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INTISARI 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi komunikasi pemasaran 

yang diterapkan oleh cimol bojot teh nani dalam mempertahankan loyalitas 

pelanggan di tengah persaingan industri kuliner yang semakin kompetitif di 

Yogyakarta. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode 

pendekatan deksriptif dan paradigma konstruktivisme. Teknik pengumpulan data 

dilakukan melalui wawancara mendalam dengan 4 informan yaitu pemilik cimol 

bojot teh nani, karyawan dan dua pelanggan, observasi langsung di lokasi usaha, 

serta dokumentasi. Penelitian ini menggunakan teori bauran pemasaran 7p ( 

product, price, place, promotion, people, process, physical evidence) dan loyalitas 

pelanggan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa cimol bojot teh nani menerapkan 

strategi komunikasi pemasaran secara terintegrasi melalui produk berkualitas 

dengan cita rasa yang konsisten, penetapan harga yang terjangkau dan kompetitif, 

pemilihan lokasi, serta pemanfaatan media sosial dan promosi dari mulut ke mulut 

(word of mouth ). Selain itu, pelayanan yang ramah, proses penyajian yang cepat, 

serta tampilan visual yang turut memperkuat pengalaman pelanggan. Strategi ini 

terbukti mampu membangun kepuasan, kepercayaan dengan pelanggan yang dapat 

mendorong pelanggan untuk melakukan pembelian ulang serta merekomdasikan 

kepada orang lain. Dengan demikian, penerapan strategi komunikasi pemasaran 

yang berfokus menggunakan bauran pemasaran 7p berkontribusi dalam 

mempertahankan loyalitas pelanggan cimol bojot teh nani secara berkelanjut.  

 

Kata kunci: strategi komunikasi pemasaran, bauran pemasaran 7p, loyalitas 

pelanggan, UMKM.  
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ABSTRACT 

 

This study aims to analyze the marketing communication strategies 

implemented by Cimol Bojot Teh Nani in maintaining customer loyalty amidst the 

increasingly competitive culinary industry in Yogyakarta. This research employs a 

qualitative approach with a descriptive method and a constructivist paradigm. Data 

collection techniques were conducted through in-depth interviews with four 

informants: the owner of Cimol Bojot Teh Nani, an employee, and two customers, 

direct observation at the business location, and documentation. This study utilizes 

the 7P marketing mix theory (Product, Price, Place, Promotion, People, Process, 

Physical Evidence) and customer loyalty. The results of the study indicate that 

Cimol Bojot Teh Nani implements an integrated marketing communication strategy 

through quality products with consistent taste, setting affordable and competitive 

prices, strategic location selection, as well as the use of social media and word-of-

mouth promotion. Furthermore, friendly service, a fast serving process, and visual 

appeal also contribute to strengthening the customer experience. This strategy has 

proven capable of building customer satisfaction and trust, which encourages 

customers to make repeat purchases and recommend the business to others. Thus, 

the implementation of marketing communication strategies focusing on the 7P 

marketing mix contributes to sustainably maintaining customer loyalty for Cimol 

Bojot Teh Nani. 

 

Keyword:  Marketing Communication strategy, 7p marketing mix, customer 

loyalty, UMKM 


