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ABSTRACT 

 
Cantolan Kastok Marketing Communication Strategy in Attracting 

Customer Interest in Online Sales 

 

 
By Muhammad Fariz Zulfianto 

 
The researchaims to find out about howhe markets the product andintroduces 

the brand to consumers. In this research, researchers used a qualitative 

approach by obtaining data through interviews, observation and 

documentation. Providing recommendations to business owners knowing the 

problems they face, including increasingly tight competition in business. This 

is provenby the increasing numberof similar businesses that resemble it. With 

sales carried out online using the online or digital media platform of the 

Cantolan Kastok business owner, researchers used the promotional mix theory 

according to Kotler and Armstrong regarding the following 5 elements: 

advertising, direct marketing, sales promotion, public relations, personal 

selling. The research results show that Cantolan Kastok has implemented 5 

elements of the promotion mix in increasing brand awareness 

@Cantolankastok. It is hoped that the research will serve as information and 

reference for further research, as well as input for Cantolan Kastok business 

owners in implementing better marketing communication strategies. 

 
Keywords: marketing communication strategy, promosion mix, cantolan 

kastok, brand awareness 
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ABSTRAK 

 
Strategi Komunikasi Pemasaran Cantolan Kastok Dalam Menarik 

Minat Pelanggan Pada Penjualan Online 

 

 
Oleh Muhammad Fariz Zulfianto 

 

 
Penelitian memiliki tujuan untuk mengetahui tentang bagaiaman ia 

memasaran produk dan mengenalkan brand terhadap konsumen. Pada 

penelitian ini peneliti menggunakan pendekatan kualitatif dengan memperoleh 

data melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi. Memberikan 

rekomendasi kepada owner bisnis mengetahui permasalahan yang hadapi 

diantaranya persaingan dalam bisnis yang semakin ketat. Hal ini 

dibuktikandengan semakin banyaknyausahasejenis yang menyerupainya. 

Dengan penjualan yang dilakukan secara online dengan menggunakan 

platform media online atau digital pemilik bisnis Cantolan Kastok, peneliti 

menggunakan teori bauran promosi menurut Kotler dan amstrong terkait 5 

unsur sebagai berikut: advertising, direct marketing, sales promotion, public 

relation, personal selling. Pada hasil penelitian menunjukkan Cantolan 

Kastok telah menerapkan 5 unsur bauran promosi atau promotion mix dalam 

meningkatkan brand awareness @Cantolankastok. Penelitian diharapkan 

mampu sebagai informasi dan refrensi pada penelitian selanjutnya, serta 

masukan bagi pemilik bisnis Cantolan Kastok dalam melakukan strategi 

komunikasi pemasaran dengan lebih baik. 

 
Kata kunci : strategi komunikasi pemasaran, bauran promosi, cantolan 

kastok, brand awareness 
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