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Abstrak. Industri sepatu ialah sebuah jenis industri yang akan terus mengalami perkembangan di 

seluruh belahan dunia. Dalam industri ini, mesin industri memainkan peran penting dalam memproduksi 

sepatu dengan efisiensi dan kualitas yang tinggi. Strategi komunikasi pemasaran yang efektif untuk 

mesin industri sepatu menjadi kunci untuk memperkenalkan teknologi terbaru, membangun hubungan 

dengan produsen sepatu, dan mempengaruhi keputusan pembelian, seperti CV. Putra Jaya. Strategi 

pemasaran sangat berpegaruh terhadap penjualan mesin industri pada CV. Putra Jaya. CV. Putra Jaya 

menawarkan produk mesin industri untuk penuhi kebutuhan konsumen CV. Putra Jasa sangat 

mementingkan kepuasan pelanggan serta sangat mencermati mutu produk penjualan mesin industri, 

sehingga ada tata kelola yang baik. Dalam strategi pemasaran yang dikelola oleh CV. Putra Jaya masih 

sangat sederhana, belum mempunyai aktivitas pemasaran digital seperti sekarang, dalam aktivitas 

strategi pemasaaran CV. Putra Jaya memakai Direct Selling serta memakai relasi dari owner. Tujuan 

dari penelitian ini adalah mengidentifikasi hal yang melandasi dilakukannya direct selling dalam 

penjualan mesin industri sepatu pada CV Putra Jaya dan menganalisis dan mengetahui strategi 

komunikasi pemasaran menggunakan teknik direct selling dalam penjualan mesin industri sepatu CV 

Putra Jaya pada periode 2021 – 202 . Adapun metode yang dipakai dalam penelitian ini yaitu metode 

studi kasus dengan pendekatan kualitatif tujuan deskriptif guna menjelaskan bagaimana strategi 

komunikasi pemasaran menggunakan direct selling dalam penjualan mesin industri sepatu pada CV 

Putra Jaya di periode 2021 – 2022. Peneliti melakukan observasi dan wawancara di CV. Putra Jaya. 

Pelaksanaan wawancara ialah dengan bekerjasama tidak hanya bersama key informant namun juga 

dengan sejumlah informan lain dari CV. Putra Jaya. Dari penelitian tersebut dapat disimpulkan bahwa 

perlu penambahan pemasaran digital untuk meningkatkan eksistensi CV. Putra Jaya. Strategi 

komunikasi pemasaran dengan menggunakan metode direct selling yang dilakukan oleh CV Putra Jaya 

untuk mesin industri sepatu telah berjalan dengan baik dan efektif. 
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Abstract. Basically, every industry, both engaged in products and services, has a goal to always live 

and grow. The current Industry plays an important role in producing shoes with high efficiency and 

quality. An effective marketing communication strategy for the shoe industry machinery becomes the 

key to introducing the latest technology, building relationships with shoe manufacturers, and influencing 

purchasing decisions, such as CVs. Putra Jaya. Marketing strategy is very influential on the sale of 

industrial machinery on CV. Putra Jaya. CV. Putra Jaya offers industrial machinery products to meet 

the needs of CV consumers. Putra Jasa attaches great importance to customer satisfaction and pays close 

attention to the quality of industrial machinery sales products, so that there is good governance. In the 

marketing strategy managed by CV. Putra Jaya is still very simple, does not have digital marketing 

activities like now, in CV marketing strategy activities. Putra Jaya uses Direct Selling and uses 

relationships from the owner. This study aimed to identify the underpinnings of direct selling in the sale 

of shoe industry machinery on CV Putra Jaya and analyze and find out marketing communication 

strategies using direct selling techniques in the sale of CV Putra Jaya shoe industry machinery in the 

2021 – 2022 period. The method used here is a case study method with a qualitative approach with 

descriptive objectives to define how marketing communication strategies use direct selling in shoe 

industry machine sales on CV Putra Jaya in the 2021 – 2022 period. Researchers conduct observations 

and interviews on CV. Putra Jaya. Interviews were conducted with key informants and several 

informants from CV. Putra Jaya. From this research, the conclusion is that’s necessary to add digital 

marketing to increase the existence of CV. Putra Jaya. The marketing communication strategy using the 

direct selling method carried out by CV Putra Jaya for shoe industry machines has been running well 

and effectively. 
 

Kata Kunci: mesin industri, direct selling, strategi pemasaran. 
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PENDAHULUAN 

 

Mesin industri terus mengalami pertumbuhan yang signifikan seiring dengan perkembangan teknologi 

dan permintaan global yang terus meningkat. Perkembangan ini menciptakan peluang besar bagi 

produsen mesin industri untuk memasuki pasar baru dan meningkatkan pangsa pasarnya. 

Dalam hal ini komunikasi pemasaran berperan penting dalam peningkatan penjualan industri ini. 

Menurut Santosa dan Purnama Putri Luthfiyyah (2020:3) Komunikasi pemasaran merujuk pada cara 

yang diterapkan oleh perusahaan untuk memberikan informasi, meyakinkan, serta mengingatkan atau 

memberi tahu konsumen seputar merek dan juga produk milik perusahaan yang akan mereka jualkan, 

baik melalui interaksi langsung (direct selling) maupun melalui saluran tidak langsung. 

  

 
Gambar 1. Peningkatan Industri Mesin Periode Tahun 2012 – 2022 

Sumber: Data Indonesia 

 

Tidak hanya mesin industri saja yang meningkat, namun industri yang lainnya juga mengalami 

pertumbuhan, khususnya industri alas kaki seperti sepatu. Mengutip data Indonesia, data rilisan yang 

memiliki sumber dari Badan Pusat Statistik (BPS), yaitu di tahun 2022, industri pada area material kulit, 

barang dari kulit, dan alas kaki mencatat Produk Domestik Bruto (PDB) sebesar Rp30,81 triliun atas 

dasar harga konstan (ADHK). Terjadi pertumbuhan sebesar 9,36% dibandingkan dengan tahun 

sebelumnya, di mana PDB industri tersebut mencapai Rp28,17 triliun. 

  

Gambar 2. Peningkatan Industri Kulit Dan Alas Kaki Periode Tahun 2012 – 2022 Sumber: Data 

Indonesia 

 

Strategi komunikasi pemasaran sangat berpengaruh terhadap penjualan mesin industri sepatu pada CV 
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Putra Jaya. CV Putra Jaya menjual produk mesin industri sepatu serta menawarkan jasa enginerring 

mesin industri sepatu untuk penuhi kebutuhan konsumen. 

CV Putra Jaya sangat mementingkan kepuasan pelanggan, kebutuhan pelanggan, serta sangat 

mencermati mutu produk penjualan mesin industry sepatu sehingga ada tata kelola yang baik. Dalam 

strategi pemasaran yang dikelola oleh CV Putra Jaya masih sangat sederhana, semenjak berdirinya CV 

Putra Jaya belum mempunyai aktivitas manajemen pemasaran yang digital seperti di era saat ini, dalam 

aktivitas. Strategi komunikasi pemasaran CV Putra Jaya memakai Direct Selling (Penjualan Langsung) 

dengan menggunakan komunikasi persuasif agar calon pembeli tertarik terhadap mesin industri sepatu 

yang ditawarkan oleh CV Putra Jaya. 

Direct selling adalah adalah cara penjualan di mana penjual langsung terhubung atau bertemu 

dengan calon pembeli dan pelanggannya secara tatap muka. Menurut Ersa dkk (2021:21) Direct selling, 

yang juga dikenal sebagai penjualan langsung, merupakan metode pemasaran di mana produk atau jasa 

dipasarkan langsung kepada pelanggan dengan berinteraksi secara tatap muka. Biasanya, interaksi tatap 

muka ini terjadi di rumah pelanggan, rumah teman, atau lokasi di luar tempat usaha. 

Fenomena tentang direct selling terjadi saat seorang pebisnis bernama David McConnell pada 

tahun 1886 membangun suatu perusahaan parfum berlokasi di New York yang ia namakan The 

California Perfume Company. Pada tahun 1939, nama perusahaan ini diubah oleh McConnel menjadi 

Avon The Company For Women. Hingga kini, sudah sekitar 131 negara area pasar internasional yang 

ditembus oleh merk Avon. Di tahun 1996, total penjualan internasional perusahaan Avon sampai pada 

nilai 4,8 miliar dolar AS dengan tercatat melibatkan lebih daripada 2,3 juta wanita yang berasal dari 

seluruh dunia. Kiprah Avon dalam bisnis direct selling (penjualan secara langsung) selama kurang lebih 

110 tahun di seluruh dunia tersebut sudah melibatkan lebih dari 400 juta wanita. Latifah dkk (2021:4). 

Mengutip dari Jawa Pos, Ketua MPR RI (Majelis Permusyawaratan Rakyat Republik Indonesia), 

Bambang Soesatyo, memberikan apresiasi kepada APLI (Asosiasi Penjualan Langsung Indonesia) atas 

kontribusi asosiasi ini terhadap aktivitas penjualan langsung. Menurut Bambang, kegiatan penjualan 

langsung dapat menjadi satu dari sekian sektor ekonomi andalan sebab sistem perekonomiannya yang 

serupa dengan tradisi layanan konsumen mandiri, dan komitmen terhadap pertumbuhan bisnis 

wirausaha yang prospektif. Sebagai sebuah asosiasi yang memiliki afiliasi serta diakui WFDSA (“World 

Federation of Direct Selling Association”, atau yang dikenal sebagai “Federasi Penjualan Langsung 

Dunia”), APLI merupakan asosiasi yang terus mengalami perkembangan dan pertumbuhan dengan 110 

perusahaan anggotanya yang tercatat sampai kini berada di area direct selling (penjualan langsung). 

Studi kasus ini jelas memberikan bukti bahwa direct selling penting dilakukan oleh perusahaan 

sebagai strategi komunikasi pemasaran walaupun sekarang sudah di era digital, namun fenomena yang 

terjadi pada David McConel menjelaskan bahwa direct selling juga berperan penting dalam penjualan 

produk perusahaan. Menurut Tjiptono dalam Ningsih dan Candra Wahyu Hidayat (2020:2), 

mengemukakan bahwa word of mouth adalah informasi yang diberikan oleh individu lain selain 

penyedia layanan kepada pelanggan, baik dalam bentuk yang bersifat operasional maupun yang tidak 

melibatkan interaksi personal. Strategi komunikasi pemasaran direct selling dan word of mouth yang di 

terapkan oleh CV Putra Jaya yaitu menggunakan komunikasi persuasif sehingga konsumen percaya dan 

yakin terhadap CV Putra Jaya, sehingga terjalin komunikasi jarak jauh yang baik, sebagai loyalitas 

konsumen tersebut. Konsumen akan datang langsung ke lokasi CV Putra Jaya untuk mengecek mesin 

produksi yang mereka butuhkan, konsumen dapat membawa mesin produksi mereka ke lokasi CV Putra 

Jaya untuk memperbaiki mesin konsumen dengan jasa engginering kepada pihak CV Putra Jaya. 

Sementara itu. untuk ketersediaan stok barang mesin industri sepatu yang ada pada CV Putra 

Jaya, akan memanfaatkan relasi yang ditawarkan atau pihak konsumen yang akan menjual mesin 

industrinya menawarkan kepada CV Putra Jaya. Harga barang yang ditawarkan oleh relasi dan 

konsumen masih bisa di negosiasikan, CV Putra Jaya menerapkan harga negosiasi kepada pihak 

konsumen yang akan membeli mesin produksi mereka. Semua proses tersebut bersifat door to door 

antara pihak konsumen, relasi dari owner CV Putra Jaya. Berdasarkan observasi peneliti, dengan 

menggunakan strategi komunikasi pemasaran tersebut, terbukti CV Putra Jaya dapat meningkatkan 

omset nya lebih dari 100%. Di tahun 2021 CV Putra Jaya mendapatkan omset sekitar 2 miliar dan di 

tahun 2022 memperoleh omset sekitar 5 miliar. Berdasar paparan latar belakang penelitian tersebut, 

peneliti menunjukkan ketertarikan untuk melaksanakan penelitian mengenai hal yang melandasi 

penggunaaan teknik direct selling dalam penjualan mesin industri sepatu pada CV Putra Jaya dan strategi 

komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh CV Putra Jaya Studi Kasus Periode Penjualan 2021-2022. 
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KAJIAN TEORI 

 

Strategi Komunikasi Pemasaran. Menurut Menurut Tjiptono dalam Saraswati dan Subhan Afifi 

(2022:140-141), definisi dari komunikasi pemasaran ialah sebuah tindakan atau perilaku pemasaran 

yang memiliki tujuan mempersebar informasi, memengaruhi, hingga mengingatkan target audiens 

mengenai sebuah produk yang sedang dipasarkan. 

Menurut Farahdiba (2020:5) Untuk memahami komunikasi pemasaran, dapat dianalisis melalui 

dua elemen intinya, yaitu komunikasi dan pemasaran. Komunikasi pada dasarnya merujuk pada proses 

mengirimkan pesan dari satu sumber ke penerima. 

Menurut Susanto dan Afrina Sari (2020:109-110), penjelasan dari komunikasi pemasaran yaitu 

suatu unsur pokok sebuah strategi pemasaran agar utuh yang dilaksanakan perusahaan, serta turut 

menjadi penentu dari kesuksesan pelaksanaan pemasaran tersebut. Apabila komunikasi pemasaran dapat 

terbangun dengan baik, efeknya adalah jumlah penjualan suatu produk yang dapat meningkat dan juga 

terbangunnya citra perusahaan dari  produk terkait. 

Sehingga, bisa diambil kesimpulan bahwasanya definisi dari komunikasi pemasaran adalah 

sebuah aktivitas pemasaran yang bertujuan untuk menyampaikan informasi pada target sasaran terhadap 

suatu produk yang ingin ditawarkan. 

 

IMC (Integrated Marketing Communication). Menurut Menurut Tjiptono dalam Saraswati dan 

Subhan Afifi (2022:140-141), komunikasi pemasaran merupakan kegiatan yang ada dalam ranah 

pemasaran dalam upayanya untuk penyebarluasan informasi, merayu, serta mengingatkan target audiens 

mengenai suatu produk yang sedang diproposikan. 

Teori IMC (Integrated Marketing Communication) merupakan suatu konsep komunikasi 

pemasaran oleh salah satu perusahaan ataupun lembaga yang melakukan integrasi dan koordinasi 

melalui beraneka ragam saluran komunikasi (contohnya media), bertujuan mengirimkan pesan serta 

meyakinkan target pasar untuk menggunakan produk ataupun merek milik perusahaan. 

Penjelasan mengenai IMC dari Schultz  dalam Suherman  (2017:4) adalah sebuah strategi dalam proses 

transaksi atau bisnis dengan cara menciptakan sebuah perancangan, membentuk, pelaksanaan hingga 

memperkirakan sebuah penerapan program komunikasi yang terkoordinir terhadap pelanggan, 

konsumen, ataupun target lain yang punya relevansi. 

Menurut Suherhan (2017:5), tujuan dari pelaksanaan Integrated Marketing Communication 

(IMC) yaitu pemberian efek langsung terhadap perilaku publik atau sasarannya. IMC berpendapat 

bahwasanya seluruh sumber yang memiliki kemampuan sebagai penghubung antara konsumen ataupun 

calon konsumen dengan produk maupun jasa yang berasal dari suatu merek/produk perusahaan ialah 

sebuah alur potensial guna memberikan pesan pada masa yang akan datang. Lebih lanjut, Integrated 

Marketing Communication memanfaatkan seluruh bentuk komunikasi media massa yang sangat sesuai 

serta mampu diterima oleh konsumen maupun calon konsumen. Sehingga, awal dari prosesnya yaitu 

seorang konsumen lalu ke calon konsumen dan akhirnya akan berbalik kepada industri atau perusahaan 

guna memastikan dan juga mendeskripsikan suatu bentuk atau metode yang nantinya perlu dilakukan 

pengembangan lagi bagi program komunikasi persuasif. 

 

Komunikasi Persuasif. Dalam Oxford Dictionary yang dikutip Simanjuntak (2022:21), makna dari 

persuasi yakni perilaku/tindakan membujuk (persuasion) atau pencarian sejumlah faktor kekuatan 

kegiatan bujukan; membangun rasa percaya ataupun keistimewaan dari argumentasi, pengimbauan, 

hingga bukti-bukti teruntuk individu guna membuatnya yakin melakukan ataupun percaya pada suatu 

hal. 

Sedangkan definisi menurut De Vito dalam Simanjuntak (2022:21) ialah “The process of 

influencing attitude and behavior”, bermakna yaitu proses dalam memberi pengaruh terhadap sikap dan 

perilaku. 

Menurut Simanjuntak (2022:20-21) Aspek yang signifikan atau elemen yang melibatkan yang 

menjadi syarat penting bagi terciptanya komunikasi persuasif mencakup (1) Persuader, yakni pelaku 

atau seseorang yang menyampaikan pesan persuasif. (2) Persuadee, yakni pelaku atau seseorang yang 

menerima pesan persuasif. (3) Persepsi, yakni proses pengamatan individu yang bermula dari komponen 

kognitif. (4) Pesan persuasif, yakni statement atau pernyataan yang disokong lembaga yang melakukan 
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persuasi. (5) Saluran persuasif, yakni prasarana atau dengan kata lain saluran yang pendukung dari pesan 

persuasif apabila komunikan bertempat jauh ataupun berjumlah banyak. (6) Umpan balik dan efek, 

yakni dampak  atau pengaruh dari pesan persuasif. 

 

Direct Selling. Menurut Grace Haque dalam Rusita (2023:34) Penjualan langsung (direct selling) 

melibatkan interaksi langsung dengan konsumen perorangan yang dipilih dengan cermat untuk 

mencapai tanggapan cepat dan membina hubungan pelanggan jangka panjang.. 

Menurut Hermawan dalam Rusita (2023:34) direct selling atau yang lebih dikenal sebagai penjualan 

langsung merupakan bentuk komunikasi secara langsung dengan konsumen perorangan yang dipilih 

dengan hati-hati dengan tujuan mendapatkan respons cepat dan mengembangkan hubungan pelanggan 

yang berkelanjutan. 

Secara keseluruhan, dapat diambil simpulan bahwasanya pemasaran langsung adalah suatu 

strategi pemasaran yang melibatkan interaksi langsung dengan tujuan untuk memperoleh respons positif 

dan mencapai target pasar. Melalui pendekatan ini, upaya pelayanan yang optimal dilakukan untuk 

membina hubungan yang baik dengan pelanggan. 

Direct selling yang dilakukan oleh CV Putra Jaya yaitu menggunakan komunikasi persuasif 

sehingga konsumen percaya dan yakin terhadap CV Putra Jaya, sehingga terjalin komunikasi jarak jauh 

yang baik sebagai loyalitas konsumen tersebut. Konsumen akan datang langsung ke lokasi CV Putra 

Jaya untuk mengecek mesin produksi yang mereka butuhkan, konsumen dapat membawa mesin 

produksi mereka ke lokasi CV Putra Jaya untuk memperbaiki mesin konsumen dengan jasa engginering 

kepada pihak CV Putra Jaya. 

 

Indikator Direct Selling. Menurut Tjiptono and Gregorius Chandra dalam Rusita (2023:35) Indiktor 

direct selling atau pemasaran langsung dalam mengetahui efektivitas pemasaran suatu organisasi itu 

sudah baik atau belum adalah. 

1. Target marketing, Ini mencakup kemampuan untuk fokus pada kelompok individu yang sangat 

khusus, dengan usaha mempertahankan pelanggan dan memiliki ketrampilan 

untuk menghidupkan kembali pelanggan sebelumnya. Dalam hal ini CV Putra Jaya mampu 

menargetkan produknya terhadap individu atau kelompok dengan spesifik, begitu juga dengan 

menjalin komunikasi dengan pelanggan dapat mempertahankan loyalitas pelanggan. 

2. Information acces, artinya jika konsumen mengunjungi CV Putra Jaya, mendapatkan akses 

informasi yang baik dengan cara komunikasi persuasif agar calon konsumen dan konsumen tertarik 

terhadap mesin industri sepatu CV Putra Jaya. 

 

Word of Mouth. Menurut Menurut Sumardy dalam Rahmawati (2021:20) Word of Mouth yaitu strategi 

pemasaran yang menginspirasi pelanggan untuk berbicara, membagikan, memberi rekomendasi bahkan 

menjualkan merek produk pada calon konsumen yang lain. Menurut Wiyono dalam Juwita yang di kutip 

oleh Rahmawati (2021:20) terdapat sejumlah indikator yang menunjukkan Word of Mouth, yakni: 

Membicarakan, Mempromosikan, Merekomendasikan lalu yang terakhir adalah  Meyakinkan. 

Bisa diambil kesimpulan bahwasanya Word of Mouth adalah strategi pemasaran yang melibatkan 

konsumen dalam aktif memperbincangkan, melakukan promosi, merekomendasikan, dan meyakinkan 

orang lain untuk membeli produk suatu merek. Indikator-indikator dari Word of Mouth adalah adanya 

kegiatan pembicaraan, promosi, rekomendasi, dan upaya meyakinkan dalam mempengaruhi calon 

konsumen. 

 

METODE 

 

Penelitian ini menggunakan paradigma konstruktivisme, yakni perandaian adanya realitas sosial yang 

pada saat bersamaan bukan menjadi realitas sosial “nyata” satu-satunya. Dengan kata lain, terdapat 

eksistensi realitas lain di balik yang terlihat (Kaharuddin, 2021:2). Hal ini juga dijelaskan oleh Von 

Glaserfeld dalam Suparno yang dikutip oleh Febriani (2021:64) Konstruktivisme adalah pandangan 

dalam filsafat pengetahuan yang mengemphasiskan bahwasanya pengetahuan yang dimiliki adalah 

sebuah hasil dari proses konstruksi yang dilakukan sendiri. 

Oleh karena itu, setelah penjelasan sebelumnya, peneliti mengambil kesimpulan bahwa dalam 

penelitian dengan pendekatan konstruktivis seperti ini, diindikasikan bahwa setiap cara pandang 
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individu terhadap dunia memiliki validitas, dan penting untuk menghargai sudut pandang tersebut. 

Dalam paradigma ini, peneliti ditempatkan pada posisi yang sejajar sebagai anggota masyarakat dan 

berupaya sepenuhnya merangkul perspektif subjek yang sedang diteliti, sehingga dapat lebih mendalam 

memahami dan membangun pemahaman terhadap subjek tersebut. Paradigma ini dipilih karena peneliti 

menguraikan bagaimana strategi komunikasi pemasaran menggunakan direct selling dalam penjualan 

mesin industri sepatu pada CV Putra Jaya di periode 2021 – 2022. 

Dalam penelitian ini, penulis memilih metode yang tepat guna tercapainya tujuan yang diinginkan. 

Pendekatan kualitatif dipilih untuk memastikan bahwa data dikumpulkan sesuai dengan rumusan 

masalah. Di lain itu, penulis juga harus menentukan desain penelitian yang akan digunakan untuk 

memastikan hasilnya akurat dan relevan. 

Setiap metode penelitian memiliki desain khusus yang akan menentukan bagaimana data 

diperoleh, dianalisis dan ditafsirkan. Desain penelitian merefleksikan kaitan logis antara data empiris 

dan pertanyaan penelitian serta konklusinya. Dalam satu kata, desain penelitian adalah rancangan yang 

menjadi panduan bagi peneliti untuk mengumpulkan, menganalisis dan menerjemahkan hasil observasi 

untuk memungkinkan peneliti menarik kesimpulan logis tentang hubungan sebab akibat antara variabel 

dalam suatu penelitian, ada model validasi rasional yang dapat digunakan. Desain penelitian juga 

memengaruhi area potensi generalisasi, yang berarti apakah kesimpulan yang dihasilkan bisa diterapkan 

secara umum pada populasi yang lebih luas atau pada berbagai situasi yang beragam. (Nachmias) dalam 

Yin (2019:28). 

Penelitian ini menggunaan deskriptif kualitatif. Menurut Ghony dan Almanshur (2014:34) 

Deskriptif kualitatif adalah data yang terhimpun berbentuk teks, gambar, dan tidak berupa nilai angka. 

Maka dari itu, laporan hasil penelitian bakal mencakup sejumlah kutipan dari data tersebut untuk 

memberi sebuah gambaran dalam penyusunan laporan. 

Mengingat jenis penelitian yang digunakan oleh penulis, metode yang telah diterapkan pada 

penelitian ini ialah menerapkan Metode Studi Kasus. Penelitian ini ditujukan untuk memberikan 

jawaban atas tujuannya dengan memaparkannya secara lebih rinci tentang Strategi komunikasi 

pemasaran Direct Selling Mesin industri sepatu Sepatu Pada CV. Putra Jaya. Studi kasus menjadi 

strategi yang sesuai ketika inti pertanyaan dalam penelitian mempunyai kaitan dengan how (bagaimana) 

dan why (mengapa). Metode ini cocok digunakan ketika peneliti memiliki keterbatasan dalam 

mengendalikan peristiwa yang ingin diteliti dan ketika fokus penelitian berfokus pada peristiwa 

kontemporer (saat ini) dalam konteks kehidupan dunia nyata. (Yin, 2019:1). 

Yin (2019:25) berpendapat bahwa desain penelitian studi kasus merupakan logika 

keberhubungan/keterkaitan di antara data yang seharusnya digabungkan (seluruh kesimpulan yang 

nantiknya didapatkan) serta pertanyaan awal dari penelitian terlaksana. Tiap penelitian empiris 

setidaknya mempunyai desain penelitian implisit apabila tidak bisa berwujud eksplisit. Untuk studi 

kasus mempunyai karakteristik umum Memainkan peran sebagai dasar untuk merancang pendekatan 

yang khusus dalam studi kasus. Berdasarkan konsep matriks 2x2, matriks ini berasal dari asumsi bahwa 

studi kasus tunggal dan studi kasus multipel merefleksikan pertimbangan desain yang berbeda. Dalam 

kedua jenis studi itu, terdapat pula unsur kesatuan atau kelompok unit analisis. Sehingga strategi studi 

kasus memiliki empat type desain yaitu yang pertama desain kasusu tunggal holistik, kedua desain kasus 

tunggal terjadi (embeded), ketiga desan multikasus holistik serta yang terakhir adalah desain multikasus 

terjalin. Rasional untuk keempat tipe desain ini dinamakan beserta dipaparkan dalam tabel berikut: 

 

Tabel 1. Desain Studi Kasus Sumber Yin (2019:46) 

 Jumlah Kasus 

U
n

it
 

A
n

al
i

si
s 

 Tunggal Multi 

Holistik Tipe-1 Tipe-3 

Embeded Tipe-2 Tipe-4 

Keterangan Tabel : 

• Tipe 1 : Tipe kasus tunggal dengan unit analisis tunggal 

• Tipe 2 : Tipe kasus tunggal dengan unit-unit multi analisis 

• Tipe 3 : Tipe multi kasus dengan unit analisis tunggal 

• Tipe 4 : Tipe multi kasus dengan unit multi analisis 
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Berdasar penelitian yang telah dilaksana, diketahui bahwa desain penelitian pada kesempatan ini 

menggunakan tipe 4 yakni Desain dengan multi kasus dan unit multi analisis. Adapun kasusnya 

merupakan strategi komunikasi pemasaran direct selling mesin industri sepatu Pada CV. Putra Jaya. 

Sedangkan unit analisisnya adalah orang-orang yang terlibat dalam strategi komunikasi pemasaran 

direct selling mesin industri sepatu pada CV. Putra Jaya. 

Penelitian akan dilangsungkan bertempat di CV. Putra Jaya yang beralamat di Jalan Ds. Bojong 

Kecamatan. Cikupa Kabupaten. Tangerang. Narasumber sangatlah diperlukan pada pelaksanaan 

penelitian guna memberi data yang akurat yang nantinya diproses pada sebuah penelitian. Pemilihan 

narasumber pada kesempatan penelitian ini menggunakan metode Purposive Sampling. 

Pendapat dari Lenaini (2021:34) mengenai Purposive Sampling adalah metode pengambilan sampel 

non-random di mana peneliti memilih contoh yang sesuai dengan tujuan penelitian melalui pemilihan 

identitas khusus yang cocok dengan maksud penelitian, sehingga diharapkan mampu merespons dengan 

baik kasus penelitian. Teknik purposive sampling digunakan dalam penelitian ini dikarenakan peneliti 

percaya bahwa sampel yang dipilih memiliki pemahaman yang paling komprehensif terkait isu yang 

akan diinvestigasi. Berikut adalah kriteria-kriteria yang digunakan untuk menentukan objek penelitian 

ini: 

 

Tabel 2. Informan Penelitian 

No Informan Jabatan 

1 Syaripudin Pemilik CV Putra Jaya 

2 Asep Tim Direct Selling CV Putra Jaya 

3 Andi Tim Direct Selling CV Putra Jaya 

4 Arya Konsumen CV Putra Jaya 

5 Toni Konsumen CV Putra Jaya 

 

Pengumpulan Data. Data berlandaskan sumber yang tersusun dari dua kelompok, yang pertama yakni 

data primer dan selanjutnya adalah data sekunder. Data primer adalah data yang didapatkan dari sumber 

yang pertama, bisa bersumber dari hasil pengukuran sampai hasil observasian secara langsung. 

Sementara data sekunder merupakan data yang didapat selain dari sumber pertama (bukan dari itu) (Gani 

dan Siti Amalia, 2015:2). 

Pengumpulan data di dalam penelitian kualitatif yang utama ialah lewat teknik observasi, 

wawancara, dokumentasi ataupun gabungan dari ketiga teknik tersebut atau yang biasa dikenal sebagai 

triangulasi data. Perlu dijelaskan apabila teknik pengumpulan data melalui observasi, hal apa sajakah 

yang seharusnya sesuai dengan observasi yang dimaksud, sedangkan apabila wawancara, pada siapa 

sajakah wawancara tersebut dilakukan. 

Dalam penelitian ini, metode pengumpulan data yang diterapkan oleh peneliti adalah dengan 

cara observasi, wawancara, dan dokumentasi. 

 

Observasi. Dikutip dari Widoyoko (2014: 46), observasi merupakan pandangan dan pendataan secara 

sistematis mengenai sebuah elemen yang terlihat di sebuah gejala pada objek penelitian. Elemen yang 

terlihat itulah yang dikenal dengan nama informasi atau data yang wajib dicermati dan didata ataupun 

dicatat dengan lengkap dan akurat. Kajian ini berguna untuk secara langsung mengawasi dan 

mencermati tentang kondisi lapangan agar peneliti mendapatkan sebuah penggambaran yang lebih 

meluas lagi mengenai permasalahan yang sedang diteliti. 

Dalam rangkaian penelitian ini, dilakukan pendekatan observasi yang jujur dan terbuka guna 

memperoleh informasi serta sumber data tentang cara Strategi Komunikasi Pemasaran Direct Selling 

Mesin Industri Sepatu Pada CV Putra Jaya Di Periode 2021 – 2022. Pendekatan observasi ini melibatkan 

kunjungan langsung ke CV Putra Jaya untuk mengamati situasi kegiatan direct selling Seluruh proses 

ini dilakukan dengan transparansi, dimana kegiatan observasi yang dilakukan dijelaskan secara terang-

terangan. 
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Wawancara. Menurut Widoyoko (2014: 40) mengemukakan bahwa wawancara ialah instrumen yang 

sangat baik guna memahami persepsi, opini, prinsip, perasaan, motivasi, serta prediksi seorang manusia 

terhadap masa depan yang ia miliki. 

Wawancara dilaksanakan dengan 5 informan, yakni Bapak Syaripudin, yang menjabat sebagai 

owner CV Putra Jaya karena memiliki pemahaman yang mendalam tentang hal yang melandasari CV 

Putra Jaya menggunakan metode direct selling. Selanjutnya, Bapak Asep dan Bapak Andi sebagai tim 

direct selling CV Putra Jaya, dipilih karena memiliki pengetahuan strategi komunikasi pemasaran direct 

selling CV Putra Jaya. Lalu Bapak Arya dan Bapak Toni sebagai konsumen CV Putra Jaya, dipilih 

karena memahami kualitas mesin industri sepatu dan cara tim direct selling menawarkan produknya 

agar ia membeli. 

 

Dokumentasi. Menurut Ulfatin (2013:218) Dokumentasi yaitu daftar maupun bahan yang memberikan 

gambaran suatu kejadian berupa catatan atau tulisan, gambar dari seseorang ataupun organisasi 

kelembagaan” 

Data dari dokumen tersebut berupa gambar dan tulisan yang akan menjadi pelengkap dari 

obervasi dan wawancara yang dilakukan peneliti. Hal ini akan membuat kredibilitas hasil penelitian dari 

obervasi dan wawancara nantinya akan lebih mampu untuk dipercaya. 

 

Pemeriksaan Keabsahan Data. Pada kesempatan penelitian kali ini, teknik pengawasan kebenaran 

data yang digunakan oleh peneliti ialah triangulasi data. Menurut Moelong (2014:330) Triangulasi 

adalah teknik pengawasan kebenaran data sesuatu di luar data teruntuk mengecek atau menjadi 

pembanding terhadap data tersebut. 

Menurut Mekarisne (2020:150-151) Triangulasi data merupakan konsep metodologis dalam 

penelitian kualitatif yang penting bagi peneliti kualitatif untuk memahaminya, di samping itu juga 

diperlukan pemahaman mengenai teknik triangulasi. Maksud dari triangulasi yaitu untuk menaikkan 

kekuatan teoritis, metodologis, serta interpretatif dari penelitian kualitatif. Triangulasi dapat pula 

diartikan sebagai usaha untuk memverifikasi data lewat beragam sumber, metode, dan periode waktu 

yang berbeda. 

Didalam penelitian ini, peneliti memanfaatkan triangulasi teknik untuk melakukan pengujian 

keabsahan data yang pelaksanaannya adalah dengan mengecek data yang telah didapatkan dari 

observasi, wawancara dan dokumentasi. Untuk menguji kredibilitas data tentang “Strategi Komunikasi 

Pemasaran Direct Selling Mesin Industri Sepatu Pada CV Putra Jaya Di Periode 2021 – 2022” maka 

pengumpulan dan pengujian data diberlakukan kepada semua informan dalam wawancara. Data dari 

informan tersebut akan dilakukan pendeskripsian, pengategorisasian, lalu dicek mana saja yang 

memiliki pandangan serupa ataupun berbeda, serta apa saja yang spesifik dari sumber data terkait. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Komunikasi Pemasaran CV Putra Jaya. Dalam strategi komunikasi pemasaran direct selling mesin 

industri sepatu CV Putra Jaya, memasarkan secara langsung ke calon pelanggan dan memiliki relasi 

serta mesin industri sepatu yang dijual kualitasnya sangat baik. Tidak hanya itu, CV Putra Jaya 

menggunakan teknik persuasif dalam menawarkan mesin sepatu yang dijualnya. Selain direct selling, 

CV Putra Jaya menggunakan komunikasi pemasaran word of mouth, yang dimana pelanggan ikut 

merekomendasikan mesin industri sepatu yang dijual oleh CV Putra Jaya. 

 

Dasar Penggunaan Teknik Direct Selling. Hal yang melandasi penggunakan teknik direct selling 

mesin industri sepatu CV Putra Jaya adalah industri alas kaki terutama sepatu sangat dibutkan dan sepatu 

salah satu bagian penting dalam fashion, terlebih lagi banyak brand local sepatu yang bermunculan. 

 

Keuntungan Metode Direct Selling. Keuntungan CV Putra Jaya dalam menggunakan metode direct 

selling adalah memasarkan produk nya langsung ke target market yang diinginkan dan menaikkan omset 

penjualan CV Putra Jaya, karena dengan menggunakan metode direct selling ini, omset bisnis CV Putra 

Jaya meningkat pada periode 2021-2022. 

 



Setiana dan Ridaryanthi 60 - 74 Jurnal Mediakom, Vol. XIV, No.1, Juni 2024 
 

 

68 

 

 
Gambar 3. Data Penjualan CV Putra Jaya 2021 Sumber: Data Indonesia 

Gambar  Data Penjualan CV Putra Jaya 2021 Sumber: Data Indonesia 

 

Mesin Industri Sepatu Yang Dijual Berkualitas dan Memenuhi Kebutuhan Pelanggan. Mesin 

industri sepatu yang dijual oleh CV Putra Jaya menyesuaikan dengan kebutuhan pelanggan dan 

merekomendasikannya sesuai dengan yang dibutuhkan. CV Putra Jaya juga menanyakan terlebih dahulu 

untuk kebutuhan mesin yang akan digunakan dan memberikan fakta dari kualitas mesin yang 

ditawarkan. Untuk menjual mesin yang berkualitas dan memenuhi kebutuhan pelanggan dan 

berkomitmen untuk memberikan contoh fakta mengenai mesin kami tanpa memberikan informasi yang 

tidak sesuai atau janji yang berlebihan. Konsumen pun ikut meromendasikan produk yang dijual oleh 

CV Putra Jaya karena kualitas yang diberikan sangat baik. 

 

Dukungan Teknis CV Putra Jaya Terhadap Pelanggan. CV Putra Jaya memberikan dukungan teknis 

seperti memberikan garansi mesin industri sepatu selama tiga bulan dan jika ada mesin yang mengalami 

kendala, akan segera di perbaiki oleh teknisi CV Putra Jaya. 

 

Tantangan Menggunakan Teknik Direct Selling. Tantangan CV Putra Jaya dalam menggunakan 

teknik direct selling adalah pemasaran digital yang banyak dilakukan oleh Perusahaan lain. Ini 

dikarenakan kurangnya tentang pemasaran digital yang dilakukan oleh CV Putra Jaya. Dalam hal ini 

tantangan menggunakan teknik direct selling dalam menjual mesin industri sepatu adalah pemasaran 

digital yang sejalan dengan era teknologi saat ini dan kualitas yang diberikan masing-masin perusahaan. 

 

Perkembangan Mesin Industri Sepatu Dalam Konteks Direct Selling. Perkembangan dalam mesin 

industri sepatu ini masih sangat panjang potensinya selama penggunaan alas kaki untuk bekerja, 

olahraga dan pendukung fashion masih digunakan. Tentunya dalam hal ini perkembangan mesin industri 

sepatu dalam konteks direct selling masih sangat tinggi potensinya selama brand-brand sepatu ternama 

atau terbesar menawarkan teknologi yang terbaik dalam produknya. 

 

Analisis SWOT. Menurut Rangkuti dalam Astuti dan Shinta Ratnawati (2020:62) Analisis SWOT 

merupakan proses sistematis dalam mengidentifikasi berbagai faktor guna mengembangkan strategi 
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perusahaan. Pendekatan ini berdasarkan pada prinsip yang memungkinkan pemanfaatan optimal dari 

kekuatan (strength) dan peluang (opportunities), sambil sekaligus mengurangi dampak kelemahan 

(weakness) dan ancaman (threats). 

Analisis ini memiliki dasar dari asumsi bahwasanya sebuah strategi yang dikatakan efektif akan 

mengoptimalisasi kekuatan dan prospek yang ada, serta meminimalisasi kelemahan dan juga ancaman 

yang dapat terjadi. Apabila secara akurat dapat diterapkan, asumsi sederhana tersebut dapat memberi 

dampak sangat besar dari perancangan  suatu strategi yang berhasil dan analisis lingkungan bisnis yang 

memberi informasi yang diperlukan untuk melakukan identifikasi peluang dan juga ancaman yang 

mungkin ada di dalam perusahaan. Berikut analisis SWOT peneliti di CV Putra Jaya: 

 

Strength (Kekuatan). CV Putra Jaya perusahaan yang menjual mesin industri sepatu dengan strategi 

komunikasi pemasaran direct selling, ini sangat efektif untuk memasarkan produknya langsung ke target 

pasar. Kualitas dari mesin industri sepatu yang dijual pun tergolong sangat baik bahkan konsumennya 

pun ikut merekomendasikan mesin industri sepatu CV Putra Jaya ke relasinya. 

 

Opportunities (Peluang). Mesin industri sepatu memiliki potensi yang besar sejalan dengan terus 

digunakannya alas kaki dalam berbagai aktivitas seperti bekerja, olahraga, dan fashion. Dengan adanya 

berbagai kebutuhan ini, peluang pasar untuk mesin industri sepatu masih terbuka lebar 

 

Weakness (Kelemahan). Kurangnya Brand Awareness di CV Putra Jaya karena tidak menggunakan 

pemasaran digital yang dapat meningkatkan kesadasaran konsumen mengenali produk CV Putra Jaya. 

 

Threats (Ancaman). Banyak perusahaan yang menjual mesin industri sepatu menggunakan pemasaran 

direct selling dan digital, maka dari itu inilah ancaman untuk CV Putra Jaya karena perusahaan yang 

menjual produk sejenis menggunakan pemasaran digital sehingga meningkatkan brand awareness. 

 

Pembahasan 

Hal Yang Melandasi Penggunaan Direct Selling Mesin Industri Sepatu CV Putra Jaya. Hal yang 

melandasi CV Putra Jaya menggunakan metode direct selling adalah menunjukkan kesadaran akan 

keefektifan pendekatan ini dalam memasarkan produk secara langsung kepada konsumen. Metode ini 

memungkinkan interaksi langsung di antara penjual dan pembeli, sehingga akan mungkin untuk lebih 

efektif mengkomunikasikan nilai dan manfaat produk. 

Pemilihan metode direct selling CV Putra Jaya memungkinkan pemantauan langsung terhadap 

respons pelanggan terhadap produk. Hal ini membantu dalam mengidentifikasi faktor-faktor yang 

mendukung penerimaan atau penolakan produk, sehingga dapat dilakukan penyesuaian yang diperlukan. 

Fokus pada produk yang memiliki harga cukup signifikan menunjukkan perlunya interaksi langsung 

dalam proses penjualan. Metode direct selling memungkinkan calon pelanggan untuk melakukan 

negosiasi harga secara langsung, membantu dalam membangun transparansi dan kepercayaan. 

Interaksi langsung dalam direct selling memberikan peluang untuk memberikan informasi dan nilai 

produk secara lebih mendalam. Dengan penjelasan yang lebih rinci, calon pelanggan dapat lebih baik 

memahami manfaat dan karakteristik produk. Kemampuan untuk merespons minat calon pelanggan 

dengan tepat dan menawarkan solusi yang sesuai adalah poin penting dalam metode direct selling. Hal 

ini dapat membantu meningkatkan konversi penjualan. Selanjutnya dalam hal perkembangan mesin 

industri sepatu dalam konteks direct selling, mesin industri sepatu memiliki potensi yang besar sejalan 

dengan terus digunakannya alas kaki dalam berbagai aktivitas seperti bekerja, olahraga, dan fashion. 

Dengan adanya berbagai kebutuhan ini, peluang pasar untuk mesin industri sepatu masih terbuka lebar. 

Pengakuan terhadap kelangsungan brand-brand ternama dalam industri sepatu menunjukkan bahwa 

meskipun ada persaingan, masih ada ruang untuk produk-produk berkualitas. Pilihan untuk 

menggunakan pendekatan direct selling menunjukkan kepercayaan terhadap efektivitas pendekatan ini 

dalam memasarkan produk secara langsung kepada target pasar. 

CV Putra Jaya secara sadar memilih metode direct selling sebagai pendekatan pemasaran untuk 

produk mesin industri sepatu. Metode ini memungkinkan interaksi langsung antara penjual dan pembeli, 

memungkinkan komunikasi nilai dan manfaat produk yang lebih efektif. Keputusan ini mendukung 

pemantauan langsung terhadap respons pelanggan dan potensi penyesuaian produk. Fokus pada produk 

dengan harga yang signifikan menunjukkan pentingnya interaksi langsung dalam proses penjualan, 
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termasuk kemampuan negosiasi harga. Interaksi langsung dalam direct selling memberikan kesempatan 

untuk memberikan informasi yang mendalam kepada calon pelanggan, memungkinkan pemahaman 

yang lebih baik tentang manfaat produk. Respons yang responsif terhadap minat calon pelanggan 

menjadi penting dalam meningkatkan konversi penjualan. 

 

Strategi Komunikasi Pemasaran Direct Selling Mesin Industri Sepatu CV Putra Jaya. Strategi 

komunikasi pemasaran CV Putra Jaya dengan metode direct selling mesin industri sepatu sudah berjalan 

dengan baik dan juga menggunakan relasi yang dimiliki oleh owner CV Putra Jaya serta memberikan 

kualitas mesin yang baik sesuai dengan kebutuhan pelanggan. 

Keputusan untuk menjual mesin industri sepatu berdasarkan keberadaan banyak penjual sepatu 

di daerah tersebut mencerminkan analisis pasar yang baik. Ini menunjukkan pemahaman terhadap 

kebutuhan dan potensi pasar yang ada. Kombinasi antara menawarkan kualitas yang baik dan harga 

terjangkau adalah taktik yang menarik perhatian calon pelanggan. Ini menciptakan nilai bagi mereka 

dan membantu dalam membangun preferensi terhadap produk CV Putra Jaya. 

Menurut Tjiptono and Gregorius Chandra dalam Rusita (2023:35) Indiktor direct selling atau 

pemasaran langsung dalam mengetahui efektivitas pemasaran suatu organisasi itu sudah baik atau belum 

adalah: 

Target marketing, Ini mencakup kemampuan untuk fokus pada kelompok individu yang sangat 

khusus, dengan usaha mempertahankan pelanggan dan memiliki ketrampilan untuk menghidupkan 

kembali pelanggan sebelumnya. Dalam hal ini CV Putra Jaya mampu menargetkan produknya terhadap 

individu atau kelompok dengan spesifik, begitu juga dengan menjalin komunikasi dengan pelanggan 

dapat mempertahankan loyalitas pelanggan. 

Information acces, artinya jika konsumen mengunjungi CV Putra Jaya, mendapatkan akses 

informasi yang baik dengan cara komunikasi persuasif agar calon konsumen dan konsumen tertarik 

terhadap mesin industri sepatu CV Putra Jaya. 

Menurut De Vito dalam Simanjuntak (2022:27-28) retorika klasik (sebaik penelitian kontemporer) 

memiliki identifikasi tiga macam alat komunikasi persuasif, yang pertama adalah logika (logos), kedua 

emosional (pathos), dan yang terakhir adalah kredibilitas (ethos). Suatu argumen Melibatkan bukti 

(contohnya fakta di lapangan) dan juga kesimpulan. Bukti (evidence) beserta kesimpulan (conclusion) 

yang diperkuat oleh bukti tersebut memiliki kesamaan dengan sebuah argumen. Penalaran (reasoning) 

merupakan proses yang dijalani manusia untuk membentuk kesimpulan berdasar bukti yang telah 

tersedia. 

CV Putra Jaya memiliki bukti atau fakta bahwa mesin industri yang ia jual berkualitas tinggi 

dengan argumen dan penalaran yang kuat. Pendekatan persuasif dengan bertanya tentang pengalaman 

calon pelanggan dan menawarkan solusi yang relevan sesuai kebutuhan mereka mencerminkan interaksi 

yang berorientasi pada pelanggan. Personalisasi pesan membantu meningkatkan efektivitas komunikasi. 

Dikutip dari Schultz dalam Suherman (2017:4), makna Integrated Marketing Communication (IMC) 

adalah sebuah strategi pada proses transaksi atau bisnis dengan cara menciptakan sebuah perancangan, 

membentuk, pengeksekusian dan memperkirakan sebuah penerapan program komunikasi yang 

terkoordinir terhadap pelanggan, konsumen, atau target lain yang memiliki relevansi. Menurut Shimp 

dalam Suherman (2017:5) membagi lima ciri-ciri Integrated Marketing Communication sebagai berikut: 

 

Mempengaruhi sikap dan perilaku. Dalam hal ini CV Putra Jaya mampu mempengaruhi sikap dan 

perilaku konsumen untuk membeli produk mesin industri sepatunya dengan cara direct selling dan 

dipadukan dengan komunikasi persuasif. 

 

Berawal dari konsumen dan calon konsumen. Dengan cara menerapkan komunikasi persuasif yang 

diterapkan oleh CV Putra Jaya, awalnya calon konsumen sampai dengan konsumen bahkan konsumen 

tersebut bisa repeat order mesin industri sepatu di CV Putra Jaya. 

 

Menggunakan kontak. Dalam hal ini CV Putra Jaya menggunakan kontak relasi dari owner juga dan 

beberapa relasi dari konsumen seperti word of mouth. Sehingga dari kontak tersebut bisa mengetahui 

CV Putra Jaya menjual mesin industri sepatu. 

 

Menciptakan strategi. Mementingkan akan sinergi (berkelanjutan), seluruh komponen media 
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komunikasi (elektronik, media sosial, media cetak, promosi, event dan lain sebagianya). Harus 

menjelaskan pada satu suara, koordinasi adalah salah satu hal paling utama untuk menciptakan image 

perusahaan yang baik dan mampu membuat konsumen melakukan tindakan. 

Strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan CV Putra Jaya hanya menggunakan direct selling dan 

word of mouth dari konsumen ke calon konsumen. Maka dari itu, di era digital sekarang, sayang sekali 

jika tidak memanfaatkan media sosial ataupun internet. 

 

Menjalin hubungan. CV Putra Jaya terus menjaga hubungan dengan konsumen, memberikan kualitas 

mesin industri sepatu yang baik dan garansi terhadap mesin. 

Berdasarkan penelitian dilapangan, dalam hal ini strategi komunikasi pemasaran direct selling 

yang diimplementasikan oleh CV Putra Jaya terbilang sudah sangat baik, terbukti dari omset penjualan 

yang naik secara signifikan. Pada tahun 2021 CV Putra Jaya memperoleh omset sekitar Rp. 

2,025,000,000 dan pada tahun 2022 mendapatkan Rp. 5,158,500,000. 

Dapat disimpulkan bahwa strategi komunikasi pemasaran direct selling CV Putra Jaya berjalan dengan 

efektik, namun jika dibandingkan dengan penelitian sejenis, dalam era ini sangat sayang sekali jika CV 

Putra Jaya tidak menggunakan pemasaran digital seperti beriklan di internet, sosial media dan media 

cetak. Hal ini disebabkan dalam lingkungan CV Putra Jaya tidak memahami bagaimana cara 

memasarkan melalui media online atau digital. 

 

PENUTUP 

 

Strategi komunikasi pemasaran dengan menggunakan metode direct selling yang dilakukan oleh CV 

Putra Jaya untuk mesin industri sepatu telah berjalan dengan baik dan efektif. Metode ini memungkinkan 

interaksi langsung antara penjual dan pembeli, sehingga komunikasi nilai dan manfaat produk dapat 

dilakukan dengan lebih efektif. CV Putra Jaya juga berhasil menargetkan kelompok individu secara 

spesifik, mempertahankan loyalitas pelanggan, dan mengaktifkan kembali mantan pelanggan melalui 

pendekatan yang persuasif dan personalisasi pesan. 

Pertama, pilihan CV Putra Jaya untuk menggunakan direct selling sebagai pendekatan 

pemasaran menunjukkan pemahaman yang baik terhadap potensi dan kebutuhan pasar, serta 

kepercayaan terhadap efektivitas metode ini dalam memasarkan produk secara langsung kepada target 

pasar Meskipun strategi direct selling telah terbukti berhasil, terdapat peluang untuk memanfaatkan 

pemasaran digital seperti internet dan media sosial dalam era digital saat ini. 

Kedua, dalam konteks direct selling, metode ini memungkinkan CV Putra Jaya untuk memantau respons 

pelanggan dengan lebih baik, mengidentifikasi faktor-faktor yang mendukung penerimaan produk, dan 

melakukan penyesuaian yang diperlukan. Interaksi langsung juga memberikan kesempatan untuk 

memberikan informasi yang lebih mendalam tentang produk, yang dapat membantu meningkatkan 

pemahaman calon pelanggan dan konversi penjualan. 

 

Saran. Berdasarkan data yang telah diperoleh dan setelah melihat proses strategi komunikasi pemasaran 

dengan metode direct selling yang telah dilakukan oleh cv putra jaya, maka peneliti memiliki beberapa 

saran sebagai masukan dan bahan pertimbangan untuk pemasaran yang dapat dilaksanakan untuk tahun 

– tahun berikutnya, yaitu sebagai berikut: 

1. Di era digital saat ini, penting untuk memanfaatkan potensi pemasaran digital seperti internet dan 

media sosial. cv putra jaya dapat mempertimbangkan untuk mengintegrasikan strategi direct selling 

dengan kampanye pemasaran digital. ini dapat membantu mencapai audiens yang lebih luas, 

menciptakan kehadiran online yang kuat, dan memperluas jangkauan bisnis. 

2. Meskipun interaksi langsung adalah kekuatan utama direct selling, meningkatkan keterampilan dan 

pengetahuan tenaga penjualan dapat lebih meningkatkan efektivitas komunikasi produk. cv putra 

jaya dapat menginvestasikan dalam pelatihan reguler untuk meningkatkan kemampuan presentasi, 

pengetahuan produk, dan keterampilan negosiasi tim penjualan. 

3. Dalam konteks pemasaran digital, cv putra jaya harus memanfaatkan analisis data untuk memantau 

respons pelanggan, mengidentifikasi tren, dan mengukur kinerja kampanye. ini dapat membantu 

dalam melakukan identifikasi area mana saja yang perlu ditingkatkan serta mengukur tingkat 

keberhasilan strategi komunikasi pemasaran. 

4. Meskipun direct selling telah berhasil, cv putra jaya juga dapat mempertimbangkan diversifikasi 
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channel penjualan. membuka kanal penjualan tambahan, seperti penjualan melalui e-commerce 

atau kemitraan dengan distributor, dapat membantu mencapai lebih banyak pelanggan potensial. 
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