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INTISARI 

 

Strategi komunikasi merupakan faktor penting untuk berhasil dan tetap kompetitif di 

pasar. Strategi komunikasi pemasaran yang efektif melibatkan pemilihan target pasar yang 

tepat, melakukan promosi melalui berbagai saluran seperti media sosial, dan beradaptasi 

dengan tren dan perubahan industri. Komunikasi pemasaran dianggap sebagai suatu bentuk 

komunikasi yang bertujuan untuk mendasari strategi pemasaran dan penerapan komunikasi 

dalam mendukung kegiatan pemasaran suatu perusahaan 

Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kualitatif dengan metode studi kasus. 

Pendekatan kualitatif ini memungkinkan peneliti untuk memahami pengalaman dan persepsi 

target konsumen secara mendalam dan detail. Subjek penelitiannya adalah orang-orang yang 

merupakan informan dimana dalam teknik pemilihan informannya adalah informan penelitian 

adalah Marketing Officer pada Golden Black Coffee dan konsumen Golden Black Coffee. 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa Golden Black Coffee Dalam perencanaan 

strategi komunikasi pemasaran, penting bagi seorang pemasar untuk memiliki pemahaman 

yang kokoh mengenai elemen-elemen dasar dalam proses komunikasi secara umum. Proses 

ini dimulai dari pengirim, pengkodean, pesan, media, dekode, penerima, respons, umpan 

balik, hingga gangguan (noise). Dalam hal ini Golden Black Coffe menggunakan sistem viral 

marketing yang memanfaatkan popularitas yang dimiliki oleh Tasya Farasya selaku owner. 

Golden Black Coffee memanfaatkan platform media sosial Instagram sebagai sarana untuk 

menyampaikan pesan. Penerima pesan, baik konsumen maupun calon konsumen, kemudian 

melakukan interpretasi atau dekode terhadap pesan yang disampaikan. Golden Black Coffee 

juga menyediakan reward khusus melalui kode referral yang dapat diperoleh dari pembelian 

yang dilakukan Big Order yang dilakukan oleh pembeli. Sehingga, secara tidak langsung 

sesama konsumen akan ikut melakukan komunikasi pemasaran untuk memperoleh 

keuntungan. 

 

Kata Kunci: Strategi komunikasi, Golden Black Coffee, Promosi Media Sosial 
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ABSTRACT 

 

Communication strategy is a crucial factor for success and maintaining competitiveness 

in the market. An effective marketing communication strategy involves selecting the right 

target market, promoting through various channels such as social media, and adapting to 

industry trends and changes. Marketing communication is considered a form of communication 

aimed at underpinning marketing strategies and implementing communication to support a 

company's marketing activities. 

This research utilizes a qualitative approach with a case study method. The qualitative 

approach allows researchers to understand the experiences and perceptions of target consumers 

in depth and detail. The research subjects are individuals who serve as informants, with the 

informant selection technique involving Marketing Officers at Golden Black Coffee and 

consumers of Golden Black Coffee. 

The research results indicate that in formulating marketing communication designs, 

Golden Black Coffee, as a marketer, understands the fundamentals of the communication 

process, which begins with the sender, encoding, message, media, decoding, receiver, response, 

feedback, and noise. In this case, Golden Black Coffee employs a viral marketing system that 

leverages the popularity of Tasya Farasya as the owner. The social media platform Instagram 

is used by Golden Black Coffee as a means to convey messages. Consumers and potential 

consumers receiving the message then interpret the meaning of the conveyed message 

(decoding). Golden Black Coffee also provides special rewards through referral codes obtained 

from purchases made through Big Orders by buyers. Thus, indirectly, fellow consumers 

participate in marketing communication to gain benefits. 
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PENDAHULUAN 

 

Seiring berkembangnya bisnis, strategi komunikasi merupakan faktor penting 

untuk berhasil dan tetap kompetitif di pasar. Strategi komunikasi pemasaran yang 

efektif melibatkan pemilihan target pasar yang tepat, melakukan promosi melalui 

berbagai saluran seperti media sosial, dan beradaptasi dengan tren dan perubahan  

industri. Selain itu, strategi komunikasi juga harus memperhatikan nilai-nilai etika 

perusahaan dan mampu beradaptasi dengan situasi saat ini, seperti pandemi COVID-

19  (Karimalla et al., 2021). Pengetahuan baru yang berkaitan dengan komunikasi 

pemasaran era saat ini dapat meningkatkan penjualan, pendapatan, kepuasan 

konsumen, dan loyalitas merek dengan tetap mengikuti tren dan menerapkan taktik 

komunikasi yang benar (Desi Asri et al., 2019). 

Strategi komunikasi pemasaran dapat berperan penting dalam meningkatkan 

kepuasan dan loyalitas konsumen pada bisnis kopi (Rabbani, 2023). Komunikasi 

pemasaran dianggap sebagai suatu bentuk komunikasi yang bertujuan untuk 

mendasari strategi pemasaran dan penerapan komunikasi dalam mendukung 

kegiatan pemasaran suatu perusahaan (Hamzah et al., 2020). Dalam kegiatan ini 

komunikasi pemasaran adalah upaya untuk menyampaikan bisnis, produk, dan 

layanan perusahaan kepada konsumen. Ini adalah kegiatan yang dirancang untuk 

memperkenalkan, menjerat, atau menghasilkan interaksi antara perusahaan, mitra 

bisnisnya, dan konsumen. Pemenuhan tujuan kebahagiaan konsumen yang 

berkelanjutan harus dipastikan melalui taktik komunikasi pemasaran yang digunakan 

dalam kegiatan pemasaran barang konsumsi yang akan diperjualbelikan (Kusniadji, 

2019). Selain itu, strategi pemasaran yang dilakukan saat ini memanfaatkan sistem 

promosi berbasis media social dengan memanfaatkan jaringan internet  menarik lebih 

banyak konsumen (Fauzi et al., 2022). 



Konsumen adalah salah satu fokus dalam melakukan pemasaran, sehingga 

penting untuk memahami kebutuhan dan keinginan mereka. Melalui komunikasi 

dengan konsumen dan penyebaran informasi tentang berbagai barang, produsen 

akan dipandu oleh pemahaman mereka terhadap konsumen agar memiliki strategi 

pemasaran yang tepat. Ini membutuhkan pemahaman yang lebih dalam tentang 

komunikasi pemasaran, khususnya taktik penentuan posisi merek yang meningkatkan 

loyalitas pelanggan (Farahdiba, 2020). Melakukan analisa untuk melakukan 

pemahaman khusus dari perilaku konsumen akan memberikan respon positif dari 

konsumen kepada pihak perusahaan (Harahap, 2018). 

Masyarakat di Indonesia kini memiliki berbagai macam pilihan kedai kopi yang unik 

karena untuk industri kedai kopi atau coffee shop ini. Menjamurnya berbagai kedai 

kopi di Indonesia dapat digunakan untuk menjelaskan mengapa semakin banyak 

orang Indonesia menjadi suka pergi ke atau mengunjungi kedai kopi.Industri kopi telah 

mengalami kemajuan signifikan dan minuman kopi menjadi sangat popular di 

Indonesia (Siswanto & Rahmawati, 2022). Perkembangan ini disebabkan adanya 

perubahan gaya hidup masyarakat, menjadikan kedai kopi sebagai tempat bertukar 

pikiran dan berekspresi, bukan sekadar tempat pemuasan kebutuhan pangan. Hal ini 

dikarenakan adanya kebutuhan dari konsumsi kopi yang ingin diperoleh secara 

praktis, sehingga banyak pengusaha yang tertarik untuk menjalani bisnis kopi di 

daerah Jakarta. Dalam menjalankan bisnis kopi, penting untuk menerapkan strategi 

pemasaran yang baik untuk meningkatkan penjualan. Beberapa strategi pemasaran 

dapat diterapkan antara lain mengembangkan kualitas produk, menambah desain 

produk,menetapkan harga yang kompetitif, dan menggunakan lokasi yang nyaman 

(Putri, 2022) 

Golden Black Coffee merupakan salah satu coffee shop yang sedang digemari 



para pecinta kopi karena menawarkan suasana menarik dan harga yang terjangkau 

dan gencar melakukan promosi pada berbagai media seperti Instagram, website 

hingga e-commerce. Coffee shop ini didirikan oleh Tasya Farasya, seorang selebgram 

dan beauty vlogger terkenal di Indonesia (Safitri, 2021). Golden Black Coffee 

menawarkan berbagai macam kopi dengan harga yang terjangkau, mulai dari 20 

ribuan. Salah satu menu signature dari Golden Black Coffee adalah GB Coffee dan 

almond roasted coffee. Kafe ini memiliki interior mewah dengan nuansa hitam dan 

emas, menciptakan suasana minum kopi yang elegan. Golden Black Coffee memiliki 

beberapa cabang di beberapa kota di Indonesia. Kantor pusat Golden Black Coffee 

berada di Kemang, Jakarta Selatan (Martina, 2021). Tingginya ketertarikan pecinta 

kopi pada coffee shop ini membuat peneliti penasaran akan strategi komunikasi yang 

digunakan dalam meningkatkan minat konsumen.  

METODE PENELITIAN 

 

Metode penelitian dalam artikel ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan 

metode studi kasus. Metode penelitian kualitatif merupakan metode yang fokus pada 

pengamatan yang mendalam dan memahami fenomena yang dialami oleh subjek 

(Miles et al., 2014) Pendekatan ini melibatkan pengumpulan data melalui wawancara 

dan observasi terhadap target konsumen Golden Black Coffee. Metode kualitatif dapat 

digunakan untuk menggali pemahaman yang lebih mendalam tentang bagaimana 

strategi komunikasi pemasaran. 

Pendekatan kualitatif ini memungkinkan peneliti untuk memahami pengalaman dan 

persepsi target konsumen secara mendalam dan detail. Pendekatan kualitatif juga 

memungkinkan peneliti untuk mengumpulkan data yang kompleks dan kontekstual. 

Penelitian ini menggunakan metode studi kasus yang memungkinkan peneliti untuk 

mempelajari kasus tertentu dengan mendalam dan detail  (Miles et al., 2014). 

Sehingga, penelitian ini tidak menggunakan perhitungan akan tetapi menganalisis 



data yang berhubungan dengan penelitian. pendekatan kualitatif memiliki bentuk 

verbal dan dianalisis tanpa menggunakan teknik statistik. Dalam hal ini, kasus yang 

dipelajari adalah Golden Black Coffee dan bagaimana strategi komunikasi pemasaran 

menggunakan mempengaruhi loyalitas konsumen. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Adapun hasil dan pembahasan yang dilakukan peneliti melalui pengamatan 

disesuaikan dengan tujuan dari penelitian yang mana telah diuraikan pada bab 

sebelumnya yaitu Strategi Komunikasi Pemasaran Golden Black Coffee. Ketepatan 

dalam pemilihan strategi komunikasi dapat mempengaruhi pengguna dalam proses 

penjulan produk Golden Black Coffee. Hasil dan penelitian ini, peneliti menganalisis 

data yang diperoleh melalui proses observasi, wawancara serta dokumentasi pada 

Golden Black Coffee. Data yang diperoleh melalui hasil wawancara dengan karyawan 

dan narasumber sebagai konsumen Golden Black Coffee. 

Informasi diperoleh melalui pengamatan langsung terhadap objek di lapangan, 

sementara data dokumentasi meliputi gambar atau foto serta jenis data lainnya. 

Selanjutnya, peneliti melakukan wawancara dengan narasumber dengan tujuan untuk 

menggali informasi yang akan diintegrasikan ke dalam hasil penelitian. 

Pada penelitian ini menjelaskan serta menyampaikan data dari hasil peneliti yang 

sudah didapat melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi yang terkait 

bagaimana strategi komunikasi yang dilakukan oleh Golden Black Coffee.  

Strategi komunikasi merupakan pendekatan yang digunakan oleh perusahaan 

untuk menyampaikan pesan pemasaran kepada konsumen dengan tujuan 

meningkatkan kesadaran, minat, dan tindakan pembelian produk atau jasa yang 

ditawarkan (Dalem et al., 2019)Strategi komunikasi melibatkan perencanaan, 

pengembangan, dan penggunaan berbagai metode dan teknik komunikasi, seperti 

iklan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung (Amin, 



2018). 

Berdasarkan penjabaran tersebut peneliti tertarik untuk melakukan penelitian 

mendalam terkait Analisis Strategi Komunikasi Pemasaran menggunakan Teori 4P 

(Product, Price, Place, Promotion) dalam Upaya Peningkatan Kepuasan dan Loyalitas 

Konsumen Golden Black Coffee, yang merupakan singkatan dari Attention, Interest, 

Desire, dan Action. 

Teori 4P (Product, Price, Place, Promotion) adalah suatu konsep dalam 

pemasaran yang digunakan untuk mengembangkan strategi pemasaran produk atau 

jasa. Konsep ini pertama kali diperkenalkan oleh (McCarthy, 2017)  pada tahun 1960-

an. Keempat elemen dalam konsep 4P ini saling terkait dan harus dipertimbangkan 

secara bersamaan dalam pengembangan strategi pemasaran. Tujuan utama dari 

penelitian ini adalah untuk meningkatkan loyalitas konsumen Golden Black Coffee 

dengan menggunakan teori 4P sebagai dasar analisis strategi komunikasi 

pemasaran. Berikut ini diuraikan bagaimana masing-masing komponen bauran 

pemasaran dapat mempengaruhi perilaku konsumen (Deity Indrayati, 2019). 

 

1. Product (Produk) 

Produk adalah barang atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan 

kepada konsumen. Dalam pengembangan strategi pemasaran, perusahaan 

harus mempertimbangkan kualitas, desain, merek, dan fitur produk yang 

ditawarkan agar sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen.  

a. Variasi produk  

Untuk mengetahui variasi produk dari Golden Black Coffee peneliti 

melakukan observasi ke Instagram Golden Black Coffee untuk 

mengetahui varian apa saja untuk produk mereka.  



Dalam hal ini, Produk yang ditawarkan oleh Golden Black Coffee 

adalah kopi dengan berbagai macam varian rasa dan kemasan. 

Golden Black Coffee menawarkan tiga level rasa kopi: level 1 (less 

coffee), level 2 (balance), dan level 3 (strong) untuk memenuhi 

kebutuhan konsumen dengan karakter dan selera yang berbeda-

beda. 

Golden Black Coffee juga mengklaim bahwa brand miliknya 

adalah brand yang pertama menawarkan varian kopi dengan 

berbagai level. Hal ini menjadi daya tarik tersendiri bagi konsumen 

karena sangat jarang yang menggunakan kententuan level saat 

memesan kopi kecuali saat konsumen meminta extra tambahan 

shot. 

b. Kualitas produk dan pelayanan  

Selain fokus pada kualitas dan harga terjangkau, Golden Black Coffee 

juga memberikan perhatian khusus pada keberlanjutan dan asal-usul biji kopi 

mereka. Mereka secara aktif bekerja sama dengan petani kopi lokal dan 

berkomitmen untuk mendukung praktik pertanian yang berkelanjutan. Dengan 

demikian, setiap cangkir kopi yang dihasilkan oleh Golden Black Coffee tidak 

hanya memanjakan lidah pelanggan, tetapi juga membawa dampak positif 

pada lingkungan dan komunitas petani. 

Selain itu, Golden Black Coffee sering mengadakan acara dan promosi 

khusus untuk melibatkan pelanggan mereka secara langsung. Dengan 

mengadakan sesi cupping atau festival kopi, mereka menciptakan kesempatan 

bagi para pecinta kopi untuk lebih mendalam dalam menghargai berbagai 

varietas dan rasa unik kopi yang mereka tawarkan. Inisiatif semacam ini tidak 



hanya memperkuat hubungan dengan pelanggan tetapi juga menciptakan 

komunitas yang bersemangat di sekitar merek mereka. 

2. Price (Harga) 

Harga merupakan sejumlah uang yang perlu dikeluarkan oleh konsumen 

sebagai imbalan untuk memperoleh produk atau layanan yang disediakan oleh 

suatu perusahaan. Dalam pengembangan strategi pemasaran, perusahaan 

harus mempertimbangkan faktor-faktor seperti biaya produksi, persaingan, dan 

permintaan pasar untuk menentukan harga yang tepat.  

a. Daftar Harga  

Secara keseluruhan, Golden Black Coffee menawarkan berbagai 

makanan dan minuman dengan harga terjangkau, dengan beberapa lokasi 

menawarkan kopi mulai dari Rp. 20.000. Kisaran harga makanan dan minuman 

di Golden Black Coffee umumnya di bawah Rp. 50.000 per orang. Harga kopi 

pada café tersebut bervariasi tergantung lokasi dan jenis kopi. Misalnya harga 

Classic Coffee berkisar Rp. 29.900 menjadi Rp. 36.500. Jenis kopi lainnya, 

seperti Signature Coffee dan GB Coffee, juga tersedia dengan harga berbeda 

tergantung lokasi.  

Berdasarkan hal tersebut dapat dilihat bahwa harga yang ditawarkan 

oleh Golden Black Coffee harus mempertimbangkan faktor-faktor seperti biaya 

produksi, persaingan, dan permintaan pasar untuk menentukan harga yang 

tepat. Golden Black Coffee dapat memberikan harga yang kompetitif dan 

menarik bagi konsumen, namun tetap mempertahankan kualitas produk yang 

ditawarkan.  

b. Diskon atau potongan harga  



Golden Black Coffee dalam hal ini memiliki strategi perang harga 

atau diskon yang berlaku pada aplikasi mereka. Hal ini bertujuan 

agar konsumen dapat berbondong-bondong untuk mendapatkan 

diskon melalui aplikasi. Selain itu ini juga menjadi strategi yang 

digunakan oleh Golden Black Coffee untuk menarik minat konsumen 

ataupun calon konsumen yang sebelumnya belum pernah mencoba 

Golden Black Coffee.  

Dalam hal ini Golden Black Coffee memiliki segmen untuk nama 

diskonnya yaitu bernama DISKO yang artinya adalah diskon kopi. 

Untuk diskon seperti ini biasanya Golden Black Coffee 

menggunakan periode tertentu untuk pemakaian promonya biasanya 

hanya berlaku untuk satu sampai dua hari saja dan untuk promonya 

bisa digunakan di seluruh outlet Golden Black Coffee tetapi khusus 

pengguna aplikasi saja.  

3. Place (Tempat) 

Tempat atau distribusi adalah cara perusahaan menyediakan produk 

atau jasa kepada konsumen. Dalam pengembangan strategi pemasaran, 

perusahaan harus mempertimbangkan faktor-faktor seperti saluran distribusi, 

lokasi, dan ketersediaan produk untuk memastikan produk dapat dijangkau 

oleh konsumen dengan mudah. 

a. Saluran distribusi 

Penentuan saluran distribusi ini merupakan penentuan dari 

segmen pasar untuk Golden Black Coffee hal ini bertujuan agar 

efektifnya  strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan. 

Penentuan segmentasi pasarnya mulai dari penetapan harga untuk 



dapat menarik benang merah segmentasi pasar yang akan dituju. 

Golden Black Coffee sendiri segmentasi pasarnya adalah milenial 

oleh karena itu mereka lebih aktif di Instagram dan penetapan harga 

yang terjangkau apalagi ditambah dengan promo yang menarik.  

b. Lokasi  

Lokasi Golden Black Coffee pertama kali ada di Jl. Kemang 

Selatan VIII No.5B, RW.7, Cipete Sel., Kec. Cilandak, Kota Jakarta 

Selatan, Daerah Khusus Ibukota Jakarta. Lokasi Golden Black 

Coffee terletak di daerah Kemang, Jakarta Selatan, yang merupakan 

daerah yang strategis dan ramai dikunjungi oleh masyarakat.  

Cabang Golden Black Coffee telah tersebar pada beberapa daerah 

di Indonesia. Salah satu cabang coffee shop ini berlokasi di Kelapa 

Gading. Interior Golden Black Coffee didesain dengan konsep yang 

modern dan minimalis, dengan dominasi warna hitam dan emas 

yang elegan. Berdasarkan penjelasan tersebut dapat dilihat bahwa 

tempat atau distribusi adalah cara Golden Black Coffee 

menyediakan produk kepada konsumen. 

c. Akses 

Dalam pengembangan strategi pemasaran, Golden Black Coffee harus 

mempertimbangkan faktor-faktor seperti saluran distribusi, lokasi, dan 

ketersediaan produk untuk memastikan produk dapat dijangkau oleh  

konsumen dengan mudah. Golden Black Coffee dapat mempertimbangkan 

untuk membuka cabang di lokasi yang strategis dan mudah dijangkau oleh 

konsumen. Pemilihan lokasi yang strategis ini untuk memudahkan konsumen 

datang ke Golden Black Coffee selain itu juga mereka memberikan Alamat 



mereka di google maps agar memudahkan konsumen yang ingin datang 

sehingga langsung bisa menuju titik lokasi sesuai dengan lokasi terdekat dari 

rumah.  

Sayangnya, meskipun Golden Black Coffee berhasil memilih lokasi 

strategis untuk beberapa cabangnya, terdapat kekurangan yang perlu 

diperhatikan. Sebagai contoh, tempat tunggu di Golden Black Coffee sering kali 

kurang memadai. Kursi yang terbatas dan kurangnya kenyamanan membuat 

pengalaman pelanggan terkesan kurang optimal.  

d. Visibilitas  

Visibilitas ini melihat bagaimana letak dari lokasi ini dapat terlihat 

jelas dari tepi jalan. Dan keberadaan dari Golden Black Coffee ini 

dapat ditemukan dengan mudah karena hampir disemua cabangnya 

ada didekat tepi jalan dan dari segi bangunan luarnya saja sudah 

terlihat ciri khas dari Golden Black Coffee ini yaitu memadukan 

antara hitam dan warna emas sehingga konsumen akan dapat 

dengan mudah menemukannya.  

e. Arus lalu lintas  

Arus lalu lintas dari tempat Golden Black Coffee terbilang cukup 

ramai karena lokasi berada di tepi jalan dan ditempatkan di kawasan-

kawasan yang memang padat lalu lintas sehingga ini membuat 

banyak orang yang akan melihat Golden Black Coffee dan akan 

menarik perhatian dari calon konsumen untuk berkunjung ke Golden 

Black Coffee.   

4. Promotion (Promosi) 

Promosi adalah cara perusahaan mempromosikan produk atau jasa 



kepada konsumen. Dalam pengembangan strategi pemasaran, perusahaan 

harus mempertimbangkan faktor-faktor seperti iklan, promosi penjualan, dan 

hubungan masyarakat untuk meningkatkan kesadaran dan minat konsumen 

terhadap produk atau jasa yang ditawarkan. Promosi adalah cara Golden Black 

Coffee mempromosikan produk kepada konsumen. Dalam hal ini Golden Black 

Coffee menarik minat konsumen dengan memanfaatkan popularitas pendiri 

mereka, Tasya Farasya, seorang beauty vlogger terkenal.  

a. Periklanan 

Selain itu, mereka menggunakan strategi promosi dengan viral 

marketing saat meluncurkan produk mereka, yang berhasil menarik 

perhatian masyarakat.   Salah satu cara yang digunakan dalam 

strategi viral marketing ini adalah melalui platform YouTube dan 

review dari para artis. Dengan memanfaatkan popularitas Tasya 

Farasya sebagai beauty vlogger dan selebgram, serta melibatkan 

para artis dalam review produk, Golden Black Coffee berhasil 

menarik perhatian masyarakat dan membuat mereka berbondong-

bondong membeli produknya. Strategi ini telah terbukti efektif dalam 

meningkatkan keputusan pembelian Golden Black Coffee dan 

menjangkau audiens yang lebih luas. 

Dalam pengembangan strategi pemasaran, Golden Black Coffee 

harus mempertimbangkan faktor-faktor seperti iklan, promosi penjualan, 

dan hubungan masyarakat untuk meningkatkan kesadaran dan minat 

konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Golden Black Coffee 

dapat memanfaatkan media sosial dan influencer untuk 

mempromosikan produknya, serta memberikan diskon atau promo 



menarik untuk menarik minat konsumen. 

b. Penjualan Personal  

Personal selling, juga dikenal sebagai penjualan personal, adalah 

bentuk promosi yang melibatkan interaksi langsung antara pemasar 

dan calon pembeli, umumnya dilakukan secara tatap muka. Hal ini 

bertujuan untuk membangun kepercayaan terhadap calon 

konsumen. Untuk Golden Black Coffee sendiri melalui observasi di 

akun Instagramnya peneliti menemukan strategi penjualan personal 

yang digunakan oleh Golden Black Coffee.  

c. Pemasaran langsung (Direct Marketing) 

Selain menggunakan strategi jastip online untuk bagian 

penjualan personal Golden Black Coffee juga mulai masuk ke event-

event besar yaitu seperti acara pernikahan bahkan sampai acara 

kantor. Sistemnya adalah orderan untuk partai besar dan para 

konsumen yang memesan orderan partai besar bisa request 

menggunakan booth jika memang diperlukan. Hal ini bertujuan untuk 

membangun branding dari Golden Black Coffee dan meningkatkan 

penjualan sehingga mereka dapat mencakup audiens seluas-

luasnya mulai dari partai kecil hingga ke partai besar. 

 

KESIMPULAN 

Dalam perancangan strategi komunikasi pemasaran, Golden Black Coffee, 

sebagai pemasar, memahami prinsip dasar dari proses komunikasi secara umum. 

Proses ini dimulai dari pengirim (sender), pengodean (encoding), pesan (message), 

media, dekode (decoding), penerima (receiver), respons (response), umpan balik 



(feedback), hingga gangguan (noise). Golden Black Coffee berperan sebagai 

pengirim pesan dalam komunikasi pemasaran. Dalam menyusun dan merancang 

pesan, Golden Black Coffee menggunakan bahasa yang mudah dimengerti 

(encoding). Isi pesan yang dikomunikasikan mencakup informasi terkait produk, 

harga, saluran distribusi, dan promosi. 

Dalam hal ini Golden Black Coffe menggunakan sistem viral marketing yang 

memanfaatkan popularitas yang dimiliki oleh Tasya Farasya selaku owner. Viral 

marketing merupakan merupakan pemasaran versi internet dari penggunaan 

pemasaran mulut ke mulut, yang sangat berhubungan dengan menciptakan pesan 

atau cara pemasaran yang sangat menular sehingga pelanggan mau 

menyampaikannya kepada teman mereka. 

Media sosial Instagram (media) digunakan Golden Black Coffee sebagai wadah 

dalam menyampaikan pesan. Konsumen dan calon konsumen penerima pesan 

kemudian menentukan makna pesan yang disampaikan (decoding). Konsumen dan 

calon konsumen sebagai penerima pesan dapat memberikan feedback untuk 

menentukan tindakan mereka selanjutnya dalam mengunjungi atau membeli produk 

tersebut. Umpan balik yang diberikan oleh konsumen dan calon konsumen bisa positif, 

negatif atau netral.  

Dalam komunikasi pemasaran ini pemilik Tasya Farasya langsung 

mempromosikan dan mengenalkan produk kepada followers di media sosial, 

khususnya instagram. Sebelum peluncuran, para pengikut diberi kesempatan dan 

petunjuk dengan menebak bisnis apa yang akan dibuka Tasya.  
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