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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk menggambarkan strategi bauran komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh Adorable Projects Indonesia melalui Facebook, Twitter, Website, Blog, dan BBM. Penelitian ini menarik untuk diteliti karena Adorable Projects Indonesia mengintegrasikan bauran komunikasi pemasaran secara konvensional dan interaktif, sehingga keberhasilan pemasaran cepat tercapai. Adorable Projects Indonesia mengkombinasikan penggunaan elemen bauran komunikasi pemasaran. Penggunaan setiap elemen bauran komunikasi pemasaran tersebut diterapkan secara berbeda di setiap masing-masing media online. Facebook, Twitter, dan Blackberry Messenger menjadi media yang efektif dalam menerapkan strategi bauran komunikasi pemasarannya. Sedangkan, Website dan Blog kurang efektif karena Adorable Projects Indonesia hanya menggunakan pada aktivitas promosi yang terbatas.
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PENDAHULUAN
Seiring dengan perkembangan teknologi dan meningkatnya kebutuhan memunculkan konsep pemasaran baru. Para pemasar yang biasa memasarkan produknya melalui toko atau media konvensional kini mulai menggunakan internet sebagai media pemasaran. Mereka memasarkan produknya melalui onlineshop/toko online. Online shop merupakan toko yang menjual produk ataupun jasa melalui internet. Salah satu bentuk pemasaran interaktif ini telah menjadi tren berbelanja di kalangan masyarakat dewasa ini. Membeli kebutuhan barang dan jasa melalui internet sudah menjadi suatu rutinitas konsumen saat ini (Kotler, 2007). Alasan utama masyarakat beralih pada onlineshop adalah mereka dapat berbelanja tanpa terikat ruang dan waktu, artinya bisa dilakukan kapanpun dan dimanapun, berbiaya rendah, cepat diketahui orang, dan bisa membuka banyak toko tanpa memikirkan biaya sewa (Marketing, 2012). Masyarakat juga dapat membandingkan harga dan kualitas produk dari satu toko dengan toko yang lain tanpa harus berjalan memasuki toko-toko tersebut. Melalui onlineshop pembeli tidak harus bertatap muka dengan penjual. Hanya dengan mengakses situs toko online transaksi dapat berjalan.
Dalam pemasaran yang dilakukan onlineshop, terdapat beberapa media online yang sering digunakan, seperti Facebook, Twitter, Website dan media lainnya. Beragam fitur yang dimiliki media online memudahkan pemasar dalam berpromosi. Fitur-fitur tersebut memungkinkan pembeli dapat berinteraksi langsung dengan penjual. Pemasar dapat mengetahui keadaan pasar melalui informasi yang tersebar pada media online. Pemasar juga dapat memantau keberadaan kompetitor yang berpeluang merebut pasar. Segala upaya yang dapat digunakan memasarkan produk akan digunakan pebisnis online (Sulianta 2012, p.76).
Salah satu faktor penentu keberhasilan program pemasaran adalah promosi. Promosi bertujuan untuk menginformasikan, mempengaruhi, dan membujuk, serta mengingatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran pemasarannya (Tjiptono 2008, p.221). Tanpa promosi konsumen tidak akan mengenal dan atau bahkan mempergunakan produk atau jasa yang ditawarkan suatu perusahaan. Kegiatan promosi akan sukses jika menggunakan komunikasi pemasaran yang tepat.
Komunikasi pemasaran merupakan aspek penting dalam keseluruhan misi pemasaran serta penentu suksesnya pemasaran (Shimp 2003, p.4). Komunikasi pemasaran menjadi sarana dimana perusahaan berusaha menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen, baik secara langsung maupun tidak langsung tentang produk dan merek yang dijual (Kotler&Keller 2009, p.89). Melalui komunikasi, masyarakat dapat mengetahui karakterisik produk dan ketersediaannya di pasar. Calon konsumen dapat memilih dan memilah keuntungan serta kekurangan produk yang akan dibeli. Dalam berkomunikasi, pemasar dapat menggunakan elemen-elemen promosi yang biasa dikenal bauran komunikasi pemasaran.
Bauran komunikasi pemasaran merupakan alat-alat dasar yang digunakan untuk mencapai tujuan komunikasi dari sebuah organisasi. Belch&Belch (2004, p.16) mengemukakan bahwa terdapat enam bentuk bauran komunikasi pemasaran, antara lain iklan (advertising), promosi penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat (public relations), penjualan personal (personal selling), pemasaran langsung (direct marketing), dan pemasaran interaktif (online marketing). Masing-masing bentuk memiliki kelebihan dan kekurangan sehingga perlu diintegrasikan dengan baik agar tercapai komunikasi pemasaran yang efektif.
Penelitian ini berfokus pada strategi bauran komunikasi pemasaran yang dilakukan Adorable Projects Indonesia pada media online yang digunakannya. Adorable Projects Indonesia merupakan onlineshop yang memasarkan produknya melalui beberapa media online, meliputi website, Facebook, blog, Twitter dan lainnya. Jumlah member Adorable saat ini telah mencapai lebih dari 76.000 yang berasal dari berbagai daerah Indonesia bahkan mencapai pasar luar negeri seperti Eropa. Hal ini disebabkan oleh strategi bauran komunikasi pemasaran yang dilakukan Adorable. Oleh karena itu, peneliti ingin mengetahui bagaimana strategi bauran komunikasi pemasaran yang dilakukan Adorable Projects Indonesia pada media online yang digunakannya.
Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan tipe deskriptif. Teknik pengumpulan data yang digunakan peneliti melalui wawnacara mendalam (indept interview) dan pengamatan pada media online yang digunakan Adorable. Wawancara dilakukan peneliti dengan empat informan yaitu Sanu yang merupakan customer care Adorable, Ryan yang merupakan promotor pada Facebook, Twitter, blog, website, dan Instagram, Adit yang merupakan customer service pada Blackberry Messenger, Line, Whatsapp, dan We Chat, serta Risa merupakan konsumen Adorable.

PEMBAHASAN
Strategi Bauran Komunikasi Pemasaran Adorable Projects Indonesia
Keberhasilan suatu program pemasaran tidak lepas dari strategi yang diterapkan. Strategi bauran komunikasi pemasaran adalah perencanaan, penerapan, dan pengendalian komunikasi dari sebuah organisasi kepada para pelanggan dan pemirsa sasaran lainnya. Strategi yang digunakan masing-masing pemasar tentunya berbeda. Lebih lagi ketika internet telah mengubah cara desain perusahaan dan pelaksanaan seluruh bisnis serta strategi pemasaran, juga mempengaruhi program komunikasi pemasaran perusahaan tersebut (Belch&Belch 2004, p.21). Begitu halnya dengan Adorable Projects Indonesia pasti memiliki strategi bauran komunikasi pemasaran tersendiri. 
Dalam melakukan strategi bauran komunikasi pemasaran, awalnya Adorable mempromosikan produknya dengan menulis status pada Facebook dan Twitter. Pesan dalam status berisikan informasi mengenai apa saja produk mereka dan pelayanan yang diberikan. Melihat respon baik dari masyarakat pada Facebook dan Twitter maka Adorable menggunakan media online lainnya seperti website, blog, Blackberry Messenger, Whatsapp, Line, SMS, We Chat, dan Instagram dalam melakukan strategi bauran komunikasi pemasarannya.
Seperti yang dikatakan Simamora (2000, p.755) bahwa strategi bauran komunikasi pemasaran memadukan iklan, penjualan personal, promosi penjualan, dan publisitas ke dalam sebuah program yang terkoordinasi untuk berkomunikasi dengan para pembeli dan pihak lainnya yang mempengaruhi keputusan pembelian. Adorable mengkombinasikan elemen bauran komunikasi pemasaran pada media online yang digunakan. Penggunaan elemen bauran komunikasi pemasaran dilakukan berbeda setiap media onlinenya, yang mana melihat manfaat fitur yang dimiliki serta kebutuhan promosi.
Belch&Belch (2004 p.497) mengatakan bahwa periklanan dalam media interaktif terdiri dari banner, sponsorships, pop ups/pop under, intrestitial, push technologies, dan links. Adorable tidak melakukan periklanan seperti apa yang dikatakan Belch& Belch tersebut, Adorable menuliskan status dan menshare foto katalog sebagai aktivitas periklanannya. Status yang dituliskan lebih sering berisi tips bermanfaat dan quote yang dapat menpersuasi pelanggan terlebih disertai dengan foto produk. Tips dan quotes mereka bagikan pada semua media online yang mereka gunakan. Sedangkan foto produk diunggah dan dimasukkan ke dalam album-album, yang mereka sebut katalog. Setiap foto dan album berisi informasi mengenai karakteristik produk dan cara memesannya. Katalog yang paling lengkap berada pada Facebook karena media ini digunakan dari awal berdiri sampai sekarang.
Cara yang dilakukan Adorable dalam beriklan menjadi strategi mereka untuk mencapai kesuksesan pemasaran. Apapun bentuk kegiatan yang berfungsi informative, persuading, reminding, dan entertainment dapat digolongkan sebagai periklanan (Retno, 2012). Dimana periklanan tidak terbatas pada gambar saja namun dapat melalui fitur-fitur yang dimiliki media online. Meski menggunakan caranya sendiri, Adorable juga menggunakan link dalam aktivitas periklanannya. Link sering disisipkan pada pesan dalam status maupun keterangan foto katalog. Link mengarahkan konsumen untuk pergi ke situs yang berhubungan sehingga konsumen dapat langsung mendapatkan informasi yang diberikan tanpa harus mencari terlebih dahulu (Belch&Belch 2004, p.497). Adorable memadukan periklanan secara interaktif dan kovensional. Secara interaktif sebagaimana yang telah diungkapkan sebelumnya, sedangkan secara konvensional meliputi publisitas dan endorse artis.
Promosi penjualan secara online memungkinkan mengembangkan kemampuan interaktif sebuah web, dan paling penting ketika berupaya untuk mengikutsertakan konsumen dengan sebuah merek pada suatu waktu (Fill 2009, p.777). Adorable mengadakan kontes foto yang mengikutsertakan konsumen sebagai peserta. Pelaksanaan kontes foto menggunakan Facebook dan penyampaian informasi melalui Twitter, Blackberry Messenger, dan Blog. Adorable juga menggunakan insentif sebagai strategi promosi penjualannya. Insentif yang diberikan sering dalam bentuk diskon, baik diskon ongkir maupun sale yang diadakan.
Aktivitas penjualan personal Adorable dimulai dengan menjalin hubungan dengan calon konsumen, yang kemudian mereka mendekatkan dan mempresentasikan produk-produk Adorable. Penjualan personal merupakan alat yang efektif untuk membangun preferensi dan keyakinan konsumen (Tjiptono 2008, p.224). Pernyataan tersebut terbantahkan dengan strategi penjulan personal Adorable. Penjualan personal dilakukan karena calon konsumen yang mencari Adorable dimana mereka sudah yakin dan percaya pada Adorable. Sehingga penjualan personal kurang efektif sebagai strategi bauran komunikasi pemasaran yang dilakukan Adorable.
Dalam melakukan pemasaran langsung Adorable menggunakan database konsumen untuk berpromosi dan menjaga hubungan. Strategi ini sering diterapkan pada Facebook, Twitter, dan Blackberry Messenger, sedangkan pada website dan blog tidak. Strategi pemasaran langsung berjalan kurang efektif dimana hanya dilakukan pada awal berdirinya Adorable dan sekarang mulai ditinggalkan.
Kepercayaan adalah kunci utama dalam bisnis online. kepercayaan dapat timbul melalui citra yang dibentuk perusahaan tersebut dimata publik. Hal tersebut dilakukan Adorable dengan menggunakan logo, company profile, dan testimonial pelanggan. Disamping itu, Adorable memaksimalkan pelayanan mereka terhadap konsumen. Pelayanan Adorable dikenal ramah dan friendly oleh semua konsumennya, termasuk menangani komplain pelanggan. Sehingga hubungan Adorable dan konsumennya dekat seperti teman yang kenal sejak lama.
Elemen bauran komunikasi pemasaran biasa digunakan pemasar pada media konvensional saja, namun Adorable telah menggunakannnya pada media inetraktif. Meski terlihat berbeda namun tujuan dan sifat yang dimiliki setiap elemen tetap sama. Strategi bauran komunikasi pemasaran pada media online didukung oleh media konvensional dan sebaliknya.
Penggunaan Bauran Komunikasi Pemasaran Pada Media Online Yang Digunakan Adorable Projects Indonesia
Karakteristik dan fitur yang dimiliki setiap media online menunjang penggunaan elemen bauran komunikasi pemasaran. Hal ini mendorong pemasar untuk memilih media online manakah yang tepat sebagai sarana promosi mereka, demikian juga dengan Adorable yang memilih Facebook, Twitter, Website, Blog, dan Blackberry Messenger sebagai media promosinya.


Periklanan
Layaknya periklanan pada media konvensional, periklanan secara interaktif juga memiliki fungsi dan tujuan yang sama seperti media konvensional. Jika periklanan pada media konvensional menggunakan beberapa bentuk media massa (koran, televisi, dan lainnya), maka pada interaktif periklanan dilakukan melalui beberapa bentuk media online (Facebook, Twitter, dan lainnya). Apapun fitur pada media online yang digunakan jika berupaya mempromosikan produk atau jasa dapat digolongkan sebagai periklanan (Retno 2012).
Adorable melakukan periklanan pada Facebook melalui photos. Setiap ada produk baru Adorable selalu mengunggah foto produk tersebut ke dalam ‘dinding’ Facebooknya. Foto produk yang menjadi favorit konsumen dan banyak dibeli sering dishare ulang. Setiap foto yang ditampilkan selalu diberi keterangan mengenai karakteristik produk tersebut, meliputi harga, warna, ukuran, ketersediaan, dan bahan pembuatnya. Konsumen dapat mengetahui seluk beluk produk yang dipasarkan Adorable sebelum mereka membelinya. Selain foto, Adorable menggunakan status dalam kegiatan periklanannya. Mereka sering menulis tips dan quotes untuk para konsumennya melalui status. Status yang ditulis Adorable menggunakan fitur what’s on your mind. Melalui fitur tersebut, Adorable sering menuliskan quotes-qoutes, tips bermanfaat, informasi produk dan layanan, kendala yang sedang terjadi, serta promosi penjualan yang sedang berlangsung.
Pada Twitter Adorable sering menulis tweet yang berisi tentang tips, quotes, pelayanan, informasi mengenai produk baru dan ketersediaan produk tersebut, serta mengiklankan promosi penjualan yang diadakan. Dimana iklan menginformasikan kepada pembeli tentang karakteristik dan ketersediaan produk, dan membuat pasar lebih kompetitif (Belch&Belch, 2004). Adorable juga menggunakan foto sebagai kegiatan periklanan. Foto yang diunggah lebih sering pada barang-barang yang banyak diminati konsumen pada hari itu. Foto-foto tersebut tidak dikategorikan ke dalam album seperti pada Facebook. Dalam memudahkan konsumen mencari produk, Adorable melakukan share link yang menghubungkan langsung pada halaman foto produk.
Berdasarkan hasil pengamatan peneliti pada www.adorableprojects.com, periklanan yang dilakukan Adorable pada website banyak menggunakan foto-foto katalog dibanding dengan ulasan-ulasan produknya. Foto-foto produk dishare lengkap dengan keterangan produk tersebut. Pada website juga menggunakan link yang merujuk pada media online Adorable lainnya, seperti Facebook dan Twitter.
Adorable menggunakan fasilitas blog gratis untuk mempromosikan produknya yaitu melalui Blogspot, beralamatkan adorableproject.blogspot.com. Adorable menggunakan link dalam beriklan pada blog yang ditampilkan pada halaman utamanya. Khalayak yang aware dapat langsung melike fanpage Adorable melalui link tersebut. Mereka juga dapat mengirimkan pesan pada Facebook Adorable melalui fitur send yang terletak disamping like.
Periklanan melalui BBM (Blackberry Messenger) melalui fitur broadcast message (BM), admin Adorable dapat mengirimkan pesan kepada seluruh kontak BBM konsumennya dengan sekaligus. Customer service Adorable tidak hanya bertugas melayani orderan tetapi juga melakukan promosi seperti periklanan. Periklanan dilakukan CS dengan sering update status dan mengganti display picture kontak BBMnya.
Promosi Penjualan
Promosi penjualan mendorong konsumen untuk membeli dengan mengiming-imingi insentif (Sulaksana 2003, p.109). Insentif digunakan sebagai kekuatan penjualan sehingga diharapkan dapat mempersuasi calon konsumen untuk melakukan pembelian. Adorable menggunakan insentif dalam bentuk diskon atau sale. Ini biasanya diadakan Adorable ketika event-event tertentu seperti hari valentine, lebaran, tahun baru, dan event-event penting lainnya. di samping itu, Adorable mangadakan kontes foto yang diberi nama “Wanna be Adorable Photocontest 2013” dengan mengikutsertakan para konsumennya sebagai peserta. Kontes tersebut diadakan untuk melihat respon konsumen terhadap Adorable.
Dengan memanfaatkan fasilitas Albums pada Facebook Adorable melakukan promosi penjualan. Mereka membuat satu album yang berisi keterangan, ketentuan, sistematika, dan proses pelaksanaan kontes foto maupun sale yang diadakan. Adorable memanfaatkan fitur status untuk menginformasikan kontes foto dan sale kepada khalayak. Mereka juga share foto-foto peserta dan tidak lupa memberikan link foto yang dilombakan, sehingga khalayak dapat melihat-lihat foto peserta serta langsung memberikan ‘like’ pada foto favoritnya. Adorable juga share foto-foto pada katalog yang sedang didiskon.
Mereka sering menulis tweet-tweet yang mempersuasi khalayak untuk mengikuti kontes foto maupun membeli produk yang didiskon. Semakin sering mempublikasikan tweet semakin besar peluang khalayak untuk tertarik dengan promosi penjualan Adorable. Fitur profile picture juga digunakan Adorable dalam aktivitas promosi penjualan. Adorable sering mengubah-ubah profile picturenya dengan menampilkan gambar promosi penjualan mereka. Begitu juga pada Blackberry Messenger, Adorable menggunakan display picture dan status BBM untuk melakukan promosi penjualan. Ketika foto kontes atau sale berlangsung, admin Adorable sering menggunakan gambar mengenai kontes foto maupun sale sebagai display picture BBMnya disertai dengan status tentang foto kontes atau sale tersebut.
Penjualan Personal
Jika penjualan personal secara konvensional penjual dan calon pelanggan dapat saling tatap muka maka pada interaktif mereka tidak dapat bertatap muka. Namun tujuannya tetap sama yaitu untuk mempersuasi calon pelanggan untuk membeli produk atau jasa yang ditawarkan (Retno, 2012). Aktivitas penjualan personal yang dilakukan Adorable Projects Indonesia, dimulai dengan mengirimkan pesan secara personal kepada calon konsumen yang baru menjalin ‘pertemanan’ dengan Adorable. Awalnya admin Adorable menyapa dan berkenalan dengan calon konsumen yang kemudian dilanjutkan dengan mempromosikan produk-produk Adorable. Mereka menjelaskan sedikit produk yang dimiliki dan memperlihatkan foto produk agar calon konsumen penasaran dengan Adorable. Selanjutnya mereka menyarankan calon konsumen untuk membuka katalog pada Facebook maupun Twitter. Dari situlah hubungan konsumen dengan Adorable terjalin.
Bila pada umumnya pemasar mencari calon konsumen mereka, tidak begitu pada Adorable. Calon konsumen Adorable-lah yang mencari Adorable karena mereka tertarik. Saat khalayak menjalin pertemanan pada Facebook, Twitter, maupun BBM Adorable admin akan menyapa mereka melalui direct messages. Mereka mulai berkenalan satu sama lain kemudian admin akan mempromosikan produk Adorable. Selanjutnya admin akan menyarankan calon konsumen untuk melihat-lihat album yaitu katalog. Mereka yang tertarik untuk order akan menuliskan komentar mereka pada fitur comments. Admin Facebook akan menyarankan mereka untuk menghubungi customer service sesuai daerah asal mereka. Admin memberikan seluruh kontak customer service yang dapat mereka hubungi, meliputi nomor telepon dan pin BB. Hubungan yang sudah terbentuk konsumen dengan admin memungkinkan untuk terus berlanjut bahkan sangat dekat. Dimana para konsumen sering curhat pada admin melalui BBM.
Pemasaran Langsung
Pemasaran langsung bersifat tertutup (non publik), dimana pesan biasanya disampaikan hanya kepada orang-orang tertentu saja (Tjiptono, 2008). Adorable menggunakan database untuk menjaga hubungan dengan konsumen dan melakukan promosi. Aktivitas pemasaran langsung Adorable dilakukan melalui SMS, chatting,dan direct message/direct mail. Dimana pemasaran langsung lebih dari sekedar mengirim email dan mail order catalogs saja, tetapi juga penggunaan database dan direct message (Belch&Belch 2004, p.20). Ppemasaran langsung pada media onlinenya dilakukan pada awal-awal berdirinya Adorable. Lama-kelamaan aktivtitas ini ditinggalkan karena sudah banyak calon konsumen yang mencari Adorable dan manajemen merasa kegiatan ini tidak diperlukan lagi.
Hubungan Masyarakat
Reputasi dipercaya dapat memikat konsumen dengan lebih efektif pada saat konsumen menghadapi berbagai tawaran menarik (Sulaksana 2003, p.30). Sehubungan dengan reputasi maka Adorable menggunakan logo dan lambang untuk membentuk citra dimata khalayak. Lambang Adorable digunakan sebagai label pada barang yang dipasarkannya. Logo tersebut juga ditampilkan pada semua media online yang digunakannya. Komentar-komentar dari konsumen sangat penting bagi Adorable. Dimana mereka dapat introspeksi diri untuk melakukan perkembangan online shop nya, baik dari segi pelayanan maupun produk yang dipasarkan. Apakah barang dan pelayanan yang diberikan sudah memuaskan konsumen atau tidak. Komentar-komentar konsumen memberikan ide bagi Adorable untuk melakukan inovasi. Testimoni konsumen dapat terlihat pada interaksi di Facebook, Twitter, Website, dan Blog, sedangkan pada BBM tidak bisa. Pada BBM dilakukan melalui logo beserta press release pada contact profile Adorable.
Kedekatan dengan pelanggan dan pelayanan yang diberikan adalah salah satu kunci keberhasilan dalam bisnis onlineshop (Sulianta 2012, p.81). Mereka memberikan pelayanan yang ramah pada semua konsumennya. Mereka selalu merespon dengan baik komentar-komentar konsumen bahkan komplain yang diberikan. Admin Adorable dan para konsumen selalu berkomunikasi baik melalui BBM, Twitter, Facebook, dan media lainnya.



KESIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian mengenai strategi bauran komunikasi pemasaran Adorable Projects Indonesia pada media online yang digunakannya, dapat diketahui bahwa strategi bauran komunikasi pemasaran yang dilakukan Adorable Projects Indonesia mengintegrasikan elemen bauran komunikasi pemasaran secara konvensional dan interaktif. Bauran komunikasi pemasaran yang digunakan Adorable cenderung menggunakan periklanan, promosi penjualan, dan hubungan masyarakat. Sedangkan, penjualan personal dan pemasaran langsung berjalan kurang efektif. Media online yang digunakan Adorable Projects Indonesia hanya terdapat tiga yang digunakan secara efektif yaitu Facebook, Twitter, dan BBM. Sedangkan Website dan Blog mulai ditinggalkan karena kemampuan interaktifnya dinilai lambat.

DAFTAR PUSTAKA
Belch & Belch 2004, Advertising and Promotion an Integrated Marketing Communication Perpective, McGraw Hill-Irwin, Boston.
Fill, Chris 2009, Marketing Communication: Interactivity, Communities, and Content, 5th edn, Prentice Hall, Inggris.
Machfoedz, M. 2010, Komunikasi Pemasaran Modern, Cakra Ilmu, Jogjakarta.
Retno, Theresia A. 2012, Strategi Komunikasi Pemasaran Butik Online Melalui Facebook, Skripsi Departemen Komunikasi Fisip Universitas Airlangga, Surabaya.
Simamora, M. 2000, Manajemen Pemasaran Internasional Jilid 2. Alfabeta, Bandung.
Shimp, Terence A. 2003, Periklanan Promosi dan Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu, 5th edn, Penerbit Erlangga, Jakarta.
Sulaksana, U. 2003, Integrated Marketing Communications, Pustaka Pelajar, Jogjakarta.
Sulianta, Feri 2012, Jangan Cuma Punya Toko Online Doang! Kiat Jitu Online Salesman Yang Sebenarnya, Penerbit Andi, Jogjakarta
Tjiptono, F. 2008, Strategi Pemasaran, 3th edn, Penerbit Andi, Jogjakarta.
www.facebook.com
www.twitter.com
Blackberry Messenger (BBM)
www.adorableprojects.com
adorableprojects.blogspot.com
