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ABSTRAK
Perencanaan komunikasi pemasaran merupakan aspek yang sangat penting  

dalam mengenalkan, menginformasikan dan memasarkan produk kepada  
konsumen. Agar dapat mengetahui perencanaan mana yang cocok, oleh karena itu 
diperlukan suatu ketelitian dan kejelian dalam menetapkan perencanaan 
komunikasi pemasaran. Rumusan permasalahan dalam penelitian ini adalah 
bagaimana perencanaan komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh CV. Le 
Forge dalam mencapai target penjualan produk meubel. Tujuan dari penelitian ini 
adalah untuk mengetahui segmentasi, targeting, positioning dari CV. Le Forge, 
untuk mengetahui perencanaan komunikasi CV. Le Forge, untuk mengetahui 
implementasi strategi komunikasi CV. Le Forge dan untuk mengetahui evaluasi 
strategi komunikasi CV. Le Forge. 

Metode penelitian yang digunakan adalah menggunakan metode penelitian 
deskriptif kualitatif dengan teknik analisis data kualitatif. Teknik pengumpulan 
data dalam penelitian ini adalah menggunakan interview guide yang dilakukan 
secara mendalam serta observasi lapangan non participant dengan nara sumber 
yaitu pimpinan perusahaan, Export and Marketing Departement, dan konsumen 
serta mengumpulkan data-data lain berupa data perusahaan yang diperoleh dari 
CV. Le Forge. 

Pada hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi komunikasi pemasaran 
yang dijalankan CV. Le Forge hanya melalui pemasaran langsung (dengan cara 
melakukan penawaran produk kepada konsumen melalui website dan e-mail). 
Dalam pelaksanaan strategi komunikasi pemasaran, CV. Le Forge masih menemui 
beberapa kendala yaitu, masalah akses lokasi yang sulit dijangkau oleh pembeli 
karena CV. Le Forge hanya memiliki konsumen dari luar negeri dan kurangnya 
tenaga dalam proses produksi.. CV. Le Forge hanya menggunakan media internet 
untuk mempromosikan produknya karena seluruh konsumennya berasal dari luar 
negeri maka hanya media internet yang dirasa sangat efektif dalam proses 
komunikasi pemasarannya namun komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh 
CV. Le Forge belum maksimal sehingga proses pemasaran yang dilakukan belum 
bisa memenuhi target yang diinginkan. 

Kata Kunci : Positioning, Perencanaan, Pemasaran langsung (Direct Marketing)


