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ABSTRAK 

 
Nama : Anisa Putri Naswati 

NPM 193516516259 

Program Studi : Ilmu Komunikasi 

Title : Strategi Push, Pass dan Pull Marketing dalam menarik pelanggan di 

Kedai kopi ( Studi Pada Kedai kopi Bangoen Djaya ) 

Kata Kunci : 
 

Pelanggan, Kegiatan 

Pemasaran, 

Pelayanan, 

Pemilihan Lokasi. 

Tujuan dari Penlitian ini untuk mengetahui dan 

menganalisis Strategi Push, Pass dan Pull Marketing 

Kedai kopi Bangoen Djaya untuk menarik pelanggan. 

Penelitian ini menggunakan Teori Pemasaran Philip 

Kotler dan Gary Armstrong yang terdiri atas Push, Pass 

dan Pull Marketing. Metode yang digunakan metode 

kualitatif dengan pendekatan interpreatif. Dalam Push 

Marketing dilakukan Kedai kopi Bangoen Djaya dengan 

adanya show case dalam bentuk wajah pajangan dimana 

pelanggan dapat mengambil sendiri terakit produk yang 

telah siap tersajikan bahkan terdapat banner yang 

menampilkan gambar dari produk. Sehingga pelanggan 

dapat menyimpan memori atas produk tersebut. Pass 

Marketing dilakukan Kedai kopi Bangoen Djaya dengan 

mendapatkan Review yang baik pada Google Rating 

Bangoen Djaya dari pelanggan atas kualitas dan harga 

Produk yang masih terjangkau untuk semua kalangan. 

Dan Pull Marketing dilakukan kedai kopi dengan 

menampilkan konsep kedai yang bernuansa jadul 

sehingga pelanggan dapat bernostalgia dengan masalalu. 

Sedangkan bbagi pelanggan anak-muda dengankonsep 

kedai vintage/old school atau instagramable. 

Kesimpulan dalam penelitian ini adalah Strategi Push, 

Pass dan Pull Marketing sudah dilakukan oleh Kedai 

kopi Bangoen Djaya dalam menarik pelanggan sesuai 

dalam teori Philip Kotler dan Gary Armstrong namun 

belum menunjukkan inovasi yang memadai sesuai 

dengan keadaan kopi yang berada di dalam gang. 

Peneliti menyarankan agar pemilik kedai kopi dapat 

melakukan inovasi dengan berbagai strategi, promosi 

atau perubahan secara fisik terkait keberadaaan kedai 

kopi yang dapat membuat pelanggan melakukan 

kunjungan ulang ke kedai tersebut. 

Pembimbing Dr. Dra. Lely Arianie, M.Si. 
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ABSTRACT 

 

Name : Anisa Putri Naswati 

NPM 19316516259 

Study Program : Communication Sciences. 

Title : Push, Pass and Pull Marketing Strategies in coffee shops 

in attracting customers ( Study at Bangoen Djaya Coffe 

Shop ) 

Keyword : 

 

Customers, 

Marketing 

Activities, 

Services, 

Location 

Selection. 

The purpose of this research is to find out and analyze the 

Push, Pass and Pull Marketing Strategy of Bangoen Djaya 

coffee shop to attract customers. This research uses Philip 

Kotler and Gary Armstrong's Marketing Theory which 

consists of Push, Pass and Pull Marketing. The method used 

is a qualitative method with an intercreative approach. In 

Push Marketing, Bangoen Djaya coffee shop is carried out 

with a show case in the form of a display face where 

customers can take their own Product assemblies that are 

ready to be served and there are even banners that display 

images of the Product. So that customers can keep a memory 

of the Product. Pass Marketing is carried out by Bangoen 

Djaya coffee shop by getting a good review on Google Rating 

Bangoen Djaya from customers for the quality and Price of 

Products that are still affordable for all groups. And Pull 

Marketing is carried out by coffee shops by displaying the 

concept of an old-school shop so that customers can 

reminisce about the past. Meanwhile, for young customers 

with the concept of a vintage / old school or instagramable 

shop. The conclusion in this study is that the Push, Pass and 

Pull Marketing strategies have been carried out by Bangoen 

Djaya Coffee Shop in attracting customers according to the 

theory of Philip Kotler and Gary Armstrong but have not 

shown adequate innovation in accordance with the state of 

coffee in the alley. Researchers suggest that coffee shop 

owners can innovate with various strategies, Promotions or 

physical changes related to the existence of coffee shops that 

can make customers make repeat visits to the shop. 

Mentor Dr. Lely Arianie M.Si. 


