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INTISARI 

 

  Judul penelitian ini adalah strategi promosi Ovis Salon dalam menarik 

minat  konsumen kecamatan Kebumen. Dalam penelitian ini dilatar belakangi pada 

kesuksesan Ovis Salon dalam menghasilkan karya yang bagus dan luar biasa, 

sehingga para konsumen nyaman dan bersifat loyalitas terhadap Ovis Salon. Ovis 

Salon melakukan berbagai macam teknik untuk menjaga kenyamanan dan loyalitas 

konsumen seperti melakukan promosi menggunakan media sosial, dan memberikan 

potongan harga.  

  Penelitian ini menggunakan teori AIDDA oleh Kotler. Teknik 

pengumpulan data yang terdiri dari: metode wawancara mendalam, dokumentasi 

dan metode observasi. Penelitian ini menggunakan metodelogi kualitatif dengan 

analisis deskriptif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Ovis Salon menggunakan 

tiga strategi dari marketing mix yakni, strategi advertising melakukan kegiatan 

promosi dengan cara memanfaatkan fitur instastory dan feed media sosial 

Instagram mereka untuk melakukan promosi bidang usahanya. Kedua, Ovis Salon 

menggunakan strategi database direct selling. Melalui strategi ini Ovis Salon 

melaksanakan kegiatan promosi mereka dengan cara melakukan broadcast pesan 

yang mereka kirimkan lewat media sosial WhatsApp. Terakhir strategi yang 

digunakan oleh Ovis Salon yakni memanfaatkan strategi word of mouth yang 

tercipta adanya campur tangan dari konsumen yang secara apa adanya memberikan 

ulasan positif terhadap perawatan yang mereka lakukan di Ovis Salon. Tiga jenis 

strategi disimpulkan dapat membantu Ovis Salon dalam proses strategi mereka 

untuk meningkatkan minat konsumen terhadap Ovis Salon. 

Kata Kunci : Strategi Promosi, Minat, Marketing Mix, Konsumen
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ABSTRAK 

 
 

  The title of this research is Ovis Salon's promotion strategy in attracting consumers 

from Kebumen district. This research is motivated by the success of Ovis Salon in producing 

good and extraordinary works, so that consumers are comfortable and loyal to Ovis Salon. 

Ovis Salon performs various techniques to maintain consumer comfort and loyalty such as 

conducting promotions using social media, and providing price discounts. 

  This study uses AIDDA theory by Kotler. Data collection techniques consisting of: 

in-depth interview methods, documentation and observation methods. This study uses a 

qualitative methodology with descriptive analysis. The results of the study show that Ovis 

Salon uses three strategies from the marketing mix, namely, the advertising strategy to carry 

out promotional activities by utilizing the instastory feature and their Instagram social media 

feed to promote their business. Second, Ovis Salon uses a direct selling database strategy. 

Through this strategy, Ovis Salon carries out their promotional activities by broadcasting 

messages they send via WhatsApp social media. Finally, the strategy used by Ovis Salon is to 

utilize the word of mouth strategy which is created by the intervention of consumers who 

literally give positive reviews of the treatments they perform at Ovis Salon. Three types of 

strategies can be concluded to help Ovis Salon in their strategy process to increase consumer 

interest in Ovis Salon. 

Keywords: Promotion Strategy, Interest, Marketing Mix, Consumer


