Komunikasi Pemasaran

Inggar Prayoga, S.I.Kom

Memilih Saluran Komunikasi
Komunikator memilih saluran komunikasi yang paling efisien untuk menyampaikan pesannya. 

Saluran Komunikasi Personal

Saluran komunikasi dapat dibagi menjadi dua, personal dan non personal. Masing-masing masih memiliki cabang-cabang nya lagi. Saluran komunikasi personal meliputi dua orang atau lebih yang berkomunikasi langsung secara tatap muka, pembicara dengan audiensnya, lewat telepon atau e-mail. Komunikasi personal bisa lebih efektif karena adanya peluang untuk mengindividualisasikan penyampaian pesan dan umpan baliknya. 

Pembedaan lebih lanjut dapat diterapkan pada saluran komunikasi penyokong, pakar dan sosial.

a. Saluran Penyokong 

Saluran penyokong terdiri dari para wiraniaga yang menghubungi pembeli dipasar yang dibidik. Misal : Wiraniaga dalam memasarkan produk-produk Electrolux, Luv dsb.

b. Saluran Pakar

Saluran pakar terdiri atas para ahli independent yang membuat pernyataan yang ditujukan kepada calon pembeli sasaran. Misal : Psikolog, Ekonom, Dokter yang turut ambil bagian dalam memasarkan produk dengan merk-merk tertentu. 
c. Saluran Sosial

Saluran sosial meliputi tetangga, teman, anggota keluarga dan kenalan yang berbicara dengan pembeli sasaran. Dalam sebuah penelitian terhadap 7.000 konsumen di tujuh negara Eropa, 60% menyatakan bahwa mereka terpengaruh menggunakan suatu merek baru karena keluarga dan teman-teman. 

Pengaruh personal sangatlah menentukan khususnya apabila produknya sangat mahal, jarang dibeli dan beresiko. Pembeli cenderung menjadi pencari informasi yang aktif.

Perusahaan dapat mengambil langkah-langkah tertentu agar memancing pengaruh pribadi dapat bekerja sesuai keinginan mereka :

· Mengidentifikasikan tokoh dan perusahaan berpengaruh dan memusatkan upaya pada mereka. 
· Mencipatakan pembentuk opini dengan cara memasok produk pada orang-orang tertentu dengan kemudahan-kemudahan khusus. 

· Memanfaatkan tokoh masyarakat pemberi pengaruh.

· Memanfaatkan orang berpengaruh atau dapat dipercaya dalam iklan testimonial. 

· Membuat iklan yang mempunyai “Convensation Value” yang tinggi. Iklan yang memiliki Convensation Value sering mempunyai slogan yang menjadi buah bibir di masyarakat.

· Mengembangkan saluran “Getok Tular” referral untuk membangun bisnis. Kalangan profesional kerap kali mendorong kliennya untuk merekomendasikan jasa nya.

· Membuat forum elektronik.

Saluran Komunikasi Non Personal
Ada 3 Saluran Komunikasi non personal diantaranya : media, atmosfer dan even. 
Media terdiri dari media cetak (Koran, majalah, dll), media siaran (radio, televise), media elektronik (kaset audio, video, CD-ROM, dll) dan media display (baliho, papan iklan, poster, sign dll). Kebanyakan pesan non personal berasal dari media yang harus dibayar perusahaan (Paid Media). 
· Media Cetak VS Elektronik. Media cetak meliputi segala barang yang dicetak, yang ditujukan untuk umum atau salah satu publik tertentu. Sedangkan media elektronik adalah media yang meliputi segala macam media elektronik. 

· Media Instant VS Penetrating. 

· Media instant yaitu media untuk keperluan komunikasi pemasaran yang hanya dapat dilihat atau didengar atau ditanggapi dalam waktu yang sangat singkat atau sepintas lalu saja. Seperti : poster, plakat, spanduk atau slide (dalam radio atau biskop)
· Media penetrating yaitu media dalam aplikasi komunikasi pemasaran yang efeknya agak lama dan dapat dimanfaatkan untuk waktu yang tidak terbatas, seperti : folder, pamphlet, brosur dan lain sebagaimya yang dapat dibawa pulang ke rumah. 
Atmsofer adalah “lingkungan yang dikemas” yang dapat menciptakan atau memperkuat kecenderungan pembeli untuk membeli produk. 

Even merupakan peristiwa-peristiwa yang dirancang untuk mengkomunikasikan pesan tertentu pada audiens sasaran.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                 

Walau komunikasi personal sering lebih efektif ketimbang komunikasi massa, tetaplah sarana utama yang dapat menggerakan komunikasi personal. Komunikasi massa mempengaruhi sikap dan perilaku individu.
