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1. Pendahuluan 

Strategi komunikasi online terapdate unik dan kekinian akan banyak 

mendatangkan banyak konsumen karena hal ini dianggap sebagai inovasi yang 

memiliki kualitas nilai dapat diperhitungkan dari penggunaan iklan-iklan melalui brend 

ambassador pada merk skincare yang dipasarkan. Sebagai contohnya adalah brand 

ambassador yang merupakan alat yang digunakan oleh perusahaan untuk 

mengkomunikasikan yang berhubungan dengan publik  dengan harapan dapat 

meningkatkan minat konsumen terutama untuk menggunakan  produk. (Sugiyono 

2003) 

Saat ini skincare merupakan salah satu yang dibutuhkan manusia. Banyak pelaku 

usaha yang memproduksi berbagai macam produk kosmetik herbal dengan merek yang 

berbeda. Keadaan seperti inilah yang menarik perhatian peneliti, yaitu trend produk 

herbal dan skincare yaitu sr12. Beragam produk herbal dan skincare semakin diminati 
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 Strategi komunikasi pemasaran online sangat diperlukan guna 
tercapainya suatu tujuan penjualan khususnya melalui media sosial 
instagram pada akun instagram @sr12beautycentre.id, Penelitian ini 
bertujuan untuk mengetahui strategi komunikasi pemasaran online akun 
instagram @sr12beautycentre.id pada klinik Elsko distributor Sr12 
herbal Bengkulu. Dalam penelitian ini menggunakan metode kualitatif 
dengan pendekatan deskriptif dengan menggunakan pisau analisis 
terhadap konsep teori strategi komunikasi pemasaran yaitu IMC 
(Integreatad Marketing Communication). Subjek informan dalam 
penelitian ini adalah owner dari klinik Elsko sr12 herbal Bengkulu, 4 
orang karyawan, dan 3 orang konsumen aktif pada klinik Elsko. Teknik 
pengumpulan data dilakukan secara langsung berupa observasi dan 
wawancara secara mendalam kepada narasumber guna mendapatkan 
hasil yang relevan dan sesuai dengan tujuan penelitian, serta 
dokumentasi menjadi pelengkap dalam teknik pengumpulan data dalam 
penelitian ini. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi komunikasi 
pemasaran online yang dilakukan klinik Elsko yaitu pemasaran umum 
dengan melakukan kegiatan seperti membuat iklan ataupun konten-
konten yang memanfaatkan fitur dari aplikasi instagram, strategi respon 
langsung dengan memberikan respon yang baik kepada konsumen, 
melakukan live pada platfrom media sosial instagram, promosi 
penjualan yaitu dengan memberikan penawaran terbaik baik berupa 
cash back sebesar 100 ribu setiap belanja datas 500 ribu, potongan 
harga, gratis treatmen, dan Publik relation yang telah dilakukan yaitu 
dengan cara menjalin hubungan antara perusahan dengan konsumen 
seperti menyimpan kontak WA ataupun followers dari akun media 
sosial instagram untuk memberikan informasi kepada pihak internal 
ataupun eksternal dengan melakukan komunikasi secara online. 
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untuk mempercantik diri, khususnya bagi kaum perempuan maupun dapat digunakan 

juga oleh laki-laki, Selain mengutamakan bahan herbal yang aman dalam kandungan 

produknya, sr12 juga memiliki keunggulan lain, yaitu loyalitas kepada mitra dan 

karyawan sr12, Produk ini menjanjikan kesejahteraan bagi para karyawan. 

Menemukan produk skincare yang sesuai memang bukan hal yang mudah. 

terutama di tengah aktivitas harian yang bisa saja meningkatkan risiko timbulnya 

masalah kulit, seperti radikal bebas atau paparan sinar matahari. Bahan kimia yang 

digunakan dalam jangka waktu panjang tentu berbahaya bagi kesehatan kulit. 

Dampaknya memang tidak terlihat langsung, tapi dalam jangka panjang bisa 

menimbulkan kerusakan kulit. Untuk itu, skincare berbahan herbal hadir saat ini, 

karena produk yang digunakan di dalamnya menggunakan bahan-bahan alami. Hal 

tersebut dianggap mampu menutrisi kulit dalam jangka panjang.(Lubis and Safii 2018) 

Hal ini tentu  memberikan  tantangan serta peluang terhadap pelaku usaha untuk 

memberikan service terbaik yang dapat dilakukan secara online, seperti informasi 

dalam  penyampaian  secara online yang  maksimal dan dapat dengan mudah dicari dan 

difahami oleh pasar, dalam hal ini tentu diperlukannya suatu strategi dalam 

berkomunikasi, dalam hal ini terfokus kedalam komunikasi online yang memiliki daya 

tarik tersendiri dalam maningkatkan kepuasan untuk menunjang  keberlangsungan 

bisnis tersebut.  

Maka dari itu keputusan pembelian tidak  terpisahkan dari  bagaimana sifat 

seorang konsumen atau disebut juga dengan (consumer behavior) sehingga masing-

masing konsumen memiliki faktor pendukung atau alasan yang indikator penting 

lainnya yang menjadi faktor pendukung dalam sebuah keputusan pembelian adalah 

penggunaan brand ambassador, brand image (citra merek), dan promosi dari produk itu 

sendiri.  

Dalam penelitian kali ini penulis memilih objek penelitian Elsko distributor Sr12 

herbal Bengkulu akan meneliti lebih lanjut terkait strategi komunikasi pemasaran 

online pada akun instagram yang mereka miliki. CV. SR12 Herbal Skin Care 

merupakan perusahaan yang bergerak dibidang herbal & skin care didirikan oleh Mr. 

Toni Firmansyah, S.Farm, Apt sebagai direktur utama, Asrianty Salam, S. Farm 

sebagai ahli farmasi yang bertanggung jawab terhadap Plant Operational dan Shendy 

yulian, SE.Sy bersama Deni Hakim, S.P sebagai mitra penyalur produk yang akan 

dihasilkan. Formula CV. SR12 Herbal Skin Care merupakan hasil research dari 

beberapa qualifield scientist, sehingga dihasilkan produk produk kosmetik yang baik 

dan aman digunakan.(Nurfilaili, Nur, and Songidan 2021) 

SR12 Skincare mempunyai enam orang yang menjadi Brand Ambassador di SR12 

Skincare, yaitu April Jasmine, Nursyaidah Qodriyya, Shirin Safira, Tria Devita, Iis 

Yunerli, Davina Karamoy, Sehingga hal tersebut akan menjadi daya tarik konsumen 

dimana dapat dilihat dari postingan-postingan diakun media sosial yang akan 

tersampaikan kepada konsemen walaupun dilakukan secara online, ataupun dengan 

adanya influencer dapat meningkatkan penjualan dalam sebuah promosi berdampak 

baik bagi suatu produk dan lebih diketahui oleh banyak calon konsumen. SR12 Skin 
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Care sudah memakai influencer artis-artis terkenal yaitu Awkarin, Irish Bella, Amanda 

Manopo, Nagita Slavina, Citra Kirana, Alfy Saga, Aurel Hermansyah, Rey Mbayang 

dan Dinda Hauw. (Sugito. 2022)  

 

   

Gambar 1 : Akun instagram klinik Elsko 

(Sumber : postingan akun @sr12beautycentre.id 

Diambil pada pukul 10.53, 3 februari2023 ) 

2. Metodologi Penelitian 

2.1.Pendekatan Penelitian  

Dalam penelitian ini penulis berfokus pada komunikasi pemasaran online  yaitu akun 

media sosial instagram @sr12beautycentre.id dengan menggunakan pendekatan metode 

kualitatif. Pendekatan kualitatif menurut Bogdan dan Taylor adalah prosedur penelitian 

yang menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan 

berperilaku dapat diamati dari  arahan pada latar dan individu secara utuh.  

 Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kualitatif 

dengan menggunakan studi kasus. Studi kasus merupakan penelitian tentang suatu 

kesatuan. Kesatuan ini dapat berupa program, kegiatan, peristiwa, atau sekelompok 

individu yang terkait oleh tempat, waktu dan lain sebagainya. Studi kasus adalah  

penelitian yang diarahkan untuk menghimpun data, mengambil makna dan memperoleh 

pemahaman  dari kasus  tersebut 

2.2.Informan Penelitian 

Dalam penelitian ini Penetuan informan dalam penelitian ini yaitu menggunakan 

teknik (purposive sampling). Teknik purposive sampling itu sendiri merupakan sebuah 



E-ISSN : 2722-5550                 Jurnal J-ISKOM 54 
 Volume 5, No 2, Oktober 2024 

 Jurnal J-SIKOM 

metode sampling dan non randoms sampling dimana periset memastikan pengutipan 

ilustrasi melalui metode dengan car menentukan identitas spesial yang cocok dengan 

tujuan agar bisa menangani kasus, riset. Purposive sampling adalah teknik 

pengumpulan data dengan cara peneliti menyeleksi orang-orang tertentu berdasarkan 

kemampuan, dan pemahaman mereka terhadap permasalahan yang ada di dalam 

penelitian ini serta orang-orang yang langsung terlibat di dalam permasalahan yang 

akan diteliti (Usman & Akbar,2011:44)  

Teknik pengambilan informan atau biasa disebut narasumber dengan tujuan 

tertentu sesuai dengan kebutuhan dalam penelitian tersebut dan dianggap memiliki 

informasi. Dalam penilitian ini pemilihan informan sangatlah penting untuk 

mendapatkan data dan informasi yang akurat. Menurut Sugiyono populasi adalah 

wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan 

karakteristik tertentu yang ditetapkan peneliti untuk dipelajari dan ditarik 

kesimpulannya. Terdapat dua macam informan dalam sebuah penelitian yaitu : 

a. Inlformanl kunlci (key inlformanl) merupakanl seseoranlg yanlg menlgetahui danl memiliki 

berbagai inlformanl pokok yanlg diperlukanl dalam penlellitianl tersebut  terdiri dari ketua 

cabanlg, manlager, ataupunl staf adminl pada Elsko distributor Sr12 herbal Benlgkulu. 

b. Inlformanl utama (mainl inlformanl) merupakanl seoranlg yanlg terlibat lanlgsunlg dalam 

inlteraksi sosial pada penlelitianl tersebut biasanlya beruba seoranlg konlsemunl ataupunl 

member baru 

Adapunl inlformanl dalam penlelitianl inli yaknli oranlg-oranlg yanlg memiliki kriteria  daanl 

dianlggap palinlg tau menlgenlai topik penlelitianl : 

1. Pemilik distributor pada klinlik Elsko herbal Benlgkulu 

2. Karyawanl yanlg bekerja dibidanlg pemasaranl danl bekerja selama Elsko Distributor 

Sr12 herbal Benlgkulu didirikanl 

3. Oranlg yanlg bersedia unltuk menljadi inlformanl 

4. Adminl yanlg memeganlg media sosial 

5. 3 oranlg konlsumenl yanlg aktif datanlg unltuk melakukanl treatmenlt danl sekaligus 

followers pada akunl inlstagram @sr12beautycenltre.id 
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3. Teori 

Strategi komun likasi pada hakikatn lya adalah peren lcanlaanl danl penlgelolaan l penlcapaian l 

suatu tujuan l. Strategi komun likasi adalah kombin lasi perenlcanlaanl komun likasi unltuk 

menlcapai suatu tujuan l, strategi komun likasi merupakan l paduan l dari suatu peren lcanlaan l 

komun likasi denlgan l kata lainl disebut juga sebagai (comunlication l planlnlinlg) dan l 

manlajemenl komun likasi diartikanl sebagai (common lication l manlgemenlt) unltuk menlcapai 

suatu tujuan l. Dalam strategi komun likasi tersebut harus dapat men lun ljukanl bagaimanla 

taktik oprasion laln lya harus dilaksan lakanl, yan lg berarti kata bahwa pen ldekatanl dapat 

berubah sewaktu-waktu diman la terganltun lg dari situasi dan l konldisi. (Rahmanl anld Pan luju 

2017) 

Strategi komun likasi memun lgkin lkanl pen lerapan l ukuranl komun likasi un ltuk tujuan l 

komun likasi yanlg diren lcanlakanl seperti tujuan l perubahan l. Bahwa dalam strategi 

komun likasi pemasaran l, tujuan l utamanlya pertama-tama adalah bagaiman la menlyadarkan l 

masyarakat bahwa mereka membutuhkan l suatu produk, jasa atau n lilai, dan l jika perhatian l 

tersebut terban lgunl, maka tujuan l yanlg terpen ltinlg adalah menljadikanl masyarakat loyal 

unltuk membeli  produk in li, layanlanl. atau nlilai. 

Menlurut para ahli, Rogers Can lgaras menldefin lisikanl strategi komun likasi sebagai suatu 

ranlcanlganl yanlg diran lcan lg unltuk menlgubah perilaku masyarakat dalam skala yan lg lebih 

besar den lganl  menlgkomun likasikanl ide-ide baru. Men lurut pakar peren lcan laanl komun likasi, 

Middletonl Canlgarassa juga membuat defin lisi yan lg menlgatakan l bahwa strategi 

komun likasi adalah perpaduan l terbaik dari seluruh un lsur komun likasi, mulai dari medium, 

pesanl, saluranl media, pen lerima hin lgga akibat effect, yan lg diranlcanlg unltuk men lcapai hasil 

yanlg optimal.   

Strategi komun likasi pemasaranl adalah istilah yanlg digun lakanl un ltuk men leranlgkanl 

arus in lformasi tenltanlg produk dari pemasar sampai kepada konlsumenl. Pemasaran l 

menlggunlakanl iklan l, pemasaranl lanlgsunlg, publisitas, promosi penljualanl, danl penljualanl 

lanlgsunlg, unltuk memberikanl inlformasi yan lg mereka harapkanl dapat mempen lgaruhi 

keputusanl pembelianl oleh konlsumenl. Sebaliknlya, konlsumenl menlggun lakan lnlya dalam 

proses pembelianl un ltuk menlghimpunl in lformasi tenltanlg ciri danl man lfaat produk. Strategi 

komun likasi pemasaran l adalah cara perusahaan l mewujudkanl misi, tujuan l danl sasaranlnlya, 

yanlg ditetapkan l den lganl menljaga danl menlgupayakan l keselarasanl anltara berbagai tujuan l, 

kemampuanl danl peluanlg serta an lcamanl yanlg dihadapi perusahaan l di pasar 

produk.(Firmanlsyah 2020) 
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Strategi komun likasi pemasaran l merupakan l lanlgkah kreatif berkelan ljutan l 

perusahaanl unltuk men lcapai tujuan l pemasaran l terbaik demi kepuasan l konlsumenl yanlg 

maksimal. Strategi komun likasi pemasaranl memiliki istilah yanlg digun lakanl unltuk 

menleranlgkanl arus in lformasi tenltanlg produk dari pemasaranl sampai kepada konlsumenl. 

Pemasaranl menlggun lakanl iklanl, pemasaranl lanlgsun lg, publisitas, promosi penljualanl, danl 

penljualanl lanlgsunlg, un ltuk memberikanl in lformasi yanlg mereka harapkanl dapat 

mempen lgaruhi keputusanl pembelianl oleh kon lsumenl. Sebaliknlya, jika kon lsumenl 

menlggunlakan lnlya dalam proses pembelianl un ltuk menlghimpunl in lformasi ten ltanlg ciri danl 

man lfaat produk. Hal inli menldoronlg minlat un ltuk membuat periklanlan l sejelas mun lgkinl, 

jika periklanlanl ran lcu danl membinlgunlgkanl, persepsi konlsumenl akanl salah. Strategi 

merupakanl janltun lgn lya perenlcanlaanl pemasaranl maupunl komun likasi pemasaranl danl 

bidanlg lainlnlya yanlg berkaitanl. (Hakim, Ohorella, an ld Prihanltoro 2022) 

Strategi komun likasi pemasaran l merupakan l lanlgkah kreatif berkelan ljutan l 

perusahaanl unltuk men lcapai tujuan l pemasaran l terbaik demi kepuasan l konlsumenl yanlg 

maksimal. Strategi komun likasi pemasaran l adalah suatu metode yan lg digun lakanl 

perusahaanl unltuk mewujudkan l misi, tujuanl, dan l sasaranlnlya, yanlg ditetapkan l denlgan l 

menljaga danl menlgupayakan l keselarasanl an ltara berbagai tujuan l, kemampuan l, serta 

peluanlg danl anlcaman l yanlg dihadapin lya di pasar komoditas.   

Menlurut Kotler dan l Keller pemasaran l  adalah  proses sosial yan lg terjadi dalam diri 

inldividu danl kelompok un ltuk menldapatkanl apa yan lg  mereka butuhkanl dan l inlgin lkanl.  

Oleh karen la itu, komun likasi pemasaran l merupakan l alat yanlg digun lakanl perusahaan l 

unltuk membujuk, men lgin lformasikanl, dan l menlgin lgatkanl  konlsumen l secara lanlgsun lg 

maupunl tidak lanlgsun lg menlgenlai produk atau merek yan lg ditawarkan l danl sebagai 

pedomanl bagaiman la menlggunlakanl produk tersebut un ltuk memuaskan l kebutuhan l 

konlsumenl sasaran l. Selain l itu komun likasi pemasaran l juga diperlukan l unltuk 

menlgembanlgkanl kesadaran l produk kon lsumenl danl menlinlgkatkanl pen ljualan l produk agar 

produk dapat terjual den lganl cepat. (Aprilya 2017). 

Komunlikasi on llinle memiliki dampak yan lg dapat mempen lgaruhi khalayak pen lggunla 

sehin lgga dapat memun lculkanl persepsi danl tin ldakanl yanlg menlyimpan lg. Perkembanlgan l 

teknlologi dan l inlformasi memun lculkanl  komunlikasi pemasaranl yanlg berbasis media 

onllinle. Komunlikasi pemasaranl berbasis onllinle merupakanl kegiatanl komunlikasi 

pemasaranl den lganl men lggunlakanl media inlternlet pada awaln lya men lggunlakanl halamanl 
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statis berformat HTML yan lg dapat diakses oleh penlggun la inlternlet danl selanljutn lya 

menljadi seperti brosur onllinle yan lg dapat men lyebarkanl inlformasi ke khalayak umum. 

Suatu ben ltuk komun likasi onllinle yanlg disajikan l di Inlternlet, seperti website atau blog, 

harus memiliki jarinlganl teknlologi inlformasi dan l akses terhadap in lformasi dan l berita 

secara cepat danl nlyaman l. (Hariyanlto 2016) 

 Menlurut Mohammed men ldefinlisikanl inltern let marketin lg sebagai proses dalam 

membanlgunl danl mempertahn lkanl customer relation lship melalui aktivitas kegiatan l onllinle 

yanlg merupakan l pertukaran l ide, produk, maupun l jasa yan lg menljadi kepuasan l bagi 

seoranlg pelanlgganl. Dan l didefin lisikanl sebagai marketin lg senldiri yan lg men lcakup hal-hal 

seperti proses, tranlsaksi, produk, dalam aktifitas pemasaran l.    

Menlurut Calin l Gurau menldefinlisi komunlikasi pemasaranl onllinle adalah mewakili 

fenlomenla yan lg beranleka ragam, terdiri dari isu-isu yan lg terkait denlganl pasar, fun lgsi 

komun likasi, penlgelolaanl inlformasi, danl campuranl chanlnlel (saluranl) tertenltu yanlg 

digunlakanl unltuk komun likasi perusahaanl. Tranlsparanl merupakanl sifat dari proses 

komun likasi pemasaranl onllinle di atas, yaknli bahwa seluruh in lformasi tersedia danl dapat 

diakses oleh setiap audienls. 

Chanlnlel atau disebut juga den lganl saluran l onllinle commercial yaitu suatu perusahaan l 

yanlg membuat in lformasi secara onllinle dan l dapat diakses oleh seseoran lg yanlg telah 

terdaftar unltuk jasa dan l melakukanl pembayaran l disetiap bulanlnlya.  

Inlformasi berupa surat kabar, perpustakaan l, penldidikan l, perjalan lanl, olahraga, dan l 

refrenlsi lainlnlya, adapun l hiburanl kesenlanlgan l, permain lanl, jasa pembelajaran l serta 

kesempatanl berdialog dalam suatu forum ataupun l email. 

 Inlternlet sebagai media komun likasi memiliki n lilai pen ltinlg dalam pemasaran l, 

Inlternlet dapat digun lakan l sebagai media komun likasi pemasaran l yan lg diaplikasikanl 

melalui kegiatanl on llinle advisertinlg, ataupunl penljualanl via inlternlet.  Pemasaranl inlternlet 

atau disebut juga den lganl e-pemasaranl adalah segala kegiatanl yan lg dilakukanl yan lg 

bertujuanl unltuk melakukanl pemasaranl suatu produk atau jasa den lganl men lggun lakan l 

media in lternlet atau jarinlganl www. Kata “e” dalam e-pemasaranl inli berarti elektronlik, 

yan lg artin lya adalah kegiatanl pemasaranl yan lg dilaksanlakanl  secara  elektronlik  melalui  

inlternlet  atau  jarin lganl  cyber. (Calsum 2019) 

Meskipunl promosi han lya dilakukan l melalui media sosial, n lamun l promosi tersebut 

berhasil memikat kon lsumenl (followers), membuat followers tertarik un ltuk memiliki 

produk tersebut, sehin lgga produk-produkn lya laris dibeli kon lsumen l (followers). 

Komunlikasi pemasaran l merupakanl kegiatanl komun likasi yanlg dilakukan l oleh pembeli danl 
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penljual yanlg san lgat memban ltu dalam pen lgambilan l keputusanl dibidanlg pemasaran l, serta 

menlgarahkanl pertukaran l agar lebih memuaskan l denlganl cara menlyadarkan l semua pihak 

unltuk berbuat lebih baik. Defin lisi in li menlyatakanl bahwa komun likasi pemasaran l 

merupakanl pertukaran l inlformasi dua arah an ltara pihak-pihak atau lembaga-lembaga yan lg 

terlibat dalam pemasaran l. Pihak-pihak yanlg terlibat akan l menldenlgarkan l, beraksi dan l 

berbicara sehin lgga tercipta hubun lganl pertukaran l yanlg memuaskan l.Seperti yan lg 

dipaparkanl Asep M.Romli dalam jurn lal onllin lenlya, perkemban lganl media saat in li banlyak 

dipenlgaruhi oleh perkemban lganl teknlologi yan lg berbasis pada komun likasi inlformasi dan l 

multimedia, yaitu. (In ltern let danl komputer). 

4. Hasil dan Pembahasan 

Setelah memperoleh in lformasi melalui wawan lcara secara men ldalam terhadap para 

inlformanl, terdiri dari own ler, karyawanl klinlik, danl konlsumenl aktif yan lg menlggunlakan l 

produk Sr12 herbal Ben lgkulu dalam strategi komun likasi pemasaran l onllinle melalui 

aplikasi in lstagram dalam men linlgkatkanl penljualan l produk tergolonlg sudah maksimal. Danl 

adapunl faktor-faktor yan lg mempenlgaruhi strategi komun likasi pemasaran l tersebut Dalam 

hal in li penleliti akan l memaparkan l poin lt-poin lt strategi komun likasi pemasaran l pada 

inltagram anltara lain l sebagai berikut : 

a. Pemasaran l umum 

Sr12 herbal Ben lgkulu menljual produk yan lg berkualitas. Pilihan l yanlg beragam, men larik, 

danl berbagai jen lis kebutuhan l produk-produkn lya. Memberikanl harga yan lg m urah dan l 

terjanlgkau un ltuk target pasar yan lg dituju. Pemilihan l media salah satun lya in lstagram yanlg 

sudah masimal  un ltuk pemasaran l danl juga memberikan l promosi yanlg men larik anltara lain l 

seperti : 

1). Pemberianl poton lganl harga (flash sale) 

Baik berupa in lformasi memberianl diskonl dan l poton lganl harga, ataupun l memberikanl give 

away yanlg dapat men larik kon lsumenl unltuk membeli.Poton lganl harga yan lg diberikanl 

denlganl maksud mudah dan l ramah pada kan lton lg konlsumenl sehin lgga tidak diperlukan l 

merogoh kanlton lg lebih ban lyak dalam pembelian lnlya, selainl itu give away dilakukanl 

sebagai ajanlg pen lgenlalanl secara masif kepada produk-produk mereka den lgan l 

memperbanlyak pen lgiku di media in lstagram. Dalam hal in li strategi tersebut cukup 

menlarik pemin lat dan l tergolon lg menlarik, dikaren lakanl sekitar 20% kon lsumenl tertarik 

denlganl staregi tersebut. Berikut con ltoh iklanl diskon l yanlg diberikanl : 
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Gambar 13. Ben ltuk promosi 

Sumber : postinlgan l story in lstagram  

2). Penlggunlaanl en ldorse danl promote  

 Enldorse dan l promote dan l juga kon ltes menljadikanl Strategi yan lg dilakukan l 

tergolon lg baik. Dalam Strategi Komun likasi Pemasaran l merupakanl salah satu awal dalam 

ranlgka menlgenlalkan l produk pada kon lsumenl dan l inli akanl menljadi sanlgat pen ltinlg karenla 

akanl berkaitan l den lgan l keunltun lganl-keunltn lganl bagi pemasar. Strategi Komun likasi 

Pemasaranl akanl bisa bergun la denlganl optimal apabila didukun lg denlganl peren lcanlaan l yanlg 

baik danl efektif. 

 Strategi promote dilakukan l oleh seoran lg public figure yanlg memiliki ban lyak 

penlgikut di akun l In lstagramn lya. Public figure juga bisa menlenltukanl tin lgkat kemin latanl 

konlsumenl unltuk membeli sebuah produk. En ldorse juga dilakukan l oleh seoran lg public 

figure tetapi bedan lya baran lg yan lg di enldorse harus dipakai lanlgsunlg oleh public figure 

tersebut. 

 Hal in li dilakukan l agar tin lgkat kepercayaan l pemin lat akanl bertamban lg, hal in li 

berpenlgaruh dikaren lakanl publik figure yanlg ban lyak digemari dan l dikenlal oleh khalayak 

umum dan l mayoritas akan l diikuti dan l mudah dipercaya oleh pen lggun la media. Dalam 

strategi in li tenltu membutuhkan l biaya yan lg lebih dan l tergolon lg den lganl tin lgkat popularitas 

public figure tersebut. Berikut salah satu penlggun laanl enldors dari artis terken lal :  



E-ISSN : 2722-5550                 Jurnal J-ISKOM 60 
 Volume 5, No 2, Oktober 2024 

 Jurnal J-SIKOM 

 

Gambar 14. Branld Ambasador 

Sumber : postinlganl inlstagram 

 

3). Pemberianl respon l yanlg cepat danl solutif 

 Respon l lanlgsun lg adalah upaya dalam men ljawab complain l dan l masukanl bahkan l 

pertanlyaanl dari kon lsumenl. Berapa lama conltec pesanl tersebut cepat direspon l oleh admin l 

ataupunl complin le yanlg dilakukan l oleh kon lsumenl baru ataupunl oran lg yanlg akan l 

menlanlyakanl terkait produk tersebut. Biasan lya seoran lg admin l akanl memberikan l jawabanl 

denlganl membalas chat den lganl cepat dan l menlggunlakanl tutur bahasa yan lg sopan l disertai 

denlganl pen lggunlaan l emoticon l yanlg baik serta ekpresif maka den lganl cara itu kon lsumenl 

akanl lebih dihargai dan l tidak akanl tersinlggunlg.      

 Hal in li din lilai san lgat maksimal dalam memuaskan l hati para kon lsumenl, kon lsumen l 

biasanlya lebih memilih un ltuk berkomunlikasi den lganl melakukanlm kon ltak personlal atau 

melalui akun l inltagram dari pada datan lg lan lgsunlg ke klin lik yanlg membutuhkan l lebih 

banlyak waktu. Sehin lgga ketika keluhanl atau pertan lyanlnl yanlg dijawab secara lan lsunlg oleh 

adminl danl memenluh pertan lyaanl konlsumenl barulah pemin lat tersebut akan l pergi ke klin lik 

secara lanlgsunlg. 

4). Memperbanlyak Distributor 

 Salah satu strategi dalam men linlgatkanl penljualan l sr12 distributor herbal Ben lgkulu 

juga banlyak membuka distributor-distributor baru yanlg manla hal tersebut akan l 

memperbanlyak followers dari pembuatan l akun l baru setiap mitra yan lg baru bergabun lg. 

Hal in li dilakukan l supaya produk lebih diken lal baik secara micro maupun l macro. Di kota 

Benlgkulu senldiri distributor sr12 sudah dikategorikan l banlyak danl terken lal kuranlg lebih 
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sebanlyak 80an l agen l-agenl yanlg terjalin l dari klin lik Elsko distributor herbal Ben lgkulu. 

hin lgga daerah-daerah yan lg tergolon lg dipedesaan l, denlganl produknlya ditawarkan l baik 

oranlg ke oran lg ataupun l pin ltu ke pin ltu yanlg menljadikanl Sr12 lebih diken lal oleh khalayak 

umum. 

 Pada dasarnlya man lusia sebagai kon lsumenl membeli baran lg danl jasa adalah un ltuk 

memuaskanl kein lgin lanl danl kebutuhanl hidupn lya. Hal in li berarti kon lsumen l tidak han lya 

membeli produk atau baran lgnlya saja. Akan l tetapi yan lg dibeli adalah man lfaat atau 

kegunlaanl dari produk tersebut. Kepuasan l kon lsumenl adalah faktor pen ltinlg yanlg akan l 

menlenltukanl kesuksesan l usaha bisn lis seseoran lg. Kepuasan l konlsumen l yanlg dimaksud 

adalah kemudahan l yanlg ditawarkan l oleh produsen l. Kemudian l dalam bertran lsaksi, 

kemudahanl dalam berkomun likasi. Faktor lain l yan lg juga akan l mempen lgaruhi distribusi 

adalah bagiman la memperken lalkanl produkn lya kepada kon lsumenl, semakin l menlarik 

memperkenlalkanl produkn lya. maka akanl semakin l menlinlgkat penljulanl produk tersebut. 

b. Strategi Respon l Lanlgsun lg 

  Dalam melakukan l pemasaran l respon l cepat dan l menljawab kebutuhan l konlsumenl 

merupakanl hal yan lg utama, baik dari keluhan l serta masukan l bahkan l kebutuhanl yanlg 

sesuai produk yan lg akan l dijual, sehin lgga hal tersebut memberikan l dampak positif pula 

pada kualitas pemakaian l produk nlanltinlya. Hal inli sanlgat menlenltukanl kepuasan l konlsumen l 

dalam pembelianlnlya, apalagi dalam hal in li produk pen ljualanl merupakan l produk skin lcare 

atau kebutuhanl unltuk tubuh yan lg bersifat keberlan lgsunlganl, sehin lgga ekepuasan l menljadi 

titik utama. 

Respon l lanlgsun lg juga perlu memen luhi beberapa kereteria, yan lg bertujuan l agar 

konlsumenl benlar-ben lar menldapatkanl pelayanlan l terbaikn lya, kereteria tersebut an ltara lain l 

sebagai berikut : 

1). Person lal N Leeds (kebutuhanl pribadi) 

  Pada dasarnlya setiap memiliki kebutuhanl sepesifik yanlg berbeda-beda tergan ltun lg 

pada karakteristik in ldividu, situasi dan l konldisi dari kon lsumenl tersebut. Hasil wawan lcara 

dari 2 oran lg konlsumen l @sr12beautycenltre.id menlgatakanl person lal n leeds mereka 

masinlg-masinlg. 

  Pembelianl yanlg dilakukan l terhadap produk skin lcare di akunl inlstagram 

@sr12beautycenltre.id semata-mata karenla kebutuhan l unltuk perawatan l wajah. Hal in li 

sesuai dari hasil wawan lcara dari kon lsumenl yanlg telah membeli den lganl alasanl wajah 

mereka yan lg sedan lg memerlukanl perawatan l. Di sampin lg itu juga daya beli yan lg 
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dihasilkanl oleh orag  lain l terhadap produk dari in lstagram karen la rekomen ldasi dari teman l 

yanlg sudah memakain lya terlebih dahulu. 

  Faktor lainl yanlg mempenlgaruhi adalah kualitas produk diban ldin lg produk lain l 

sejenlis. Penlulis men lgamati walaupunl konlsumenl pernlah kecewa terhadap produk sejen lis 

dari penljual lainl, mereka akhirn lya percaya dan l membeli produk dari in lstagram 

@sr12beautycenltre.id setelah tahu dari teman lnlya danl juga butuh terhadap produk 

tersebut. 

  Penlgalaman l masa lalu dalam men lggunlakanl baran lg danl jasa yan lg sama. 

Penlgalamanl yanlg dialami oleh seoran lg kon lsumenl akanl mempen lgaruhi persepsi 

konlsumenl tersebut terhadap kin lerja perusahaan l yanlg bersan lgkutanl. Past Experien lce dari 

salah satu kon lsumen l @sr12beautycen ltre.id yan lg sudah menlggunlakanl masker yan lg sama 

denlganl merek yanlg berbeda. 

  Penlulis men lilai jika pen lgalamanl yanlg baik dari kon lsumenl mempegaruhi terhadap 

pembelianl produk. Hasil wawan lcara yan lg dilakukan l denlganl beberapa kon lsumenl 

menlgaku yakin l karen la melihat testimonli dari kon lsumenl sebelumnlya. Pen lgakuanl itu 

didapat setelah merasa produk in li asli dan l berbeda dari pen ljual lain lnlya. Pen lulis 

menlganlalisis jika inlstagram @sr12beautycen ltre.id berhasil dalam men lerapkanl cari 

publisitas melalui testimon li yanlg di buat di inlstagramn lya. 

  Referenlsi kon lsumenl terhadap suatu layan lanl inlformasi terkait produk yan lg 

dipasarkanl dapat dipen lgaruhi perkataan l dari oran lg lainl, yanlg akanl memben ltuk harapan l. 

Hal tersebut memiliki n lilai lebih dalam hal trust atau kepercayaan l un ltuk membeli dan l 

menlggunlakanl suatu produk. Testimon li juga merupakan l salah satu ben ltuk perkataan l yanlg 

berbenltuk chat sesudah danl sebelum menlggun lakanl produk. Hal in li banlyak men ljadi fokus 

utama pada setiap pen ljualanl produk unltuk men linlgkatkanl kepercayaan l pembeli. 

 Hasil wawan lcara dari beberapa kon lsumenl dapat disimpulkanl jika kepuasan l 

konlsumenl yanlg disampaikan l dari mulut ke mulut dapat membuat dan l menlarik calon l 

konlsumenl unltuk membeli. Kepuasan l tersebut membawa keun ltun lgan l tersenldiri bagi 

@sr12beautycenltre.id dan l dipercaya karen la terbukti memiliki produk yan lg asli. Konldisi 

tersebut bisa bertolak belakan lg jika saat kon lsumenl meraka tidak puas terhadap sebuah 

produk, maka akan l menldatanlgkanl kerugianl kepada @sr12beautycen ltre.id. Dalam konlteks 

inli, penlulis menlilai kepuasan l konlsumenl terhadap produk yan lg ditawarkan l oleh in lstagram 

sudah bagus. Kegiatan l yanlg dilakukan l klinlik Elsko yaitu den lganl melakukan l live pada 

platfrom in lstagram diman la kegiatanl tersebut merupakan l benltuk promosi yan lg dilakukan l 

secara lanlgsunlg dan l real dari mulut kemulut. 
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 Eksternlal dari pen lyedia baran lg atau jasa memain lkanl peranlanl yan lg penltinlg dalam 

membenltuk harapan l konlsumenl seperti promosi produk. Sebagaiman la yan lg din lyatakanl 

oleh @sr12beautycen ltre.id memberikanl tampilan l yanlg menlarik pada akun l Inlstagramn lya 

danl mempostin lg foto promo manlfaat produk, sehin lgga membuat kon lsumenl serinlg 

menlgunljun lgi toko on llinlenlya berupa platfom pada in lstagram tersebuut.Hasil wawan lcara 

dari konlsumenl memberikan l penlulis pen lilaianl jika gaya komun likasi yan lg dilakukan l oleh 

inlstagram @sr12beautycen ltre.id membuat kon lsumenl tertarik. 

 Penlulis menlgan lalisis  tampilanl inlstagram @sr12beautycen ltre.id sudah bagus. Hal 

itu dibuktikanl konlsumen l melihat postinlganlnlya karen la tampilan l visual tersebut. Hal in li 

menlujukkanl jika visual mampu mempen lgaruhi seseoran lg dalam men lgambil tinldakanl, 

khususn lya membeli sebuah produk. 

Aspek isi kon ltenl juga mempenlgaruhi calon l konlsumenl unltuk membeli produk yan lg 

ditawarkanl. Dari hasil wawan lcara den lgan l konlsumenl yanlg sudah men lggunlakan l 

produknlya menlgatakan l jika ada beragam kon ltenl yanlg bisa menlambah wawasan l ataupunl 

inlformasi menlgenlai produk skinlcare yan lg berbahan l herbal pada  saat membuka akun l 

inlstagram kgususn lya @sr12beautycen ltre.id. Oleh karen la itu, isi kon ltenl menlurut penlulis 

harus menljadi perhatian l bagi akunl pemasaranl. 

5. Penutup 

Dari hasil pen lelitian l yanlg dilakukan l penlelitianl menlgenlai strategi komun likasi 

pemasaranl pada klin lik Elsko distributor herbal Ben lgkulu melalui akunl in lstagram, denlgan l 

menlggunlakanl strategi dari teori IMC, dan l strategi yan lg dilakukan l pada akunl media 

sosial @sr12beautycen ltre.id yaitu berupa : 

a. Pemasaranl umum kegiatan l dimaksud dalam pen lelitian l inli yaitu pemasaran l yan lg 

dilakukanl akun l inlstagram pada klin lik Elsko den lganl meman lfaatkan l berbagai fitur 

yanlg yanlg terdapat pada media sosial in lstagram tersebut seperti pemberian l poton lgan l 

harga (flash sale), penlggunlaanl enldorse dan l promote, pemberian l respon l yanlg cepat 

danl solutif, memperban lyak distributor den lganl cara membuka agen l-agenl caban lg yanlg 

menlgambil produk dari Elsko distributor herbal Ben lgkulu. 

b. Strategi respon l lanlgsunlg yaitu den lgan l memberikanl respon l yan lg baik kepada 

konlsumenl seperti yan lg dilakukan l denlgan l cara merespon l chat den lganl cepat den lgan l 

menlggunlakanl bahasa yan lg sopanl agar konlsumenl juga merasa dihargai. 

c. Teknlik yanlg digun lakanl dalam promosi pen ljualan l dalam pen lelitian l inli yaitu selain l 

melakukanl live streamin lg pada platfrom in lstagram, klin lik Elsko Sr12 herbal 
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Benlgkulu banlyak memberikan l penlawaran l terbaik baik berupa cash back sebesar 100 

ribu setiap belan lja datas 500 ribu, potonlganl harga, gratis treatmen l setiap hari-hari 

besar, ataupunl memberikan l diskonl 20% yan lg diadakanl setiap hari jumat disebut 

denlganl jum’at berkah  

d. Strategi marketin lg yan lg digun lakanl dalam public relation l yaitu den lganl cara menljalin l 

hubunlganl denlgan l masyarakat serta melibatkan l danl menlgikut sertakan l ibu-ibu yanlg 

ada disekitar lin lgkunlganl unltuk melakukan l kegiatan l yanlg berben ltuk promosi secara 

lanlgsunlg denlgan l memperken lalkanl berbagai produk serta man lfaat dari sr12 itu sen ldiri 

. 
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