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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi komunikasi pemasaran yang
dilakukan oleh Sales Frisian Flag Indonesia dalam menghadapi persaingan produk
susu di Kota Medan, khususnya di Kecamatan Medan Tembung. Meningkatnya
persaingan produk susu dari berbagai merek, membuat Frisian Flag Indonesia
dituntut untuk memiliki strategi komunikasi pemasaran yang tepat melalui peran
sales agar mampu mempertahankan daya saing produknya. Metode penelitian yang
digunakan adalah metode penelitian kualitatif dengan pendekatan deskriptif.
Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah wawancara, observasi dan
dokumentasi. Teknik analisis data yang digunakan adalah pengumpulan data,
reduksi data, penyajian data dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan oleh sales
Frisian Flag Indonesia meliputi pemanfaatan konsep bauran pemasaran 4P- Produk,
harga, tempat dan promosi dengan penekanan pada komunikasi personal yang
informatif dan persuasif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa keberhasilan Frisian
Flag dalam mempertahankan loyalitas merek didukung oleh pengetahuan produk
mendalam, penetapan harga yang kompetitif, penempatan produk yang strategis
serta promosi yang menarik.

Kata kunci: Strategi Komunikasi Pemasaran, Sales Frisian Flag Indonesia,
Persaingan Produk Susu.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Persaingan produk susu di Indonesia semakin ketat, seiring meningkatnya
kesadaran masyarakat akan pentingnya konsumsi produk bergizi serta hadirnya
berbagai merek dengan keunggulan dan segmentasi pasar yang beragam.
Kondisi ini tidak hanya terjadi di tingkat nasional, tetapi juga dirasakan di Kota
Medan sebagai salah satu wilayah dengan tingkat konsumsi produk susu cukup
tinggi. Banyaknya pilihan merek susu membuat konsumen dan pelaku usaha
memiliki pertimbangan tersendiri dalam menentukan produk yang akan dibeli,
sehingga perusahaan dituntut untuk memiliki strategi yang tepat agar produknya
tetap dikenal, dipercaya dan dipilih di tengah persaingan pasar. Kondisi tersebut
menunjukkan bahwa persaingan tidak hanya menuntut keunggulan isi produk,
tetapi juga dari cara perusahaan menyampaikan pesan pemasaran kepada

konsumennya.

Pemasaran merupakan bagian yang tidak dapat dipisahkan dari kegiatan
bisnis. Melalui pemasaran, perusahaan dapat menjaga keberlangsungan
usahanya dengan memastikan terjadinya hubungan dan pertukaran antara
perusahaan dan konsumen. Dalam perkembangannya, pemasaran memiliki
peran yang cukup besar karena tidak hanya berkaitan dengan penjualan, tetapi
juga memengaruhi pola persaingan, arah bisnis perusahaan, serta cara suatu

industri menjalankan aktivitas usahanya (Hakim, 2020). Oleh karena itu,



pemasaran menjadi salah satu faktor penting dalam menentukan keberhasilan
perusahaan dalam menghadapi persaingan pasar.

Perusahaan perlu menerapkan strategi komunikasi pemasaran yang efektif
untuk memperkenalkan produk dan membangun hubungan yang baik dengan
konsumen. Strategi komunikasi pemasaran melibatkan penyusunan pesan yang
dirancang untuk menyampaikan informasi produk secara tepat sasaran, sehingga
tujuan pemasaran dapat tercapai secara efisien dan efektif (Aira Putri Eri, 2024).
Melalui strategi komunikasi pemasaran, perusahaan berupaya menyampaikan
nilai, manfaat, serta keunggulan produk agar dapat dipahami dan diterima oleh
konsumen.

Strategi komunikasi pemasaran merupakan langkah awal yang penting
untuk mengenalkan produk kepada konsumen sekaligus memperoleh
keuntungan dari usaha yang dijalankan. Secara Umum, unsur unsur komunikasi
pemasaran meliputi kegiatan periklanan, promosi penjualan, penyelenggaraan
acara dan pengalaman, pemasaran langsung dan penjualan personal(Mardiyanto
& Giarti, 2019). Melalui penerapan komunikasi pemasaran yang efektif,
perusahaan tidak hanya berupaya meningkatkan penjualan, tetapi juga
membangun hubungan jangka panjang dengan konsumen serta memperkuat
posisi merek di tengah persaingan produk sejenis(Larasati et al., 2025).

Perusahaan membutuhkan komunikasi yang efektif sebagai sarana
penyampaian pesan kepada konsumen untuk mencapai tujuan pemasaran. Dari
proses inilah terbentuk strategi komunikasi pemasaran yang berfungsi

menyebarkan informasi, memengaruhi, serta membujuk pasar sasaran agar



konsumen bersedia menerima, membeli dan tetap loyal terhadap produk yang
ditawarkan(Djatola & lhsan, 2025). Secara konseptual, strategi komunikasi
pemasaran sudah disusun dengan baik, namun dalam pelaksanaannya di
lapangan, khususnya oleh sales, strategi tersebut sering kali tidak berjalan sesuai
dengan kondisi yang sebenarnya dihadapi.

Penentuan strategi komunikasi pemasaran menjadi aspek yang sangat
penting dalam dunia bisnis karena berkaitan langsung dengan pencapaian tujuan
perusahaan. Melalui strategi komunikasi pemasaran yang tepat, pelaku usaha
akan lebih mudah memperkenalkan produknya kepada konsumen sehingga
target penjualan dapat tercapai secara optimal. Sebagai bentuk pelaksanaan
strategi komunikasi pemasaran tersebut, salah satu unsur yang memiliki peran
langsung di lapangan adalah sales. Sales berfungsi sebagai ujung tombak
perusahaan karena berinteraksi secara langsung dengan konsumen,
menyampaikan informasi produk, serta membangun kepercayaan di tengah
persaingan pasar yang semakin meningkat.

Sales merupakan salah satu cara pemasaran yang dilakukan melalui
interaksi langsung antara penjual dan konsumen. Melalui komunikasi tatap
muka, sales berperan dalam menyampaikan informasi produk, menjelaskan
keunggulan produk, serta membantu konsumen dalam mengambil keputusan
pembelian. Interaksi langsung ini membuat pesan yang disampaikan lebih
mudah dipahami dan lebih disesuaikan dengan kebutuhan konsumen(Pesik et al.,

2025).



Peran sales sangat penting pada persaingan produk susu yang semakin ketat.
Salah satunya nya adalah Frisian Flag Indonesia, sebagai merek susu yang telah
lama dikenal oleh masyarakat. Frisian Flag Indonesia perlu memastikan bahwa
komunikasi pemasaran sales Frisian Flag Indonesia mengenai produk, manfaat,
dan nilai yang ditawarkan dapat tersampaikan dengan baik kepada konsumen
melalui peran sales sebagai perwakilan perusahaan di lapangan.

Meningkatnya persaingan produk susu dari berbagai merek, Frisian Flag
Indonesia dituntut untuk memiliki strategi komunikasi pemasaran yang tepat
melalui peran sales agar mampu mempertahankan daya saing produknya. Sales
Frisian Flag dituntut untuk menerapkan pendekatan komunikasi langsung
dengan pelanggan guna membangun hubungan emosional dan kepercayaan
konsumen terhadap produk, serta mendorong terjadinya keputusan
pembelian(Latief, 2023).

Frisian Flag Indonesia yang telah dikenal luas tetap menghadapi berbagai
tantangan dalam pelaksanaan strategi komunikasi pemasaran melalui sales.
Perbedaan karakter, kebutuhan, selera konsumen, banyaknya produk substitusi,
serta tingginya persaingan di tingkat lokal menuntut sales untuk memiliki
strategi komunikasi yang efektif. Dalam kondisi ini, peran sales tidak hanya
sebatas menawarkan produk, tetapi juga membangun kepercayaan dan
meyakinkan konsumen akan keunggulan produk Frisian Flag Indonesia(Dina et
al., 2021).

Persaingan produk susu yang terjadi di Kota Medan tidak hanya terjadi di

tingkat kota secara umum, tetapi juga terlihat jelas pada wilayah-wilayah dengan



aktivitas perdagangan yang padat. Salah satu kawasan yang memiliki peran
penting dalam distribusi produk kebutuhan sehari-hari adalah kecamatan Medan
Tembung. Wilayah ini dikenal memiliki banyak toko kelontong dan grosir kecil
yang menjadi tempat masuknya berbagai merk susu ke tingkat konsumen.
Kondisi ini membuat persaingan antar merk susu di Medan Tembung semakin
ketat dan menuntut peran sales yang lebih aktif dalam menyampaikan
keunggulan produk.

Strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh sales tidak disusun dan
diterapkan secara efektif, maka produk berpotensi kalah bersaing di tingkat
distribusi lokal. Komunikasi yang kurang tepat dapat membuat hubungan antara
sales dengan pemilik toko atau konsumen kurang kuat, sehingga berdampak
pada menurunnya kepercayaan terhadap merek dan ketersediaan produk di
pasar(Puspitasari et al., 2025).

Berdasarkan kondisi tersebut, dapat disimpulkan bahwa strategi komunikasi
pemasaran sales memiliki peran yang sangat penting dalam menjaga keberadaan
dan daya saing produk di tingkat pasar setempat, khususnya pada wilayah
dengan persaingan yang tinggi seperti Kecamatan Medan Tembung. Oleh karena
itu, penelitian ini dilakukan untuk memperoleh pemahaman yang lebih
mendalam mengenai bagaimana strategi komunikasi pemasaran sales Frisian

Flag Indonesia dalam menghadapi persaingan produk susu di Kota Medan.



1.2. Pembatasan Masalah

Dalam penellitian ini, penting untung menetapkan batasan masalah agar
fokus penelitian ini dapat terarah dan sesuai dengan tujuan yang ingin dicapai.
Dengan adanya batasan masalah ini, penelitian dapat lebih terfokus dan tidak
meluas, sehingga hasil yang diperoleh menjadi lebih spesifik dan relevan dengan
latar belakang yang dijelaskan sebelumnya. Oleh karena itu, penelitian ini
dibatasi pada ruang lingkup wilayah penelitian Kota Medan, dengan penekanan
pada Kecamatan Medan Tembung sebagai lokasi penelitian. Pemilihan wilayah
ini didasarkan pada tingginya aktivitas perdagangan serta ketatnya persaingan
antar merek susu di wilayah tersebut, sehingga dianggap relavan untuk
menggambarkan bagaimana strategi komunikasi pemasaran sales Frisian Flag
Indonesia dalam menghadapi persaingan produk susu.
1.3. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang permasalahan yang telah diuraikan, maka
dirumuskan satu pertanyaan yang menjadi fokus penelitian ini, yaitu:
“Bagaimana strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh sales Frisian
Flag Indonesia dalam menghadapi persaingan produk susu di Kota Medan?”
1.4. Tujuan dan Manfaat Penelitian
Adapun tujuan penelitian ini adalah:

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui secara mendalam strategi
komunikasi pemasaran yang diterapkan oleh sales Frisian Flag Indonesia dalam
menghadapi persaingan antar produk susu dari berbagai merek di Kota Medan.

Fokus penelitian diarahkan pada cara sales menyampaikan informasi mengenai



produk, manfaat, dan keunggulan Frisian Flag Indonesia kepada pelanggan, serta
upaya yang dilakukan dalam membangun hubungan dan kepercayaan dengan
konsumen di tengah tingginya persaingan antar produk susu dari berbagai
merek. Melalui penelitian ini, diharapkan dapat diperoleh gambaran yang jelas
mengenai strategi komunikasi pemasaran sales sebagai perwakilan perusahaan
yang berinteraksi langsung dengan pelanggan dalam mempertahankan daya
saing produk.
Adapun manfaat penelitian ini adalah:
Berdasarkan tujuan yang ingin dicapai, penelitian ini diharapkan dapat
memberikan manfaat sebagai berikut:
1. Aspek Teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan dan pengembangan
ilmu pengetahuan di bidang ilmu komunikasi, khususnya terkait strategi
komunikasi pemasaran dan peran sales dalam menghadapi persaingan
produk sejenis. Hasil penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi bahan
referensi bagi penelitian selanjutnya yang mengkaji komunikasi pemasaran,
pemasaran langsung, serta persaingan merek dalam industri susu atau
industri sejenis
2. Aspek Praktis
Memberikan gambaran dan masukan bagi perusahaan, khususnya Frisian
Flag Indonesia mengenai penerapan strategi komunikasi pemasaran yang
dilakukan oleh sales dalam menghadapi persaingan produk susu di Kota

Medan, adapun hasil penelitian diharapkan dapat menjadi evaluasi bagi



perusahaan dan sales dalam meningkatkan efektivitas komunikasi
pemasaran di lapangan agar lebih sesuai dengan karakter konsumen dan
kondisi persaingan pasar.
3. Aspek Akademis
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran ataupun menjadi
bahan referensi dan perbandingan bagi mahasiswa maupun peneliti
selanjutnya yang tertarik mengkaji strategi komunikasi pemasaran, peran
sales, serta dinamika persaingan produk antar merek, khususnya pada
insdustri produk susu.
1.5. Sistematika Penulisan
BAB | : PENDAHLUAN
Pada bab ini, penulis akan menjelaskan latar belakang masalah,
merumuskan masalah yang ada serta menguraikan tujuan dan
manfaat dari penelitian ini.

BAB Il : URAIAN TEORITIS

Pada bab ini, penulis memaparkan mengenai komunikasi
pemasaran, strategi komunikasi pemasaran, bauran komunikasi

pemasaran, sales dan persaingan produk.
BAB 11l : METODE PENELITIAN

Didalam bab ini, penulis akan memaparkan mengenai jenis

penelitian, kerangka konsep, definisi konsep, kategorisasi



penelitian, narasumber, teknik pengumpulan data, teknis analisis

data, waktu dan lokasi penelitian.
BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Bab ini berisi hasil penelitian dan pembahasan yang dijabarkan

berdasarkan hasil penelitian yang diteliti di lapangan.
BAB V : PENUTUP

Pada bab ini memuat simpulan dan saran berdasarkan hasil

penelitian.



BAB |1

URAIAN TEORITIS

2.1. Komunikasi Pemasaran
2.1.1. Pengertian Komunikasi Pemasaran

Komunikasi pemasaran adalah pendekatan yang menggabungkan ilmu
komunikasi dan ilmu pemasaran. Dari penggabungan tersebut muncul kajian yang
dikenal sebagai komunikasi pemasaran atau marketing communication. Marketing
Communication merupakan kegiatan pemasaran yang menggunakan teknik
komunikasi untuk menyampaikan informasi tentang perusahaan kepada target pasar

(Yolanda & Anshori, 2022).

Aktivitas pemasaran menuntut penyampaian informasi yang jelas dan tepat
sasaran, karena pemasaran merupakan saran yang digunakan perusahaan untuk
menyampaikan informasi, memengaruhi, serta meningatkan konsumen mengenai
produk yang ditawarkan (Faustyna, 2024). Oleh karena itu, hampir seluruh
organisasi maupun perusahan yang bergerak di bidang bisnis memanfaatkan
komunikasi pemasaran untuk memperkenalkan produk atau jasa yang ditawarkan,
sekaligus mencapai tujuan organisasi, baik yang bersifat finansial maupun

nonfinansial (Mardiyanto & Giarti, 2019).

Komunikasi pemasaran dilaksanakan melalui proses komunikasi yang
terencana, mulai dari penyusunan pesan, pemilihan media hingga penentuan
sasaran yang dituju. Pesan yang disampaikan disesuaikan dengan karakteristik

target pasar agar dapat dipahami dengan baik dan menghasilkan respon yang

10
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diharapkan. Dengan pendekatan komunikasi yang tepat, perusahaan dapat
menyampaikan informasi produk secara konsisten sehingga pesan pemasaran yang
diterima oleh konsumen tidak menimbulkan kesalah pahaman dan tetap selaras

dengan tujuan pemasaran yang ingin dicapai.

2.1.2. Fungsi dan Peran Komunikasi Pemasaran

Komunikasi pemasaran berfungsi sebagai sarana penyampaian pesan
perusahaan dan merek, serta menjadi media bagi perusahaan untuk membangun
dialog dengan pasar sasaran dalam upaya menjalin hubungan yang berkelanjutan
(Raniadita et al., 2025). Adapun pengertian menurut Philipp Kotler dan Kevin Lane
Keller, menyebutkan komunikasi pemasaran (Marketing Communication) (Kotler
& Keller 2009) merupakan upaya perusahaan menyampaikan informasi, membujuk
serta mengingatkan terget pasar ataupun konsumen, baik secara langsung maupun

tidak langsung mengenai produk atau merek yang mereka tawarkan.

Sejalan dengan hal tersebut, komunikasi pemasaran digunakan sebagai sarana
untuk menyampaikan pesan-pesan pemasaran kepada konsumen dengan tujuan
membangun pemahaman, menarik perhatian, serta memengaruhi sikap dan perilaku
konsumen terhadap suatu produk (Basit, 2017). Dengan komunikasi yang efektif,
pesan pemasaran dapat diterima dengan baik dan mampu menciptakan respon

positif dari konsumen.

2.2. Strategi Komunikasi Pemasaran

Strategi merupakan suatu cara atau pendekatan yang digunakan untuk

mencapai tujuan tertentu. Learned, Christensen, Andrews dan Guth menyatakan
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bahwa strategi merupakan alat untuk menciptakan, memperoleh dan

mempertahankan keunggulan bersaing (Rambe & M.Nawawi, 2022).

Strategi tersebut diwujudkan melalui strategi komunikasi pemasaran yang
berperan penting dalam mencapai tujuan bisnis. Strategi komunikasi pemasaran
merupakan proses penyampaian pesan tentang produk yang dirancang melalui tata
cara dan teknik komunikasi tertentu, dengan tujuan menciptakan hubungan yang

saling menguntungkan antara produsen dan konsumen (Tenerman & Yenni, 2022).

Kotler dan Armstrong (2018) menjelaskan bahwa strategi komunikasi
pemasaran adalah suatu perencanaan yang sistematis dan terarah untuk
meyampaikan pesan pesan pemasaran kepada target pasar dengan tujuan
memengaruhi perilaku konsumen serta mewujudkan mewujudkan tujuan bisnis
yang tekah ditentukan. Dalam penerapannya, komunikasi pemasaran tidak hanya
berfokus pada penyampaian pesan semata, tetapi juga pada upaya membangun dan

menjaga hubungan dengan konsumen (Pahlevi & Swarnawati, 2024).

Strategi komunikasi berkaitan dengan proses penyampaian pesan, sehingga
peran komunikator menjadi unsur penting dalam menentukan keberhasilan
komunikasi. Komunikator yang memiliki keahlian, dapat dipercaya dan
menunjukkan sikap yang baik cenderung lebih mudah diterima oleh komunikan.
Aristoteles menyebutkan bahwa komunikator yang efektif harus memiliki good
sense, good moral dan good character, yang kemudian dirumuskan ke dalam unsur

niat baik (good intentions), dapat dipercaya (trustworthiness) dan keahlian
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(expertness), konsep ini hingga saat ini masih relavan dan digunakan dalam kajian

komunikasi, termasuk dalam konteks komunikasi pemasaran.

Strategi komunikasi dapat diwujudkan melalui berbagai bentuk komunikasi,

yaitu:

1) Komunikasi informatif
Komunikasi informatif merupakan salah satu bentuk strategi komunikasi yang
penting untuk diperhatikan oleh perusahaan dalam menyampaikan pesan kepada
konsumen. (Putri et al., 2023).
2) Komunikasi Persuasif
Komunikasi persuasif merupakan komunikasi yang bertujuan untuk
memengaruhi dan menyakinkan konsumen. Dalam komunikasi persuasif
seorang komunikator berupaya menyampaikan pesan dengan memaparkan
alasan, manfaat serta gambaran yang berkaitan dengan produk atau kondisi
tertentu agar pihak yang menerima pesan dapat mempercayai dan menerima
pesan tersebut (Arisetiana et al., 2023).
3) Komunikasi Interpersonal
Melalui komunikasi interpersonal, pesan dapat disampaikan secara langsung
dan disertai umpan balik, sehingga membantu tercapaikan kesepakatan serta
membangun hubungan baik antara kedua belah pihak. Proses komunikasi ini
biasanya melibatkan pertukaran pesan secara verbal maupun nonverbal, seperti
bahasa dan ekspresi yang umumnya terjadi secara langsung (Rivaldhy et al.,

2024).
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Ketiga bentuk komunikasi ini berfungsi sebagai pendekatan sales dalam
menyampaikan pesan pemasaran kepada konsumen, Strategi komunikasi
pemasaran tidak hanya berkaitan dengan bentuk komunikasi yang digunakan, tetapi
juga dengan isi pesan pemasaran yang disampaikan kepada konsumen, salah satu
konsep yang digunakan untuk memahami isi pesan tersebut adalah Bauran
Pemasaran (Marketing Mix). Menurut McCarthy Bauran Pemasaran (Marketing

Mix) terdiri dari 4 kategori, yaitu: (Ningsih & Maika, 2020)

1) Produk (product)

Produk merupakan segala sesuatu yang ditawarkan kepada pasar untuk
memenuhi kebutuhan konsumen, yang mecakup kualitas, karakteristik, merek,
kemasan, pelayanan, garansi dan unsur lainnya. Dalam strategi komunikasi
pemasaran, produk menjadi aspek yang sangat penting karena dari produk inilah
sales dapat menarik minat konsumen, memiliki kualitas yang baik, Kkinerja
optimal serta inovasi yang mampu bersaing

2) Harga (Price)

Harga tidak hanya berkaitan dengan nominal yang tercantum, tetapi juga
mencakup daftar harga, potongan atau promo, jangka waktu pembayaran serta
syrat kredit yang ditetapkan. Dalam proses jual beli, harga memiliki peran yang
cukup penting karena menjadi salah satu faktor utama dalam terjadinya
kesepakatan antara penjual dan pembeli. Oleh karena itu, dalam menentukan
pilihan konsumen cenderung mempertimbangkan harga sebelum memutuskan

untuk membeli suatu produk.
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3) Tempat (Place)

Tempat berkaitan dengan proses distribusi produk agar dapat sampai dan siap
konsumsi oleh konsumen, yang mencakup lokasi penjualan, ketersediaan produk
dan cakupan pasar. Lokasi yang strategis dan mudah dijangkau memudahkan
konsumen memperoleh produk sehingga dapat memengaruhi keputusan
pembelian.

4) Promosi (Promotion)

Promosi merupakan bentuk komunikasi pemasaran yang bertujuan
menyampaikan informasi sekaligus meyakinkan calon konsumen terhadap
produk atau jasa yang ditawarkan.

2.3. Bauran Komunikasi Pemasaran

Dalam pelaksaan promosi, perusahaan menggunakan berbagai bentuk dan
strategi komunikasi yang dikenal dengan bauran komunikasi pemasaran. Bauran
komunikasi pemasaran (Marketing Communication Mix) merupakan kombinasi
dari berbagai bentuk komunikasi yang digunakan perusahaan untuk menyampaikan
pesan pemasaran kepada konsumen dan bertujuan mencapai target pasarnya

(Robani & Wardhana, 2022).

Menurut Kotler dan Keller (2012:498-501), bauran komunikasi pemasaran
terdiri dari beberapa unsur utama, yaitu: Iklan (advertising), Promosi penjualan
(sales promotion), Acara dan Pengalaman (Events dan Experience), Hubungan
masyarakat dan publisitas (public relations), Pemasaran Interaktif (Interaktif

Marketing), Pemasaran dari Mulut ke Mulut (Word-Of-Mouth Marketing),
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Penjualan Personal (personal selling), Pemasaran langsung dan digital (direct and

digital marketing).

Dari berbagai unsur bauran komunikasi pemasaran tersebut, penjualan personal
(personal selling) menjadi elemen yang paling relavan dengan penelitian ini karena
melibatkan interaksi langsung antara sales dengan konsumen ataupun pemilik toko.
Melalui komunikasi tatap muka, sales memiliki kesempatan untuk menyesuaikan
pesan komunikasi, menjelaskan keunggulan produk secara rinci, menanggapi
keraguan konsumen dengan memberikan penjelasan mengenai keunggulan produk
dibandingkan merek lain serta membangun hubungan dan kepercayaan di tengah

persaingan produk yang semakin ketat.

2.4. Penjualan Personal (personal selling)

Personal selling merupakan bentuk komunikasi yang dilakukan secara tatap
muka dengan konsumen, bersifat improvisasi, dan memanfaatkan interaksi person-
to-person dalam proses penjualan. Dalam komunikasi pemasaran, personal selling
menjadi mitra penting yang tidak dapat digantikan oleh unsur promosi lainnya.
Kegiatan personal selling biasanya dilakukan oleh sales dibawah supervisi manajer
penjualan, yang bertugas mempromosikan produk secara langsung kepada pasar
sasaran. Informasi yang disampaikan oleh sales disesuaikan dengan kondisi dan
kebutuhan konsumen serta dapat disertai penyajian produk secara langsung untuk
membangun kepercayaan konsumen terhadap produk yang ditawarkan (Kusniadji,

2016).
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Penjualan Personal memiliki tiga ciri khusus (Hermawan, 2012):

1)  Konfrontasi Personal (Personal Confrontation) penjualan personal
melibatkan interaksi yang berlangsung secara langsung, hidup dan interaktif
antara dua orang atau lebih, sehingga setiap pihak dapat mengamati respon
dan reaksi pihak lain secara lebih dekat.

2)  Mempererat (Cultivacation) penjualan personal memungkinkan terciptanya
berbagai bentuk hubungan, mulai dari hubungan transaksi penjualan hingga
hubungan yang lebih erat, karena wiraniaga umumnya telah memahami minat
dan kebutuhan pelanggan dengan baik.

3) Respons (response) penjualan personal mendorong pembeli untuk
memberikan perhatian, sehingga mereka merasa memiliki kewajiban untuk
mendengarkan penjeasan yang disampaikan oleh wiraniaga.

Personal selling merupakan komunikasi yang stretegis dalam menghadapi
persaingan produk yang ketat karena memungkinkan terjadinyaa komunikasi
interpersonal yang bersifat perpuasif. Sales tidak hanya menyampaikan informasi
produk, tetapi juga membangun hubungan emosional, menciptakan kepercayaan
serta menyesuaikan pendekatan komunikasi berdasarkan karakter dan kebutuhan
konsumen maupun pemilik toko.

2.5 Sales

Frisian Flag Indonesia merupakan perusahaan yang bergerak di bidang indsutru
minuman susu dan telah lama dikenal di Indonesia. Dalam kegiatan pemasarannya,

peran sales menjadi penting sebagai perwakilan perusahaan di lapangan untuk
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menyampaikan informasi dan keunggulan produk serta membangun kepercayaan

konsumen di tengah persaingan produk minuman susu.
2.5.1. Pengertian Sales

Sales atau tenaga penjual tidak hanya berperan sebagai individu yang
menawarkan produk, tetapi juga menjadi “wajah” dari sebuah perusahaan di mata
konsumen. Sales didefinisikan sebagai personel yang melakukan kegiatan
penjualan melalui interaksi langsung (tatap muka) untuk menginformasikan,
membujuk, dan meyakinkan calon pembeli agar melakukan tranksaksi(Kusniadji,

2017).

Penelitian ini memaknai konsumen tidak hanya sebagai konsumen akhir,
tetapi juga mencakup pemilik toko atau retail sebagai pihak yang secara langsung
berinteraksi dengan sales dan menjadi sasaran utama komunikasi pemasaran
perusahaan. Dalam struktur Frisian Flag Indonesia, sales berfungsi sebagai
komunikator yang menjembatani nilai-nilai perusahaan dengan kebutuhan

masyarakat di lapangan.
2.5.2. Peran dan fungsi sales dalam komunikasi pemasaran

Peran sales adalah membangun hubungan interpersonal yang kuat dengan
konsumen. Interaksi yang dilakukan secara langsung memungkinkan sales untuk
menyesuaikan pendekatan komunikasi dengan kebutuhan respon konsumen, yang
pada akhirnya dapat menciptakan kepercayaan dan loyalitas konsumen terhadap

produk atau merek (Khairullah, 2025).
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Sales memiliki fungsi penting dalam aktivitas penjualan, khususnya dalam
memperkuat citra perusahaan dan merek di mata konsumen. Sales tidak hanya
bertindak sebagai tenaga penjual tetapi juga sebagai wakil perusahaan yang
menyampaikan pesan pemasaran, menjawab pertanyaan konsumen, serta
menangani keberatan dan pertanyaan secara langsung, sehingga dapat memperbaiki
persepsi serta meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk yang

dipasarkan
2.5.3. Peran Sales dalam menghadapi persaingan produk

Persaingan produk yang sejenis semakin ketat, hal ini menyebabkan
konsumen dihadapkan dengan berbagai pilihan produk dengan keunggulan yang
beragam. Kondisi ini menuntut perusahaan untuk menerapkan strategi pemasaran
yang tepat agar mampu membantu konsumen dalam mengambil keputusan pembeli

sekaligus mempertahankan daya saing produk di pasar (Dina et al., 2021)

Persaingan tersebut menjadikan peran sales sangat penting karena sales
berinteraksi secara langsung dengan konsumen. Melalui personal selling, sales
dapat menyampaikan informasi produk, menjelaskan keunggulan, serta
menyesuaikan pesan komunikasi sesuai dengan preferensi konsumen. Pendekatan
komunikasi dua arah ini membuat membuat pesan pemasaran lebih mudah

dipahami dan lebih efektif dibandingkan metode promosi lainnya.

Sales juga berperan sebagai pihak yang memengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Dengan komunikasi yang myakinkan dan dapat dipercaya, sales mampu

menarik perhatian, menumbuhkan minat serta mendorong konsumen untuk
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memilih produk di tengah persaingan yang ada (Dina et al., 2021). Oleh karena itu
kemampuan komunikasi yang baik menjadi syarat utama bagi sales dalam

menghadapi persaingan produk.

Sales tidak hanya berfungsi sebagai tenaga penjual, tetapi juga sebagai
komunikator strategis yang berperan penting dalam membantu perusahaan

memenangkan persaingan produk di pasar.

2.6. Persaingan Produk

Persaingan merupakan upaya perusahaan memenangkan pasar dan
menempati posisi terbaik guna memperoleh keunggulan kompetitif. Meningkatnya
jumlah usaha yang menawarkan produk sejenis menyebabkan tingkat persaingan
usaha semakin ketat (Rambe & M.Nawawi, 2022). Dalam industri barang
konsumsi, khususnya produk susu, persaingan produk susu merupakan kondisi
dimana berbagai produk sejenis saling berkompetisi untuk mendapatkan perhatian

dan pilihan konsumen.

Setiap produk berupaya menonjolkan keunggulan masing-masing, baik dari
segi kandungan gizi, cita rasa, harga, maupun merek. Dalam kondisi persaingan
seperti ini, komunikasi pemasaran menjadi faktor yang penting dalam membedakan
satu produk dengan produk lainnya, karena melalui komunikasi yang efektif
konsumen dapat menangkap dan memahami nilai serta keunggulan produk yang
ditawarkan(Ahmad, 2021). Situasi ini menjadi tantangan bagi sales yang
berhadapan langsung dengan berbagai produk pesaing, sehingga dituntut untuk

mampu menjelaskan perbedaan serta keunggulan produk secara meyakinkan.
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Persaingan produk pada pemasaran langsung berkaitan erat dengan peran
sales sebagai komunikator utama perusahaan. Sales berperan membangun
kepercayan, menyampaikan informasi produk secara meyakinkan serta
menyesuaikan cara berkomunikasi dengan karakter konsumen, sehingga produk

tetap mampu bersaing di pasar lokal.



BAB Il1

METODE PENELITIAN

3.1. Jenis Penelitian

Semua penelitian membutuhkan suatu metode untuk memudahkan proses
penelitian mencapai tujuannya. Dalam konteks penelitian ini, penulis menggunakan
metode deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Menurut Meleong Penelitian
kualitatif adalah penelitian yang bertujuan untuk memahami fenomena yang
dialami oleh subjek penelitian. Metode ini juga digunakan untuk meneliti hal-hal
yang berkaitan dengan penelitian perilaku, motivasi, sikap, persepsi dan tindakan

subjek (Ratnaningtyas, 2023).

Pendekatan deskriptif kualitatif dipilih karena penelitian ini bertujuan untuk
menggambarkan dan memahami secara mendalam strategi komunikasi pemasaran
yang dilakukan oleh sales Frisian Flag Indonesia dalam menghadapi persaingan
produk susu di Kota Medan. Melalui pendekatan ini, peneliti berupaya
mengungkapkan bagaimana proses komunikasi pemasaran dijalankan oleh sales di
lapangan, mulai dari cara menyampaikan informasi produk, menekankan
keunggulan produk, hingga membangun hubungan dan kepercayaan dengan

konsumen serta pemilik toko.

Penelitian Deskriptif kualitatif memungkinkan peneliti untuk menelaah
fenomena penelitian dalam kondisi yang alamiah tanpa melakukan manipulasi
terhadap variabel yang diteliti. Data yang diperoleh berupa kata-kata, penjelasan

dan pengalaman subjek penelitian yang kemudian di analisis secara mendalam
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untuk memeperoleh gambaran yang utuh mengenai peran sales sebagai pelaksana
utama strategi komunikasi pemasaran perusahaan. Dengan demikian, jenis
penelitian ini dianggap sesuai untuk menjawab rumusan masalah penelitian yang
berfokus pada strategi komunikasi pemasaran sales Frisian Flag Indonesia dalam

menghadapi persaingan produk susu di Kota Medan.

3.2. Kerangka Konsep

Kerangka konsep dalam penelitian ini berfungsi unuk menggambarkan
variabel-variabel yang dikaji, sehingga memudahkan pembaca dalam memahami

arah dan fokus penelitian sesuai dengan tujuan yang ingin dicapai. Dalam penelitian

ini, kerangka konsep disusun sebagai berikut:

Strategi Komunikasi Pemasaran ]

Sales Frisian Flag Indonesia

Persaingan Produk Susu di Kota Medan

. J/

Sumber: Olahan data peneliti 2025

3.3. Defisi Konsep
Definisi konsep dalam penelitian ini disusun sebagai penjabaran dari kerangka
konsep yang digunakan. Berdasarkan kerangka konsep diatas maka definisi konsep

dalam penulisan ini, yaitu:

1. Strategi Komunikasi Pemasaran dalam penelitian ini dipahami sebagai
rangkaian upaya yang dirancang oleh perusahaan untuk menyampaikan pesan

pemasaran mengenai produk kepada konsumen secara terencana dan terarah.
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Strategi ini mencakup cara menyampaikan informasi, manfaat dan keunggulan
produk dengan tujuan membangun pemahaman serta hubungan antara
perusahaan dan konsumen.

Sales Frisian Flag Indonesia adalah tenaga penjual yang berperan sebagai
perwakilan perusahaan dilapangan dan berinteraksi langsung dengan
konsumen maupun pemilik toko. Sales menjalankan fungsi komunikasi
pemasaran dengan menyampaikan informasi produk, menjelaskan keunggulan
produk serta membangun kepercayaan sebagai bagian strategi komunikasi
pemasaran perusahaan.

Persaingan produk susu di kota Medan merupakan kondisi ketiga berbagai
merek susu dengan Kkarakteristik yang relatif serupa bersaing untuk
mendapatkan perhatian dan pilihan konsumen. Persaingan ini menuntut sales
sebagai pelaksana komunikasi pemasaran di lapangan untuk menerapkan
strategi komunikasi yang tepat agar produk tetap dikenal dan dipilih oleh
konsumen.

Kategorisasi Penelitian

Tabel 1. Kategorisasi Penelitian

No | Konsep Teoritis Kategorisasi
1. | Strategi Komunikasi e Produk (Product)
Pemasaran e Harga (Price)
e Tempat (Place)
e Promosi (Promotion)
2. | Persaingan Produk Susu di e Keberadaan Produk Pesaing
kota Medan e Perbedaan Produk antar
Merek
e Tantangan Persaingan yang
dihadapi
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e Pengaruh Persaingan
Terhadap Keputusan Pembeli

Sumber: Olahan data Peneliti 2025

3.5. Informan atau Narasumber

Narasumber secara umum dipahami sebagai individu yang memberikan
jawaban atau keterangan atas pertanyaan yang diajukan oleh peneliti melalui proses
wawancara (Fauziah, 2023). Narasumber memiliki peran penting dalam penelitian
kualitatif karena menjadi sumber utama dalam memperoleh data yang mendalam

dan sesuai dengan fokus penelitian.

Narasumber berperan sebagai pihak yang memberikan informasi utama kepada
peneliti melalui penjelasan dan pengalaman yang mereka miliki. Informasi tersebut
membantu peneliti memahami kondisi dan situasi yang diteliti secara lebih jelas,
termasuk ke hal-hal yang tidak dapat diperoleh hanya dari data kuantitatif atau
dokumen. Oleh karena itu, pemilihan narasumber perlu dilakukan dengan tepat,
karena kualitas data sangat dipengaruhi oleh pengalaman, kreadibilitas, serta
kemampuan narasumber dalam menyampaikan informasi. Narasumber yang
memahami bidang pekerjaannya dengan baik akan memberikan data yang lebih
relavan, sehingga dapat meningkatkan keakuratan dan kepercayaan terhadap hasil

penelitian.

Adapun narasumber dalam penelitian ini adalah sales Frisian Flag Indonesia,
sales berperan langsung dalam menyampaikan informasi produk, menjelaskan
keunggulan produk serta membangun komunikasi dan hubungan dengan konsumen

di lapangan dalam menghadadapi persaingan produk susu di kota Medan khususnya
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Kecamatan Medan Tembung. Selain itu, penulis juga akan mewawancarai
Supervisor sales karena memiliki peran dalam mengawasi, mengarahkan serta
mengevaluasi pelaksanaan strategi komunikasi pemasaran yang diterapkan oleh
sales, sehingga dapat memberikan gambaran mengenai perencanaan dan
pelaksanaan strategi komunikasi pemasaran secara kesekuruhan, lalu untuk
melengkapi data dan memperoleh sudut pandang dari penerima pihak komunikasi,
peneliti juga akan mewawancarai pemilik toko atau retail yang menjadi mitra dan
sasaran aktivitas penjualan. Pemilik toko dipilih sebagai narasumber karena
berinteraksi langsung dengan sales dari berbagai merek susu, serta memiliki
pengalaman dalam menilai strategi komunikasi, keunggulan produk dan dinamika

persaingan produk susu dilapangan.
3.6. Teknik Pengumpulan Data

Teknik Pengumpulan data merupakan metode yang dilakukan peneliti untuk
mendapatkan suatu data juga beberapa informasi yang akan menjadi sebuah isi dari
penelitian yang bersifat fakta dalam memaparkan isi dan informasi dari hasil

penelitian. Adapun teknik yang digunakan yaitu;

a. Observasi
Observasi atau pemngamatan merupakan salah satu teknik dalam
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memperoleh data secara
langsung dari lapangan. Dalam penelitian kualitatif, peneliti tidak hanya

mengandalkan kata yang diperoleh dari balik meja, melainkan harus terlibat
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langsung dilapangan baik dalam lingkungan masyarakat, organisasi maupun
komunikatas tertentu (Fathurokhmah, 2024).

Observasi digunakan untuk melihat langsung proses yang terjadi
dilapangan, observasi juga harus dilakukan dengan cara yang sistematis dan
terencana bukan sembarangan. Adapaun tujuan dari observasi adalah untuk
memperoleh data yang akurat dan objektif tentang situasi atau fenomena yang
sedang diamati.

Wawancara

Wawancara merupakan teknik pengumpulan data yang digunakan untuk
memperoleh informasi secara langsung dari sumber data melalui proses tanya
jawab antara peneliti dan narasumber guna mendapatkan data yang mendalam
sesuai dengan fokus penelitian (Sugiyono, 2019). Melalui wawancara, peneliti
dapat menggali pandangan, pengalaman serta pemahaman narasumber secara
lebih rinci terkait pemsalahan yang terjadi.

Dokumentasi

Dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan
cara mengumpulkan dan mempelajari berbakai dokumen yang berkaitan
dengan objek penelitian. Melalui teknik dokumentasi, peneliti memperoleh
data pendukung yang berfungsi untuk melengkapi dan memperkuat data hasil
observasi dan wawancara, sehingga informasi yang diperoleh menjadi lebih

akurat dan dapat dipertanggung jawabkan.
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3.7. Teknik Analisis Data

Teknik analisis data dalam penelitian ini dilakukan secara kualitatif dengan

proses analisis berlangsung sejak pengumpulan data hingga selesai. Teknik analisis

data merupakan proses yang menyederhanakan data sehingga menjadi lenih mudah

dipahami. Data yang diperoleh dilapangan akan dilakukan analisis Menurut Milles

dan Huberman dalam (Qomaruddin & Sa’diyah, 2024) meliputi:

1)

2)

3)

Pengumpulan Data

Pengumpulan data dilakukan melalui observasi, wawancara dan
dokumentasi. Data yang diperoleh disusun dalam bentuk narasi sehingga
membentuk rangkaian informasi bermakna dan relevan dengan permasalahn
penelitian
Reduksi Data

Reduksi data merupakan proses pemilihan dan penyederhanaan data dengan
memfokuskan pada informasi yang dianggap prnting dan berkaitan langsung
dengan masalah penelitian.
Penyajian Data

Penyajian data dilakukan dengan menyusun data yang telah direduksi ke
dalam bentuk uraian naratif atau bentuk penyajian lain yang memudahkan
peneliti dalam memahami data. Tahap ini membantu peneliti melihat pola,
hubungan dan makna dari data yang diproleh berdasarkan interpretasi

Informan.
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4) Penarikan Kesimpulan
Pengambilan kesimpulan berdasarkan susunan narai yang telah disusun

sehingga dapat memberikan jawaban atas masalah yang diteliti.

3.8. Waktu dan Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian adalah tempat dimana penelitian dilakukan untuk
memperoleh data atau informasi yang diperlukan dan berkaitan dengan
permasalahan. Lokasi Penelitian ini dilakukan di Kota Medan, dengan fokus
wilayah Kecamatan Medan Tembung. Penelitian ini dimulai pada bulan Desember

2025 sampai bulan April 2026.



BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1. Hasil Penelitian
4.1.1 Observasi

Peneliti melakukan penelitian pada PT Adam Dani Lestari, perusahaan yang
bergerak pada bidang jasa distribusi Consumer Goods (barang konsumsi) yang
didirikan pada tahun 1988. Perusahaan ini berfokus pada pendistribusian berbagai
produk, salah satunya adalah produk Frisian Flag, yang dimana fokus peneliti pada
penelitian ini adalah produk Frisian Flag Indonesia. Frisian Flag Indonesia berdiri
dan diproduksi oleh PT Frisian Flag Indonesia (FFI), yang merupakan bagian dari
Royal FrieslandCampina, salah satu koperasi susu terbesar di dunia yang berpusat
di Belanda.

Berdasarkan hasil observasi yang peneliti lakukan di beberapa toko yang
menjual produk susu di kecamatan Medan Tembung, terlihat bahwa ada berbagai
macam merek susu di satu toko, kondisi ini menunjukkan bahwa persaingan produk
susu terjadi secara langsung di tempat penjualan, sehingga konsumen memiliki
banyak pilihan produk ketika melakukan pembelian. Selain itu, penempatan produk
pada rak atau gantungan juga mempengaruhi kemudahan konsumen dalam melihat
dan memilih produk yang diinginkan.

Peneliti juga mengamati aktivitas sales frisian flag yang melakukan kunjungan
ke toko untuk menawarkan produk serta memeriksa ketersediaan stok barang.
Dalam kunjungan tersebut, sales tidak hanya memastikan ketersediaan produk di

toko, tetapi juga melakukan pengecekan terhadap penataan produk agar terlihat rapi

30
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dan mudah ditemukan oleh konsumen. Selain itu, sales juga berinteraksi dengan
pemilik toko untuk menyampaikan informasi terkait produk maupun program yang
sedang berjalan. Aktivitas tersebut menunjukkan bahwa kunjungan sales ke toko
menjadi salah satu bentuk komunikasi yang dilakukan perusahaan untuk menjaga
ketersediaan produk serta memperkuat hubungan dengan mitra penjualan di tengah
persaingan produk susu yang ada dipasaran.
4.1.2 Hasil Wawancara
a. ldentitas Narasumber
Peneliti mengumpulkan data melalui wawancara dengan Supervisor, Sales
Frisian Flag dan juga pemilik toko secara langsung. Berikut merupakan identitas

narasumber yang telah diwawancarai:

No | Narasumber Jenis Kelamin Umur Pekerjaan

1. | Azizul Halim L 42 Supervisor

2. | Muhammad Idris L 33 Salesman

3. | Halim L 45 Salesman

4. | Dina P 42 Pemilik Toko

b. Deskripsi Hasil Wawancara Mengenai Strategi Komunikasi Pemasaran
Sales Frisian Flag Dalam Menghadapi Persaingan Produk Susu Di Kota

Medan

Hasil penelitian ini disusun berdasarkan temuan yang diperoleh dari proses
wawancara dengan supervisor, sales serta pemilik toko. Peneliti memperoleh

gambaran mengenai strategi nkomunikasi pemasaran yang dilakukan oleh Sales
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Frisian Flag dalam menghadapi persaingan produk susu di pasaran. Persaingan
tersebut terjadi karena banyaknya merek susu yang beredar di masyarakat, baik
itu produk susu yang telah lama dikenal maupun produk baru yang mulai
memasuki pasar. Setiap temuan dijelaskan dengan mengacu pada pernyataan

informan guna memperkuat hasil penelitian yang diperoleh dilapangan.

1) Produk (product)

Hasil wawancara menunjukkan bahwa dalam menghadapi persaingan
tersebut, perusahaan membekali sales dengan pengetahuan produk yang cukup
agar mampu menjelaskan keunggulan produk Frisian Flag kepada konsumen
maupun pemilik toko. Hal ini disampaikan oleh Supervisor yang menjelaskan
bahwa perusahaan memberikan pelatihan kepada sales agar mampu

menyampaikan informasi produk dengan baik.

“perusahaan menyampaikan keunggulan dari sisi asupan gizi, varian
dan juga rasa. Intinya secara produk knowledge, salesman diberikan
pelatihan dari perusahaan untuk menyampaikan keunggulan-
keunggulan Frisian Flag”.(Azizul, supervisor)

Hal ini menunjukkan bahwa perusahaan menekankan pentingnya product
knowledge sebagai dasar utama dalam komunikasi pemasaran yang dilakukan
oleh sales dilapangan. Selain itu, aspek yang paling ditekankan dalam kondisi
produk adalah kandungan gizi yang terdapat pada susu Frisian Flag. Hal ini
karena produk susu dipandang sebagai salah satu sumber untuk tambahan nutrisi

bagi anak maupun orang dewasa.

“aspek produknya tetap pemenuhan terhadap gizi ya, karena produk
yang kita jual kan susu, maka aspek yang ditekankan itu adalah
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suplemen tambahan untuk anak agar gizinya seimbang, mungkin
dari makanan aja gacukup harus diimbangi dengan susu
juga”.(Azizul, Supervisor)

Pernyataan tersebut menunjukkan bahwa komunikasi pemasaran yang
dilakukan oleh sales lebih menekankan pada manfaat serta kandungan gizi
produk. Penyampaian informasi tersebut menjadi salah satu cara untuk
membangun kepercayaan konsumen terhadap kualitas produk Frisian Flag
ditengah persaingan dengan merek susu lainnya. Dalam praktik di lapangan,
sales juga menjelaskan produk kepada pemilik toko maupun konsumen dengan
mengikuti standar yang telah ditetapkan oleh perusahaan. Sales diharapkan
memahami berbagai informasi mengenai produk sehingga dapat menjelaskan

produk secara jelas kepada konsumen.

“dalam menjelaskan produk-produk kita kepada konsumen,
tentunya kan kita sudah ada SOP dari perusahaan, katalog dari
perusahaan dan juga kita harus tau manfaat yang kita jual sendiri,
artinya ketika kita datang ke toko kita bisa menjelaskan apa yang
harus kita sampaikan dari segi produknya apa saja, variannya apa
saja dan dari segi rasa apa saja, itu semua harus diketahui oleh
kami”. (ldris, sales)

Selain itu, sales lainya juga menjelaskan bahwa salah satu keunggulan produk
yang sering disampaikan kepada konsumen terkait dengan kualitas susu yang
berasal dari susu segar.

“keunggulan yang paling sering disampaikan adalah kualitas susu
segar yang berasal dari susu segar. Selain itu, harganya juga relatif
terjangkau bagi konsumen.(Halim, sales)

Hal ini menunjukkan bahwa komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh

sales tidak hanya berfokus secara fisik, tetapi juga manfaat serta kualitas yang
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dimilikinproduk. Penyampaian informasi tersebut menjadi salah satu cara
untuk membangun kepercayaan konsumen terhadap produk Frisian Flag

ditengaha persaingan.

Hal tersebut juga diperkuat oleh pernyataan pemilik toko yang menyatakan
bahwa sales mampu menjelaskan produk dengan cukup jelas dan mudah

dipahami.

“Biasanya sales menjelaskan produk yang cukup jelas, seperti
varian yang tersedi terus mereka menjelaskan manfaatnya, mereka
juga membawa contoh produk atau katalog agar lebih mudah
dipahami”(Dina, pemilik toko)

Dengan demikian aspek produk tidak hanya dilihat dari kualitas fisik, tetapi
juga dari bagaimana informasi mengenai produk tersebut disampaikan kepada

konsumen sebagai bagian dari strategi menghadapi persaingan.

2) Harga (Price)

Selain aspek produk, harga juga menjadi salah satu faktor yang diperhatikan
dalam kegiatan pemasaran, berdasarkan hasil wawancara, diketahui bahwa
perusahaan telah menetapkan sistem harga dan promo yang disesuaikan dengan

kondisi pasar serta klasifikasi toko.

"untuk promo dan harga, salesman itu sudah dibekali dengan data
base yang memang sudah kita setting seperti harga dan promo itu
klasifikasinya sudah jelas, jadi setiap toko ada promo yang berjalan
dan bisa berbeda kelas tokonya, analogisnya seperti ini misal ada
toko kelas 1, kelas 2 dan kelas 3, promo otomatis berbeda setiap
klasifikasi toko.” (Azizul, supervisor)

Hal tersebut menunjukkan bahwa harga telah diatur secara struktus oleh

perusahaan. Hal ini juga didukung oleh pernyataan sales yang menyebutkan
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bahwa dalam praktiknya, informasi harga dan promo disampaikan secara jelas

melalui media yang disediakan.

“Kalau untuk masalah harga, kita kan ada katalog ya kak, katalog itu
sudah dijelaskan harga harga sebelum ppn berapa dan sesudah ppn
berapa.”(idris, sales)

Perusaan juga menerapkan sistem promo berdasarkan jumlah pengambilan
produk oleh toko, sehingga semakin banyak produk yang diambil maka harga

yang diperoleh menjadi lebih rendah.

“kalau masalah promo, kita ada starata istilahnya pengambilan, jadi
semakin banyak mengambil produk otomatis harganya semakin
menurun.” (Idris, sales)

Selain itu, harga produk susu pada umumnya memiliki standar harga yang
relatif tidak jauh berbeda antara satu merek dengan merek lainnya. Hal ini
membuat sales perlu menyampaikan informasi harga secara tepat agar tetap

dapat bersaing.

“untuk harga persaingan itu tetap, cuman harga pasar itu standartnya
penjualan susu itu sudah ada, standartnya itu tidak ada yang
membuat suatu produk itu terlalu murah dan juga terlalu mahal,
standartnya hampir merata sama.” (Azizul, Supervisor)

Sejalan dengan hal tersebut, sales juga menyampaikan bahwa informasi harga
biasanya diperbarui apabila terjadi perubahan, sedangkan promosi disampaikan

secara rutin setiap bulan dengan berbagai bentuk program penjualan,

“untuk informasi harga biasanya akan disampaikan kepada toko jika
ada perubahan harga. Sedangkan untuk promosi biasanya diperbarui
setiap bulan, misal ada tambahan diskon atau promo pada hari hari
besar.” (Halim, sales)
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Dalam praktik penjualan, harga dapat menjadi kendala dalam penjualan
terutama ketika terdapat produk yang lebih murah, namun hal ini diatasi oleh

sales dengan melakukan pendekatan komunikasi persuasif kepada pemilik toko.

“jika ada produk lain yang lebih murah atau harga produk kita
dianggap mahal, biasanya kami meyakinkan outlet bahwa produk
ini memiliki perputaran penjualan yang baik.”(Halim, Sales)

Hal ini juga diperkuat oleh pernyataan pemilik toko yang menyatakan
bahwa harga dan promo menjadi satu ppertimbangan utama dalam pengambilan

produk.

“harga dan promo itu cukup berpengaruh. Biasanya kalau ada
diskon atau promo dari sales, saya jadi lebih tertarik untuk ambil
stok lebih banyak karena bisa bantu penjualan ditoko.”(Dina,
pemilik toko)

Hal tersebut menunjukkan bahwa sistem harga dan promo menjadi salah
satu cara yang digunakan perusahaan untuk menarik minat toko dalam

mengambil produk Frisian Flag ditengah persaingan dengan merek lain.

3) Tempat (Place)

Selanjutnya dalam hal penempatan produk dan distribusi produk,
perusahaan juga memiliki cara untuk memastikan ketersediaan produk di
berbagai wilayah penjualan. Hal ini disampaikan oleh supervisor bahwa
distribusi telah diatur melalui distributor dan didukung oleh tenaga sales di setiap

wilayah.

“strategi distribusi untuk medan, kita punya distributor ada 2, jadi
secara kota medan itu terpenuhi untuk stok, ean untuk medan
tembung kita cover kurang lebih sekitar 275 outlet.”(Azizul,
supervisor)
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Hal tersebut menunjukkan bahwa ketersediaan produk didukung oleh sistem
distribusi yang terstruktur. Sejalan dengan hal tersebut, sales juga memiliki
peran penting dalam memastikan produk tetap tersedia ditoko melalui kegiatan

kunjungan secara rutin.

“setiap salesman melakukan kunjungan ketoko, hal pertama adalah
menyapa orang toko dan yang kedua adalah izin cek stok barang
yang ada ditoko.”(Azizul, supervisor)

Kegiatan pengecekan stok tersebut dilakukan untuk memastikan
ketersediaan produk tetap terjaga disetiap outlet. Hal ini juga didukung oleh
pernyataan sales yang menyebutkan bahwa selama ini ketersediaan produk

masih dalam kondisi aman.

“untuk saat ini ketersediaan produk masih aman, produk yang kami
jual masi tersedia,”(Idris,sales)

Selain memastikan ketersediaan produk, sales juga memiliki peran dalam
melakukan penempatan atau pemajangan produk di toko agar lebih mudah

terlihat oleh konsumen.

“kalau ditempatkan secara strategis itu ada di point ke 4 jobdesknya
salesman yaitu pemajangan.”

Sejalan dengan hal tersebut, sales menyatakan bahwa penempatan produk
yang strategis di toko sangat membantu dan juga dapat dinilai memengaruhi

tingkat penjualan produk.

“penempatan produk itu sangat berpengaruh terhadap penjualan,
biasanya kmi menempatkan produk dilokasi yang mudah dilihat atau
didekat kasir supaya konsumen langsung melihat produk
kami.”(Idris,sales)
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Hal tersebut juga diperkuat oleh pernyataan sales lain yang menjelaskan
bahwa posisi penempatan produk harus disesuaikan dengan jangkauan dan

pandangan konsumen.

“Penempatan produk sangat berpengaruh. Jika produk diletakkan
terlalu tinggi, terlalu rendah, atau terlalu jauh dari jangkauan
konsumen, maka dapat mempengaruhi daya beli. Posisi yang paling
baik biasanya di area yang mudah terlihat, misalnya di sekitar kasir
atau pada posisi sejajar dengan pandangan mata konsumen.”

Hal ini juga diperkuat oleh pernyataan pemilik toko yang menyatakan
bahwa ketersediaan produk terjaga karena adanya kunjungan sales, serta

penempatan produk dilakukan di area yang mudah dilihat oleh pembeli.

“stok cukup tersedia karen sales datang untuk ngevek stok kan kak, terus
penempatan biasanya di rak yang mudah dilihat pembeli supaya mereka bisa

langsung napak produknya.”(Dina pemilik toko)

Dengan demikian, bahwa distribusi dan penempatan produk menjadi bagian
penting dalam strategi komunikasi pemasaran, dimana ketersediaan produk
dijaga melalui sistem distribusi dan kunjungan sales, serta penempatan produk
yang strategis mampu meningkatkan perhatian dan keputusan pembelian

konsumen.

4) Promosi (promaotion)

Dalam kegiatan promosi, sales memiliki peran penting dalam
menyampaikan berbagai program penjualan kepada toko maupun konsumen.
Berdasarkan hasil wawancara, sales menjelaskan bahwa dalam setiap

kunjungan ke toko mereka selalu menyampaikan informasi terkait promosi
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serta harga produk yang berlaku. penyampaian informasi tersebut bertujuan
agar konsumen maupun pemilik toko memahami program yang sedang

berjalan serta mengetahui keuntungan yang diperoleh dari pembelian produk.

Dalam praktik dilapangan sales menyampaikan bahwa promosi yang
digunakan cukup beragam, salah satunya melalui pemberian diskon dan

kegiatan branding di toko.

“prmosi yang digunkan cukup beragam, salah satunya dalam bentuk
diskon sama branding, kalau diskon itu sesuai starata, semakin
banyak pengambilan produk semakin meningkat juga diskosnya,
kalau branding toko biasanya toko yang belum punya identitas akan
dibantu seperti pemasangan nama toko atau prmosi lainnya. (Idsris,
sales).

“kalau dikita namanya end user, biasanya kita menggunakan
program promosi penjulan, misalnya untuk pembelian produk
tertentu diberikan hadiah atau penawaran khusus seperti buy 2 get
1.”(Azizul, supervisor)

Selain itu, dalam setiap kunjungan ke toko, sales juga secara aktif
menyampaikan informasi promosi kepada pemilik toko maupun konsumen

agar program yang sedang berjalan dapat dipahami dengan baik.

“dalam setiap kunjungan ke toko, kami selalu menekankan kepada
konsumen bahwa setiap promosi sudah diperbaharui faktur. Kami
juga menjelaskan bahwa harga yang diberikan cukup kompetitif
dibandingkan  produk lain.  Konsumen biasanya juga
membandingkan harga dengan produk lain, sehingga kami perlu
meyakinkan bahwa diskon yang diberikan cukup besar.”(Halim,
sales)

Hal tersebut menunjukkan bahwa penyampaian promosi tidak hanya
bersifat informatif tetapi juga persuasif, dimana sales meyakinkan konsumen

mengenai keuntungan yang diperoleh. Selain itu, perusahaan juga menjaga
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konsistensi pesan promosi agar tetap seragam melalui penggunaan tagline yang

terus disampaikan kepada sales.

Pemilik toko juga menilai bahwa cara sales dalam menyampaikan promosi

sudah cukup jelas dan mudah dipahami.

“menurut saya sales udah menjelaskan promosi cukup jelas.”
(Dina, pemilik toko)

Dengan demikian, kegiatan prmosi yang dilakukan didukung oleh
kemampuan sales dalam menyampaikan informasi secara jelas dan
meyakinkan, sehingga mampu meningkatkan minat pembelian dan

menghadapi persaingan produk di pasar.

5) Persaingan Produk

Dalam menghadapi persaingan produk susu, perusahaan menyadari bahwa
banyaknya produk yang beredar dipasaran menjadi tantangan sendiri. Hal ini
disampaikan oleh supervisor bahwa persaingan tidak hanya berasal dari produk

lama, tetapi juga dari produk-produk baru yang terus bermunculan.

“kalau untuk persaingan produk, sekarang kita lebih ke produk-
produk baru yang bermunculan, jadi persaingan itu semakin
banyak.”(Azizul, supervisor)

Sejalan dengan hal tersebut, sales juga menyampaikan bahwa dilapangan
terdapat banyak produk sejenis yang menjadi kompetitor sehingga persaingan
menjadi semakin ketat. Dalam kondisi tersebut, sales memiliki peran penting

dalam menjelaskan perbedaan produk kepada konsumen. Dalam praktiknya,
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sales menaimpaikan manfaat dan kegunaan produk agar konsumen dapat
memahami keunggulan produk yang ditawarkan.
“kami menjelaskan manfaat dari produk tersebut, misalnya

untuk anak- anak atau kebutuhan keluarga, jadi konsumen lebih
memahami dan tertarik.”(idris, sales)

Hal tersebut juga didukung oleh sales lainnya yang menjelaskan bahwa
perbedaan produk dapat dilihat dari komposisi dan kualitas yang dimiliki,
sehingga hal tersebut menjadi bahan utama dalam menjelaskan produk kepada

konsumen.

“untuk produk cair, bahan dasarnya dari susu segar, itu bisa
dibandingkan langsung dengan produk lain dari komposisinya.”
(Halim, sales)

Namun dalam menghadapi persaingan, sales mengahadpi beberapa

tantangan, terutama berkaitan dengan harga.

“biasanya konsumen akan membandingkan harga dengan
produk lain, jadi produk yang lebih murah s=cenderung lebih
diminati.” (Halim, sales)

“tantangan yang paling sering kami hadapi biasanya berkaitan
dnegan harga, karena konsumen cenderung melihat produk yang
lebih murah.”(Idris, sales).

Meskipun perbedaan harga antar produk tidak terlalu jauh, konsumen tetap
melalukan perbandingan, sehingga tetap menjadi salah satu pertimbangan

dalam keputusan pembelian.

Dalam kondisi tersebut, strategi komunikasi sales menjadi sangat penting

dalam memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Sales dituntut untuk
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mampus menjelaskan produk secara jelas, mulai dari manfaat hingga harga dan

promo yang ditawarkan.

“kami menjelaskan kepada konsumen mengenai harga yang
kami tawarkan termasuk diskon, serta manfaat produknya agar
konsumen lebih tertarik,”(idris,sales)

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa dalam menghadapi persaingan
produk susu, peran sales menjadi sangat penting, komunikasi yang dilakukan
sales menjadi salah satu kunci penting, sales tidak hanya berperan dalam
menawarkan produk, tetapi juga dalam meyakinkan konsumen mengenai
kualitas produk, menyampaikan informasi promo, serta menjaga hubungan

dengan toko agar produk tetap tersedia dan mudah dijangkau oleh konsumen.
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4.1.3 Dokumentasi

Berikut dokumentasi peneliti berupa foto kegiatan wawancara dengan

Supervisor, Salesman, dan pemilik toko:

Wawancara bersama Supervisor Frisian Flag Indonesia

(Azizul Halim)

PUNREEN L=

Foto penempatan produk
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Wawancara bersama Salesman Frisian Flag Indonesia

(Idris dan Halim)

¥ P |
~ 4

Sumber: Dokumentasi penulis, 2026

Wawancara bersama pemilik toko
(Dina)

Sumber: Dokumentasi penulis, 2026
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4.2 Pembahasan

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh melalui observasi dan
wawancara, dapat diketahui bahwa strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan
oleh sales Frisian Flag Indonesia dalam menghadapi persaingan produk susu di
Kota Medan kecamatan Medan Tembung berlangsung secara langsung melalui
interaksi dilapangan. Dalam praktiknya, sales berperan sebagai komunikator utama
yang menyampaikan berbagai informasi terkait produk kepada konsumen maupun
pemilik toko. Melalui interaksi langsung, sales tidak hanya menyampaikan pesan,

tetapi juga menyesuaikan cara komunikasi dan kebutuhan konsumen dilapangan.

Strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh sales Frisian Flag
indonesia terlihat melalui penerapan bauran pemasaran (marketing mix) yang
meliputi produk, harga, tempat dan promosi. Keempat unsur tersebut tidak berjalan
terpisah melainkan saling mendukung dalam membentuk komunikasi pemasaran

yang efektif dilapangan.

Salah satu hal yang paling ditekankan oleh sales dalam kegiatan komunikasi
pemasaran adalah komunikasi informatif, yaitu penyampaian informasi yang jelas
dan rinci mengenai produk, Produk merupakan salah satu aspek penting dalam
kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh sales ketika menawarkan produk kepada
toko maupun konsumen. Sales perlu memiliki perencanaan yang tepat terkait
produk yang dipasarkan. Hal ini pentimg dilakukan agar produk yang ditawarkan

dapat tetap bersaing dan mempertahankan posisinya dipasar (Rahayu, 2023).



46

Sales menekankan penekanan khususnya terkait kandungan gizi yang
terdapat pada susu Frisian Flag, penekanan pada aspek gizi ini penting karena
produk susu berkaitan dengan kebutuhan nutrisi, sehingga informasi yang
disampaikan tidak hanya bersifat promosi tetapi juga edukatif. Selain itu, sales juga
dibekali dengan pengetahuan produk yang memadai melalui pelatihan dari
perusahaan, sehingga mampu menjelaskan varian, kualitas serta keunggulan

dibanding merek lain.

Hal ini menunjukkan bahwa komunikasi yang bersifat informatif, dimana
pesan yang jelas dapat membantu konsumen memahami nilai produk yang
ditawarkan. Hal tersebut menjadi salah satu upaya yang dilakukan oleh sales untuk
mempertahankan minat konsumen sekaligus menghadapi persaingan produk susu

yang semakin beragam di pasaran.

Selain komunikasi informatif, sales juga menerapkan komunikasi persuasif
dalam menyampaikan informasi produk, Harga juga merupakan salah satu unsur
penting dalam kegiatan pemasaran karena dapat memengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Menurut (Tjiptono et al., 2007) Harga adalah satu-satunya
komponen dari bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan bagi perusahan.
Menurut Kotler dan Amstrong harga merupakan sejumlah uang yang harus dibayar

oleh pelanggan untuk memperoleh suatu barang atau jasa (M et al., 2024).

Sebagaimana yang telah peneliti dapatkan dilapangan, sales tidak hanya
menawarkan produk, tetapi juga menyampaikan informasi mengenai harga kepada

pemilik toko maupun konsumen. penyampaian informasi tersebut menjadi bagian



47

dari strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh sales agar pihak toko dapat

memahami harga produk yang ditawarkan.

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukann diketahui bahwa harga
produk susu pada umumnya memiliki standart harga pasar yang relatif tidak jauh
berbeda antara satu merek. Oleh karena itu sales harus mampu menjelaskan harga
produk secara jelas kepada pemilik toko agar tidak terjadi kesalahpahaman dalam
proses penjualan. Dalam praktiknya, penyampaian informasi mengenai harga
dilakukan melalui katalog yang telah disediakan oleh perusahaan. Katalog tersebut
berisi daftar harga produk yang dilengkapi dengan informasi harga sebelum
maupun sesudah pajak. Melalui katalog tersebut, sales dapat menjelaskan harga

kepada pemilik toko secara leboih jelas ketika melakukan kunjungan penjualan.

Selain itu, dalam kegiatan penjualan juga terdapat diskon yang diberikan
berdasarkan jumlah pengambilan produk oleh toko. Semakin banyak jumlah produk
yang diambil, maka diskon yang diberikan juga semakin besar. Program ini menjadi
salah satu cara yang digunakan untuk mendorong toko agar mengambil produk
dalam jumlah yang lebih banyak. Melalui penyampaian harga, penggunaan katalog
serta program diskon, sales berupaya mendukung kegiatan penjualan sekaligus

menghadapi persaingan produk susu yang cukup beragam di pasaran.

Dalam mendukung kegiatan penjualan, ketersediaan produk ditoko juga
menjadi perhatian utama. Menurut Tjiptono dan Chandra (Pudjanarso & Maspufah,

2019) distribusi merupakan kegiatan pemasaran yang bertujuan untuk meperlancar
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dan mempermudah penyampaian barang dari produsen kepada konsumen sehingga

produk dapat tersedia pada tempat dan waktu yang dibutuhkan konsumen.

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, sales secara rutin melakukan
kunjungan ke toko untuk melihat kondisi penjualan serta mengecek ketersediaan
stok produk. Kegiatan ini dilakukan agar sales dapat mengetahui apakah produk
masih tersedia atau perlu dilakukan penambahan stok sehingga produk tetap dijual

kepada konsumen.

Tidak hanya memastikan ketersediaan stok, sales juga melakukan
pemajangan di toko. Penempatan produk di lokasi yang mudah terlihat oleh
konsumen dianggap dapat membantu meningkatkan perhatian konsumen terhadap
produk yang dijual. Penataan produk yang baik didalam toko juga dapat
mempengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan pembelian, karena produk

yang mudabh terlihat biasanya lebih mudah menarik perhatian konsumen.

Melalui kegiatan distribusi tersebut, dapat dilihat bahwa ketersediaan produk
ditoko menjadi salah satu hal yang diperhatikan dalam strategi pemasaran.
Kunjungan sales ke toko serta penataan produk didalam toko menjadi bagian dari
upaya yang dilakukan agar produk tetap tersedia dan mudah ditemukan oleh

konsumen ditengah persaingan produk susu yang cukup beragam dipasaran.

Kegiatan tersebut juga didukung oleh strategi promosi yang dilakukan oleh
sales dalam kegiatan penjualan. Promosi merupakan salah satu unsur penting dalam
kegiatan pemasaran karena berfungsi untuk menyampaikan informasi mengenai

produk kepada konsumen sekaligus menarik minat mereka untuk melakukan
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pembelian. Promosi merupakan komponen dalam bauran pemasaran yang memiliki
peran penting untuk menentukan keberhasilan suatu strategi pemasaran (Simamora
et al., 2025). Melalui kegiatan promosi tersebut, konsumen dapat mengetahui

berbagai informasi mngenai produk maupun program penjualan yang berlangsung.

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, strategi promosi dilakukan
dalam kegiatan penjualan meliputi buy 2 get 1, serta pemberian diskon berdasarkan
jumlah pembelian, semakin banyak konsumen mengambil barang maka semakin
besar pula diskon yang diberikan, strategi ini digunakan untuk mendorong
konsumen atau toko tertarik melakukan pembelian guna membantu meningkatkan

penjualan produk.

Selain itu, promosi juga dilakukan melalui kegiatan branding toko dengan
menyediakan media identitas sebagai upaya memperkuat daya tarik produk.
berbagai kegiatan promosi tersebut digunakan untuk menarik minat konsumen,
mendorong pembelian dalam jumlah besar serta mampu menghadapi persaingan

produk di pasaran.

Kondisi tersebut tidak terlepas dari adanya persaingan produk, Persaingan
produk merupakan kondisi yang umum terjadi dalam kegiatan pemasaran, terutama
pada produk susu yang memiliki banyak merek di pasaran. Berdasarkan hasil
wawancara dengan supervisor, diketahui bahwa produk yang dipasarkan
merupakan produk yang telah lama dikenal masyarakat. Namun saat ini persaingan
meningkat karena banyaknya produk baru yang mulai bermunculan dipasar.

Kondisi tersebut menunjukkan bahwa perusahaan perlu terus menjaga daya saing
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produknya agar tetap diminati oleh konsumen ditengah banyaknya produk sejenis

yang tersedia.

Sales menunjukkan bahwa dilapangan terdapat cukup banyak produk
pesaing yang dijual di toko yang sama, akan tetapi menurut sales keberadaan
produk pesaing tersebut tidak selalu memberikan pengaruh yang besar terhadap
penjualan produk. Hal ini karena sebagian konsumen maupun pemilik toko telah
terbiasa menggunakan atau menjual produk frisian flag sehingga mereka cenderung
tetap memilih produk yang sudah dikenal. Meskipun demikian, konsumen sering
melakukan perbandingan terutama dari segi harga sebelum memutuskan untuk

membeli produk.



BAB V

PENUTUP

5.1. Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian mengenai strategi komunikasi pemasaran sales
Frisian Flag Indonesia dalam menghadapi persaingan di Kota Medan, khususnya
Medan Tembung, dapat disimpulkan bahwa strategi yang ditetapkan berfokus pada
komunikasi langsung melalui pendekatan personal selling. Dalam hal ini, sales
berperan sebagai komunikator utama yang menjalin hubungan dengan pemilik toko
dan konsumen serta menyampaikan informasi produk secara informatif dan

persuasif.

Strategi ini didukung oleh penerapan bauran pemasaran (4P) yang dijalankan
oleh para sales dilapangan. Pertama pada aspek Produk, sales berperan menjelaskan
keunggulan gizi dan kualitas susu Frisian Flag agar konsumen memahami nilai
lebih produk ini dibandingkan pesaing. Kedua, dalam hal Harga sales
menyampaikan informasi mengenai harga yang kompetitif serta program potongan
harga atau diskon untuk menjaga daya tarik. Ketiga, pada elemen Tempat sales
memastikan produk selalu tersedia ditoko dan penempatan di rak toko di atur
posisinya agar mudah terlihat oleh pembeli. Terakhir, melalui Promosi sales secara
aktif menawarkan program-program penjualan terbaru dan memberikan bantuan

alat promosi di setiap toko yang belum dibranding.

Melalui kombinasi komunikasi langsung dan penerapan bauran pemasaran

tersebut, sales mampu mempertahankan minat konsumen dan menjaga keberadaan
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produk ditengah persaingan yang semakin ketat. Dengan demikian, strategi
komunikasi pemasaran yang dilakukan tidak hanya berfungsi untuk meningkatkan

penjualan, tetapi juga untuk mempertahankan posisi produk Frisian Flag di pasar.

5.2. Saran

Saran yang dapat peneliti berikan adalah peneliti menyarankan agar
perusahaan terus meningkatkan dukungan terhadap kegiatan pemasaran yang
dilakukan oleh sales, terutama dalam hal peningkatan pengetahuan produk dan
kemampuan komunikasi pemasaran agar sales terus dapat lebih efektif lagi dalam

menjelaskan keunggulan produk kepada konsumen maupun pemilik toko.

Sales juga diharapkan terus menjaga hubungan baik dengan pemilik toko
serta aktif menyampaikan informasi mengenai produk dan program promosi yang
tersedia sehingga produk Frisian Flag tetap mampu bersaing dengan produk susu
lainnya dipasaran. Penelitian selanjutnya diharapkan dapat mengembangkan kajian
mengenai strategi komunikasi pemasaran dengan fokus yang lebih luas agar dapat
memberikan gambaran yang lebih mendalam mengenai kegiatan pemasaran dalam

menghadapi persaingan produk.



DAFTAR PUSTAKA

Ahmad, E. N. (2021). Diferensiasi Produk Sebagai Strategi Komunikasi Pemasaran
pada Lahan Pemakaman Firdaus Memorial Park. Journal of
Communication Studies, 3(26), 1-15.

Aira Putri Eri, S. N. D. (2024). Strategi Komunikasi Pemasaran dalam
Meningkatkan Minat Beli di PT X , Y , Z Marketing Communication
Strategies in Increasing Purchase Interest At PT X , Y , Z. Jurnal
Administrasi Bisnis, 1(2).

Arisetiana, E., Simamora, P. R. T., & Perwirawati, E. (2023). Peranan Komunikasi
Persuasif dalam Strategi Marketing Perumahan Harmoni Asri. Jurnal Social
Opinion, 8(1), 1-10.

Basit, A. (2017). Cyber Public Relations ( E-PR ) dalam Brand Image Wardah
Kosmetik dengan Pedekatan Mixed Method. Journal of Communication,
1(2), 197-208.

Dina, H. M. R., Fadillah, A., & Purnama, D. (2021). Tinjauan Atas Personal Selling
Pada Wardah Kosmetik. Jurnal Aplikasi Bisnis Kesatuan, 1(1).
https://doi.org/10.37641/jabkes.v1i1.785

Djatola, H. R., & Ihsan, M. (2025). Strategi Komunikasi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Penjualan Pada PT . United Tractors Cabang Palu Marketing
Communication Strategy in Increasing Sales at PT . United Tractors Palu
Branch. Jurnal Kalaboratif Sains, 8(3), 1579-1587.
https://doi.org/10.56338/jks.v8i3.7210

Fathurokhmah, F. (2024). Metodologi Penelitian Komunikasi Kualitatif (D. R.
Pangestuti, K. Ahmad, & P. N. Rahmah (eds.)). PT Bumi Aksara.

Faustyna. (2024). Pelatihan Komunikasi Pemasaran Produk Kuliner Secara Digital
Pasca Pandemi Covid-19 untuk Destinasi Wisata Bahari Masyarakat Lokal
Desa Jaring Halus Sicanggang Deliserdang. Jurnal Pengabdian
Masyarakat, 4, 58—67.

Fauziah, Q. (2023). Penerapan Metode Wawancara Narasumber Untuk
Meningkatkan Kemampuan Menulis Teks Tanggapan. Jurnal Inovasi
Pendidikan Bahasan Dan Sutra, 3(2), 77-83.

Hakim, A. (2020). Strategi Komunikasi Pemasasaran Dalam Menghadapi
Persaingan di KOta Malang(studi kasus pada bisnis pemain dan pencinta
sepak bola). Jurnal Inovasi Penelitian, 1(7).

Hermawan, A. (2012). Komunikasi Pemasaran. Jakarta: Erlangga.

Khairullah, T. O. &. (2025). Personal Selling dalam Hubungan Komunikasi Antara
Barista dan Pengung Seis Caffé Medan Personal Selling in the
Communication Relationship Between Baristas and Caffé Medan Seis.
Jurnal Ilmu Pemerintahan, Administrasi Publik, llmu Komunikasi, 7(1),

53



54

63-69. https://doi.org/10.31289/jipikom.v7i1.5872

Kotler, P., & Keller, K. L. (2009). Marketing Management (13th Ed.). Pearson
Prentice Hall.

Kusniadji, S. (2016). Strategi Komunikasi Pemasaran Dalam Kegiatan Pemasaran
Produk Consumer Goods ( Studi Kasus Pada PT Expand Berlian Mulia Di
Semarang ). Jurnal Komunikasi, 8, 83-98.

Kusniadji, S. (2017). Kontribusi Penggunaan Personal Selling Dalam Kegiatan
Komunikasi Pemasaran Pada Era Pemasaran Masa Kini. Jurnal
Komunikasi, 9, 176-183.

Larasati, A., Roring, F. P., & Rachmadany, L. (2025). Peran Komunikasi Terpadu
dalam Membangun Loyalitas Konsumen. Jurnal Impresi Indonesia, 4(9),
3437-3442.

Latief, S. (2023). Penggunaan Personal Selling dalam Aktivitas Komunikasi
Pemasaran Saimen Bakery & Resto Cabang Jambi. Jurnal Mauizoh, 8(2).

M, N. J. V., Akbar, M., & Ar, M. Y. (2024). Pengaruh Komunikasi Pemasaran dan
Harga terhadap Keputusan Pembelian di PT . Warna Abadi. Jurnal limu
Komunikasi, 3(4), 388-397. https://doi.org/10.54259/mukasi.v3i4.3226

Mardiyanto, D., & Giarti. (2019). Analisis Strategi Komunikasi Pemasaran ( Studi
Kasus Strategi Komunikasi Pemasaran Merchandise di Kedai Digital 8 Solo
). Jurnal Edunomika, 03(01), 60-66.

Ningsih, D. D. S., & Maika, M. R. (2020). Strategi Bauran Pemasaran 4P Dalam
Menentukan Sumber Modal Usaha Syariah Pedagang Pasar di Sidoarjo.
Jurnal limiah Ekonomi Islam, 6(03), 693—702.

Pahlevi, M. R., & Swarnawati, A. (2024). Strategi Komunikasi Pemasaran dalam
Meningkatkan Kepercayaan Konsumen pada PT Albis Nusa Wisata di
Jakarta. Jurnal llmu Komunikasi, Sosial Dan Humaniora, 2(4), 294-306.

Pesik, A. D. E., Moniharopon, S., & Karuntu, M. M. (2025). Pengaruh Personal
Selling, Sales Promotion dan Brand Terhadap Keputusan Pembelian Pada
PT. Nusantara Surya Sakti Kotamobagu. 13(03), 394-405.

Pudjanarso, A., & Maspufah, H. (2019). Kinerja Pengaruh Marketing Mix
Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Produk Kerajinan Batu Alam
(Gemstone) Di Kecamatan Patrang Jember. Jurnal Ekonomi.

Puspitasari, D., Agustin, S. A., & Safa’atin, H. N. (2025). Dampak Penerapan
Digital Marketing dan Personal Selling Ritel Terhadap Keputusan
Pelanggan di Toko Jesika Store. Jurnal Manajemen, Ekonomi Dan
Kewirausahaan, 3, 291-301.

Putri, Z. H., Wolor, C. W., & Marsofiyati. (2023). Analisis Strategi Komunikasi
Persuasif Pada PT XYZ. Journal of Islamic Digital Economic and
Management, 1(1), 221-229.



55

Qomaruddin, & Sa’diyah. (2024). Kajian Teoritis tentang Teknik Analisis Data
dalam penelitian Kualitatif: Perspektif Spradley, Miles dan Huberman.
Journal of Management, Accountinh and Administration, 1(2), 77-84.

Rahayu, S. (2023). Strategi Pemasaran Produk Dalam Meningkatkan Kepuasan
Pelanggan. Jurnal Penelitian Dan Pengkajian Ilmiah Sosial Budaya
(JPPISBY), 2(1), 109-113.

Rambe, D. N. S., & M.Nawawi, Z. (2022). Analisis Strategi Pemasaran dalam
Menghadapi Persaingan Bisnis. Jurnal limiah, 1(2), 90-95.

Raniadita, M. A., Katarina, Y. T., & Cecilia, C. (2025). Analisis Efektivitas
Marketing Communication Program PMB pada Kampus yang Berubah
Bentuk di wilayah Kab . Bandung Barat. Jurnal Manajemen Bisnis Dan
Kesehatan, 1(4), 64-76.

Ratnaningtyas, E. M. (2023). Metose Penelitian Kualitatif (N. Saputra (ed.)).
yayasan penerbit muhammad zaini.

Rivaldhy, M. A., Fatoni, A., Nasher, A., & Sitanggang, P. B. (2024). Komunikasi
Interpersonal Pedagang Pakaian Bekas Pasar Senen Blok 3, Jakarta Pusat
Dalam Kegiatan Jual-Beli. Jurnal limu Komunikasi, 14, 88-105.

Robani, D. R., & Wardhana, A. (2022). Strategi Bauran Komunikasi Pemasaran
Bisnis Umkm Di Jawa Barat Menghadapi Pandemi Covid-19 : Studi Kasus
Di Aditi Coffee House And Space Business Communication Mix Strategy
Of West Java Msme In Facing The Covid-19 Pandemic : A Case Study Of
Aditi Coffee H. Jurnal Inspirasi, 13, 157-164.

Simamora, M., Pintubatu, S., Nadapdap, R., & Zega, A. (2025). Kebijakan Promosi.
Jurnal Penelitian llmiah Multidisipliner, 01(05), 1145-1150.

Sugiyono. (2019). Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D. Alfabeta.

Tenerman, & Yenni, E. (2022). Strategi Komunikasi Kepala Desa Dalam
Mengembangkan Wisata Sawah di Desa Pematang Johar Communication
Strategy Village Head In Develoving Rice Field Tourism In The Pematang
Johar Village. Jurnal Sinar Manajemen, 09(November), 489-495.

Tjiptono, F., Chandra, G., & Adriana, D. (2007). Pemasaran Strategi (D. Prabantini
(ed.); 1st ed.). Andi.

Yolanda, S. A., & Anshori, A. (2022). Komunikasi Pemasaran Desa Wisata Jabu
Sihol Pematangsiantar Melalui Pelestarian Budaya Batak Marketing
Communication of Jabu Sihol Tourism Village Pematang Siantar through
Preserving Batak Culture. Jurnal KESKAP, 1(1), 93-100.



MATELES FUMADIRAN VNG PENZLITIAY & PENGE MBAYCAN PIMFIN AN FUAAT MMM 0] Al

UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA UTARA
FAKULTAS ILMU SOSIAL DAN ILMU POLITIK

VAU Tarax 0428! U Sarda wxat Heps'wnan Badie Aw oty sl Napoos Fazgarean Vogg Mo 1NV Bo BAN 2 Ak P 710, 2004
Pusata3m sistusl Jaun ukhips By i He IWecan DD Toip 781, 6612457 2234747 Ty REAIR T PETH TEST IS )
Dpeatsg amiaacid N isloniacd  Oumimsdan @ mounadan Dumieradn: @ mpmedes

¢ el LI

bt

Rl L Trren
- am—e

Sk-t
PERMOUONAN PERSETUJUAN
JUDUL TUGAS AKIIR MAHASISWA

(SKRIPSI DAN JUKNAL ILMIAH)
Kepada Yth Medun, 78 (urbor 0020
Bapalsth ,
Ketus |-r:¢n. Stodt L7V, HomansivAs
FISIP UMSU
[ 1]
Medan

Assumy ‘wlaibvm wr. wh.

Dengan hormat, Says y 1ug bertanda taogan di bawah i Mahasiswa Fakultas limu Sosial dan
Miou Poliud, UMSL .

Mama Lenghap - {‘.’l",'_"*.“" ...l]'_f.."?‘" r‘”l‘f b

NPM D IMANMCE
Progmm Swd; ¢ b Xoweupieery 0
Tabungan ks sks, IP Kumubanr 13
Mengajukan permohonan Peotvjusa judal Tugas Akhur Mahasiswa (Sknpsi Dan Jumal Hinish);
! ' i (AT Al I". { "I‘I'-I 3 e "I;,L'|3‘."-_' 3
1 [haleg wornenfia Vammsaran * de "Linan § -

it
Trderagta, Antarn  Trurg adae Tetgninegn \-.",Am\"j
Qs & Vel poyanr '

g‘\l;.l.ﬁ Yeimwmda umanton Svas voges Ry
e o IR T N
¥ (RS

|

; — ¥ e e e
sl eny O ke, :\..‘."‘m’\'.»\"»l“ k'ﬂ)‘;bl..
Alarm e sin Ahgun Veond  Ruatesin

Ae waAn ot vy ok

Ui
At oy

3

—

Bersamy permobonan w sy s Im;prfm '
| Tands bukii lunas beban SPP iahap berjalia,
2. Dailar Kensjuan Akademik Transknip Nilu Sementary yang disaliky; oleh Dekan,
A
Demilnanlah permohonas Says, atas prasesikuaan dan per
lenma kasih, Wassalom
- 3 (;%GLJ‘)';'{
Bekomendoyi Ketey Propmum Stodic Penwlion,
Ditesushan kepads Dekan untuk pl z
I'cm.g&'; Judu! dan Pemhimbing oy g .
W el TS Ll s Pudila
kg pluden Pediln
Kelua, Daosen, I'émbuuhip;.gun; ditunjuk

e Progrun S

jusn Begal/lbw, Seya vcaphan

O oem, S5 14
NIDN: w048 l|a
I Esmﬁ

S e biniha e i
S g, B s




5 ek = AT e

UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA UTARA
AKULTAS ILMU SOSIAL DAN ILMU POLITIK

¥}

L

Ty

A Boyrs e Krmm e Covnl i $ams gl e o ERT A

A ub e J0an Maviap Tare Sa SAp 1 PhT T Tey KD GTAD 18200 Fop esiiniiele seainy

LU R I S PR E L AC B DO RV B ||

v T wmaaers b 5Lt a el

Skt

SURA T PENE T APAN JUDIT (0N PEYRIStHINE,
TLGAS ARBIR MAHANISW A
ISRRIPSED AN IV RSN AT ) MIAMG
Nasnue o DRINKALLAL MSE o024

Drekan Fakadias Y Soeal dae dlmu Padih oan Goats Muybioanadn s Stmmeia ) e
Pwrdasarkan Swrnt bopetgean Trban fasa
P Sk 3 ALEEMSHE 03§ 208 Tans

Wi Sespal diar T Poiws 1

i " -
028, dengan iy encrwrtaphan el o peminmabing peccdnan Tugus Akfr Matianaes
150 g dun Jurral i aniish audsis s <lagan benkot

Namas maluiisue  AZILMAYN MU TIA NABELA

N A PR RSN IR X1

Peogem Sunh Himu Komuombase

S NI Tul) Tabwn Akadonsk M5 1000

Judid '} Uiy ARNGE Ntahdsiswa STRATEGI KOMUNIRAN PESMEASAHAN
ihrpes alan Juread Hiesah) SALEN FRISAN FLAG INDONESIA DALAM

MENGIADAPE PERS VINGAN PRODUK
SUSH DI ROTA MEDRAN

Pembirnbing H. TENEHMAN, 550x, ML hom.

Penpan demitian welah dunnkan vemals fugus Akbie Muhassowa iSknges dae Junal

Ttmiab) dengran botionmn sehagio okt

1 Feowlan Fagas Avhir Makasiows iSkapa dan fuimal Hesab kasws iemenste
prosedur dan whapon sessn dosgion ko pedoman peashean fogas Athr
Matazt ves (Shorpst dan Jurnad Hsnahi 1S UMSE Tabun 7004

) Perefagan pudut dan pemhimbig Tugis Akbu Mahasswa (Skegnt dan Jweal limiab)
aevas dengan aome yang wadaflar & PPoopraen Stsd e komaathasy oui 2240
tahun o}

5 Pencupan judul. pembimbing das mashah Tugas Alr Mahaveswa (Shigsi dan Jurral
Wty dinyastakan batal apabrla tdah soles shelan masa hadiluass atag
bertentangzan dongan portuin yang belshu

Masz hadalvarsa tanggal: 12 Jani 2026,
Ditctphan & Madan,
Pada Tagat, 22 Ujuma) A 14471}
L Devmber 0I5 M
Bay N N
i\ '(“.-m* 'ﬁ{

|~ Ap e F

AN SALEN NISP,
NIRRT
|

1o bmuus
b Ketwa Prisgain St Hina Komuntbox

FISIPURISE b Medan, 7 ey
Persbumtiong vt & Modas, R é\l_@l% __ STARS

QT

—— B i 07w




ALUITTE PENEARIR S 80, FESETINAS & FE S 3B AN PPN Y RN IR MRS L

UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA UTARA
WD/  FAKULTAS ILMU SOSIAL DAN ILMLI POLITIK
U G e e ot . s 359

dyan LA Parl )

e ot | TN
Ui nilgs Palpumai e 4 ¥ FalpDaray ot M Dunsrates Mumsenerr  Bisislas  Eosur s
‘ i

5 -

N3
PERMOHUNAN
SEMISAR PROPOSAL TUGAS AKTHR MATTASISWA
(SKIHST DAN JURNAL ILMIAID
Kegada Yih Medan, W boet 0 18
Bupak Dekaa FISIP UMSL
d
Medan

Ysvdaniu dhakwr wrowh

Dungan hormal, saya yang liertand tangar o awalr i malsiswa Fakutas Umn Syqrgal s

Hmu Politik UMSLI
Nuo lenghaop © A ‘\'*\"“‘\" M“\‘" N "\’\"
NPM nolvewl
Program St W kamutite iy

mciigajukan pemmohonan imengiiat Seminar Proposzl Tugus Akbic Mahasiawa (Supsl Dan
Jurnal Tl yany ditetaphar dongan Swist Perotapan Jodul dan Pemtilmbing Tugas Akl
Malusiswa  (Skaipsi Dan Jumal  Ilatah)  Nomaor Q18T SEH LALUTIMSULDE 720 25
tangl 12 Prsmber | o025 L Na R ienpan juded sebuaga benkut

.(l.-"'."."'hw ’km—.«\ F T ‘1[. rasaTan “m\u'o .“f_u-.u_m i \:lt]
Andoneyes  ddom  WMyngradap Peaaiogn Prodal, S
A‘ \L‘-\ﬂ Wb&"r\

Fersamna permnolunan i s3ya lampithan .

1. Swat Pepmobotan Putseluyian sudul Tugas Akt Malusiswa {Skripa Dan Jumil Hmiah)
(SK-1),
Sural Peactapat Sudut dan Prmbunbing Tugas Akhir Malusiswa (Sknpsi Dan Jumal Himiah)
(SK-2);
DEARY Transkip Nila Semanan yang tebih isaliban,
Kiarty Higil Studi Senmsser | W40 ekl
Tanda Bukis Lutas Behan 522 ahap beajalan,
Tands Bukn Luna. Buays Seritad Proposal Fugas Akhir Mahaiswa,
Kartu Kuning Peainjau Scaioar Prowral;
Semis berkas difotccopy runglap 1 atan dinsssmikan ke dalin MAP benwaine B,
Proprensal Tugas £k Manzsiswe yang telah disahkan o'ch Pembimilng 1anghisp - 3)
Demikianlah permolynan wiya untuk pengurusan selanjutnys. Atas perhatian apek sayu
ucapkan terims kusth, Waviglum

iketanu oleh Ketua Miyetunn Pemolion

-

Propram Studh ¢~ Gl vepbinbing — - ;A,;Z
WP (VI Y <
&L@u‘.}' Newton, b x 7 by ll.l.:ii'l"?\}'iaf_)_,_ih‘l '\""S"‘L:_\T}:’“_ _m""l

~

cmunwsaw

|
NIDN: DA 1048 HO! My OWHOT @w@ QQ’% msm“
"aet sl

e DS




UL NOKY L 1NANS EOAFIITD HRM NeC
BPRIFENE ¥ SR MO RYQM VQOY JONEYATTI NIGC

AL W5 S HCASNY MYADY 1T

Wy P £S5
SEMNHYZRH VT2 L

£ SHOD WAYLYRTS HYITYA YIVC
MWy~ #¥i? SR WNF 3 OLC YO - LSTUTEN NVren iBY NISH1 Ty

oy 0SS ST 2N YZY2 X

YA XSS
TDtwrid L ONNVT 06T AT

LR LION
NS 1VON L YSAY ¥353A THLUD NS LYECAMIR XIRA 613.62
HOWE L NI SIS TS YRS ISYRRARCS IDAUVELS

O [P 9% S NYRHSNE. ¥

MERIR W WL
WNALFWWI T e Ry

KTGIME NN AV O YIS KISNATIG LY
HeDOR Ny SYS IISTSRAN INY oG MR ISVINYD ¢ (WIS

A NYRIVIOIYTIAIY 1) jg vy

oW IRNY NS X

NI EION 1 7S XI00k HYDNTTY IS AYIYHONIA RO
VIS DTS heiS € STTIVE NENTS VIR ISYHINANO A /SIIVeLS

wWOXrM ST NYARIIND: R

AN YeHPe3M
Wra ] S doeTy

WHHY SYSNL NVIEH WIOIOHd Nan’

vETRNId

dVOONVRAd

T i ¥ASvi vONYAY vy 1] o8
: i/ it R oe—Bacy I
25,3015 TN YT o
O ERT Bt wIES TS
o

%ﬁ:ﬂ YMSISPHIR YRYN .m.i

WONTH “"RIONSNY YYAKNY 20
£ FIRS&N ciSU YN

FAUGLDE HWRL A
LR

as:ed P S 81\ 00 60 ey
STOT AT TT TR 1wtbuay ew
FERNTURLION SN wrig wrle.d
ROUIVRNSWNNY € HONVLB  JOwdN
(AW E TWNENT Tva BdEns!
HiFO7 BVOTE ReiT WaOdUHd HYNIFIS NV HDDNYLRYONVORT

MUNGQY NINTH NYG TMSOS AN S LNV

WVHVLO VNRLYRNE WY AQTRANRTHAR 3¢ LISSANND




e
..

LA LES PENDIDIKAN TINGG] PENELITIAN & PENGEMBANGAN PIMPINAN PUSAT MUHAMMADIVAH

UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA UTARA
FAKULTAS ILMU SOSIAL DAN ILMU POLITIK

UNSY Teramiedinast Unggul Besdasaraan Keputusan Badsn Akreditsct Nagoonal Pergatuan Tir ggi No, 139 YSKBAN-PTIAXKPIPT/XU2022
Pusal mdmurdsisasl: Jalan Mukhlar Basri No. 3 Medan 16238 Volp. {081 §622407 - 6522‘561 Fux, (051)6625414 mim

'*hitss "tsipartsuacld V' {isip@umsuacta 0 ]
Sk-5
BERITA ACARA BIMBINGAN SKRIFSI
Nama longkap  Dneh Mabia Nabila
NPM . 220310148
Peggram Sl WML edunacAy
sodut Skripsi Siedagn Yok Vmgsacan Q‘g TFrsian Fleg
‘\\cnn'.ln Nhkaro *\\mgw\‘* Yamatrgpin ’?kﬂuh
- e S & W= v T‘AA”"‘
!'”i_f_“_'ﬂ-*-] R TR
1 I2aa-seas] Acc dudul don \é\nbnrg.-m ?m\m ¢
2 39-&-”26 am\mg.\h b V.
3 og-O aozs]i "Bl npn ‘Rauman
qo0b A-RU! Acc wide  dremprotan
ic,_ |43 - -6 Cimbingon  Qowcian sasuinl Somnar ’?q’oh\
& | Bo-2aé) BinBmgan  Pays
§ 1 ed-0n-aed B Drap  Wevancore
g lnz.m-m Ruenbirgp Porlana Ty Akbie Bb v-v
9 ‘13 03- 209 | & iabirgn Revtian o} W-v
16 1? 0325 | ) walpt ran \M‘;-\y(u\nan Bl V-V
W ;‘_\yi Retarripn CanAsan  Couar
w 4 -o-wg Al Siderg T RLHC
|
i
i ‘
. — =1
Medan, 30 WA 2026
— ‘-H-h‘-"
Ketua Program Studi, o

..-”“_
A, $.Sus , MSP) (Drnionpr ! Ao o WAV {1 P50 1 ‘.l‘;m
pReTtry NIDN - 0\ 3% B4R io! NIDN 010 407 ¢34

STARS

et AN e EACIEN



N4 AN P TR AN DIMLERPE ST

UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA UTARA
FAKULTAS ILMU SOSIAL DAN ILMU POLITIK

Vi rRALAN 8 el onte By $p s Ine hveanw Barg xlan Uty wo $30NES g AT Ry XSO0 7 7‘;

Mo 3 Wadaa 20728 teln 981 2671452 LAZHT5EY Fas (HI 60218~ #R 11202
arepumiedia [ W
—

VAL Ver U onn Rt g

Puset Administras) Jatsn Midhiar Ba
osiNypumen 3z 4 7 Mgy ar B usumesan TR omtumesai

Nomaot IRRKE LA 3 ALLMSUEG50 2ot Medaw, B0 Rymadhsin 1347 01
1 amymmn Mkehaan CHA M

1hal Mohen Diberikan izin
Penclition Mahaslswd

Kepads Yih : Pimpinan PT. Adsm Nani Lestari
d-
| ot

RessrmBabirahmamiratam
Acsrlainn abnknm Wr Wh

Ternnny salam  semopsd Bapak/bu dafam headaxan wohal wal'atiol serta suhses dalasm

mengalankay sepala aktivitas yang telah direswanakan

Untuh mempesoich data dajam penulisan Tugras Akhi Mohassswa (Skapst), hami mokon
Lepanva flapak Thy berkepan membenkan . peaciitan kegnki mahasiswa kamy de PT
Adam Dani Lestan, atas nama

Nama mahssswa AZHIMAI MULIA NAUN.A

NP M PN EAR

Progiam Stud Hnu K omumkis

Semester VAT Delapan Lakmn Akdsdemik 20287076
Judul 1ugas Akt Mahasiswa STRATEGEROMUNIRASIPE AASAHAN

SALES FRISIAN FLAG INDONESIA DALAM
MENGHADAPD PERSAINGAN PRODUK
SUSE DI KOTA MEDAN

Demukan kami sampiokan, st perhatian Jan kesadiannys membenkan win penelitiah
shucaphan wpma baul sinshoum minallah sassaling abikm wr wh

N/

. l)cknn}:rﬁ

Ce File

RQ T&m (5] srans

st > pooon



PT. ADAM DANI LESTARI
Jalan Pukat Banting | No.110 Medan
Telp. (061) 7361036 Fax. (061) 7364070

Medan 23 Ecomuan 20240
Lampnian I hal
Hal Lzin Pencliian

Kepada Yih:

DEKAN FISIP UMSL

UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA GTARA
GGOAMPERA 7. 5L MUCHT AR BASRI, KEC. MEDAN TIMUR
KOTA MEDAN

DI - KOTA MEDAN

Dengan hormat,
Menindaklanjutt smat dan Takultas Bou Soxal dan Tow Politk Umiversitas Muhamnudiyih

Sumatera Uty Nomor: 388 KETALY AUTUMSU-G3F:2026 tanggl 23 Februari 2026 peribal
pernishonan izm perclitan mabasiswa, dengan mi kami menvatakan:

Natsut C AZHIMAH MUTTA NARBIL A
NPM 12203110148

Program Stads - imu Komunikasi

Dibertkamizin untuk melaksanakan penelitian i PT Adani Dam Lestii dengan judul “Suatey)
Komumnikast Pemasarzn Sufes Frisian Flag Indonesia dalam Menghadapi Persimgan Produk
Susu di Kota Medan 7~ Kami berharap kegiatan penelitian inl dapat herjalan dengan haik sera
tetap meratuby peraturan yang herlaku di lingkungan perusabaan

Dienukian surat izin op kanu sampakan astuk dapat diper guoakao sebagaimana meahnya

At perhatiun dap kerja sumanya Kam ueapkan weoana Kasih,

Flofuiat ban,
PT Adigrh Dam Lestan

i .wk PANEEES jan.
biwl-ie |

e [RYEYRTY

v




A@ (1t

g lgiff(ﬂn
{77, B

STRATEGI KOMUNIKASI PEMASARAN SALES FRISIAN FLAG
INDONESIA DALAM MFENGHADAPI PERSAINGAN PRODUK SUSU
DI KOTA MEDAN

Draft Wawancara

Nama : Azhimah Mutia Nabila
Npm 2201110148
Jurusan : TImu Komunikasi

I. SUPFRVISOR

~

Kutegonisasi Peneliion — —

] Produk (Product)

e
| Pcrlar\.mn szﬂmm

1. Dagabmana arahan perusahissn hepada
sales dalum menyampaikan (nformasi |
dun keunggulan produk Frisian Flag? |

2 Aspek  produk  spa yang  paling

| ditekankan dalam komumikasi pemasaran |

| kepadn konsumen?

?_ﬁa-réu (Price)

]
]
; {
11, Bageimans Kebijukan harga dan program |
promo disosialisasikan kepada sales? '
12, Scjauh mana sirvepi harga digunakar |
untuk menghadapi persaingun  produk
| sus?

Tempat (Pluce)

Promost (Promotionj

PE

11 Hugamana Imlcgl Wstribusi  dan
ketersediaan produk Frisian Flag di Kota 1
Medan?

2. Ape peran ssles dalam  memastikan

produk tersedia dan ditermpatkan secara

_ Mralepis d di loko?

1. Buntuk proniosi apa yang pa.hr‘k sumg
digunakan untuk mendukung kegistin
personal selling?

2. Bagaimana  perusshaan mmjngal
konsistensi  pesan  promosi  yang |

[Perbedaan Produk entar Merek

t Tantangan Persaingan yang

;Eﬁgmr Persaingan
Keputusan Pembeti

Keberadaan Produk Pesaing

disampaikan oleh sales? _{

1, Bugaimana tingkat persaingan produk

susu yeng dihndapi Frisian Flag di Kola

Medan?

2. Produk pesaing apa yang paling dominan |
dilapangan? _4

1. DBagaimans perusahaan membekali sales
agur mampu  menjelaskan pcrbedﬂan
Fristun Flag dengan produk pesaing”!

dihiadapi

_’f&hadaﬁ_

—

Tantangan utama apa yang dibadapi sales
dulum menghadapi persaingin produk? |
1. Menurwt Andn, bagsimana pengaruh |
persaingan produk terhadsp keputusan

— o ] pembelian koneumen? |



2. SALES

| Kategarinsi Penelitian

'_PTnduk Produca

Hargu (Price)

‘Tempat (Plave)

- ,_ I Pertanyann Wawancura
I "

[ V)

=

1

2.

Bagaimans  carn Anda  menjelashan
praduk Frisian Flag kepada konsumen
atau pemilik toka? |
Keunggulan produk apa yan pating |
Sering  Anda sarupaikan kepada |
xonsumen?! i
!
Magaimans  Andu menyampaikan |
informasi  harga dan promo Lcmda!
konsumen?

Apnkah harga menindi kendale dalam
penjuilon”  Bagmimans  cara Anda
Menplasinge
Hapaimana ketersediaan produk Frisun

Flag di wilayah kerja Anda”

Apehiah  penemputan produk & toke

berpengaruh  terhadap  penjualan? |
|

Promosi f!'mmwl_anj :

1.

2.

Selkan:
Bentuk  prowosi  aps  yang  paling |
membantu Anda dalam menarik minat |
konsumen? i
Bagaimana cara Anda menyampaikan
promosi agar mudah  dipshami  dan
meyakinkan? it !

Keberadaan Produk Pesaing

1.

2.

Produk pesaing apa yang paling sering
Anda temui di lopangan?’

Bugaimana respon konsumen terhadap
keberadaan produk pessing 1ersebur?

Perbedann Produk antar Merck

| Tantangan Persaingan vang dihadapi

1.

i

1

25

Bagaimana  cara  Anda  menjelaskan |
perbedaan Frisian Flag dengan merek susy |
lain? {
Menurst  Anda, keunggulan apa yang |

—paling efektif untuk menasik kensumen?

Tantangan apa yang piiing sering Anda !
hadapi dubsm persaingan produk susy?
Bogdimane strategi komunikasi Anda
ditlam mengatasi taptangan tersebu?

| Pengaruh Persaingan
| Keputusan Pembeli

Terhad op

1

Apakah persaingen produk meriengan |
keputusan pembelian konsumen?
Bageimana peran komunikasi Anda
dalam membante konsumen mengambil
keputusan?




3. PEMILIK TOKOKONSL MUMEN

h Hponsds i’uluinmn
Produk (7' 1

B T e re————
Harga ii'vice)

r:[?rljlﬁ'ﬁ Place)

} Promost (Promution)

|
| Keberaduan Produk Pesaing

e

rbedaan Produk unar Merck

P aan Wawancara_

1 Bogaimana sales  Fovien  Flag
__ menjelaskon produk kepada Anda?
1 Sejouh  mana  harga  dan  promo

menyedickan produb fosian Flag!

aduk Frision Flag ditoho Amla”

K
sales Jrisian Iuk_muucl.uk.lr promosi”

i 1 Pendik susu apu saja yang menjadi

_pesinny Frisian Flag d1 toku Anda?

1. Tagsimany ketersedizan dan penempotan |

Buguimann penilaian Anda terhedap cata

memengaruhi Keputusan Anda dalam |

l

11 Menural Anda, apa perbedaan Frisian |

Flug dibandingkan merek susu lain?

Fantasgan Persaingan yang dihadapi {1. Taniangan apa yang Anda hadogi dalam
menjual produk susu di  tengah
_persangan”

Pengarch  Persalngan  Terhadup [3. Apakah komunikasi sales memengani

Keputusan Pembeli keputusan  Anda Jalam memilih dan

merekomendasikan produk susu?
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DAFTAR RIWAYAT HIDUP

Data Pribadi
Nama

Tempat/Tanggal Lahir

Jenis Kelamin
Status Perkawinan
Agama
Kewarganegaraan
Alamat

Email

Nama Orang Tua
Nama Ayah

Nama Ibu

Alamat

Pendidikan Formal
2010-2016
2016-2019
2019-2022
2022-2026

: Azhimah Mutia Nabila

: Medan, 19 Agustus 2004

: Perempuan

: Belum Menikah

: Islam

: Indonesia

: Dusun 1 Jln. Mesjid

: nabilamutia 1808 @gmail.com

: Alm. Edi Syahruddin
: Osni Wati
: Dusun 1 JIn. Mesjid

: SD Swasta Islam Azizi
: SMP AN-NIZAM

: MAN 1 MEDAN

: Strata-1 Ilmu Komunikasi UMSU
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