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Abstrak: Strategi komunikasi dalam pemasaran dapat membantu minat konsumen yang akan berdampak pada
peningkatan penjualan dan kesadaran merek yang baik. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui bagaimana strategi
komunikasi pemasaran serta faktor pendukung dan penghambat Ms Glow kepada konsumen melalui instagram dalam
meningkatkan brand awareness. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif, dengan mengumpulkan data
melalui observasi, wawancara dan dokumentasi. Dalam penelitian ini menggunakan teori IMC (Integrated Marketing
Communication). Hasil penelitian menunjukkan bahwa MS Glow Distributor Palembang melakukan strategi
komunikasi pemasaran dalam membangun brand awareness terdapat elemen komunikasi pemasaran, yaitu: (1) MS
Glow Distributor Palembang melakukan promosi menggunakan lima promotion mix pada komunikasi pemasaran
terpadu yakni Periklanan (Advertising), Promosi Penjualan (Sales Promotion), Pemasaran Langsung (Direct Marketing),
Penjualan Pribadi (Personal Selling), Hubungan Masyarakat ( Public Relation). (2) Faktor Pendukung MS Glow dalam
meningkatkan brand awareness, yaitu : melakukan endorse, memberikan testimoni penggunaan produk, dan peran fitur
reels dan live instagram. Sedangkan faktor penghambat MS Glow distributor Palembang dalam meningkatkan brand
awareness adalah banyaknya orang- orang yang menjual produk di bawah harga normal.
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Pendahuluan

Dewasa ini teknologi internet memiliki dampak yang signifikan pada penggunaan media
komunikasi, hal ini membawa perubahan dalam bidang ekonomi dan bisnis yang salah
satunya adalah pemasaran (Elita Tanujaya Julianto, 2022: 17). Perkembangan teknologi
mengakibatkan persaingan bisnis yang sangat kompetitif, evolusi ini memberi peluang
bagi suatu bisnis dikarenakan mampu menjangkau konsumen secara luas dan dalam
waktu singkat (Kussudyarsana et al., 2020: 1). Namun disisi lain luasnya pasar yang dapat
dicapai juga menjadikan persaingan yang semakin ketat sehingga para pelaku usaha perlu
mengikuti perkembangan media digital. Salah satu media digital yang banyak digunakan
saat ini adalah media sosial, media sosial digunakan oleh pelaku usaha online dalam
melakukan aktivitas jual beli mereka salah satu media sosial yang digunakan adalah
Instagram (Prayogi Ariesandy et al., 2019: 2768).

Instagram merupakan sebuah aplikasi yang mempunyai fungsi utama untuk membagikan
foto dan video secara instan. Berdasarkan survei dari Napoleon Cat, ada 106,72 juta
pengguna instagram di Indonesia hingga Februari 2023. Jumlah tersebut meningkat 12,9
persen dari bulan sebelumnya sebesar 94,64 juta pengguna, dan meningkat 4,9 persen
dibandingkan jumlah tahun sebelumnya (Ayu Monavia Rizaty). Semakin ramainya orang
yang telah menggunakan media sosial instagram membuat beberapa orang untuk
memanfaatkan sebagai alat promosi bisnis. Di kalangan pelaku bisnis hal ini tentu sudah
dijadikan sebagai alat keuntungan dalam memasarkan produk dengan keunggulan yang
lebih kompetitif di dunia maya.

Media sosial instagram menjadi alat untuk bertukar pesan hal inilah dapat dimanfaatkan
dalam komunikasi pemasaran. Komunikasi pemasaran memiliki peran penting dalam
melakukan kegiatan pemasaran dan menjadi sebuah sarana bagi pelaku usaha dalam
menginfomasikan, mempersuasif terhadap suatu produk. Selain itu komunikasi
pemasaran dapat meningkatkan kesadaran konsumen melalui produk jasa yang
ditawarkan, sehingga konsumen dapat mengingat produk jasa yang membuat konsumen
menjadi tertarik dan melakukan transaksi jual beli.

Brand MS Glow merupakan salah satu brand kosmetik lokal yang sukses dipasarkan,
yang diciptakan oleh Sandy Purnamasari dan Maharani Kemala sejak tahun 2013 di
Malang, Jawa Timur (Insert Live) MS Glow berhasil memenangkan penghargaan MURI
(Museum Rekor Indonesia) karena prestasinya sebagai kosmetik dengan penjualan
terbanyak di Indonesia sepanjang tahun 2021 dan berhasil meraih Indonesia Best Brand
Award tahun 2020 dengan kategori “Perawatan Wajah yang dijual Secara Ekslusif”. Sejak
tahun 2015 hadir MS Glow Aesthetic Clinic sudah memiliki 14 cabang di kota-kota besar
Indonesia (https://msglowid.com/about/brandstory). Dan kini MS Glow telah berkembang
dengan memiliki Distributor, Agen, Member dan Reseller yang tersebar di seluruh
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Indonesia dan mancanegara. Dengan peminat yang banyak MS Glow selalu
meningkatkan penjualan dan menanamkan kesadaran merek kepada masyarkat.

Awareness atau kesadaran dapat menggambarkan keberadaan merek tertentu di dalam
pikiran konsumen, brand awareness merupakan kesanggupan seorang calon pembeli
unutk mengenali atau mengingat kembali merek sebagai bagian dari produk tertentu
(Putu Ratih et al., 2017: 6625). Dalam meningkatkan kesadaran masyarakat terhadap suatu
produk harus dilakukan secara terus- menerus, agar merek tersebut dapat diingat
walaupun banyak yang serupa dipasaran (Afrit Wira Buana et al., 2020: 61). Salah satu
strategi pemasaran yang diterapkan oleh MS Glow diantaranya melalui media sosial.
Banyak perusahaan memberikan tanggapan bahwa media sosial dapat mempermudah
dan menambah nilai pada produknya, selain itu sosial media juga dapat mengurangi
anggaran perusahaan sehingga untuk melakukan promosi biaya lebih efektif dan efisien.
Semakin banyak konsumen yang mengenal produk dan melakukan transaksi maka
semakin efektif pemasaran dan keuntungan yang diperoleh. Berdasarkan hal tersebut
penggunaan media sosial harus digunakan sebagai alat untuk meningkatkan dan
membangun brand awareness agar menjadi Top Of Mind.

Strategi komunikasi dalam pemasaran akan membantu menarik minat konsumen yang
akan berdampak pada peningkatan penjualan dan kesadaran merek yang baik. Untuk
mencapai target konsumen dibutuhkan komunikasi kepada konsumen agar target
terpenuhi. Dalam hal ini promosi dan pemasaran tidak dapat dipisahkan untuk
memberikan informasi dan meyakinkan konsumen terhadap produk yang ditawarkan.
Berdasarkan latar belakang tersebut maka dapat ditegaskan bahwa komunikasi
pemasaran memiliki peran penting bagi perusahaan untuk mengkomunikasikan produk
kepada pasar yang diharapkan dapat meningkatkan penjualan.

Metode

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif. Metode penelitian kualitatif
merupakan metode penelitian yang menekankan pada pemahaman terhadap fenomena
dengan latar ilmiah (naturalistik) untuk mengungkap dan memahami secara rinci,
mendalam, dan utuh (holistic) terhadap dinamika sosial yang unik, spesifik dan kompleks
(Karsadi, 2022: 24-25). Lokasi penelitian dilakukan pada instagram @msglow.plg yang
beralamat di JI. H. Musannif Ryacudu, 8 Ulu, Kecamatan Seberang Ulu I, Kota Palembang,
Sumatera Selatan, 30111.

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis data yang diperoleh
dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi, dengan cara
mengorganisasikan data kedalam kategori, menjabarkan kedalam unit-unit, melakukan
sintesa, menyusun ke dalam pola, memilih mana yang penting dan yang akan dipelajari,
dan membuat kesimpulan sehingga mudah difahami oleh diri sendiri maupun orang lain
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(Sugiyono, 2018: 131). Untuk melakukan analisis data kualitatif ini, maka perlu ditekankan
beberapa tahapan dan langkah-langkah sebagai berikut:

a. Reduksi Data

Reduksi data merupakan suatu bentuk analisis yang merangkum, memilih hal-hal yang
pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya dan membuang
yang tidak perlu (Sugiyono, 2018: 485). Sehingga data yang telah direduksi akan
memberikan gambaran yang jelas dan mempermudah peneliti untuk mengumpulkan data
selanjutnya.

b. Penyajian Data

Setelah data di reduksi, maka langkah selanjutnya adalah menyajikan data agar
memudahkan untuk memahami apa yang terjadi, merencanakan kerja selanjutnya
berdasarkan apa yang telah di pahami tersebut. Bentuk yang paling sering digunakan
untuk menyajikan data dalam penelitian kualitatif adalah dengan teks yang bersifat
naratif singkat (Sugiyono, 2018: 488).

c. Penarikan Kesimpulan atau Verifikasi

Langkah ketiga analisis data kualitatif menurut Miles and Humberman dalam buku
Sugiyono adalah penarikan kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan awal masih bersifat
sementara dan dapat berubah-ubah jika tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat. Tetapi
apabila terdapat bukti-bukti yang valid dan konsisten maka merupakan kesimpulan
kredibel (Sugiyono, 2018: 492).

Hasil dan Pembahasan

Dalam penelitian ini, peneliti memaparkan hasil penelitian dengan fokus pada suatu
masalah yaitu mengenai Strategi Komunikasi Pemasaran MS Glow Kepada Konsumen
Melalui Instagram Dalam Meningkatkan Brand Awareness. Adapun hasil penelitian ini
menggunakan teknik pengumpulan data melalui observasi, wawancara dan dokumentasi.
Peneliti menguraikan hasil penelitian dengan mengacu pada identifikasi masalah yang
peneliti buat yaitu bagaimana Strategi Komunikasi Pemasaran MS Glow Kepada
Konsumen Melalui Instagram Dalam Meningkatkan Brand Awareness serta bagaimana
faktor penghambat dan faktor pendukung pemasaran MS Glow.

Penelitian ini dilakukan untuk mendapatkan data kualitatif yang sesuai dengan metode
penelitian dan diuraikan secara deskriptif. Maka, dari hasil penelitian yang peneliti
lakukan pada MS Glow distributor Palembang, peneliti mendeskripsikan dan
memaparkan hasil dari observasi dan wawancara dengan informan mengenai strategi
komunikasi pemasaran MS Glow kepada konsumen melalui instagram dalam
meningkatkan brand awareness. Berdasarkan kebutuhan informasi penelitian, informan
di bagi menjadi dua yaitu, key informan dan informan pendukung. Key informan dalam
penelitian ini adalah Amelia Putri sebagai admin seller MS Glow distributor Palembang
dan informan pendukung disini adalah konsumen MS Glow distributor Palembang.

1. Analisis Strategi Komunikasi Pemasaran MS Glow Kepada Konsumen Melalui
Instagram Dalam Meningkatkan Brand Awareness
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a. Periklanan/ Advertising

Zaman modern saat ini iklan adalah strategi pemasaran yang sangat efektif dalam dunia
promosi atau pemasaran. Periklanan perlu dilakukan untuk memperkenalkan produk
secara luas kepada pelanggan tentang manfaat, mutu atau kualitas, harga, dan tempat
penjualan adalah untuk mempengaruhi kesadaran konsumen untuk melakukan
keputusan pembelian (Rusydi Abubakar, 2018: 51). Penggunaan dan pemilihan media
iklan tergantung dari tujuan perusahaan. Masing-masing media memiliki tujuan dan
segmentasi sendiri. Paling tidak ada empat macam tujuan penggunaan iklan sebagai
media promosi, yaitu: (Kasmir, 2014: 199-200).

1) Untuk memberitahu tentang segala sesuatu yang berkaitan dengan produk yang
dimiliki oleh suatu perusahaan, seperti peluncuran produk baru, keuntungan dan
kelebihan suatu produk, atau informasi lainnya

2) Untuk mengingatkan kembali kepada pelanggan tentang keberadaan atau keunggulan
produk yang ditawarkan

3) Untuk perhatian dan minat para pelanggan baru dengan harapan akan memperoleh
daya tarik dari para calon pelanggan

4) Memengaruhi pelanggan siangan agar berpindah ke produk dari perusahaan yang
mengiklankan.

MS Glow distributor Palembang menggunakan sosial media untuk melakukan strategi
pemasarannya, aplikasi sosial media yang digunakan adalah aplikasi instagram.

Berikut ini adalah hasil wawancara dengan Amelia Putri selaku admin seller MS Glow
distributor Palembang mengenai strategi komunikasi pemasaran MS Glow dalam
meningkatkan brand awareness dengan menggunakan media sosial sebagai media
promosi atau iklan.

“MS Glow distributor Palembang menggunakan sosial media dalam melakukan strategi
pemasarannya, kita melakukan promosi terus-menerus di Instagram melalui story atau
feed msglow.plg” (Amelia Putri, wawancara 18 agustus 2023).

Strategi komunikasi pemasaran MS Glow distributor Palembang iklannya menggunakan
sosial media Instagram. Karena iklan melalui media tersebut dianggap umum dan banyak
digunakan perusahaan dalam mengiklankan produknya. Konsumen juga lebih mudah
untuk mendapatkan informasi mengenai produk yang akan dibeli.

Keunggulan dalam iklan selain sebagai media untuk memberikan informasi tentang MS
Glow distributor Palembang juga sebagai strategi membujuk, dengan adanya iklan dapat
membuat masyarakat mengetahui promo apa saja yang ada di MS Glow distributor
Palembang dan mengetahui produk terbaru MS Glow yang dijual di akun Instagram
tersebut. Keunggulan lain yang didapatkan MS Glow distributor Palembang dalam
melakukan strategi iklan yaitu untuk memberikan nilai tambah, dengan iklan MS Glow
distributor Palembang dapat dinilai lebih dibanding pesaing lainnya, MS Glow distributor
Palembang akan dinilai lebih bergengsi dan lebih modern.

Iklan merupakan semua bentuk penyajian dan promosi nonpersonal atas ide, barang atau
jasa yang dilakukan oleh Perusahaan tertentu. Karena banyaknya bentuk dan penggunaan
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periklanan, sangat sulit untuk membuat generalisasi yang merangkum semuanya
(Agus Hermawan, 2012: 72). Untuk itu iklan sangat berperan penting dalam strategi
komunikasi pemasaran MS Glow distributor Palembang, sehingga dalam proses
pembuatan iklan harus memperhatikan media iklan dan informasi yang baik serta
kreativitas yang tinggi agar dapat menarik minat konsumen.

b. Promosi Penjualan/ Sales Promotion

Strategi komunikasi pemasaran MS Glow juga menggunakan promosi penjualan (sales
promotion). Promosi penjualan merupakan bentuk persuasi langsung melalui
penggunaan berbagai intensif yang dapat diatur untuk merangsang pembeli produk
dengan segera atau meningkatkan jumlah barang yang diberi pelanggan. Melalui promosi
penjualan, perusahaan dapat menarik pelanggan baru, mempengaruhi pelanggannya
untuk mencoba produk baru, mendorong pelanggan membeli lebih banyak, menyerang
aktivitas pesaing, meningkatkan impulse buying (pembelian tanpa rencana sebelumnya),
atau mengupayakan kerja sama yang lebih erat dengan pengecer (Ibid: 128).

Promosi penjualan berangkat dari premis bahwa setiap merek atau jasa memiliki nilai dan
harga tertentu, atau harga “reguler”, atau beberapa nilai referen tertentu. Promosi
penjualan dipercaya mampu mengubah nilai harga yang telah diterima tersebut dengan
menaikkan nilai atau menurunkan harga (ibid: 129). Perusahaan memakai promosi
penjualan untuk mendapatkan tanggapan yang lebih kuat dan lebih cepat.

Promosi yang dilakukan MS Glow distributor Palembang berorientasi kepada pelanggan
atau calon pelanggan. Promosi yang ada di MS Glow distributor Palembang di antaranya
yaitu membuat diskon di setiap tanggal dan bulan yang sama, mengadakan give away,
membuat paket bundling dan mengadakan jum’at berkah MS Glow. Berikut adalah
keterangan Amelia Putri sebagai admin seller MS Glow distributor Palembang.

“Untuk mempromosikan penjualan kita melakukan diskon setiap tanggal kembar
misalkan 1.1, 2.2 yang sudah ditetapkan oleh pusat. Kita membuat give away untuk
konsumen MS Glow, membuat paket bundling agar lebih hemat dan juga kita
mengadakan MS Glow berbagi disetiap hari jum’at ” (Amelia Putri, wawancara 18 agustus
2023).

Berdasarkan hal tersebut MS Glow distributor Palembang melakukan strategi komunikasi
pemasaran dengan promosi penjualan yang membuat masyarakat tertarik untuk
menggunakan produk MS Glow. Sehingga masyarakat semakin paham bahwa MS Glow
distributor Palembang tidak terus berjualan tetapi ada juga kegiatan lainnya.
Penyampaian pesan MS Glow distributor Palembang sangat berhasil diterima oleh
masyarakat terlihat dari antusias dan jumlah customer yang ke MS Glow distributor
Palembang, serta menjadi sasaran masyarakat sebagai tempat membeli produk skincare
original.

c. Penjualan Personal/ Personal Selling

Penjualan personal berarti proses yang dilakukan secara langsung atau bertatap muka
antara seseorang penjual dan customernya, dikarenakan calon customer akan secara
langsung memberikan jawabannya dan penjual akan menerima tanggapannya. Dalam hal
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ini, penjualan personal merupakan produk atau jasa dimana penjual bertemu langsung
dengan pembeli untuk menjajaki prospek (peluang) pembelian.

Hal utama yang dipersiapkan dalam kegiatan penjualan personal sebagai bagian metode
pemasaran adalah intensif yang diberikan kepada tenaga penjual yang layak berdasarkan
keterampilan dan dimilikinya atas kemampuan untuk “membujuk” calon konsumen
untuk membeli (Agus Hermawan, wawancara)

Rusydi mengutip pendapat Kotler bahwa personal selling mempunyai 3 sifat khusus yang
berbeda jika dibandingkan dengan iklan, antara lain: (Rusydi Abubakar, wawancara)

1) Berhadapan langsung secara pribadi (personal confrontation).

Penjualan tatap muka melibatkan sesuatu yang hidup, langsung dan interaktif antar dua
orang atau lebih

2) Keakraban (cultivation). Penjualan tatap muka memungkinkan berkembangnya segala
macam hubungan, bermula dari sekedar hubungan penjualan ke suatu hubungan pribadi
yang lebih dalam

3) Tanggapan (response). Penjualan tatap muka membuat pembeli merasa wajib
mendengarkan pembicaraan penjual. Personal selling yang berhasil harus ditunjang
dengan manajemen penjualan yang terencana dengan baik.

Yang dilakukan MS Glow distributor Palembang dalam melakukan penjualan personal
yaitu melalui admin seller. Berikut wawancara dengan Amelia Putri sebagai seller admin
MS Glow distributor Palembang :

“Untuk penjualan personal di MS Glow distributor Palembang yaitu saya sebagai admin
seller yang terjun langsung untuk penjualan personalnya. Saya memulai dengan
menjelaskan produknya terlebih dahulu yang sesuai dengan jenis kulit konsumen. Kalau
konsumen masih membanding-bandingkan dengan produk lain kami memberikan real
testimoni untuk meyakinkan konsumen sebagai penjual” (Amelia, wawancara).
Berdasarkan wawancara diatas, dapat disimpulkan bahwa penerapan personal selling
memungkinkan timbulnya umpan balik secara langsung dan lebih tepat karena
berdampak dan presentasi penjualan yang dilakukan dapat di nilai dari reaksi calon
konsumen. Seperti halnya menawarkan produk di MS Glow distributor Palembang,
produk-produk terbaru MS Glow, sedang ada promo apa saja dan sebagainya yang ingin
customer tanyakan langsung kepada karyawan. Strategi penjualan personal selling ini
juga yang membuat setiap harinya MS Glow distributor Palembang ramai oleh konsumen
karena karyawan yang ramah sehingga customer dapat dengan mudah wuntuk
berkonsultasi mengenai permasalahan kulit.

d. Pemasaran Langsung/ Direct Marketing

Pemasaran langsung memainkan peran penting dalam strategi komunikasi pemasaran
bagi perusahaan atau produk untuk kebutuhan calon pelanggan dan pelanggannya.
Komunikasi langsung berarti bahwa komunikasi pemasaran ditargetkan langsung kepada
konsumen oleh perusahaan. Menurut definisi resmi dari the Direct Marketing
Association-DMA, pemasaran langsung (direct marketing) adalah suatu sistem
interaktivitas pemasaran yang menggunakan satu atau lebih media pemasaran untuk
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menimbulkan efek respons yang terukur dan transaksi pada lokasi manapun (Agus
Hermawan).

Direct marketing memberikan manfaat bagi konsumen berupa penghematan waktu dan
memberikan pilihan produk yang lebih banyak. Untuk perusahaan, memberikan
keuntungan dalam hal penyampaian informasi khusus menyesuaikan pesan mereka
kepada orang-orang tertentu, sehingga dapat membangun hubungan yang
berkesinambungan dengan konsumen (Rusydi Abubakar, wawancara).

Dalam hal ini pemasaran langsung yang dilakukan oleh MS Glow distributor Palembang
adalah dengan cara memasarkan produknya, mengajak konsumen, dan menerima
keluhan melalui media sosial yaitu instagram @msglow.id. Dengan menggunakan media
tersebut MS Glow distributor Palembang dengan mudah membagikan informasi kepada
masyarakat dan strategi komunikasi pemasarannya tersampaikan dengan efektif.

MS Glow distributor Palembang membagikan informasi tentang produk skincare melalui
akun Instagram @msglow.id, disana bisa menyampaikan saran dan kritik. Selain
Instagram juga bisa langsung datang ke MS Glow distributor Palembang di jalan mayjen
HM Ryacudu 8 ulu samping flyover Jakabaring. Berikut penjelasan dari Amelia Putri
selaku admin seller MS Glow distributor Palembang terkait pemasaran langsung :

“Untuk Direct Marketing lewat media palingan DM ke instagram @msglow.plg, kalau
customer mau order atau konsultasi tidak harus datang ke store bisa juga order melalui
shopee dan whatsapp” (Amelia Putri, wawancara).

Berdasarkan wawancara tersebut calon customer dan customer dapat mengetahui
informasi dan produk yang ada di MS Glow distributor Palembang seperti perawatan
paket wajah, ada diskon-diskon apa saja serta produk terbaru apa saja yang ada dan event
apa saja yang ada di MS Glow distributor Palembang. MS Glow distributor Palembang
melakukan pemasaran langsung dengan cara mengupdate mengenai informasi MS Glow
dan calon customer dapat berkomentar langsung untuk menggunkannya. Pada intinya,
MS Glow distributor Palembang berusaha agar konsumen MS Glow merasa puas dan
nyaman dengan pelayanan yang dilakukan.

e. Hubungan Masyarakat/ Public Relation

Menjaga citra MS Glow distributor Palembang dan membangun hubungan baik dengan
komunikas eksternal antara karyawan dan konsumen MS Glow distributor Palembang
sendiri merupakan strategi yang penting yang harus dilakukan MS Glow distributor
Palembang dalam membantu proses pemasaran.

Hubungan masyarakat bertujuan untuk membangun citra skincare dan mempromosikan
saling pengertian antar kedua belah pihak.

Salah satu strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan oleh humas adalah memahami
situasi dan kebutuhan konsumen atau calon konsumen yang akan berkonsultasi mengenai
masalah kulit, sehingga konsumen akan tertarik untuk menggunakan rangkaian produk
dari MS Glow. Dari penjelasan tersebut PR berusaha melakukan hal-hal yang baik untuk
calon klien dan pelanggan serta membangun kepercayaan MS Glow distributor
Palembang di hati konsumen. Citra perusahaan dan produk yang baik, yang menjadi
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kunci utama menarik konsumen karena dengan produk perusahaan tidak akan banyak di
kenal oleh masyarakat maka akan mempengaruhi penjualan produk tersebut.

Humas sangat diperlukan bagi sebuah perusahaan. Namun, MS Glow distributor
Palembang tidak memiliki departemen humas, ynag bertanggung jawab atas strategi
komunikasi pemasaran seperti memahami komunitas dan membangun hubungan baik
dengan pelanggan di lokasi yaitu langsung ke admin sekaligus ketua tim promosi. Seperti
yang dijelaskan oleh Amelia Putri selaku admin sekaligus ketua tim promosi MS Glow
distributor Palembang terkait humas di MS Glow distributor Palembang:

“Kalau di MS Glow distributor Palembang ini sebenarnya kita ga pakek bagian humas,
tapi kalau ada konsumen yang komplen bisa langsung DM Instagram ownernya. Nanti
ownernya akan mengecek apakah ada komplen dari konsumen atau tidak, kita selalu
menomor satukan kepuasan konsumen” (Amelia Putri, wawancara).

Dari hasil wawancara di atas, penanganan komplen ditangani langsung oleh owner MS
Glow distributor Palembang. Untuk menjalin hubungan yang baik dengan konsumen MS
Glow distributor Palembang mempunyai karyawan yang ramah sehingga menciptakan
suasana yang akrab antara karyawan dan konsumen. Strategi komunikasi pemasaran
yang diterapkan oleh MS Glow distributor Palembang melalui humas dijalankan dengan
baik, dan kepercayaan pelanggan terhadap MS Glow distributor Palembang semakin
meningkat. Sebab mampu memahami situasi dan mampu membangun hubungan baik
antara karyawan MS Glow dengan konsumen. Berikut wawancara dengan Kak Rani
sebagai konsumen MS Glow distributor Palembang:

“Pelayanan dan fasilitas MS Glow distributor Palembang ini sangat baik, ruangannya
dingin dan bersih, karyawannya ramah dan selalu memberikan solusi terbaik untuk
semua jenis masalah kulit ” (Rani, wawancara 18 agustus 2023).

MS Glow distributor Palembang selalu berusaha memuaskan konsumen melalui DM
Instagram, jika ada keluhan, kritik, dan saran, tanyakan saja tentang produk terbaru di MS
Glow distributor Palembang. MS Glow benar-benar peduli kepada konsumennya.
Menjaga hubungan baik dengan konsumen dianggap penting karena dengan begitu
konsumen akan merasa dihargai, nyaman dan puas dengan pelayanannya, serta akan
menciptakan citra yang baik bagi MS Glow distributor Palembang.

Hubungan baik juga telah terjalin dengan pihak internal, dan karyawan memegang
peranan penting dalam perusahaan. Konsep MS Glow distributor Palembang memahami
bahwa komunikasi yang baik antara semua pihak dalam organisasi itu penting karena
sukses tidaknya suatu organisasi tergantung pada karyawannya. Bagaimana MS Glow
distributor Palembang membangun hubungan yang baik dengan karyawan yaitu dengan
membangun komunikasi yang baik dengan karyawan dan owner MS Glow distributor
Palembang.

Singkatnya, implementasi Strategi Komunikasi Pemasaran MS Glow distributor
Palembang dalam Teori Komunikasi Pemasaran Terpadu adalah upaya jangka panjang
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yang terorganisir dengan baik. Kegiatan ini meliputi periklanan, promosi, hubungan
masyarakat, penjualan pribadi dan program pemasaran langsung.

Hasil implementasi strategi komunikasi pemasaran MS Glow distributor Palembang dapat
dilihat dan dipahami dari kegiatan dan proses yang dilakukan oleh MS Glow dalam
artian, pelanggan tetap setia pada acara-acara yang diadakan oleh MS Glow yang dapat
diukur dari kepercayaan dan minat pengunjung MS Glow distributor Palembang.
Sehingga berdampak pada peningkatan jumlah pengunjung MS Glow distributor
Palembang setiap tahunnya.

Komunikasi pemasaran sangat penting untuk mempromosikan produk yang ditawarkan
dan mencapai tujuan finansial dan non finansial. Dalam pemasaran juga harus ada
strategi tertentu, dengan tujuan menawarkan suatu produk yang dapat digunakan dan
dimanfaatkan untuk menciptakan nilai positif. Berdasarkan hasil wawancara dan
observasi selama penelitian, peneliti menemukan bahwa MS Glow distributor Palembang
membuat strategi yang dapat mendukung semua usahanya dalam mengkomunikasikan
MS Glow. Hal ini terkait konsep Integrated Marketing Communication. MS Glow
distributor Palembang mampu menerapkan strategi tersebut dengan elemen komunikasi
yaitu, periklanan, promosi penjualan, penjualan personal, pemasaran langsung dan
hubungan masyarakat.

Perusahaan membutuhkan strategi yang tepat dan akurat untuk bertahan ke masa depan
untuk mempertahankan dan mempertahankan nilai- nilai kualitas perusahaan. Untuk
mencapai tujuan penelitian, peneliti mengambil komunikasi pemasaran terpadu
(Integrated Marketing Communication) sebagai salah satu konsep penelitian ini. Peneliti
menemukan bahwa konsep ini dapat memecahkan masalah terkait strategi komunikasi
pemasaran untuk meningkatkan brand awareness MS Glow distributor Palembang.
Periklanan atau advertising merupakan model komunikasi yang dapat dijangkau oleh
publik luas. Periklanan yang digunakan oleh MS Glow distributor Palembang adalah
menggunakan media sosial yaitu aplikasi instagram yang dinilai sangat efektif dimana
iklan memiliki pengaruh yang positif terhadap keputusan konsumen.

Promosi penjualan atau sales promotion merupakan suatu kegiatan pemasaran yang
mengacu pada tujuan untuk membentuk rangsangan Tindakan dari pembeli pada
penjualan secara langsung. Kegiatan promosi penjualan yang dilakukan MS Glow
distributor Palembang dalam hal ini adalah membuat diskon disetiap tanggal dan bulan
yang sama, mengadakan give away, serta membuat paket bundling untuk menarik
perhatian konsumen.

Personal selling atau penjualan personal yang termasuk dalam MS Glow distributor
Palembang yaitu interaksi antara penjual dengan konsumen. MS Glow distributor
Palembang selalu menciptakan keakraban antara pegawai dan konsumen, dengan tujuan
agar pengunjung nyaman untuk berkonsultasi untuk menggunakan skincare.

Pemasaran langsung atau direct marketing yang digunakan oleh MS Glow distributor
Palembang adalah dengan cara memasarkan produknya, mengajak konsumen, dan
menerima keluhan melalui media sosial yaitu instagram @msglow.id. Dengan
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menggunakan media tersebut MS Glow distributor Palembang dengan mudah
membagikan informasi kepada masyarakat dan strategi komunikasi pemasarannya
tersampaikan dengan efektif.

Humas sangat diperlukan dalam perusahaan. Namun, MS Glow distributor Palembang
tidak memiliki departemen humas, yang bertanggung jawab atas strategi komunikasi
pemasaran dalam membangun hubungan baik dengan konsumen yaitu admin. Hubungan
baik juga terjalin dengan pihak internal, dan karyawan memegang peranan penting dalam
perusahaan. Konsep MS Glow distributor Palembang memahami bahwa komunikasi yang
baik antara semua pihak dalam organisasi itu penting karena sukses tidaknya suatu
organisasi tergantung pada karyawannya. Bagaimana MS Glow distributor Palembang
membangun hubungan yang baik dengan karyawan yaitu dengan membangun
komunikasi yang baik dengan karyawan dan owner MS Glow distributor Palembang.

Dari konsep Integrated Marketing Communication atau komunikasi pemasaran terpadu,
MS Glow distributor Palembang menggunakan kombinasi elemen sebagai strategi
pemasaran untuk menarik konsumen yang memiliki hubungan positif dan signifikan
promotion yang meliputi advertising, sales promotion, personal selling, direct marketing
dan public relation.

Namun, tidak semua strategi yang dilakukan oleh MS Glow distributor Palembang
berjalan dengan lancar, faktor pendukung dan penghambat yang mempengaruhi
berlangsungnya proses pemasaran. Faktor pendukung strategi komunikasi pemasaran MS
Glow kepada konsumen melalui Instagram dalam meningkatkan brand awareness adalah
melakukan endorse selebgram. Melalui Instagram MS Glow dapat dengan mudah untuk
mempromosikan produk skincare menggunakan fitur reels dan live, dengan adanya
endorse di instagram MS Glow dapat memberikan informasi atau mempromosikan
produknya serta memberikan real testimoni untuk pemakaian produk, tidak hanya itu
melalui Instagram juga bisa untuk order produk yang dijual tanpa harus datang ke store
MS Glow. Dan faktor yang menghambat strategi komunikasi pemasaran MS Glow kepada
konsumen melalui Instagram dalam meningkatkan brand awareness adalah banyaknya
pesaing yang menjual produk MS Glow dibawah harga pasaran yang berdampak pada
penjualan. Berdasarkan kendala yang dirasakan oleh MS Glow distributor Palembang ini
karena banyaknya pesaing yang menjual produk tidak sesuai dengan harga yang
ditetakan oleh pusat sehingga membuat konsumen menurun.

Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis di MS Glow distributor
Palembang, maka dapat disimpulkan bahwa:

1. Analisis Strategi Komunikasi Pemasaran Ms Glow Kepada Konsumen Melalui
Instagram Dalam Meningkatkan Brand Awareness menggunakan 5 promotion mix pada
Komunikasi Pemasaran Terpadu yakni Periklanan (Advertising), Promosi Penjualan
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(Sales Promotion), Pemasaran Langsung (Direct Marketing), Penjualan Pribadi (Personal
Selling), Hubungan Masyarakat ( Public Relation).

2. Faktor Pendukung MS Glow dalam meningkatkan brand awareness, yaitu : melakukan
endorse, memberikan testimoni penggunaan produk, dan peran fitur reels dan live
instagram. Sedangkan faktor penghambat MS Glow distributor Palembang dalam
meningkatkan brand awareness adalah banyaknya orang-orang yang menjual produk di
bawah harga normal.
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