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ABSTRAK  

Covid-19 membuat hampir seluruh sektor penjualan mengalami gangguan. PT Ohawe 
Indonesia distributor produk Oxyfresh adalah salah satu perusahaan yang mengalami 
hal tersebut. Hal ini dikarenakan produk Oxyfresh hanya menjual produknya melalui 
dokter gigi saja. Ketika pandemi terjadi, seluruh klinik gigi diminta oleh PB PDGI 
(Pengurus Besar Persatuan Dokter Gigi Indonesia) untuk menutup kliniknya, 
sehingga perputaran penjualan produk PT Ohawe Indonesia distributor Oxyfresh 
tidak terjadi. Dengan berbagai upaya komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh 
perusahaan tersebut, penjualan dapat meningkat sebesar 104% dan 111%. Penelitian 
ini menggunakan teori DAGMAR dan teori Media Baru dengan menggunakan 
konsep Social Media Strategy Wheel oleh Breakenridge untuk menganalisis 
komunikasi pemasaran social media marketing yang dilakukan oleh PT Ohawe 
Indonesia distributor Oxyfresh. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif 
deskriptif dengan studi kasus multikasus. Hasil penelitian dari penelitian ini adalah 
(1) penggunaan Instagram @oxyfresh.id, Instagram klinik rekanan, Facebook dan 
WhatsApp dalam meningkatkan strategi Push marketing dengan melakukan support 
ke dokter-dokter gigi. (2) Support dilakukan dengan pembuatan konten kreatif yang 
diunggah ke social media klinik-klinik gigi untuk meningkatkan brand awareness 
kepada end user ataupun pasien dari dokter-dokter gigi rekanan. Dari 12 metode 
pemasaran yang digunakan oleh PT Ohawe Indonesia 11 diantaranya mampu 
dikemas dalam bentuk konten kreatif di Social media dan membantu meningkatkan 
brand awareness dari produk ini terutama di masa pandemic covid-19.  
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ABSTRAK 

Covid-19 has disrupted almost the entire sales sector. PT Ohawe Indonesia, a 
distributor of Oxyfresh, is one of the companies experiencing this. It’s because 
Oxyfresh products only sell their products through dentists. When the pandemic 
occurred, PB PDGI (Indonesian Dentists Association) asked all dental clinics to 
close their clinics, so that sales turnover of PT Ohawe Indonesia's product distributor 
Oxyfresh did not occur. With various marketing communication efforts made by the 
company, sales can increase by 104% and 111%. This study uses DAGMAR theory 
and New Media theory using the Social Media Strategy Wheel concept by 
Breakenridge to analyze social media marketing of PT Ohawe Indonesia distributor 
Oxyfresh. This research uses a descriptive qualitative approach with multi-case case 
studies. The results of this study are (1) the use of Instagram @oxyfresh.id, Instagram 
clinic partners, Facebook and WhatsApp in improving the push marketing strategy by 
providing support to dentists. (2) Support is carried out by creating creative content 
that is uploaded to social media dental clinics to increase brand awareness for end 
users or patients from partner dentists. Of the 12 marketing methods used by PT 
Ohawe Indonesia, 11 of them are able to be packaged in the form of creative content 
on social media and help increase brand awareness of this product, especially during 
the Covid-19 pandemic. 
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