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ABSTRAK   

Office Coffee merupakan pelopor coffee shop pertama yang dibangun di 

Banjarmasin. Tetapi kini banyak berbagai kedai kopi lain yang belakangan 

menjamur di Banjarmasin dan Banjarbaru sekitarnya. Dalam komunikasi 

pemasaran tidak hanya memasarkan produk, perlu adanya suatu strategi yang 

tepat. karena strategi komunikasi pemasaran menjadi kunci sukses nya 

perusahaan dalam meningkatkan jumlah pelanggan. Oleh karena itu, Office 

Coffee menerapkan elemen komunikasi pemasaran sebagai strategi dalam 

mengkomunikasikan dan memasarkan produknya.   

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi komunikasi 

pemasaran yang dilakukan Office Coffee serta mengetahui hambatan dalam 

melakukan strategi pemasaran Office Coffee. Penelitian ini menggunakan 

metode penelitian deskriptif kualitatif. Dengan mengumpulkan data melalui 

observasi, wawancara, dan dokumentasi. Informan dalam penelitian ini terdapat 

lima informan. Keempat informan tentu mengetahui mengenai penelitian ini. 

Lalu dalam penelitian ini menggunakan teori Bauran Promosi (Promotional 

Mix).   

Hasil penelitian ini adalah elemen komunikasi pemasaran sebagai strategi 

komunikasi pemasaran Office Coffee dalam meningkatkan menarik minat 

pengunjung. Seperti, Iklan (media sosial), Promosi Penjualan (paket bundling), 

Hubungan Masyarakat (mengikuti event-event), Penjualan Perorangan 

(interaksi langsung dengan pelanggan), Pemasaran Langsung (mendistribusikan 

contoh produk). Strategi komunikasi pemasaran Office Coffee menunjukan 

bahwa mampu bertahan di tengah maraknya coffee shop lain dan bahkan 

membuat coffee shop makin berkembang dengan membuka cabang di 2 tempat 

di Kalimantan Selatan.   

Kata kunci: Strategi Komunikasi Pemasaran, E-Marketing, Bauran Promosi 

(Promotional Mix)   

  

  

  

  

 

Khansa  Millenia  Putri,  NIM  1810414320036,  Skripsi,  Strategi 

Komunikasi  Pemasaran Coffee Shop  Office  Coffee  Banjarmasin  Guna 

Meningkatkan Minat Pembeli, Pembimbing : Putri Ayu Hidayatur Rafiqoh  



iii    

ABSTRACT  

Khansa Millenia Putri, NIM 1810414320036, Thesis, Marketing  

Communication Strategy Built by Office Coffee Banjarmasin to Increase 

Buyer Interest, Advisor: Putri Ayu Hidayatur Rafiqoh  

 

Office Coffee was the first pioneer coffee shop built in Banjarmasin. But 

now many other coffee shops have recently mushroomed in Banjarmasin and 

Banjarbaru around. In marketing communication not only marketing products, 

there needs to be an appropriate strategy. because the marketing communication 

strategy is the key to the company's success in increasing the number of 

customers. Therefore, Office Coffee applies marketing communication elements 

as a strategy in communicating and marketing its products.   

The purpose of this research is to find out the marketing communication 

strategy carried out by Office Coffee and to find out the obstacles in carrying 

out Office Coffee's marketing strategy. This research uses descriptive qualitative 

research methods. By collecting data through observation, interviews, and 

documentation. There were five informants in this study. The four informants 

certainly know about this research. Then in this study using Promotional Mix 

theory.   

The results of this study are marketing communication elements as Office 

Coffee's marketing communication strategy in increasing visitor interest. Such 

as, Advertising (social media), Sales Promotional (bundling packages), Public 

Relations (participating in events), Personal Sales (direct interaction with 

customers), Direct Marketing (distributing product samples). Office Coffee's 

marketing communication strategy shows that it is able to survive in the midst 

of the rise of other coffee shops and even make coffee shops even more developed 

by opening branches in 2 places in South Kalimantan.   

Keywords: Marketing Communication Strategy, E-Marketing, Promotional M ix   
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