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ABSTRACT
Various automotive industries in Indonesia are currently dominated by brands from Japan. Wuling Motors from China started to enter the Indonesian market five years ago. To increase company sales and make products more attractive, marketing communications certainly have a big influence. The analytical method used is descriptive qualitative. To find out marketing communications carried out by sales at PT. Putra Perdana Indoniaga Wuling Kenjeran Surabaya Showroom, carried out by data collection techniques using observation, interviews, and documentation. The results of the study show that marketing communications are carried out by sales at PT. Putra Perdana Indoniaga The Wuling Kenjeran Surabaya Showroom is running well on the indicators: Advertising, Personal Selling, Sales Promotion, Public Relations, Direct Selling. Found that marketing communication is the type of advertising used by sales in their work.
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ABSTRAK
Beragam industri otomotif di Indonesia saat ini di dominasi brand dari Jepang. Wuling Motors asal China mulai masuk pasar Indonesia lima tahun yang lalu. Untuk meningkatkan penjualan perusahaan dan membuat produk lebih menarik, komunikasi tentang pemasaran tentu memiliki pengaruh yang besar. Metode analisis yang digunakan adalah kualitatif deskriptif. Untuk mengetahui komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh sales di PT. Putra Perdana Indoniaga Showroom Wuling Kenjeran Surabaya, dilakukan dengan teknik pengumpulan data menggunakan observasi, wawancara, dan dokumentasi Hasil penelitian menunjukan komunikasi pemasaran yang dilakukan sales di PT. Putra Perdana Indoniaga Showroom Wuling Kenjeran Surabaya berjalan dengan baik pada indikator : Iklan, Personal Selling, Sales Promotion, Public Relation, Direct Selling. Mendapati bahwa komunikasi pemasaran jenis iklan yang digunakan oleh sales dalam pekerjaanya.
Kata kunci : Wuling Motors, Komunikasi Pemasaran, Iklan
Pendahuluan
Melihat fenomena jual beli mobil baru di Surabaya mengalami peningkatan yang cukup banyak, dalam hal ini persaingan antar merk cukup ketat. Jika biasanya mobil brand Jepang mendominasi pasar mobil di Indonesia berdasarkan data yang dihimpun oleh Gabungan Industri Kendaraan Bermotor Indonesia (GAIKINDO) periode tahun 2022. Terlebih di Surabaya tetap yang mendominasi penjualan paling laris merk Jepang, dan di ikuti oleh merk dari China salah satunya yang masih baru di Otomotif Indonesia untuk 5 tahun ini yaitu Wuling, merk yang saat ini mulai banyak dibeli oleh masyarakat Surabaya dengan inovasinya, kecanggihan mobil, design mobil yang tampil berbeda dengan mobil brand Jepang.
      Wuling Motor Indonesia memperluas pemasarannya di Surabaya dengan membuka delaer di PT. Putra Perdana Indoniaga Kenjeran berfasilitas 3S (Sales, Service, Sparepart). Selain memiliki pembeli potensial di kalangan menengah ke bawah hingga menengah atas, industri otomotif yang tumbuh subur menjadi daya tarik yang unik dengan daya serap penjualan yang menjanjikan, menjadikan Surabaya sebagai kawasan yang sangat menjanjikan. Meski tergolong baru, Wuling sangat gencar menjual mobil buatannya di Indonesia. Pada tahun 2022, Wuling akan merilis mobil baru dengan versi elektrik.

      Tentang sebuah produk dijual, komunikasi pemasaran memiliki tujuan, tetapi yang paling sering di gunakan untuk memberitahu dan mengingatkan bagaimana dan mengapa produk digunakan, siapa yang dapat memperoleh manfaat, dan bagaimana produk tersebut digunakan. Pada umumnya ada kekhawatiran tentang keadaan pertumbuhan internet saat ini dalam lingkup komunikasi dan pemasaran karena terkait erat dengan perkembangan banyak teknologi dan proses komunikasi. Drama ini dapat mempengaruhi konsumen untuk memperoleh informasi terkait produk, komunikasi pemasaran dapat menciptakan nilai merek atau penjualan produk. Perkembangan otomotif dalam satu tahun terakhir ini sangat dikaitkan dengan saingan yang sangat ketat dalam mendapatkan pembeli. Dalam upaya meningkatkan penjualan mobil tentu dipengaruhi oleh terpaan informasi mengenai promosi secara langsung maupun dari internet sebagai rujukannya. Untuk meningkatkan penjualan mobil, Wuling Perdana Kenjeran Surabaya perlu mempertimbangkan efek serius komunikasi pemasaran, guna mempertimbangkan persaingan yang terjadi didunia otomotif.
METODE
         Metode penelitian yang digunakan adalah kualitatif deskriptif karena ingin menggambarkan dan meng-interpretasikan hasil penelitian yang sesuai dengan informasi yang akurat dan terpercaya mengenai penelitian yang dilakukan. Studi ini dilakukan dengan menggunakan teknik sampling kualitatif karena permasalahan yang dibahas dimaksudkan untuk mendeskripsikan. Penelitian deskriptif biasanya dilakukan bertujuan untuk mengilustrasikan secara sistematis fakta dan ciri-ciri objek atau subjek yang dikutip secara akurat. Penelitian ini digunakan untuk memberikan deskripsi bagaiamana segala sesuatu yang berkaitan dengan Komunikasi Pemasaran Yang Dilakukan Oleh Sales Di PT. Putra Perdana Indoniaga Showroom Wuling Kenjeran Surabaya. 
       Informan penelitian yaitu ada 5 orang salah satunya ada kepala cabang, spv serta sales yang bertanggung jawab dalam pemasaran yang ada di Showroom Wuling Perdana Kenjeran.  Metode pengumpulan data, yaitu teknik wawancara yang digunakan dalam penelitian ini adalah wawancara tertutup yaitu dengan membuat daftar pertanyaan yang akan ditanyakan kepada informan dan penulis melakukan wawancara langsung dengan pihak yang terkait. Observasi, Teknik mengamati secara langsung terhadap gejala-gejala obyek yang dieliti dan mengamati secara langsung bagaimana komunikasi pemasaran yang terjadi dilapangan. Dokumentasi, Dapat digambarkan sebagai sarana pengumpulan data dari dokumen yang sudah ada atau catatan yang tersimpan baik, seperti transkip buku, brosur, dan lain-lain. Secara umum, dokumentasi merupakan sebuah pengumpulan, dan penyimpanan informasi yang diperlukan. Metode ini digunakan untuk mengumpulkan data-data yang terkait kajian yang berasal dari foto-foto kegiatan tentang Komunikasi Pemasaran yang dilakukan oleh sales di PT. Putra Perdana Indoniaga Showroom Wuling Kenjeran Surabaya. Teknik analisis data, Teknik analisis data yang dipakai adalah teknik analisa data kualitatif yang akan mengungkapkan fakta-fakta mendalam dari objek yang sedang diteliti. Hasil analisa ini berupa pemaparan dan penjelasan dari komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh sales di PT. Putra Perdana Indoniaga Showroom Wuling Kenjeran Surabaya. Analisa data ini akan menjabarkan data secara bermutu dengan runtut, logis, dan subjektif sesuai fakta-fakta yang ada di lapangan. Untuk memvalidasi data pengecekan, teknik yang digunakan dalam penelitian ini adalah triangulasi, atau teknik mengidentifikasi objek yang relevan dari data yang akan digunakan untuk pengecekan atau sebagai pembanding terhadap data itu sendiri. Teknik triangulasi yang digunakan dalam penelitian ini memanfaatkan data dan metode. Rangkuman data yang diperoleh dari analisis hasil dan informasi wawancara dibandingkan dengan hasil wawancara lainnya untuk memastikan konsistensinya. Segera setelah informasi tersebut dikonfirmasi dan dikonfirmasi baik secara tertulis maupun lisan, subjek kemudian akan mengumpulkan bukti-bukti terkait hasil wawancara, observasi, dan dokumentasi.
HASIL DAN PEMBAHASAN
       Peneliti ingin mendeskripsikan dengan jelas tentang Komunikasi Pemasaran Yang Dilakukan Oleh Sales di PT. Putra Perdana Indoniaga Showroom Wuling Kenjeran dengan teori-teori yang relevan untuk menjawab permasalahan ini yaitu: Iklan (Advertising), Penjualan Perorangan (Personal Selling), Promosi Penjualan (Sales Promotion), Hubungan Masyarakat (Public Relation), Penjualan Langsung (Direct Selling). 
a. Iklan (Advertising)

   
 Advertising merupakan media komunikasi massa melalui media sosial, brosur, papan reklame, atau dapat juga disebut sebagai komunikasi terus menerus yang dibuat tersendiri kepada konsumen dari berbagai bisni. Dari paparan diatas kemudian dilakukan wawancara kepada HD selaku Branch Manager Wuling Perdana Kenjeran:

“hmm… disini saya memberikan arahan kepada karyawan tentang bentuk komunikasi yang dilakukan sales consultants secara personal atau kelompok dengan mampu menyampaikan serta menjelaskan produk penjualan kepada calon konsumen secara jelas.” (Wawancara Selasa. 15 Agustus 2022).
    

Dari hasil wawancara terkait dengan indikator periklanan maka dapat dijelaskan komunikasi yang digunakan oleh sales consultants secara personal atau kelompok yang memiliki tujuan untuk mendeskripsikan dan menginformasikan produk kepada pelanggan secara rinci dan mudah dipahami. Selanjutnya hasil wawancara dengan HS selaku Supervisor Wuling Perdana Kenjeran mengatakan :

“Untuk sistem yang kami gunakan memiliki dua sistem periklanan yaitu offline dengan cara sebar brosur, sedangkan sistem yang kedua menggunakan dengan cara online yaitu membuat Website, dan menggunakan media sosial untuk mendapatkan calon konsumen” (Wawancara Selasa, 15 Agustus 2022).
 Berdasarkan hasil wawamcara di atas, secara keseluruhan terkait iklan (advertising) di atas bahwa bentuk periklanan Media Sosial, Website bertujuan untuk menyampaikan, menjelaskan tentang produk penjualan serta dapat memjangkau masyarakat luas dan meningkatkan penjualan melalui media sosial.
b. Penjualan Perorangan (Personal Selling)
       
Personal Selling ialah bentuk gambaran komunikasi langsung antara seorang penjual dengan konsumen (Person to person communication). Dalam hal ini, penjual dikhususkan untuk meyakinkan pelanggan untuk membeli produk dengan membujuk mereka melalui penawaran. Hasil dari wawancara RK selaku Sales Consultants Wuling Perdana Kenjeran: 

“Penjualan perorangan dilakukan dengan bertemu secara langsung dengan calon konsumen sehingga saya dapat menjelaskan secara rinci tentang produk yang kami jual kemudian di follow up lagi lewat telpon ataupun melalui media sosial whatsapp sehingga diharap konsumen tertarik dan saya bisa menarik konsumen tersebut untuk membeli produk kami tanpa ada keraguan” (Wawancara Selasa, 15 Agustus 2022).

Hasil interview pada indikator Personal Selling dapat dipahami bahwa Personal Selling dilakukan dengan cara bertemu langsung, agar dapat menginformasikan secara detail seputar produk selanjutnya menindaklanjuti lagi melalui telepon atau lewat media sosial Whatsapp sehingga diharapkan calon konsumen tertarik dan karyawan membantu konsumen tersebut untuk dapat membeli mobil di Wuling Perdana Kenjeran. Testimonial dari pelanggan yang sebelumnya telah melakukan pembelian di Wuling Perdana Kenjeran mendukung penawaran dilakukan dengan transaksi secara transparan dan jelas serta dengan proses komunikasi yang gampang dimengerti konsumen.
c. Promosi Penjualan (Sales Promotion)
 Serangkaian aktivitas yang dimaksudkan untuk mempengaruhi konsumen. Promosi penjualan terdiri dari semua kegiatan pemasaran selain penjualan pribadi, iklan, dan humas. Promosi penjualan biasanya merupakan alat jangka pendek yang digunakan untuk merangsang permintaan secepatnya. Sasaran promosi penjualan lebih ditunjukan pada pencapaian target konsumen, strategi promosi penjualan yang dapat dilakukan adalah potongan diskon, cashback, undian, dan aksesoris. Hasil dari wawancara yang dilakukan peneliti kepada B selaku Sales Consultants Wuling Perdana Kenjeran : 
“Promosi dan penawaran yang saya gunakan kepada calon konsumen biasanya berupa potongan diskon, cashback, aksesoris mobil, dll, Dengan menggunakan bahasa yang mudah dipahami calon konsumen. Diharap dengan memberikan penawaran dapat mempengaruhi kepada calon konsumen sehingga terjadi tindakan pembelian” (Wawancara Rabu, 31 Agustus 2022).
  
     
Berdasarkan wawancara pada indikator promosi penjualan (Sales Promotion) di atas, hal tersebut dapat dipahami. bahwa dengan memanfaatkan promosi yang menarik dapat mempengaruhi calon konsumen dan mengarahkan terhadap pembelian produk mobil di Wuling Perdana Kenjeran. Selanjutnya hasil wawancara HD selaku Branch Manager Wuling Perdana Kenjeran : 

“Kami juga memanfaatkan media sosial karena eranya internet sekarang karena cukup menarik untuk mendapatkan calon konsumen. biasanya kami mempromosikan produk kami menggunakan platform media sosial seperti Whatsapp yang digunakan untuk menginformasikan promo apa yang ada di bulan ini. Lalu kami arahkan calon konsumen untuk datang bertemu langsung dengan staff kami agar mendapatkan promo dan penawaran yang menarik.” (Wawancara Rabu, 31 Agustus 2022).

 
Dari sumber hasil wawancara, terkait dengan promosi penjualan dapat dipahami bahwa pemasaran menggunakan media sosial untuk menarik konsumen, selanjutnya diarahkan bertemu langsung dengan staff untuk dijelaskan produk, memberikan promo dan penawaran yang ada.

d. Hubungan Masyarakat (Public Relations)
Hubungan Masyarakat salah satu bentuk PR yang bertujuan menciptakan untuk menciptakan atau mempertahankan kesan public yang positif terhadap suatu produk ataupun perusahaan. Perusahaan berusaha untuk membangun hubungan yang baik ketika berkomunikasi dengan masyarakat umum, termasuk pelanggan potensial. Humas juga digunakan untuk membuat sesuatu yang membahas secara menyeluruh terkait komunikasi yang telah direncanakan, baik didalam maupun diluar perkumpulan. Membangun relasi antara produk dan konsumen sangat dibutuhkan untuk menjaga royalitas terhadap pruduk yang dijual. Hasil wawancara dari HS selaku Supervisor Wuling Perdana Kenjeran :

“Konsisten dalam pemasaran secara langsung seperti sebar brosur kepada masyarakat masih dilakukan agar mendapatkan calon pembeli, dengan memberikan informasi tentang produk yang dijual maka diharap masyarakat dapat mengetahui tentang produk yang kami jual melalui PT. Putra Perdana Indoniaga Showroom Wuling Kenjeran” (Wawancara Senin, 5 September 2022).
  Berkaitan dengan hasil wawancara dapat dipahami bahwa Hubungan Masyarakat (Public Relation) di era sekarang sangat diperlukan agar dapat menjaga relasi baik dengan organisasi maupun masyarakat umum. Serta dapat menjelaskan produk kepada pelanggan yang sudah ada agar mereka lebih tertarik dan mempercepat melakukan pengurusan pembelian mobil di Wuling Perdana Kenjeran. Selanjutnya hasil wawancara dari RK selaku Sales Consultants Wuling Perdana Kenjeran :

“Saya sekarang itu banyak memposting di marketplace Facebook kemudian diberi kontak untuk di tindaklanjuti dengan melakukan penjelasan produk kami sehingga calon konsumen pasti makin tertarik untuk melakukan pembelian.” (Wawancara Senin, 5 September 2022).

Berdasarkan petikan wawancara terkait dengan humas, dapat dipahami bahwa ada konsistensi pemasaran di jejaring FB agar mendapatkan calon konsumen. 
e. Penjualan Langsung (Direct Selling)
  
Komunikasi langsung dengan sejumlah calon konsumen upaya untuk berkomunikasi secara tatap muka bertujuan untuk menghasilkan suatu tanggapan sekaligus melakukan transaksi langsung. Hasil wawancara HD selaku Branch Manager Wuling Perdana Kenjeran : 

“Pemasaran langsung yang kita gunakan biasanya dengan memanfaatkan pameran yang ada di mall, atau pameran yang kita adakan pada saat ada acara event tujuannya untuk meningkatkan brand awareness, serta citra baik perusahaan kepada konsumen. Dan biasanya pada saat pameran para sales terlebih dulu meinformasikan melaui media sosial bertujuan agar mengundang calon konsumen datang secara langsungl.” (Wawancara Senin, 5 September 2022).

Dari hasil wawancara terkait penunjuk direct selling di atas dapat disimpulkan bahwa pemasaran langsung Wuling Perdana Kenjeran dilakukan untuk meningkatkan kesadaran merek, serta memperluas citra baik perusahaan dengan memanfaatkan sejumlah pameran yang ada dan melakukan komunikasi intens dengan calon konsumen. Pemasaran langung dengan memanfaatkan pameran dapat membuat komunikasi secara tatap muka dengan calon konsumen sehingga timbul tanggapan atau melakukan transaksi langsung. Pemasaran langsung menggunakan media sosial untuk melakukan promosi dengan memberikan bonus potongan diskon, cashback, aksesoris mobil, dan insentif untuk rekomendasi kepada pelanggan sehingga meningkatkan penjualan.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pemaparan data yang telah dilakukan dapat disimpulkan bahwa, komunikasi Pemasaran berperan penting dalam promosi penjualan dan kampanye pemasaran untuk mendorong sukses tidaknya suatu produk dan meningkatkan daya beli konsumen, terutama di media sosial. Dapat disimpulkan sebagai berikut : mengiklankan produk menggunakan media sosial sangat memberikan dampak yang besar hingga dapat meningkatkan penjualan Selain mengiklankan produk di media sosial, personal selling, sales promotion, public relation, juga memberikan pengaruh yang besar dalam memasarkan produk terkait informasi produk dan cara sales berkomunikasi kepada konsumen juga dapat mempengaruhi percepatan pembelian dilakukan konsumen di PT. Putra Perdana Indoniaga Showroom Wuling Kenjeran Surabaya. Berdasarkan temuan kesimpulan penelitian ini, berikut saran diberikan : Sebaiknya di dalam pemasarannya dapat lebih di tingkatkan pada periklanan dengan pengembangan digital dengan memanfaatkan platform berbayar yang ada di media sosial, dan di website, Sebaiknya pada hubungan masyarakat lebih ditingkatkan lagi dalam hal menangani konsumen agar menciptakan relasi antara penjual dan pembeli Disarankan agar perusahaan melakukan pembekalan kepada seluruh sales untuk lebih ditingkatkan lagi kualitas pelayanan kepada konsumen untuk dapat memberikanan pelayanan yang terbaik.
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