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ABSTRAK 
 

Penelitian ini berfokus pada strategi komunikasi pemasaran Takoyaki Pekoo Pekoo 

dalam meningkatkan loyalitas pelanggan. Berdiri sejak 2019, Takoyaki Pekoo 

Pekoo adalah outlet takoyaki yang beroperasi di Yogyakarta dan kini memiliki 14 

cabang yang tersebar di seluruh wilayah Yogyakarta. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan deskriptif kualitatif dengan teori marketing communication mix. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa Takoyaki Pekoo Pekoo memanfaatkan strategi 

pemasaran digital dan konvensional untuk menjangkau konsumen secara lebih 

luas. Pemasaran digital dilakukan melalui platform media sosial Instagram, 

WhatsApp, TikTok, dan Twitter, yang efektif dalam memperluas jangkauan online 

serta memberikan informasi produk, promosi, dan lokasi outlet kepada konsumen. 

Pemasaran konvensional dilakukan melalui pendekatan langsung di outlet. 

Dalam bauran komunikasi pemasaran, tiga strategi utama yang berpengaruh 

terhadap peningkatan loyalitas pelanggan adalah: advertising (periklanan) dengan 

visual yang menarik dan penyampaian promo yang mudah dipahami; sales 

promotion (promosi penjualan) dengan program menarik; serta personal selling 

(penjualan pribadi) oleh staf terlatih yang membangun kepercayaan dan hubungan 

emosional dengan pelanggan. Program loyalitas "beli 7 gratis 1" juga terbukti 

meningkatkan loyalitas, mendorong pelanggan untuk berulang kali melakukan 

pembelian di Takoyaki Pekoo Pekoo. 

Kata Kunci : Strategi Komunikasi Pemasaran, Bauran Komunikasi Pemasaran, 

Loyalitas, CV Pekoo Pekoo Indonesia 
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ABSTRACT 

 

 

This research focuses on the marketing communication strategy of Takoyaki Pekoo 

Pekoo in increasing customer loyalty. Established in 2019, Takoyaki Pekoo Pekoo 

is a takoyaki outlet operating in Yogyakarta and now has 14 branches spread 

throughout the Yogyakarta area. This research uses a qualitative descriptive 

approach with marketing communication mix theory. The research results show 

that Takoyaki Pekoo Pekoo utilizes digital and conventional marketing strategies 

to reach consumers more widely. Digital marketing is carried out through the social 

media platforms Instagram, WhatsApp, TikTok and Twitter, which are effective in 

expanding online reach and providing product information, promotions and outlet 

locations to consumers. Conventional marketing is carried out through a direct 

approach at outlets. 

In the marketing communications mix, the three main strategies that influence 

increasing customer loyalty are: advertising with attractive visuals and easy-to-

understand promo delivery; sales promotion (sales promotion) with attractive 

programs; and personal selling by trained staff who build trust and emotional 

relationships with customers. The "buy 7 get 1 free" loyalty program has also been 

proven to increase loyalty, encouraging customers to make repeat purchases at 

Takoyaki Pekoo Pekoo. 

Keywords: Marketing Communication Strategy, Marketing Communication Mix, 

Loyalty, CV Pekoo Pekoo Indonesia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  


