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ABSTRAK 

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pemanfaatan media sosial Facebook 

sebagai strategi pemasaran offline store dalam meningkatkan brand awareness. 

Kerangka kerja yang digunakan adalah 4 dimensi SWOT, yaitu strength, weakness, 

oppurtunity, dan threats. Metode penelitian ini menggunakan metode kualitatif 

deskriptif. Data primer diperoleh melalui wawancara, dilakukan dengan saluran 

telepon kepada Owner Terasrumahmu sebagai informan first insight serta Customer 

Terasrumahmu sebagai triangulator dalam penelitian ini. Sementara untuk data 

sekunder, penelitian ini menggunakan data perusahaan dan kajian literatur. Hasil 

dari penelitian ini menunjukkan bahwa Terasrumahmu hanya menggunakan media 

sosial Facebook sebagai akses untuk memasuki Instagram Ads dan bukan sebagai 

media promosi. Terasrumahmu juga tidak memaksimalkan sosial media Facebook 

dalam hal promosi dan interaksi dengan konsumen.  Terdapat gap antara keinginan 

informan internal yaitu owner yang memutuskan sudah tidak lagi memakai 

Facebook sebagai perantara untuk memakai Instagram Ads sementara dari pihak 

customer, merasa perlu adanya hal tersebut karena sesuai dengan kebutuhan calon 

customer untuk mencari informasi promosi atau hal lainnya terkait Terasrumahmu, 

sehingga Facebook berpotensi meningkatkan brand awareness offline store. 

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Analisis SWOT, Promosi, Facebook, Brand 

Awareness. 
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POTENTIAL OFFLINE STORE MARKETING STRATEGIES 

THROUGH THE UTILIZATION OF FACEBOOK SOCIAL 

MEDIA TO IMPROVE BRAND AWARENESS 

 
(Case Study Of  Terasrumahmu Tebet 2019) 

 

Anatasya Umami 

 
 

ABSTRACT 

 
This study aims to analyze the use of Facebook social media as an offline store 

marketing strategy in increasing brand awareness. The framework used is the 4 

dimensions of SWOT, namely strength, weakness, opportunity, and threats. This 

research method uses descriptive qualitative methods. Primary data was obtained 

through interviews, carried out by telephone to the Owner Terasrumahmu as the 

first insight informant and Terasrumahmu Customer as to the triangulator in this 

study. Meanwhile, for secondary data, this study uses company data and literature 

review. The results of this study indicate that Terasrumahmu only uses social media 

Facebook as access to Instagram Ads and not as a promotional media. 

Terasrumahmu also did not maximize Facebook social media in terms of promotion 

and interaction with consumers. There is a gap between the wishes of internal 

informants, namely the owner who decides that he no longer uses Facebook as an 

intermediary to use temporary Instagram Ads from the customer, feels the need for 

this because it is following the needs of prospective customers to find promotional 

information or other things related to Terasrumahmu, so that Facebook has the 

potential increase offline store brand awareness. 

Keywords: Marketing Strategy, SWOT Analysis, Promotion, Facebook, Brand 

Awareness.  
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