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ABSTRAKSI 

 

Kalila Organizer merupakan salah satu wedding organizer di Surabaya yang 

berdiri pada 12 November dan memiliki 5934 pengikut di Instagram. Tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk mendeskripsikan dan menganalisis strategi komunikasi 

pemasaran Kalila Organizer dalam meningkatkan jumlah konsumen. Metode 

penelitian yang digunakan adalah deskriptif kualitatif. Teknik pengumpulan data 

yang digunakan adalah dengan melakukan wawancara mendalam, observasi, dan 

dokumentasi. Dari hasil yang ditemukan pada penelitian ini dilihat dari teori 

marketing mix 7P oleh Booms dan Bitner, maka dapat diambil beberapa kesimpulan 

dalam meningkatkan jumlah konsumen adalah dengan melakukan strategi 

pemasaran yang ada baik melalui media sosial maupun promosi secara langsung, 

seperti mengikuti pameran wedding dan memanfaatkan fitur Instagram ads, serta 

melakukan inovasi yang tidak dilakukan oleh wedding organizer lain, seperti 

mengadakan live open booth yang juga menjadi salah satu hal yang menarik calon 

konsumen untuk menggunakan layanan jasanya. Ditemukan productnya adalah 

paket untuk engangement, siraman, akad nikah, akad intimate, dan akad resepsi. 

Pricenya beragam sesuai dengan yang dibutuhkan. Place dalam hal ini berupa 

tempat untuk melakukan promosi seperti pameran dan akun Instagram 

@kalilaorganizer sendiri. Promotion akan selalu disampaikan melalui sosial media 

Kalila Organizer. People dalam penelitian ini merupakan orang-orang yang terlibat 

interaksi dengan orang luar termasuk kinerja crew. Process merupakan suatu hal 

untuk meningkatkan value produk Kalila Organizer. Physical evidence merupakan 

bukti fisik berupa brosur maupun testimoni konsumen.  

 

Kata Kunci: Strategi Komunikasi Pemasaran, Wedding Organizer, Bauran 

Pemasaran 7P, Kalila Organizer, Konsumen 
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ABSTRACT 
 

Kalila Organizer is one of the wedding organizers in Surabaya which was 

established on November 12 and has 5934 followers on Instagram. The purpose of 

this study is to describe and analyze Kalila Organizer's marketing communication 

strategy in increasing the number of consumers. The research method used is 

qualitative descriptive. The data collection techniques used are by conducting in 

depth interviews, observations, and documentation. From the results found in this 

study, seen from the 7P marketing mix theory by Booms and Bitner, several 

conclusions can be drawn, existing marketing strategies both through social media 

and direct promotion, such as participating in wedding exhibitions and utilizing 

Instagram ads features, as well as making innovations that are not done by wedding 

organizers others, such as holding a live open booth which is also one of the things 

that attracts potential consumers to use its services. It was found that the product 

is a package for engangement, flushing, marriage contracts, intimate contracts, and 

reception contracts. The prices vary according to what is needed. A place in this 

case is a place to do promotions such as exhibitions and @kalilaorganizer own 

Instagram account. Promotions will always be delivered through Kalila Organizer's 

social media. People in this study are people who are involved in interaction with 

outsiders, including crew performance. Process is a way to increase the value of 

Kalila Organizer products. Physical evidence is physical evidence in the form of 

brochures and consumer testimonials.  

Keywords: Marketing Communication Strategy; Wedding Organizer; Marketing 

Mix 7P; Kalila Organizer; User 
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