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ABSTRACT

Trialista Beauty is one of the local brands that has milk soap products that have succeeded
in growing rapidly, especially in the online market. The purpose of this research is to find out what
marketing strategy is being carried out by Trialista Beauty to further increase sales every month.
This research is a type of descriptive research using a qualitative approach as well as a qualitative
descriptive method. Then, the data collection techniques in this study used three techniques,
namely observation, in-depth interviews, and documentation. Trialista Beauty is a beauty brand
that has milk soap products. In marketing, Trialista beauty uses two channels, namely online and
offline. The results of this study indicate that Trialista Beauty uses several elements of the
promotional mix to market milk soap products. Some of these elements are advertising
(advertising, sales promotion), personal selling (personal selling), and interactive marketing
(interactive marketing). advertising) and sales promotion using the Facebook application, then
offline using personal selling and interactive marketing. Facebook also has an influence on
increasing purchases.

Keywords: Marketing strategy, milk soap product, promotion mix.

ABSTRAK

Trialista Beauty ialah salah satu brand lokal yang mempunyai produk sabun susu yang
telah berhasil berkembang dengan pesat terutama pada pasar online. Tujuan dari penelitian ini
yaitu untuk mengetahui apa saja strategi pemasaran yang dijalankan oleh Trialista beauty untuk
lebih meningkatkan penjualan disetiap bulan nya. Dalam penelitian ini merupakan salah satu
tipe deskriptif dengan menggunakan pendekatan kualitatif serta dengan metode deskriptif
kualitatif. Kemudian, teknik pengumpulan data dalam penelitian ini mengunakan tiga teknik,
yaitu observasi, wawancara mendalam, serta dokumentasi. Trialista beauty merupakan salah
satu brand kecantikan yang mempunyai produk sabun susu. Dalam pemasarannya, Trialista
beauty menggunakan dua jalur yaitu online serta offline. Hasil dari penelitian ini menunjukkan
bahwa Trialista beauty menggunakan beberapa elemen bauran promosi untuk memasarkan
produk sabun susu. Beberapa elemennya yaitu, periklanan (advertising, promosi penjualan (sales
promotion), penjualan perorangan (personal selling), serta pemasaran interaktif (interaktive
marketing).Dalam empat elemen bauran promosi, terdapat dua jalur pemasaran Trialista
yaitu jalur online yang dilakukan dengan cara periklanan (advertising) dan promosi
penjualan (sales promotion) menggunakan aplikasi facebook, kemudian jalur offline yang
dilakukan dengan cara penjualan perorangan (personal selling) dan pemasaran interaktif
(interactive marketing). Kesimpulannya strategi pemasaran
fokus pada empat elemen bauran promosi. Faktor komunikasi visual serta pemanfaatan fitur-
fitur facebook juga memiliki pengaruh terhadap meningkatnya pembelian sabun susu Trialista
Beauty.

Kata kunci : Strategi pemasaran, produk sabun susu, bauran promosi.
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PENDAHULUAN

Perkembangan internet saat ini banyak membawa perubahan, perubahan yang
terjadi merupakan dampak yang nyata terlihat semakin banyak infrastuktur yang
mendukung serta banyak terlahirnya aplikasi baru. Dapat diketahui bahwa internet
tidak hanya sekedar digunakan untuk mendapatkan informasi serta berkomunikasi
antar individu, melainkan dapat dimanfaatkan untuk kegiatan ekonomi. Menurut
(Berg, 2018) jejaring sosial merupakan media yang memfasilitasi kolaborasi yang
dilakukan sesama pengguna yang membuat sesuatu yang kreatif. Media sosial
merupakan salah satu dampak yang muncul akibat semakin berkembangnya dunia
baru saat ini.

Sedangkan menurut (Shirky, 2019) media sosial merupakan alat untuk

meningkatkan kemampuan pengguna untuk berbagi, bekerjasama diantara
pengguna dan melakukan tindakan secara kolektif yang semuanya berada diluar
kerangka instusional maupun organisasi.

10 Negara Asia dengan Jumlah Pengguna Internet Terbanyak (Mar 2021)

Dkatadata

Gambar 1.1 Grafik Jumlah Pengguna Internet terbanyak
(Mar 2021)

Sumber Data
Internetworldstats.com

Banyaknya fitur aplikasi pada internet, khususnya media sosial semakin
mempermudah untuk berinteraksi dan membawa perubahan pula pada pola
konsumsi, pola pikir, hingga perubahan pada gaya hidup masyarakat. Saat ini banyak
sekali individu maupun perusahaan yang telah memanfaatkan layanan pemasaran
menggunakan internet yang dikenal dengan memanfaatkan media sosial. Dari
mencari informasi, pekerjaan, belanja hingga menyapa teman, kerabat dan keluarga.
Berdasarkan data pada internetworldstats, pengguna internet di Indonesia
mencapai 212,35 juta pada Maret 2021.

Angka ini menempatkan Indonesia di urutan ketiga dengan pengguna internet
terbanyak di Asia. China adalah nomor satu dengan 989,8 juta pengguna Internet.
Tempat kedua adalah India dengan 755,82 juta pengguna Internet. Komunikasi
merupakan suatu proses penyampaian yang dilakukan setiap individu saat
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berinteraksi satu sama lain. Baik dalam penyampaian informasi, menyampaikan ide,
dan lain sebagainya. Dalam komunikasi ada beberapa variabel antara lain yang
pertama komunikator, komunikan, media, dan situasi tempat serta waktu saat
berjalannya komunikasi tersebut. Dalam kaitannya dengan promosi penjualan di
media sosial, penjual perlu menjalankan startegi promosi melalui komunikasi
pemasaran.

Komunikasi pemasaran merupakan upaya untuk menginformasikan,
membujuk, dan mengingatkan konsumen secara eksklusif juga tak pribadi perihal
produk serta merek yang dijual (Firmansyah, 2019). Istilah komunikasi pemasaran
mengandung dua unsur utama, yaitu : Komunikasi dapat menjadi suatu proses
penyampaian pesan yang didalamnya merupakan gagasan atau informasi yang
berasal dari pengirim melalui suatu media untuk penerima agar dapat memahami
maksud pengirim. Pemasaran ialah sekumpulan kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan atau organisasi lainnya untuk mentrasfrer nilai nilai perihal informasi
produk, jasa, pandangan baru antara mereka dengan pelanggannya. Akibat dari
komunikasi pemasaran merupakan suatu proses sosial yang terjadi antara
sedikitnya dua orang, dimana individu mengirim stimulus pada orang lain.
stimulus dapat disebut menjadi pesan yang umumnya dalam bentuk verbal,
dimana proses penyampaian dilakukan melalui saluran komunikasi, dan terjadi
perubahan atau respons terhadap pesan yang disampaikan (Pramayuda, 2018).

Bodycare merupakan salah satu kebutuhan untuk semua makhluk hidup,
tidak terkecuali wanita maupun laki-laki. Setiap tubuh harus dirawat serta dijaga
dengan baik, tentu juga harus menggunakan produk yang terbaik untuk
merawatnya. Berbagai macam brand mulai mengeluarkan produk terbaiknya.
Menurut Airlangga, Kementerian Perindustrian memiliki industri kosmetik sebagai
sektor utama, sebagaimana tertuang dalam Rencana Induk Pembangunan Industri
Nasional (RIPIN) 2015-2035. Industri kosmetik dalam negeri tumbuh sebanyak 153
perusahaan pada tahun 2017 dan kini mencapai lebih dari 760 perusahaan. Dari
jumlah tersebut, 95% industri kosmetik nasional ditempati oleh usaha kecil dan
menengah (UKM),dan sisanya oleh industri skala besar.

Dengan banyaknya brand yang mulai mengeluarkan produk perawatan tubuh,
tentu hal ini menjadi evaluasi bagi perusahaan atau brand untuk lebih meningkatkan
strategi pemasaran agar tidak tertinggal oleh banyaknya persaingan penjualan.
Tidak terkecuali brand “Trilista” yang juga perkiprah di bidang bisnis yang telah
memproduksi produk sabun susu yang hadir untuk membantu merawat tubuh.
Selain Trialista telah banyak brand lain yang juga mengeluarkan produk sabun susu,
namun pada penelitian ini peneliti mengambil brand dari Trialista Beauty yang mana
brand ini membuat saya tertarik karena sejak diluncurkan pada tahun 2020, sabun
susu Trialista banyak dicari oleh konsumen khususnya konsumen online di facebok.
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8000 Peningkatan Penjualan Sabun Susu Trialista Beauty
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Gambar 1.2 Data
Peningkatan Penjualan

Sumber : Owner Trialista
beauty

Sabun susu Trialista baru diluncurkan pada tahun 2020 namun sudah
memiliki banyak peminat dan telah terjual 10.000 lebih produk. Hal ini membuat
peneliti tertarik untuk melihat strategi penjualan yang dilakukan pada produk sabun
susu Trialista. Brand sabun susu Trialista merupakan salah satu brand kecantikan
yang mengeluarkan produk sabun susu yang berlokasi di Desa Gondang Kecamatan
Gondang Kabupaten Nganjuk. Nama Trialista sendiri diambil dari nama Owner yang
bernama Yuita Triaista Putri. Walaupun sabun susu ini baru satu tahun Sabun susu
Trialista baru diluncurkan pada tahun 2020 namun sudah memiliki banyak peminat
dan telah terjual 10.000lebih produk.

Hal ini membuat peneliti tertarik untuk melihat strategi penjualan yang
dilakukan pada produk sabun susu Trialista. Brand sabun susu Trialista merupakan
salah satu brand kecantikan yang mengeluarkan produk sabun susu yang berlokasi
di Desa Gondang Kecamatan Gondang Kabupaten Nganjuk. Nama Trialista sendiri
diambil dari nama Owner yang bernama Yuita Triaista Putri.

Walaupun sabun susu ini baru satu tahun dirilis, namun mendapatkan respon
yang sangat baik dari konsumen.

Pemasaran Trialista Beauty melalui online menggunakan beberapa media
seperti Facebook dan Whatsapp namun Trialista lebih awal dikenal melalui
aplikasi Facebook. Sejak awal berdirinya Trialista Beauty pada tahun 2020 strategi
pemasaran yang dilakukan oleh Owner Trialista Beauty menggunakan media sosial
Facebook menggunakan akun pribadi Owner yang bernama @Yuita Trialista
dengan pengikut 10.608 orang serta memanfaatkan fitur yang ada di facebook.
Adanya fitur grup di media sosial facebook tentu mempermudah para wirausaha
online untuk mempromosikan produk dengan cara yang mudah dan dapat
menjangkau banyak khalayak, salah satunya yaitu Owner Trialista Beauty mulai
memposting produk sabun susu Trialista Beauty ini. Penelitian ini dilakukan guna
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untuk mengetahui bagaimana serta apa saja strategi pemasaran yangdilakukan oleh
Trialista Beauty dalam meningkatkan penjualan sabun susu.

METODE PENELITIAN

Dalam penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif. Kualitatif
adalah cara pengumpulan data pada suatu latar alamiah dengan tujuan untuk
menjelaskan fenomena yang terjadi ketika peneliti menjadi instrumen kunci
(Bungin, 2003). Penggunakan metode kualitatif tidak menggunakan statistik, atau
tidak berupa angka-angka tetapi melalui pengumpulan data dari sumber-sumber
yang kemudian dideskripsikan. Karena bentuk penelitian ini akan memudahkan
peneliti untuk mendeskripsikan objek penelitian secara deskriptif di lapangan.

Alasan penulis menggunakan metode kualitatif ini karena ingin mengetahui
secara mendalam tentang Strategi Komunikasi Pemasaran yang dilakukan oleh
Brand Trialista Beauty dengan tujuan agar penulis memperoleh data dan landasan
teori yang sesuai dengan fakta yang ada, selain itu juga penulis juga dapat
berinteraksi langsung dengan narasumber sehingga penelitian ini akan efektif dan
lebih subjektif dalam mencari tanggapan karena disini penulis bertemu langsung
dengan informan. Penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif deskriptif karena
penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan secara sistematis, faktual dan akurat
tentang fakta-fakta yang ditemukan dan juga hasil wawancara dalam penelitian ini.
Penelitian dengan metode deskriptif kualitatif ini digunakan untuk mendeskripsikan
Strategi Komunikasi Pemasaran yang dilakukan oleh Trialista Beauty untuk
meningkatkan penjualan.

Menurut (Bungin, 2003) sumber data merupakan segala sesuatu yang
bisa menyampaikan informasi tentang data pada penelitian. Sesuai asalnya,
data dibedakan menjadi dua, yaitu dataprimer serta data sekunder

1. Data primer
Sumber data primer adalah data yang diperoleh berdasarkan interaksi
langsung antara pengumpul data dan sumber data. Beberapa teknik dalam
pengumpulan data primer seperti observasi, dan wawancara. Data primer
yang dilakukan secara langsung dengan menggunakan wawancara
mendalam (in depth interview). Diwawancara adalah salah satu teknik
pengumpulan data yang melalui proses tanya-jawab lisan, dimana dalam
proses ini berlangsung satu arah, dalam hal ini artinya pertanyaan datang
dari pihak yang mewawancarai dan jawaban diberikan oleh pihak yang
diwawancarai. Sumber data primer dalam penelitian ini adalah pemilik atau
owner Trialista Beauty, Reseller dan konsumen.

2. Data Sekunder
Sumber data sekunder adalah data yang telah dikumpulkan dari sumber
tercetak, dimana data tersebut telah dikumpulkan oleh pihak lain. Sumber
data sekunder seperti dari buku, majalah, jurnal dan internet guna
memperoleh informasi yang berkaitan dengan konsep- konsep yang
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berkaitan dengan masalah yang diteliti. Dalam penelitian ini data sekunder
diperoleg dari hasil observasi di lapangan. Data sekunder dalam penelitian
ini berupa dokumentasi foto dari proses penelitian Trialista Beauty , serta
beberapa dokumen berupa grafik atau table dari penjualan produk serta
dokumentasi dari Facebook @Yuita Trialista.

Dengan berdasarkan pola metode penelitian kulitatif, maka dari itu proses
pemiliha informan ditujukan bukan berdasarkan atas premis atau asumsi
keterwakilan populasi. Akan tetapi, yang dituju adalah kecukupan dan kedalaman
data yang diperoleh peneliti. Metode pemilihan informan yang digunakan dalam
penelitian ini adalah purposive sampling dan snowball sampling yang mana peneliti
memilih informan yang dianggap tahu, penting, dan dipercaya untuk menjadi
sumber data yang mumpuni dan banyak mengetahui permasalah secara mendalam.
pada teknik purposive sampling, mencakup orang-orang yang diseleksi atas dasar
kriteria-kriteria tertentu yang dibuat oleh peneliti berdasarkan tujuan penelitian.
Sedangkan snowball sampling yaitu penekatan yang menemukan informan-
informan kunci yang memiliki banyak informasi, dengan menggunakan pendekatan
ini beberapa responden yang potensial dihubungi dan ditanya apakah mereka
mengetahui orang yang lain dengan karakteristik seperti yang dimaksud untuk
keperluan penelitian. Kontak awal akan membantu mendapatkan responden
lainnya melalui rekomendasi.

Untuk mencapai tujuan penelitian, maka teknik ini didukung juga dengan
teknik wawancara dansurvey lapangan.

Berdasarkan teknik purposive sampling maka peneliti mengktegorikan
informan menjadi informan kunci, informan primer, serta informan tambahan.
sesuai hal diatas yang dimaksud di informan kunci serta primer yaitu owner
Trialista beauty untuk mengetahui komunikasi persuasif yang dilakukan menjadi
upaya pada mempertinggi penjualan, reseller Trialista beauty untuk mengetahui
proses penjualan yang dilakukan oleh reseller buat menarik para konsumen.
kemudian untuk informan tambahan yang dimaksud yaitu beberapa konsumen, hal
ini didasari untuk mengetahui perkembangan penjualan produk berasal Trialista
beauty terhadap konsumen. Konsumen ialah setiap orang yang melakukan transaksi
produk barang atau jasa yang tersedia pada masyarakat, baik bagi kepentingan diri
sendiri, kelurga, orang lain, juga makhluk sosial lainnya serta konsumen Trialista
beauty menjadi sumber informan terbanyak di remaja, pelajar, mahasiswa, sampai
keluraga. untuk pemilihan informan konsumen dikriteriakan yaitu, konsumen yang
sudah melakukan pembelian ulang secara terus menerus, frekuensi ketika
pembelian lebih berasal tiga kali pada satu bulan.

Lokasi penelitian yang dilakukan peneliti yakni di rumah owner Trialista
Beauty yang sekaligus menjadi tempat berjalannya usaha ini yang berlokasi di
Desa Gondang Kecamatan Gondang Kabupaten Nganjuk. Maka dari itu, peneliti
melakukan penelitian pada lokasi tersebut. Waktu penelitian dilakukan dari
awal mei sampai pertengahan bulan mei. Teknik pengumpulan data merupakan
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prosedur yang sistematis dan baku untuk memperoleh data yang akan
dibutuhkan dalam penelitian ini. Pegumpulan data yang dilakukan dalam
penelitian ini akan menggunakan beberapa teknik yaitu dengan observasi,
wawancara serta dokumentasi.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Strategi Pemasaran Trialista beauty

Setelah melakukan penelitian dengan menggunakan teknik observasi,
wawancara, serta dokumentasi yang peneliti dapatkan bahwa startegi pemasaran
Trialista beauty dalam meningkatkan penjualan. Dalam pelaksanaan untuk
meningkatkan penjualan strategi yang pertama yang harus dilakukan yaitu
pentingnya memperhatikan khalayak atau target sasaran. Hal ini disampaikan
langsung kepada pemiliki atau owner dari Trialista beauty.

“jadi sebelum kita memikirkan desain produk, cara memasarkan produk,
editing dan lain lain. Tentu kita harus tau dulu siapa yang akan membeli kasarannya
seperti itu. Jadi produk yang kami keluarkan nantinya akan sesuai dengan target
kami, karna kami melihatt fenomena banyaknya produk kecantikan abal-abal yang
akhirnya membuat wajah amupun tubuh menjadi tidak baik, selain produk yang tidak
baik harga pun kebanyakan melejit,kami hadirkan solusi untuk itu. sesuai dengan misi
kami memberikan kesempatan untuk orang sekitar, teman, keluarga, atau siapapun
untuk dapat memiliki kulit yang sehat dan bersih tanpa halangan biaya yang mahal.
Jadi terlihat target sabun kami siapa” (wawancara Owner Trialista beauty, 16 mei
2022, pukul 09.00).

Sasaran dari sabun susu Trialista ini, merupakan semua kalangan dengan
segala usia yang memiliki kendala atau masalah dengan kulit wajah maupun tubuh.
Karena memang produk sabun susu Trialista beauty tidak memiliki usia khusus
untuk memakainya, semua bisa. Pengenalan khalayak ini dilakukan karna dengan
begitu owner lebih mengenal serta memahami khalayak sebagai target sasaran
sehingga mempermudah Trialista dalam memasarkan produk, dengan pemasaran
yang mudah tentu akan mengalami peningkatan pada konsumen.

Setelah pengenalan khalayak, tahap selanjutnya yaitu penyusunan pesan.
Penyusunan pesan yang nantinya akan disampaikan kepada calon konsumen tentu
dengan menggunakan kata-kata atau bahasa yang dapat dengan mudah dipahami
oleh calon konsumen. Dalam pembuatan caption berisi mengenai manfaat produk,
keunggulan produk, serta tertimoni penggunaan produk. Penyampaian pesan yang
dilakukan Trialista juga diakui kebenarannya oleh salah satu konsumen, berikut
pernyataanya

"menurut sepengetahuan saya, proses promosinya buat story di facebook. terus
kadang upload juga produknya, dengan caption kadang lucu kadang motivasi gitu
mbak. tertarik mau join reseller, tapi di daerahku udah ada jadi ngga
bisa".(wawancara konsumen octavia, 17 mei 2022 pukul 10.00)
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Selanjutnya setelah pemilihan pesan untuk media social, Trialista beauty
memiliki startegi pesan untuk memberikan pelayanan khusus untuk para calon
konsumen berupa konsultasi mengenai jenis dan permasalahan kulit maupun tubuh
sebelum melakukan pembelian produk hal ini dilakukan untuk meminimalisir
alesrgi atau iritasi terhadap pembelian produk. Tidak hanya pelayanan konsultasi
sebelum membeli, namun juga ada bimbingan setelah pembelian sehingga calon
konsumen setelah membeli tidak perlu khawatir akan efek yang akan timbul setelah
penggunaan produk, owner akan memberikan masukan atau solusi. Dilakukannya
strategi konsultasi sebelum membeli dan bimbingan setelah membeli yang sudah
dijelaskan owner pada keterangan diatas, tentu tidak selalu berjalan dengan baik.
Ada saja kendala yang terjadi salah satunya seperti konsumen yang ingin hasil
secara instan atau cepat. Hal ini disampaikan langsung oleh owner.

"ya tentu ada aja mbak hambatan, namanya komunikasi ya pasti ada aja noise nya.
Hambatan paling sering sih gini mbak, biasanya konsumen kadang menginginkan
hasil yang cepat tanpa meliha riwayat sebelumnya seperti jenis kulit asli dan riwayat
pemakian skincare sebelumnya” . (wawancara Owner Trialista beauty, 16 mei 2022,
pukul 09.00).

Adanya hambatan tidak menjadikan alasan untuk tidak berkembang, adanya
hambatan tentu menjadi motivasi untuk owner. Karena memang bergerak pada
bidang beauty, maka memang konsukuensi adanya pertanyaan pertanyaaan dan
hambatan seperti itu wajar. Adanya hambatan tentu akan ada solusi atau langkah
dalam mengatasinya. Adapun cara untuk mengatasinya menurutowner yaitu,

“dengan memberikan edukasi mengenai permasalahan wajah, lalu memberikan
pengertian tentang cepat lambatnya perubahan itu tergantung kulit masing-masing
individu. sering juga saya kasih testimoni pengguna baru dengan pengguna lama”.
(wawancara Owner Trialista beauty, 16 mei 2022,pukul 09.00).

Selajutnya yaitu pemilihan media, dalam tahap ini tentu harus selektif yang
artinya pemilihan media tentu harus dapat menyesuaikan dengan keadaan serta
kondisi khalayak sasaran atau calon konsumen. Trialista beauty dalam melakukan
startegi pemasaran untuk meningkatkan penjualan dengan melakukan penjualan
offline, dalam penjualan offline Trialista beauty hanya menggunakan banner untuk
meninformasikan kepada khalayak di depan rumah pemilik Trialista beauty. Untuk
media, media yang digunakan oleh Trialista beauty yaitu media facebook dan
whatsapp. Pemasaran yang dilakukan oleh Trialista beauty menggunakan
pemanfaatan fitur facebook salah satunya grub. Grub yang dimaksud sini yaitu
merupakan grub yang ada di facebook yang dikelola atau dibuat oleh masing masing
masyarakat pada suatu daerah tertentu, seperti jual.beli kertosono yang mana
merupakan grub berisikan masyarakat kertosono, begitu pun grub info seputar
jatikalen yang merupakan grub khusus warga kecamatan jatikalen. Dengan adanya
grub ini terbukti efektif dan hal ini dibuktikan dengan adanya reseller dan
konsumen yang awal mengenal atau mengetahui sabun susu Trialista beauty melalui
grub facebook, berikut pernyataannya :
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“awalnya aku tau trilista dari facebook, aku kan join grub fashion new/pl
inspirasi for everyone nganjuk kemudian owner posting mengenai sabun suus trialista
beauty dan ternyata setelah cek beberapa grub di facebook banyak juga yang naybar.
Akhirnya dari situ aku tertarik buat coba sabun dan cocok akhirnya join reseller
wilayah lengkong” (wawancara Reseller Trialista beauty, Elia Nanda 17 mei 2022,
pukul 08.30, via chat whatsapp).

Selain Reseller, Konsumen pun banyak mengetahui produk Trialista melalui grub
facebook, berikut pernyataannya :

“awalnya iseng scroll facebook eh muncul digrub, kemudian penasaran sama
sabun susu ini kok banyak dicari akhirnya coba. Eh sampai sekarang Alhamdulillah
cocok” (wawancara konsumen Trialista beauty, Octavia 16 mei 2022, pukul 08.30).

“awal tau trilista beauty karna saya ada masalah wajah yang susah bersih,
jerawat banyak. Akhirnya cari cari difacebook, dan ketemu trialista beauty. Saya coba,
dan ya cocok sampai sekarang” (wawancara konsumen Trialista beauty, Agustin 17
mei 2022, pukul 10.00).

Jadi benang merah dalam pemilihan media Trialista beauty dalam meningkatkan
penjualan ini memilih dua media. Dimana dalam pemilihan kedua media sangat
efektif dalam mensukseskan tujuan yang akan Trialista capai. Selain harus selalu
aktif dalam menggunakan media social facebook, Trialista beauty juga menggunakan
jadwal untuk pengaturan konten apa yang harus diupload, hal ini dilakukan untuk
meminimalisir adanya kebosanan untuk konsumen dan tidak tersampaikannya
pesan dengan baik oleh konsumen.

Selain strategi pemasaran yang dilakukan Trialista Beauty, Owner juga melakukan
open reseller untuk memperluas pasar. Namun, sistem reseller ini pun tidak
dilakukan dengan asal. Ada beberapa syarat yang harus dipenuhi oleh kriteria
reseller, yang pertama setiap reseller harus dari wilayah yang berbeda tidak boleh
ada reseller diwilayah yang sama dua orang atau lebih. Hal ini merupakan strategi
dari owner, untuk memperluas pasar dan juga mencari titik untuk menguntungkan
reseller. Tujuannya untuk pembelian misalnya wilayah A akan ada reseller A. Selain
memudahkan konsumen, tentu juga menjadi peluang untuk reseller. Harga dari
sabun susu pun disama ratakan oleh owner, pembelian langsung dari owner
maupun reseller sama tidak ada perbedaan.

Strategi Komunikasi Pemasran Trialista beauty menggunakan bauran promosi
(Promotion Mix).

Berdasarkan strategi komunikasi pemasaran Trialista Beauty dalam
meningkatkan penjualan yang di jelaskan oleh Owner Trialista Beauty yaitu Yuita
Trialista bahwasanya startegi untuk meningkatkan penjualan dengan
mempromosikan produk dengan cara melakukan kegiatan pemasaran dengan
melibatkan aktivitas komunikasi terhadap pelanggan baik secara langsung maupun
tidak langsung. Strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh Trialista untuk
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meningkatkan penjualan tentu yang pertama melalui konsumen terlebih dahulu
yaitu dengan mendengarkan kebutuhan pelanggan, memberikan konsultasi sebelum
melakukan pembelian, memberikan solusi terhadap kebutuhan pelanggan,
memberikan bimbingan setelah pembelian, memberikan fasilitas lebih dengan
konsumen misalnya dengan memberikan promo, diskon, hadiah. Sehingga pelanggan
berkeinginan untuk membeli produk yang dipasarkan. Jadi dalam hal ini melalui
konsumen menjadi keunggulan dalam melakukan strategi komunikasi pemasaran
Trialista Beauty untuk meningkatkan penjualan.

Bentuk promosi tentu juga membutuhkan startegi yang telah dirancang khusus
dengan menggunakan beberapa dari elemen-elemen bauran promosi. Trialista
Beauty dalam usaha meningkatkan penjualan menggunakan elemen-elemen bauran
promosi diantaranya :

1. Advertising (Periklanan)

Iklan dapat diartikan sebagai sebuah pesan melalui suatu media yang dapat
dijangkau oleh banyak khalayak, sehingga semua khalayak dapat mengetahuinya.
Iklan merupakan sarana ampuh untuk membangun kesadaran khalayak. Dalam hal
ini Trialista Beauty menggunakan media social Facebook sebagai sarana atau wadah
untuk mengiklankan produk nya yaitu sabun susu.

Tujuan diperlukannya iklan dalam memasarkan produk menurut Zeithaml
dan Bitner (2013) merupakan sekumpulan kata kata atau pesan komunikasi yang
telah diproses yang digunakan untuk mencapai pasar sasaran yang telah
direncanakan dengan waktu atau periode yang juga telah ditentukan, tujuan adanya
periklanan dapat digolongkan berdasarkan tujuan utama periklanan yaitu meemberi
informasi, membujuk, serta mengingatkan pada sasaran yang telah ditentukan
sebelumnya.

Owner Trialista beauty menggunakan media facebook sebagai sarana
promosi karena memang kebanyakan konsumen dari Trialista Beauty dan
masyarakat sekitar banyak yang menggunakan aplikasi facebook daripada aplikasi
instagram. Selain adanya fitur grub yang terdapat dalam aplikasi facebook,
kelebihan menggunakan media online facebook dibandingkan media instagram
salah satunya yaitu dapat terlihat riwayat postingan yang mana postingan bersifat
permanen kecuali dihapus secara pribadi sehingga dalam hal ini riwayat postingan
memberikan kemudahan calon konsumen untuk mencari postingan yang
berhubungan dengan Trialista beauty.

Dengan beberapa fitur yang ada didalamnya salah satunya yaitu grub,
dimana dalam grub ini sangat memudahkan pelaku bisnis online untuk memasarkan
produknya dan dijangkau oleh banyak khalayak. Selain ownwe yang merasa
termudahkan dengan adanya fitur grub, reseller pun merasakan mudahnya
memasarkan produk menggunakan fitur grub di facebook. Selain grub, ada feed
serta story facebook yang mendukung untuk promosi atau mengiklankan produk
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dari Trialista Beauty ini. Selain didukungnya oleh filter, penyampaian pesan dari
Trialista Beauty ini lebih menojolkan pada produk, manfaat, serta keunggulan dari
sabun susu Trialista Beauty karena Trialista Beauty bergerak pada kecantikan
tentunya diperlukannya iklan yang mambu membujuk para calon konsumen dengan
baik.

Dengan menggunakan kata kata pilihan persuasi yang dapat menarik
perhatian calon konsumen. Selain dengan menojolkan produk serta keunggulan
sabun susu. Strategi periklanan yang dilakukan Trialista Beauty, yaitu dengan
memberikan postingan motivasi, guyonan, dan mengikuti trend yang sedang
booming. Selain itu, dengan gambar yang menarik, dan tidak membosankan.
Sehingga pesan tersampaikan dengan baik. Hal ini menarik para calon konsumen
untuk melihat iklan Trialista Beauty.

2. Promosi Penjualan (Sales Promotion)

Promosi penjualan merupakan kegiatan yang dilakukan dengan memberikan
potongan harga atau dapat juga memberikan bonus pembelian. Seperti halnya jika
kita datang ke tempat pameran atau sejenisnya, akan sering kita jumpai promosi
penjualan yang tentu sangat menggoda iman dengan memberikan potongan harga
dan tentu dengan bonus yang mernarik.

Promosi penjualan seperti ini, juga diterapkan oleh Trialista beauty untuk
meningkatkan penjualan. Yang pertaman yaitu dengan memasang iklan produk
semenarik mungkin dengan tujuan para calon konsumen dapat tertarik, dan membeli
produk sabun susu. Yang kedua yaitu dengan mengadakan giveaway jadi dalam
mengadakan giveaway ini tidak dilakukan setiap hari, hanya beberapa waktu saja.
Pada Trialista, giveaway dilakukan dua kali dalam sebulan, jadi setiap minggu. Untuk
memenangkan giveaway ini biasanya owner secara acak saja memberikan kuis yang
berhubungan tentang sabun susu Trialista beauty, seperti contoh “apa saja
kandungan yang ada dalam sabun susu Trialista, mention lim teman kalian ya dan
jangan lupa cantumin nama facebook kalian, nanti admin hubungi ya dan dapatkan
tiga produk sabun susu gratis” , seperti itu salah satu contoh giveaway yang
dilakukan oleh owner Trialista beauty.

Selain giveaway, ada juga pemberian bonus pembelian, ada beberapa macam
pemberian bonus. Hal ini dapat dilihat dari berapa banyak pembelian sabun susu,
dan berlaku kelipatan. Owner Trialista biasanya memberikan bonus pembelian
minimal pemberlian dua produk sabun susu akan mendapatkan satu buah cermin
mini lipat cantik. Namun pembelian dua produk dan pembelian tiga dan lima produk,
bermacam-macam bonus nya tidak hanya cermin mini. Bonus tambahan diberikan
owner berbeda-beda agar lebih menarik untuk konsumen.

Selain giveaway serta pemberian bonus pembelian, strategi promosi penjualan
dari Trialista yaitu memberikan free ongkos kirim untuk pembelian diatas 200.000.

945 | Volume 5 Nomor 3 2023



Reslaj: (Qe(igww ducalion Social Jan Roiba)ourval

Volume 5 Nomor 3 (2023) 935-951 P-ISSN 2656-274x E-ISSN 2656-4691
DOI: 10.47476/reslaj.v5i3.1645

3. Penjualan Pribadi (Personal Selling)

Penjualan pribadi merupakan kegiatan promosi yang dilakukan oleh owner
Trialista beauty secara langsung atau dengan melakukan kontak persuasive secara
langsung kepada calon konsumen. Dalam promosi ini owner langsung melakukan
komunikasi dengan calon konsumen untuk memperkenalkan sabun susu, selain
mengenalkan tentu juga membentuk pemahaman calon konsumen terhadap produk
sabun susu sehingga mereka kemudian akan mencoba dan membelinya.

Memang penjualan sabun susu Trialista awalnya hanya melalui media social
facebook, tetapi terkadang para konsumen ingin langsung mengambilnya ke store
atau rumah owner Trialista beauty. Tidak jarang, para konsumen ingin langsung
bertemu dengan owner dan tentu owner sangat tidak keberatan akan hal itu. Dalam
pertemuan inilah, waktu dimanfaatkan oleh owner untuk memperkenalkan lebih
dalam mengenai produk, manfaat dari produk sabun susu, serta beberapa testimony
testimoni dari sabun susu Trialista beauty. Tanggapan dari beberapa konsumen juga
sering mengajak owner untuk konsultasi secara tatap muka, karena dari beberapa
konsumen ada yang tidak percaya atau kurang paham ketika dijelaskan secara online
melalui media whatsapp.

Dalam situasi ini, dimanfaatkan oleh owner harus membuat para konsumen
yakin dengan apa yang dikatakan oleh owner. Sehingga tidak ada celah dari
konsumen untuk tidak mempercayai owner saat menyampaikan pesan, tentu
dengan pembawaann yang ramah dan jelas sehingga pesan tersampaikan dengan
baik di konsumen.

4.Pemasaran Interaktif (Interactive Marketing)

Pemasaran interaktif merupakan suatu hubungan langsung dengan konsumen
individual yang dirancang untuk mendapat target untuk memperoleh respon
langsung dari konsumen serta sekaligus dapat membangun hubungan yang
langgeng. Dalam menjalin hubungan dengan konsumen dapat menggunakan media
apapun maupun berkomunikasi secara langsung dengan konsumen (Kotler & Keller,
2016).

Pemasaran interaktif merupakan tahapan setelah melakukan promosi
penjualan pribadi, saat melakukan promosi penjualan secara tidak langsung sama
dengan melakukan pemasaran interaktif. Hanya saja dalam promosi penjualan lebih
terfokus pada produk yang ditawarkan serta bagaimana strategi yang harus
digunakan agar konsumen ingin membeli produk yang ditawarkan, namun pada
pemasaran interktif berfokus pada dua poin yaitu pembelian produk serta dapat
menjalin hubungan konsumen dengan baik serta hubungan ini harus langgeng atau
berlanjut, sehingga dengan begitu akan terjalinnya hubungan yang baik dengan
harapan serta peluang yang besar untuk melakukan pembelian secara berulang.

Hal ini diterapkan oleh Trialista beauty, adanya strategi konsultasi sebelum
membeli dan bimbingan setelah pembelian sangat memudahkan konsumen, dan
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pasti konsumen menyimpan nomor kita. Dari startegi itu, Trialista berhasil
mempunyai hampir semua kontak atau nomor konsumen yang terkadang lebih
sering memesan produk melalui Whatsapp.

Faktor penghambat Trialista beauty dalam meningkatkan penjualan.

Trialista beauty dalam menjalankan tujuannya yang telah dirancang dalam
meningkatkan penjualan ini memiliki hambatan atau kendala dalam komunikasi.
Hambatan yang pertama yaitu masalah pelayanan dalam dunia bisnis atau
pedagangan pelayanan sangatlah penting, perusahaan dituntut untuk meningkatkan
kualitas pelayanan dalam bentuk peningkatkan kecepatan serta ketetapan waktu
yang dimiliki (Mulyadi, 2007). Dalam hal ini, Trialista dalam menjalankan usahanya,
terdapat hambatan komunikasi dengan calon konsumen. Hambatan yang dialami
oleh Trilista beauty dalam meningkatkan penjualan seperti :

a. Ketidaksabaran Konsumen

Dalam hal ini, kebanyakan konsumen tidak sabar dengan hasil dari sabun
susu. Tanpa melihat kandungan apa saja yang ada dalam sabun, karena memang
kandungan menggunakan bahan bahan yang aman serta alami, pasti memerlukan
waktu yang tidak sebentar untuk mendapatkan hasil yang memuaskan. Terkadang
konsumen mengeluh tanpa melihat riwayat perawatan yang dipakai sebelumnya
serta jenis kulit masing-masing.

b.Promosi terus menerus mengakibatkan kebosanan

Promosi yang terus menerus pasti akan mengakibatkan dampak kebosanan
dari setiap konsumen dan kemungkinan besar calon konsumen akan melewatkan
atau skip iklan atau promosi yang kita sampaikan, akhirnya pesan tidak
tersampaikan dengan baik sesuai dengan rencana.

Langkah atau solusi yang dilakukan dalam mengatasi kendala.

Langkah dan solusi yang dilakukan oleh Trialista beauty dalam menangani dua
hambatan diatas yaitu, yang pertama mengenai ketidaksabaran konsumen menurut
owner hal ini wajar karena kebanyakan konsumen jika melihat produk dengan
embel embel memutihkan, mencerahkan, dan lain sebagainya pasti tidak sabar
melihat hasilnya. Tanpa mereka sadari, bahwa semua produk dengan kandungan
alami pasti akan mengalami proses dan proses lama atau tidaknya tergantung dari
jenis dan riwayat perawatan sebelumnya. Untuk mengatasi hal ini, owner berupaya
untuk terus menerapkan dua startegi yaitu konsultasi sebelum pembelian dan
bimbingan setelah pembelian. Agar konsumen dapat merasakan kepuasan yang
penuh tanpa merasa jika Trialista beauty hanya sekedar jual dan beli saja.

Kemudian langkah atau solusi yang kedua mengenai hambatan promosi yang
terus menerus akan berakibat bosan dan kemungkinan akan diskip, ini merupakan
pr yang harus segera diselesaikan oleh Trialista. Dalam hal ini owner sudah
berupaya, untuk mengelola setiap postingan dan iklan dengan membuat jawdwal
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dalam postingan, jadwal yang dimaksud disini yaitu memposting produk pada feed
facebook sehari sekali, memposting story tiga kali sehari, dengan tema yang berbeda
beda seperti produk, manfaat produk, testimony, edukasi mengenai produk, serta
motivasi-motivasi hidup.

Melengkapi dari bauran promosi (promotion mix) yang dilakukan oleh
Trialista beauty, selain itu Trialista beauty juga menerapkan strategi service yang
baik kepada para pelanggannya. Hal itu bertujuan untuk dapat menjaga serta
meningkatkan hubungan antara konsumen dengan Trialista beauty.

1. Aktivitas follow up

Bagi konsumen yang sudah melakukan pembelian sabun susu Trialista beauty,
owner akan mem- follow up lebih lanjut dengan menanyakan apakah produk yang
dipesan telah diterima dengan baik tanpa satu kurangan serta bagaimana apakah
ada kesan atau masukan dari konsumen. Selain itu Trialista beauty memberikan
keleluasaan untuk konsumen dapat mengembalikan apabila produk sabun susu
yang telah dibeli dalam waktu tujuh hari setelah pembelian mengalami kerusakan
ataupun kekeliruan serta kurang sesuai dengan produk.

2. Program Reseller

Trialista beauty membuka peluang untuk menjadi distributor dengan
keuntungan mendapatkan diskon ataupun potongan harga sepanjang tahun, dengan
melakukan pembelian 50 pcs produk sabun susu, akan mendapatkan potongan
harga. Syarat menjadi distributor sangat mudah yaitu dengan cara melakukan
pembelian diawal sebanyak lima puluh produk sabun susu Trialista beauty.

KESIMPULAN DAN SARAN

Peneliti dapat mengambil kesimpulan ini berdasarkan pada rumusan
masalah serta pada hasil penelitian yang menjadi data untuk penyusunan
penelitian ini, dari hasil data penelitian tentang bagaimana startegi pemasaran
yang dilakukan Trialista beauty dalam meningkatkan penjualan dapat
disimpulkan sebagai berikut :

1. Strategi pemasaran yang dilakukan Trialista beauty dalam meningkatkan
penjualan menggunakan bauran promosi (marketing mix), yang mana
didalamnya terdapat lima elemen namun pada pemasaran ini Trialista
beauty hanya menggunakan empat elemen dari bauran promosi yaitu
periklanan (advertising), promosi penjualan (sales promotion), penjualan
pribadi (personal selling), dan pemasaran interaktif (interactive
marketing). Dalam proses menjalankan pemasaran tersebut tidak lupa
dengan melalui manajemen yang terstruktur sehingga dapat mencapai
tujuan yang sudah ditetapkan.

2. Terdapat beberapa faktor pendukung Trialista beauty antara lain yaitu adanya
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fitur-fitur facebook yang beragam seperti feed, story, dan grub wilayah,
produk sabun susu yang berkualitas, cakupan promosi yang luas tidak hanya
diarea rumah saja, serta efisiensi dalam postingan facebook yang dapat
dibagikan ke media social lain.

3. Terdapat dua faktor penghambat pada proses pemasaran yang dilakukan
oleh Trialista beauty, yang pertama yaitu mengenai ketidakpuasan
konsumen dan promosi yang terus menrus mengakibatkan konsumen
melewati iklan tersebut.

4. Dalam mengatasi kendala yang dialami Trialista beauty dengan tetap
menjalankan dua strategi andalan yaitu konsultasi sebelum pembelian dan
bimbingan setelah pembelian. Serta untuk mengatasi hambatan yang
kedua, dengan memanagement konten dengan jadwal yang telah
ditentukan.

5. Efektivitas penggunaan media facebook untuk pemasaran Trialista beauty
telah terbukti untuk meningkatkan omzet penjualan disetiap tahunnya.

Saran

Berikut ini yaitu penulis memberikan beberapa saran yang mungkin dan mudah
mudahan dapatbermanfaat :

1. Menambah admin atau orang yang membantu handle Trialista beauty.

2. Membuat grub whatsapp khusus untuk para konsumen atau pelanggan dari
Trialista beauty, agar terjalinnya hubungan serta pertukaran informasi antara
konsumen satu dengan yang lain.

3. Hasil penelitian ini dapat menjadi referensi tambahan dibidang ilmu
komunikasi khususnya bagi mahasisiwa ilmu komunikasi serta dalam bidang
pemasaran.

4. Hasil penelitian ini dapat menjadi bahan rujukan bagi Trialista beauty
untuk meningkatkankinerja dalam kegiatan pemasarannya.
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