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mengenai etalase tersebut, telah mengakibatkan kehilangan potensi pemasukan

tambahan yang diperlukan oleh Kafe Humble Espresso serta hilangnya potensi pemasaran

lebih lanjut karena branding yang tertera pada merchandise di etalase.

Gambar 14. Tautan Mengarahkan ke Landing Page
yang Tidak Langsung Memperlihatkan Semua Menu

Gambar 15. Etalase Merchandise dan Bubuk Kopi Humble Bercampur Dengan Barang Pribadi Staff dan
berkesan berantakan.
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Gambar 16. Komen Instagram yang Mengekspresikan Rasa Senangnya Memesan Tanpa Kode QR dan
Antusiasme Renovasi Humble Espresso

Setelah aktivitas PKL berlangsung, dan menyelesaikan renovasi tempat, Humble

Espresso sudah mendapatkan umpan balik positif  dari beberapa perubahan kecil yang

dilakukan. Terutama kesan positif  yang tampil pada kembalinya daftar menu fisik.

Kesan ini dapat terlihat secara tertulis dalam kolom komentar laman Instagram milik

Humble Espresso ketika menyatakan pembukaan kembali setelah renovasi selesai (Gambar

16). Walaupun beberapa sugesti lainnya masih menjadi rencana dan belum terealisasi,

hal ini merupakan awal mula yang baik dan bukti yang cukup konkret untuk

pembaharuan ini yang sebelumnya sangat diperlukan.

Selain kembalinya menu fisik, diantara sugesti yang diaplikasi setelah renovasi adalah

pengembangannya etalase (Gambar 17). Sekarang, etalase yang dipamerkan di kedai

Humble Espresso lebih berupa dekorasi yang memamerkan penghargaan dan sertifikasi

biji dan bubuk kopi produksi PT Kopie Humble Indonesia. Buku dan gim yang tersedia

lebih jelas terlihat untuk dipinjam, property milik staff sudah tidak diperbolehkan untuk

diletakkan di etalase dan pernak-pernik dekorasi lain telah ditambahkan untuk

menyamankan suasana. Walaupun etalase sudah tidak digunakan untuk penjualan secara

langsung, perubahan ini juga bersifat sebagai penambahan physical evidence yang

memamerkan kualitas biji kopi produksi PT Kopie Humble Indonesia tanpa

mendiskusikan suasana dari tokonya.
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Gambar 17. Etalase yang Dijadikan Pameran Penghargaan dan Bersifat Lebih Dekorasional

Selebihnya dari itu, observasi kembali dari ulasan terbaru Google Reviews setelah 3

bulan pasca-renovasi memperlihatkan penerimaan yang sempurna dari pelanggan.

Kesempurnaan tersebut direfleksikan oleh ulasan yang sepenuhnya hanya terisi dengan

bintang 5, yang menandakan sangat puasnya pelanggan. (Gambar 18.-19.) Dibanding

tahun-tahun sebelumnya, performa Humble Espresso meningkat dengan sangat signifikan.

Dampak positif  ini bisa ditarik sebagai hasil yang memuaskan dalam pengaplikasian

seni tata letak sesuai pembauran pemasaran.

Gambar 18. Data Akhir Hasil Penarikan Ulasan dari Google Reviews yang Memperlihatkan Nilai Sempurna
Pasca-Renovasi
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Terakhir, adanya penerimaan baik dengan penambahan promosi dan arahan visual

serta fokus pemasaran terhadap meeting room. Renovasi terbaru terhadap meeting room

dan lantai 2 secara keseluruhan juga memberi kesan baru yang sangat baik menurut

pelanggan-pelanggan baru.

SIMPULAN
Berdasarkan hasil observasi dan beberapa aktivitas yang dilakukan ketika praktik

kerja lapangan di PT Kopie Humble Indonesia, simpulan program pengabdian ini

dapat dirinci sebagai berikut. Pertama, PT Kopie Humble Indonesia belum

memaksimalkan potensinya dalam memasarkan menu dan produk unggulan melalui

physical evidence yang tidak mengganggu consumer experience. Kedua, migrasi kepada sistem

cashless yang kurang optimal menjadi penyebab utama tata letak yang kurang tepat.

Ketiga, penurunan performa Humble Espresso berkaitan waktu dengan beberapa Physical

Evidence yang hilang. Keempat, kondisi etalase di toko Humble Espresso yang berantakan

dan membingungkan sehingga tidak hanya merusak suasana, tetapi juga nuansa

penjualan yang berkurang. Kelima, kurangnya pemahaman terhadap aplikasi pembauran

pemasaran secara garis besar pada aspek bukti fisik.

Dengan bantuan observasi, kritik, dan sugesti yang didapat selama masa pengabdian,

Gambar 20. Konten Video Buatan Pelanggan
yang Dijadikan Reel oleh Humble Espresso

Gambar 19. Contoh Ulasan-Ulasan Terbaru Pasca-
Renovasi Diambil Tanggal 01/02/2023
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serta renovasi toko Humble Espresso yang telah dilakukan memberi dampak berikut.

Pertama, Perencanaan untuk pelatihan dan pendampingan marketing mix terutama pada

pentingnya physical evidence sebagai strategi memperkaya pengalaman pelanggan secara

keseluruhan dan berkala. Kedua, pengembalian daftar menu fisik yang berguna sebagai

sumber informasi pemesanan sekaligus pameran item menu yang terdapat di Humble

Espresso dan perencanaan pemberian papan tulis dekorasional di atas bar utama Humble

Espresso. Ketiga, kenaikan performa yang signifikan dibanding masa operasional sebelum

dan saat masa pengabdian dilakukan. Keempat, penambahan kegunaan meeting room berkat

penambahan promosi dan arahan visual. Kelima, perubahan tata letak smoking area yang

terdapat di lantai dua dengan arahan yang lebih detail kepada pengunjung sehingga

dapat diterima dengan baik.

Secara garis besar, pengabdian ini menghasilkan tiga implikasi.

1. Aspek Ekonomi: investasi kepada bukti fisik dalam toko dapat berkelanjutan dan

menciptakan kesempatan pemasaran dengan pandangan layaknya dekorasi. Motivasi

dari kemajuan ini akan menciptakan bisnis serupa di areanya sehingga mengalami

kemajuan dan mampu berkembang bersama.

2. Aspek Sosial: aspek sosial pengabdian ini akan menciptakan studi kasus bagi area

sekitar kedai Humble Espresso yang memiliki beberapa kompetitor serupa untuk

memperbaharui bisnisnya dan menciptakan area kafe yang lebih berkualitas sehingga

meningkatkan minat konsumen untuk berkunjung.

3. Aspek Lingkungan: kemajuan dari kualitas bukti fisik ini pada sekian banyak kafe di

area tersebut akan meningkatkan suasana lingkungan dan kualitas komersil

lingkungan secara keseluruhan dan menyamakan standar kualitas, baik dalam segi

layout maupun pemasaran visual yang berbentuk fisik.
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