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BAB III

PENYAJIAN DATA

A. Diskripsi Subyek, Obyek, dan Lokasi Penelitian

1. Diskripsi Subyek Penelitian

Dalam mempromosikan produk yellow pages, PT. Infomedia
Nusantara selain menggunakan media komunikasi massa juga
mempromosikan produknya secara langsung melalui sales. Di yellow
pages ada beberapa tingkatan sales, diantaranya yaitu: Sales
Representative (SR), Telephone Sales Representative (TSR), Sales
Account Management (SAE), dan BUSER (Buru Sergap/ New Econt).
BUSER yang terdiri dari dua unit, yaitu barat dan timur. Yang mana,
masing-masing tersebut terdiri dari satu senmior ecount, dan lima
anggota. Masing-masing unit dibawah naungan manager yang berbeda.
Untuk bagian Timur dibawah naungan manager Achmad Priambodo,
dan bagian Barat dibawah naungan manager Yoseph Floribertus.
Senior econt dibagian Barat adalah Ibu Gita, dan Senior econt dibagian

Timur adalah Bapak Oky.

Dari beberapa tingkatan sales tersebut, BUSER memiliki tugas
yang lebih berat. Karena semua pelanggan yang menjadi target market

BUSER adalah NB (New Business/ belum pernah memasang iklan di
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yellow pages). Berbeda dengan SR dan TSR yang tidak hanya
menawarkan produk pada NB, tapi juga kepada PI (Present Issue/
pernah dan telah lama pasang iklan di yellow pages). Oleh karena itu,
peneliti mengambil judul penelitian “Komunikasi Persuasif BUSER
Yellow Pages di PT. Infomedia Nusantara”.

Terkait dengan fokus penelitian yang di ambil oleh peneliti,
yakni proses komunikasi persuasif BUSER yellow pages dalam
mencari calon pelanggan, dan pola komunikasi persuasif BUSER
yellow pages terhadap calon pelanggan, maka yang menjadi subyek
dari penelitian ini adalah BUSER yellow Pages, dan calon pelanggan.

Adapun nama-nama dari BUSER yang dijadikan informan

adalah sebagai berikut:
Nama Jabatan Lama Bekerja
Gita Firindra Senior Econt BUSER Barat 5 Tahun
Hartanti BUSER Barat 1 Tahun
Sunu BUSER Barat 2 Tahun
Azhari BUSER Barat 1 Tahun
Muhammad Irvan | BUSER Timur 5 Bulan
Ulum BUSER Timur 1 Tahun
Tabel 2.2
Informan Penelitian

Alasan peneliti memilih BUSER yellow pages sebagai

informan adalah, karena BUSER yellow pages merupakan sales yang
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terkait dengan fokus penelitian ini. Nama-nama tersebut diatas di jadi

informan oleh peneliti, karena kebetulan peneliti ikut kelapangan

mencari cutomer dengan mereka. Dan yang menentukan adalah staf

HRD yakni Retno Moedjihandayani.

Adapun profil informan adalah sebagai berikut:

1. Gita Firindra merupakan BUSER yellow pages bagian Barat yang
memiliki jabatan sebagai Senior Ecount. Beliau bekerja di yellow
pages, kurang lebih 5 tahun. Setahun setelah lulus kuliah di UNER
(Universitas Erlangga) jurusan Akuntansi.

2. Hartanti adalah seorang wanita yang lulus kuliah dengan gelar S1
di ITS (Institut Teknologi Surabaya), jurusan Informatika.
Penampilannya simple dan menyenangkan. Dia selalu tampak
bersemangat saat mempromosikan yellow pages kepada customer,
sehingga tidak heran jika customer menerimanya dengan
baik.Hartanti termasuk BUSER bertugas dibagian Barat

3. Sunu merupakan seorang laki-laki yang memiliki badan tinggi,
akan tetapi agak kurus. Yang menjabat sebagai BUSER bagian
Barat. Dia lulus S1 di STIKOM Jurusaan Ilmu Komputer.

4. Azhari adalah BUSER bagian Barat yang berpenampilan rapi,
tinggi, dan agak gemuk. Dia bekerja PT. Infomedia Nusantara,
kurang lebih selama satu tahun.

5. Muhammad Irvan adalah seorang laki-laki Iulusan S1 ITS jurusan

Matematika, yang berbadan tinggi besar. Dia bekerja di PT.
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Infomedia Nusantara, kurang lebih 5 bulan. Meskipun tergolong
baru, akan tetapi bapak Irvan tergolong seorang yang tidak patah
semangat. Hal itu terlihat saat dia menunggu customer untuk
prospek (bertemu secara langsung). Bapak Irvan menjabat sebagai
BUSER bagian Timur.
6. Ulum

Ulum adalah BUSER bagian Timur yang bekerja di PT. Infomedia
Nusantara kurang lebih selama 1 Tahun. Biasanya dia bekerja
dengan system tendom, yakni bertemu dengan customer dengan
mengajak teman/berdua.

Selain BUSER yellow pages, peneliti juga mewawancarai

customer. Berikut data customer yang menjadi informan.

No.| Nama Perusahaan Nama Informan Jabatan
1. | Garasi Hok Swie Rudi Handle
2. | Prima Makmur Lestari | Johan Sutiono Owner

Tabel 2.3 Customer Yang Menjadi Informan Penelitian

Alasan peneliti menjadikan Bapak Rudi sebagai informan,
karena beliau merupakan salah seorang yang menghandle Garasi Hok
Swie, merupakan perusahaan yang bergerak dibidang jual beli truk
bekas yang terletak di Jl. Ir. Sutomi no. 7 Mojokerto. Garasi Hok Swie
merupakan NB (New Busines) yang menjadi target BUSER saat
peneliti ikut kelapangan. Dan saat itu, owner dari Garasi Hok Swie

sedang tidak ada di lokasi, sehingga BUSER melakukan penawaran
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pada yang handle perusahaan tersebut. Waktu itu Bapak Rudi
menerima kehadiran BUSER dan peneliti dengan baik, meskipun
kami tergolong orang asing yang belum dia kenal.

Selain Bapak Rudi, peneliti juga menjadikan Bapak Johan
Sutiono sebagai informan dengan alasan, karena Bapak Johan
merupakan owner dari perusahaan Prima Makmur Lestari, yakni
perusahaan yang menjual peralatan otomotif, yang terletak di wilayah
Surabaya. Prima Makmur Lestari ini merupakan salah satu PI (Present
Issue/ pernah pasang iklan di yellow pages). Dengan begitu peneliti
bisa mengetahui bagaimana tanggapan customer setelah memasang

iklan di yellow pages.

. Diskripsi Obyek Penelitian

Objek adalah aspek keilmuan komunikasi yang menjadi kajian
penelitian. Obyek dari penelitian ini adalah komunikasi persuasif
BUSER yellow pages PT. Infomedia Nusantara. Yakni proses
komunikasi BUSER yellow pages, yang ditujukan untuk
mempengaruhi sikap, pendapat dan perilaku calon pelanggan, baik

secara verbal maupun nonverbal.

. Diskripsi Lokasi Penelitian
Lokasi dari penelitian ini terletak di PT. Infomedia Nusantara,

tepatnya di Jl. A. Yani no. 88 Surabaya, Gedung Graha Pena Lt. 1,
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sebagai tempat kerja BUSER yellow pages. Berikut ini merupakan
profil dari PT. infomedia Nusantara:
a. Sejarah PT. Infomedia Nusantara

Tahun 1975 merupakan awal perjalanan usaha PT
Infomedia Nusantara menjadi perusahaan pertama penyedia
layanan informasi telepon di Indonesia. Di bawah sub divisi Elnusa
GTIDI dari anak perusahaan Pertamina, Infomedia telah
menerbitkan Buku Petunjuk Telepon Telkom Yellow Pages.
Perkembangan yang tercatat selanjutnya adalah berdirinya PT.
Elnusa Yellow Pages di tahun 1984 yang berubah nama di tahun
1995 menjadi PT. Infomedia Nusantara pada saat PT. Telkom Tbk
menanamkan investasi.

Untuk mendukung implementasi Good Coorporate
Governance dalam setiap aspek kegiatan perusahaan, Infomedia
telah mengeluarkan kebijakan pedoman tata kelola perusahaan di
tahun 2008 dan pada tanggal 30 Juni 2009 PT. Telekomunikasi
Indonesia (Telkom) melalui PT. Multimedia Nusantara (Metra),
anak perusahaan yang 99,99% milik Telkom (selanjutnya disebut
TelkomGroup) telah menandatangani Shares Sales & Purchase
Agreement (SPA) untuk membeli 49% saham PT. Infomedia
Nusantara (Infomedia) milik PT. Elnusa Tbk (Elnusa), sehingga
100% saham PT. Infomedia Nusantara secara resmi dimiliki oleh

Telkom Group.
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Kini, sesuai dengan visi menjadi penyedia layanan
informasi terintegrasi dan solusi media digital yang utama di
kawasan regional serta komitmen untuk senantiasa memberikan
layanan terbaik bagi penguna dan pelanggan, Infomedia telah
melaksanakan transformasi bisnis dari 3 Pilar Bisnis (Layanan
Direktori, Layanan Contact Center dan Layanan Konten) menjadi
Layanan Contact Center & Outsourcing dan Layanan Digital
Media & Rich Content (DMRC).

Layanan Contact Center & Outsourcing Infomedia
merupakan layanan outsourcing seluruh proses bisnis perusahaan
yang meliputi : Contact Center Services, HR Services, IT Services
dan Back Office Services.

Sedangkan DMRC Infomedia adalah layanan informasi
berbasis direktori yang dapat diakses melalui berbagai media,
seperti : printed (Yellow Pages, WhitePages & Direktori Khusus &
Media Komunitas), mobile (mobile application, SMS Broadcast,
QR Code, Layanan 108, My Mobile Directory 108,
myellowpages.co.id) dan online (online ad, e-commerce,
membership, online game, web development).

Keseluruhan produk dan layanan Infomedia merupakan
komitmen perusahaan dalam memberikan solusi layanan informasi
dan komunikasi yang prima bagi pelanggan dan masyarakat di

Indonesia.
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b. Visi dan Misi PT. Infomedia Nusantara
1 Visi:
Menjadi pemimpin di kawasan regional dalam industri
informasi terpadu dan media digital.
2 Misi:
Menjadi panutan dalam industri bisnis informasi, media dan
konten dengan menciptakan nilai tambaah bagi pihak yang
berkepentingan.
3 Commitment:
a) Untuk Pelanggan:
Memberikan produk dan layanan yang terbaik dan
berkualitas dengan menjadi penghubung antar pelanggan
dan dunia melalui jasa layanan terdepan dalam hal
informasi dan komunikasi.
b) Untuk Pekerja:
Memberikan kesempatan untuk belajar, bertumbuh dan
memiliki masa depan yang lebih baik.
¢) Untuk Pemegang Saham:
Menyediakan kesempatan untuk pertumbuhan nilai.
d) Untuk Masyarakat:
Menjadi mitra lingkungan yang baik dan menjunjung nilai

moral.
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¢. Tata Nilai PT. Infomedia Nusantara
Tata nilai yang terdapat pada PT. Infomedia Nusantara di
antaranya yakni:
1. Customer First
a) Selalu mengutamakan pelanggan internal maupun
eksternal.
b) Mendahulukan kepentingan pelanggan setiap waktu secara
bijak.
¢) Memberikan yang terbaik untuk keinginan pelanggan.
d) Meningkatkan hubungan baik dengan pelanggan.
2. Collaborative Innovation
Bekerja sama dalam meningkatkan dan
mengembangkan proses dari  hasil kerja guna member nilai
tambah bagi perusahaan.
a) Mendayagunakan semua sumber daya yanag ada dalam
hubungan kerjasama yang saling percaya.
b) Terus menerus meningkatkan dan mengimplementasikan
pengetahuan ke dalam lingkup kerjanya.
¢) Memberi nilai tambah pada setiap proses kerja.
3. Co-creation of win-win partnership:
Meningkatkan kualitas relasi dengan mitra kerja untuk
mencapai sasaran bersama.

a) Memahami peran dan tanggung jawab sebagai anggota
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organisasi.
b) Menjalin koordinasi kerja secara efektif.
¢) Merumuskan sasran bersama.
Caring Meritocracy:
Memberikan penghargaan sesuai dengan kinerja dan
perilaku yang bersangkutan.
a) Mengembangkan diri secara positive.
b) Memberikan penghargaan dan perhatian secara individual.
¢) Memberikan penghargaan sesuai kinerja.
. Commitment to Long Term:
Kemampuan dan kemauan menyelaraskan perilaku
untuk mendukung keberlangsungan bisnis.
a) Menunjukkan tanggung jawab terhadap pekerjaan untuk
menjaga keberlangsungan bisnis perusahaan.
b) Mendukung pencapaian target perusahaan.
¢) Menyelaraskan perilaku dengan tata kelola kebijakan

perusahaan.
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e. Produk Perusahaan PT. Infomedia Nusantara
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dijelaskan sebagai berikut:

1. Yellow Pages Directory

yang menghadirkan kelengkapan informasi produk dan jasa
yang disusun berdasarkan klasifikasi usaha. Keunggulan Yellow
Pages Directory dibandingkan media cetak lainnya di
antaranya Yellow Pages Directory sebagai media direksional
yang digunakan oleh orang siap membeli, mudah digunakan
dan terdokumentasi selama 365 hari, serta harga iklan yang
ditawarkan sudah termasuk jasa iklan oleh tim desain grafis
Infomedia. Disamping itu Yellow Pages Directory juga
menyediakan berbagai informasi penting yang sering
diperlukan oleh masyarakat seperti Peta wisata, Jalur Trans
Jakarta, Entertainment dan Life Style.

Semua informasi dalam PIB Yellow Pages dapat
diperoleh melalui berbagai multi akses, yaitu:
a) E-buku dapat diakses melalui www.yellowpages.co.id
b) CD Rom E-book Yellow Pages
¢) Layanan Pelanggan Layanan - 5000 57
d) My Mobile Directory - 8108
e) Akses Informasi 108: Ketik * 108 # tekan OK (Telkomsel

khusus)
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a. Direktori Khusus terdiri dari:

)

2)

Direktori Pendidikan

Buku Direktori Pendidikan merupakan buku
direktori yang memuat informasi mengenai pendidikan
Perguruan Tinggi serta sekolah berstandar Internasional
(pra sekolah, taman kanak-kanak, sekolah dasar, sekolah
lanjutan tingkat pertama dan sekolah lanjutan tingkat
atas), lembaga kursus, lembaga keterampilan, lembaga
pendidikan, lembaga penyelenggara training dan bisnis
terkait lainnya seperti took buku, penerbit buku.

Direktori ini di posisikan sebagai produk eksklusif
yang lengkap dan akurat sebagai sumber informasi
sehingga dapat menjadi pilihan utm bagi pengguna ketika
akan mencari informasi mengenai pendidikan. Khususnya
perguruan tinggi serta sekolah berstndar internasional.
Media Directory

Media Directory adlah sebagai suatu direktori
yang berisi informasi anggota Serikat Penerbit Surat
kabar & industri serta bisnis media di Indonesia. Dengan
demikian buku ini diharapkan dapat menjadi referensi
utama dalam pencarian informasi mengenai company
profile penerbit surat kabar dan bisnis media lainnya di

Indonesia.
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3) Power & Electric Directory
Power & Electric Directory adalah direktori yang
akan menampilkan informasi-informasi yang berkaitn
dengan bisnis tenaga listrik, power, maupun industri yang
berkaitan. Dimulai dari komponen listrik, alat
pembangkit, perlengkapan listrik, kontraktor smpai
perawatan dan bisnis-bisnis terkait seperti perlengkapan
penerangan/lampu, dll. Cakupan area informasi tersebut
adalah untuk daerah Balikpapan, Bandung, Bekasi,
Bogor, Cibinong, Denpasar, Jakarta dan sekitarnya,
Medan, Semarang dan Surabaya.
4) Petroleum & Gas Directory
Petroleum & Gas Directory adalah direktori yang
berisi informasi listing perusahaan yang bergerak di
bidang minyak dan gas bumi dari mulai kegiatan usaha
hulu sampai hilir serta yang terkait lainnya di Indonesia.
Direktori ini menampilkan artikel atau tulisan seputar
bisnis minyak & gas bumi yang disajikan di halaman
editorial, daftar perusahaan yang terkait dengan industri
petroleum & gas serta iklan.
5) Hospital & Health Directory
Hospital & Health Directory adalah suatu

direktori yang berisi informasi berupa artikel &
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klasifikasi yang berhubungan dengan rumah sakit dan
kesehatan seperti perlengkapan rumah sakit, konsutan
rumah sakit, peralatan medis, perlengkapan perawatan
gigi, laboratorium dan perlengkapannya, klinik bersalin,
pembersih udara, makanan tambahan, fitness, peralatan
kesehatan, pelayanan kesehatan, asuransi kesehatan,
peralatan pembersih/sanitasi dan klasifikasi lainnya yang
berhubungan dengan rumah sakit. Ini diharapkan dapat
menjadi referensi utama dalam pencarian informasi
mengenai sarana dan prasarana kesehatan di Indonesia.
Yaitu di kota Jakarta, Surabaya, Bandung, Medan,
Semarang, Jogjakarta, Balikpapan, Denpasar dan
Makasar.
Info Mudik

Info Mudik adalah layanan informasi dalam 3
media mudik, yaitu Map Info Mudik dan Tabloid Info
Mudik merupakan bagian dari total solusi yang
ditawarkan untuk kebutuhan promo sebuah produk atau
perusahaan pada event info mudik.

Konsep produknya yaitu perpaduan antara
informasi mudik dan data-data yang akan memuat jalur
utama mudik, jalur alternatif mudik, tips berkendraan,

daerah rawan longsor, dan macet, hingga nomor-nomor
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telepon penting, seperti polisi dan rumah sakit, rumah
makan atau restaurant, tempat penginapan, dll. Melalui
peta mudik ini, diharapkan para pemudik bisa terbantu,
sehingga selmat ke tempat tujuan masing-masing.
Property Directory (Building and Developer, Interior,
Building Material)

Property Directory adalah produk direktori yang
berisi informasi properti yang mencakup building,
perumahan, pusat perbelanjaan, apartemen, ruko, rukan,
perkantoran, pengembangan dan informasi bisnis material
dan informasi yang terkait dengan industri ini seperti
konsultan, broker, perancng interior dan eksterior serta
jasa pemindahan untuk kota-kota besar seperti Jakarta,
Surabaya, Bandunng, Semarang, Medan, Bandung,
Denpasar serta kota-kota lainnya yang mengalami
pertumbuhan bisnis property (Building and Developer,
Interior, Building Material).

Automotive Directory

Automotive Directory adalah sebagai suatu
direktori yang berisi informasi listing perusahaan yang
bergerak di bidang otomotif yaitu mobil dan motor
beserta produk dan jasa terkait yang mencakup pengecer

dan pemasok suku cadang, pabrik & perakitan, asesories,
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pelumas, karoseri, makelar, AC Mobil, agen penjualan
mobil/motor baru dan bekas, produsen mobil/motor,
penyewaan dan leasing mobil, bengkel mobil/motor,
perawatan mobil, salon mobil, jasa penarikan/derek, dan
juga berisi informasi di bidang bisnis otomotif.
9) Finance Directory

Finance Directory adalah direktori yang
menampilkan berbagai macam informasi tentang hal-hal
yang berkaitan dengan kegiatan keuangan serta dafiar
perusahan dan lembaga keuangan, seperti: Bank, Pasar
Uang, dan Pasar Modal, Asuransi, Lesing, Auditor, DIl.

10) Inter Office Directory (Direktori Inter Kantor)

b. Media Komunitas terdiri dari:

Yellow Pages Pocket (YPP Jakarta, YPP Surabaya,
YPP Bandung, YPP Medan, YPP Bali, YPP Semarang).

Produk ini adalah free direktori yang terbit 6 bulan
sekali berisi informasi yang bermanfaat bagi traveler.
Informasi ini akan menjadi guide bagi wisatawan mulai dari
persiapan, akomadasi (transportasi & hotel) sampai objek
tujuan wisata. Buku ini menampilkan informasi tempat
wisata, pameran, konser music dan event pariwisata serta

informasi dan hiburan terkait yang menunjang pariwisata di
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kota tersebut.
c. Peta: Bali, Lombok, Surabaya
d. Tabloid Yellow Pages Jakarta
Konsep dasar dari Tabloid Yellow Pages adalah suatu
tabloid bulanan yang diberikan gratis kead pelaku bisnis dan
masyarakat Jakarta dan sekitarnya dengan menawarkan
informasi life style, bisnis dan ragam kawasan yang lengkap
dan akurat.
Primetime Magazine
Majalah Prime Time adalah majalah lifestyle yang
merupakan  panduan  menonton bagi  pelanggan
Telkomvision. Majalah ini terbit secara bulanan atau 12 kali
dalam satu tahun dan berisis informasi terkait acara televisi
seperti highlight, fantastic channel, proile, info artis serta
jadwal acara harian. Disamping itu majalah ini juga berisi
informasi mengenai /ifestyle seperti hang out, book & music,
destination, calendar event dan berbagai konten menarik

lainnya.

4. Yellow Pages Online
Layanan Direktori online terlengkap di Indonesia.
Informasi perusahaan dan produk dapat diakses selama 24 jam

sehari. Dengan total hits 12.000.000/bulan atau 4000.000/hari
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dan page views 4.300.000/bulan yang terus bertambah secara

signifikan dan 36.65% pengakses berasal dari manca Negara.

Layanan Yellow Pages Online meraih penghargaan

sebagai situs terbaik tahun 2004-2005 versi majalah komputer

aktif dalam kategori Berita, Media, dan Informasi. Dan

menjadi finalis dalam Buku Award 2005.

1)

2)

Layanan Yellow Pages Online antara lain:

Yellow Pages Online (www.yellowpages.co.id)

www.yellowpages.co.id adalah situs pencarian

terlengkap untuk direktori bisnis yang terdiri dari 700.000
data, terbagi dalam 3.000 klasifikasi bisnis.

Keunggulannya: Pertama, Welcome Page
menyediakan search box berdasarkan merek, kategori, dan
nama perusahaan yang memudahkan pengunjung dalam
melakukan pencarian untuk mendapatkan hasil yang tajam
dan akurat. Kedua, memiliki Search Result yang
memberikan informasi secara detail dan lengkap.

www.yptrading.com

www.yptrading.co.id adalah sebuah layanan online

yang dibangun untuk pengusaha dan juga masyarakat, para
pembeli, dimana layanan ini bisa menampilkan perusahaan
dengan berbagai produk dan jasa sehingga akan lebih

mencari barang apapun yang dibutuhkan.



64

dan jaringan akses yang memadai. Kedua, kesempatan
berpromosi keseluruh dunia karena terhubung dengan situs

www.yellowpages.co.id yang memiliki jumlah Aits lebih dari

9 juta pengunjung perbulan dari 35% pengunjung berasal

dari luar negeri.

5. Yellow Pages Mobile (Handphone)

Bagi anda yang memiliki mobilitas tinggi, kami
menyediakan layanan direktori baik nomor telepon residensial
maupun bisnis yang dapat diakses melalui ponsel. Diantaranya
yakni:

a) Yellow Pages On Perangkat Portal
b) 108 Layanan

¢) M.yellowpages.co.id

d) SMS Broadcast

e) My Mobile Directory 8108

f) Yellow Pages Kode Quick Response (QR-Code YP)

6. Direct Mail
Layanan Direct Mail dapat digunakan untuk
mengkomunikasikan produk melalui brosur atau catalog kepada
konsumen atau calon konsumen. Disamping itu kami juga

melayani pengiriman tagihan dan reminding latter kepada
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konsumen anda dengan menggunakan teknologi ESP
(Enhancement Security Printing), ESC (Enhancement Security
Courier), dan GPS (Global Positioning System). Aktivitas yang
dilakukan dapat disesuaikan dengan keinginan dan kebutuhan
customer yang meliputi printing, labeling, dan posting.

Sekalipun produk yang di miliki oleh PT. Infomedia
Nusantara terbilang cukup banyak, akan tetapi yang menjadi fokus
dari BUSER adalah BPT Yellow pages. Jika calon pelanggan tidak
tertarik dengan apa yang ditawarkan oleh BUSER, maka BUSER
akan menawarkan produk lain yang dimiliki PT. Infomedia
Nusantara, seperti layanan website sesuai dengan kebutuhan NB.
Dan itu tidak masuk dalam hitungan gool.

Hasil rieset Field Survey Indonesia menunjukkan, pengguna
yellow pages beraneka ragam, dari berbagai macam usia, SES
(Social Economi Status), dan pendidikan, sehingga setiap
pemasang iklan di yellow pages berpotensi mendapatkan respon
dari kalangan luas.

Selain pasar yang luas, pemasang iklan di yellow pages juga
diuntungkan oleh lifetime tahunan yellow pages yang lebih lama
dibandingkan media efek lainnya. Hasil riset Field Survey
Indonesia juga menunjukkan, yellow pages seminggu sekali.

Dari hasil riset yang sama menunjukkan bahwa informasi

favorit yang dicari di yellow pages adalah informasi hotel, travel
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i)

k)
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- 2009.

Penghargaan Performa Phone Banking: 2 consecutive years
( Bank Niaga & Bukopin) 2008.

Sertifikasi ISO 9001 : 2000 untuk Penerapan Sistem
Manajemen Mutu atas Layanan Call Center Telkom area
Medan, Jakarta dan Surabaya 2008.

Sertifikasi ISO 9001:2000 untuk Call Center Telkomsel dari
TUV Nord Indonesia 2007.

Penghargaan Superbrand untuk korporat Infomedia Tahun 2005
-2006.

Penghargaan Superbrand untuk Directory Services Tahun 2005-

2006.

m) Performance Phone Banking Awards; 2 consecutive years

(Bank Niaga & Bukopin).

. Corporate Brand

Setelah lebih dari 30 tahun dikenal sebagai Penerbit Buku

Panduan Informasi Bisnis Yellow Pages dan Buku Petunjuk

Telepon White Pages, tahun 2004 PT Infomedia Nusantara

melakukan langkah strategis dengan melakukan perubahan

identitas korporat. Perubahan ini diperkenalkan pada ulang tahun

Infomedia yang ke-20 pada tanggal 20 Juni 2004.

Tulisan Infomedia berwarna biru lower case, huruf "I"
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pertama diperkaya dengan sembilan titik, delapan berwarna merah

dan satu berwarna biru.

Logo Infomedia tersebut merefleksikan:

1

Jenis Huruf Avant Garde - Bold

Mencerminkan kematangan pengalaman, dan terpercaya
(kredibel & kokoh).

Warna Biru

Memberikan gambaran kematangan, hightech, inovatif.

Lower Case

Menunjukkan kesan akrab dan bersahabat.

Nilai Visioner

Berupa taburan 9 butir benih yang memancarkan kehangatan,
bernas mengandung vitalitas bagi kemanusiaan, tersusun
bagaikan berlian melambangkan kesempurnaan dalam
pemberian pelayanan.

Jumlah 9 titik (satu biru dan delapan merah)

Melambangkan kekayaan daya cipta karena dalam sistem
numerik angka 9 adalah angka yang tertinggi, dimana selalu
ada ide-ide baru untuk memberikan total solusi kepada
pelanggan & masyarakat.

Secara keseluruhan value identitas korporat Infomedia

adalah: "Mature, Kredibel, Kompeten, Kokoh, Bersahabat,

Dinamis, Canggih" Sementara logo sebelumnya yaitu Walking
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Finger atau jari berjalan (berwarna hitam) di atas Buku Yellow
Pages berwarna kuning, tetap digunakan sebagai logo produk
unggulan yaitu Panduan Informasi Belanja Yellow Pages dan pilar

bisnis Directory Services Infomedia.

©
O°0°O

infomedia

Gambar 2.8
Logo PT. Infomedia Nusantara

h. Menerapkan Kata—Kata Motivasi

Menerapkan kata-kata motivasi yang telah ada pada kanvas,

sebagaimana berikut ini:

1) Inginkanlah yang mudah, tetapi juga lupakan keharusanmu
untuk menjadi lebih kuat. Bukan pemberian yang mudah
yang akan memudahkan hidupmu, tetapi kemampuan yang
menjadikanmu penegak kehidupan yang berjaya.

2) Tugas kita bukanlah untuk berhasil. Tugas kita adalah
untuk mencoba karena di dalam mencoba itulah kita
menemukan dan belajar membangun kesempatan untuk
berhasil.

3) Kita tidak akan berhasil menjadi pribadi baru bila kita
berkeras untuk memperhatikan cara-cara lama kita. Kita
akan disebut baru, hanya bila cara-cara kita baru.

4) Kekuatan terbesar yang mampu mengalahkan stress adalah
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kemampuan memilih pikiran yang tepat. Kita akan menjadi
lebih damai bila yang kita pikirkan adalah jalan keluar
masalah.

5) Bila kita mencari uang, kita akan dipaksa mengupayan
pelayanan yang terbaik. Tetapi jika kita mengutamakan
pelayanan yang terbaik, maka kitalah yang akan dicari

uang.

B. Deskripsi Data Penelitian

Dalam sebuah penelitian, dilakukan beberapa tahapan penelitian
yang bertujuan untuk mendapatkan jawaban atas permasalahan dari
penelitian yang telah difokuskan. Tahapan-tahapan tersebut meliputi

pengumpulan data, analisis data dan penarikan data yang telah diperoleh.

Peneliti harus benar-benar memahami fokus penelitiannya dan juga
hal-hal yang berkaitan dengan data yang dibutuhkan. Dalam penelitian ini
peneliti menganalisis data-data ynga diperoleh melalui wawaancara dan
observasi mengenai proses komunikasi persuasif BUSER dalam menarik

minat beli calon pelanggan untuk memasang iklan di yellow pages.

1. Proses Komunikasi Persuasif BUSER Yellow Pages Dalam

Mencari Calon Pelanggan

Pada pembahasan ini peneliti memaparkan tentang proses
komunikasi persuasif BUSER dalam mencari calon pelanggan, dalam

bentuk hasil wawancara peneliti dengan beberapa Informan dengan
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beberapa katagori, di antaranya sebagai berikut:

a. Kemampuan mempersiapkan diri sebelum mencari data
Sebelum mencari customer, seorang BUSER terlebih
dahulu mempersiapkan beberapa hal, sebagaimana ungkapan dari
Bapak Sunu.

Persiapan itu perlu mbak. Kalau gak ada persiapan, terus
customer tanya dan kita gak tahu yow lucu. Soalnya saya
belum hafal daftar harganya. Daftar harga sak mene akehe
gak mungkin tak hafalno kabeh. Nanti kalau ada kesalahan
pada harga yang kita tawarkan, kita bisa rugi. Mangkanya
proposal ini harus kita bawah. Di samping daftar harga, kita
juga harus menyiapkan peralatan tulis yang sekiranya di
butuhkan.’!

Berikut ungkapan Hartanti dan Bapak Irvan yang tidak jauh
berbeda dengan Bapak Sunu.

Yang perlu kita bawa ya banyak. Gak hanya proposal, kita
juga butuh kalkulator, buku buat catatan, bolpen, kartu
nama.*?

Kalau motivasi itu emang perlu kita terapkan. Tapi waktu
briefing kan juga ada kata-kata yag dapat memotivasi.

barat dan timur.*?

Berikut ungkapan bapak ulum.

Ini mbak yang tak bawah. Buku kecil, ya bolpen, kartu
nama, kwintansi, BPT, termasuk proposal dan daftar harga
ini juga harus di bawah.*

*! Hasil wawancara dengan Sunu, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 12 Juni 2012
% Hasil wawancara dengan Hartanti, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 5 Juni 2012
% Hasil wawancara dengan Irvan, BUSER Timur Yellow Pages, Tanggal 14 Juni 2012
* Hasil wawancara dengan Ulum, BUSER Timur Yellow Pages, Tanggal 13 Juni 2012
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Tak hanya perlengkapan masalah ATK. Tapi kesehatan
juga perlu di perhatikan. Berikut ungkapan Bapak Azhari saat
melihat peneliti dalam keadan kurang enak badan.

Belum ketemu customer kok wes teler mbak. Gimana ntar

kalau presentasi. Pusing ta mbak. Minum obat dulu, /eyeh-

leyeh, berangkatnya ntar ae kalau udah baikan.>

(belum bertemu dengan customer kok sudah lemas.

Bagaimana nanti kalau presentasi. Pusing ta mbak. Minum

obat dulu, nyantai, berangkatnya nanti saja kalau sudah

baikan)

Selain kesehatan, penampilan juga harus diperhatikan untuk
menarik perhatian customer. Berikut ungkapan Ibu Gita saat
mengingatkan Hartanti, rekan kerjanya.

Jangan lupa Tan. Rambutmu rapikan dulu. Cek gak koyok

wong tangi turu. Masak mau ketemu customer modele

acak-acakkan.>®

(Jangan lupa Tan. Rambutmu rapikan dulu. Biyar tidak

seperti orang bangun tidur. Masak mau bertemu dengan

customer penampilannya tidak rapi).

Berikut ungkapan Ibu Gita saat di tanya peneliti.

Tentu. Penampilan juga perlu. Kalau penampilan kita

kurang meyakinknan, customer bisa gak yakin sama kita.*’

Dari data diatas dapat terlihat, bahwa persiapan yang di
lakukan oleh BUSER yellow pages untuk mencari calon pelanggan

tak hanya berupa perlengkapan ATK, akan tetapi juga persiapan

% Hasil wawancara dengan Azhari, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 4 Juni 2012
;: Hasil wawancara dengan Gita, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 11 Juni 2012
Ibid
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fisik, mental, dan penampilan.
b. Kemampuan mencari data calon pelanggan
Mencari calon pelanggan / NB (New Business) bukanlah
suatu pekerjaan yang mudah. Ada beberapa proses yang harus di
lakukan oleh BUSER. Sebagaimana ungkapan dari Hartanti berikut
ini.

Cari data gak gampang mbak. Meskipun perusahaan sudah
menyediakan beberapa data, kita gak bisa berpatok pada
itu. Kita juga harus keliling mencari sendiri. Misalno ae
melalui beberapa referensi. Kayak dari teman, dijalan kita
lihat bener, atau perusahaan yang kita temukan di saat kita
ke lapangan, dan itu kita kerjakan sendiri-sendiri. Kadang
kita juga opening dengan cara serbu industri. Datang
kesuatu wilayah bersama-sama, taggi ya tetap per individu.
Kadang juga lihat-lihat di internet.

Begitu pula yang dikatakan oleh Bapak Ulum, dalam
ungkapannya berikut ini:

Cari cutomer ya gini mbak, kudu sabar. Meskipun kadang
customer sak karepe dewe, kita tetap berusaha
memakluminya. Jenenge wong tuku kabeh pingin murah.
Pintar-pintar kita aja menyiasatinya.

Ungkapan dari Bapak Sunu tidak jauh berbeda dengan apa
yang dikatan oleh Hartanti dan Bapak Ulum.

Kayak tadi. Satpam yang kita temui kayak’e gak butuh.
Tapi belum tentu ownernya juga seperti itu. Soalnya satpam
tadi tidak tahu kebutuhan perusahaanya. Tapi kita yang
sabar ae. Yang penting tetap berusaha untuk cari data.
Untung saja di depan gerbang tadi ada nomer telpon yang
bisa kita hubungi. Itu bisa kita tulis untuk refrensi, biyar

* Hasil wawancara dengan Hartanti, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 5 Juni 2012
* Hasil wawancara dengan Ulum, BUSER Timur Yellow Pages, Tanggal 13 Juni 2012
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. . 0
bisa menghubungi ownernya.*

Berikut ungkapan dari Bapak Irvan:
Kita bisa melihat data di MCNR (Master Card Non
Revenue) yang sudah disediakan di bagian data
managemen. Disana ada sekitar 250-350 nama-nama
perusahaan yang belum menjadi NB. Tapi ya kita gak bisa
jagakno itu.
Berikut ungkapan yang disampaikan oleh bapak Azhari.
Ojok kapok lo mbak. Kalau punya teman seng sip, jaken ae
gak papa. Ya gini kalau jadi sales, harus keliling. Kalau
cuman diam mana bisa dapat data.*!
(jangan menyesal. Kalau punya teman yang sip, ajak saja
tidak apa-apa. Ya begini kalau menjadi sales, harus
keliling. Kalau hanya diam bagaimana bisa mendapat data)
Berikut ungkapan dari Ibu Gita.
Cari customer gak cukup dengan waktu satu dua hari.
Kadang ada yang satu hari langsung closing. Tapi jarang.
Entar lihaten, lak tahu sendiri.*?
Kemampuan BUSER yellow pages dalam mencari data
calon pelanggan yakni melalui MCNR, keliling dilapangan, bener,

internet, serbu industri. Selain itu, juga di butuhkan kesabaran.

¢. Kemampuan membujuk calon pelanggan
Kemampuan membujuk pelanggan dilakukan saat Follow

up yakni proses menghubungi customer untuk membikin date line

“ Hasil wawancara dengan Sunu, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 12 Juni 2012
*! Hasil wawancara dengan Azhari, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 4 Juni 2012
*? Hasil wawancara dengan Gita, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 11 Juni 2012
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pertemuan agar bisa prospek atau bertemu secara langsung,
tentunya dengan membujuk calon pelanggan, sebagaimana
ungkapan dari Hartanti dan Bapak Sunu.

Tujuan kita cari data ya, biyar kita bisa menghubungi
ownernya, terus kita bisa bikin schedule untuk ketemuan.
Kita bisa bilang ke customer ‘begini pak, bagaimana kalau
kita ketemuan saja, biyar saya bisa menjelaskan lebih
banyak lagi tentang produk kami. Dengan begitu, bapak
juga bisa langsung mengutarakan apa yang belum bapak
pahami. Karena, selain BPT, kami juga memiliki banyak
produk, yang mungkin bisa cocok dengan apa yang bapak
butuhkan’. Biasanya cusfomer yang kita tawarin mau kita
ajak ketemuan. Apalagi kalau ia tahu pesaing bisnisnya
sudah memasang iklan di BPT Yellow Pages.*®

Kita tadi wuda dapat data. Sekarang tinggal

menghubunginya. Mudah-mudahan saja bisa kita prospek.

Soalnya sulit mempengaruhi keyakinan customer lewat

telepon, kalau gak ketemu langsung.**
Berikut ungkapan dari Bapak Azhar.

Untung tadi kita bisa ketemu langsung dengan ownernya.

Jadi langsung bisa ?rospek. Mudah-mudah saja dia

menerima tawaran kita.*’

Kemamuan membujuk calon pelanggan disini yaitu pada
saat follow up. Follow up dilakukan oleh BUSER yellow pages
dengan tujuan bisa prospek, atau melakukan percakapan langsung
dengan customer. Karena, menurut mereka percakapan yang

dilakukan secara langsung lebih efektif, dari pada yang bermedia

(Hp).

** Hasil wawancara dengan Hartanti, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 5 Juni 2012
* Hasil wawancara dengan Sunu, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 12 Juni 2012
** Hasil wawancara dengan Azhari, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 4 Juni 2012
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d. Kemampuan menggali informasi tentang calon pelanggan
Setelah mendapatkan data, BUSER yellow pages
melakukan penggalian informasi, yang biasa dikenal dengan istilah
just look. Just look dilakukan untuk mengetahui customer tersebut
termasuk PI atau NB, dan untuk mengetahui informasi lebih lanjut
tentang calon pelanggannya. Berikut ungkapan Ibu Gita.

Sebelum prospek kita harus cari tahu dulu, dia termasuk PI
atau NB. Kalau NB kita sendiri yang tangani. Tapi kalau PI,
kita gak bisa tangani. Kecuali kalau dia sudah termasuk
dalam kata gori kenselan. Kayak karakteristiknya
bagaimana, produk yang dijualnya apa.*®

Berikut ungkapan Hartanti.

Kita bisa just look di data managemen. Kalau datanya gak
ada, berarati dia belum pernah pasang iklan di yellow
pages. Tapi kita juga harus cari informasi di tempat lain.
Bisa juga dengan tanya keberbagai sumber kayak orang-
orang disekitar perusahaan tersebut, atau rekan kerja kita
yang tahu tentang perusahaan tersebut, bisa juga dari
beberapa karyawannya.*’

Berikut ungkapan Bapak Azhari.
Kita harus cari tahu dulu tentang kelebihan dan kekurangan
produk customer yang akan kita prospek. Biyar waktu
prospek kita sudah benar-benar siap. Kita juga bisa
memberikan beberapa contoh desain terkait dengan
produknya.48
BUSER yellow pages menggali informasi terkait

dengan calon pelanggan, untuk mencari tahu tentang karakteristik

** Hasil wawancara dengan Gita, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 11 Juni 2012
“7 Hasil wawancara dengan Hartanti, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 5 Juni 2012
** Hasil wawancara dengan Azhari, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 4 Juni 2012
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pelanggan, produk yang dijual, dan untuk mempersiapkan
komunijkasi yang akan dilakukan saat bertemu dengan calon

pelanggan.

. Kemampuan mengelolah pesan saat berkomunikasi dengan

calon pelanggan
Saat bertemu dengan calon pelanggan, BUSER yellow
pages melakukan sebuah proses komunikasi persuasif. Dalam arti,
melakukan sebuah percakapan yang dapat mempengaruhi sikap
dan minat calon pelanggan, untuk memasang iklan di yellow pages,
sehingga dalam proses ini, BUSER dituntut untuk memiliki
keahlian berkomunikasi dengan baik, yakni dengan mengelolah
pesan sebaik mungkin, agar pesan yang disampaikan tidak terkesan
memaksa. Berikut adalah ungkapan dari Bapak Azhari:
Sebelum terjun kelapangan tentu ada pembelajaran dulu
untuk anak-anak yang baru, kayak IST (/nesial Sales
Training). Setiap harinya juga ada briefing. Tapi kayaknya
saya dulu gak ikut. Jadi ya belajar sendiri. Untuk briefing
ya ikut.*®
Berikut ungkapan Hartanti:
Sebelum terjun kelapngan dulu saya di training dulu.
Istilahnya IST (Inesial Sales Training). Kurang lebih
sekitar satu bulan. Tapi dulu saya cuman dua hari. Karena
kebetulan waktu itu lagi kosong. Jadi saya langsung di

terjunkan kelapangan. Awalnya si takut. Tapi lama kelama
ya biasa. Tapi saya Tanya-tanya dulu.*

* Ibid

* Hasil wawancara dengan Hartanti, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 5 Juni 2012
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Sama halnya dengan BUSER yang lain. Ibu Gita juga
menyiapkan beberapa hal, agar calon customer memahami pesan
yang diutarakannya. Dan tujuannya untuk menarik minat beli calon
pelanggan tidak terhambat. Terkadang, beliau pun mengingatkan
rekan kerjanya, agar tidak melupakan apa yang perlu di bawa saat
berangkat mencari calon pelanggan

Speak art ta mbak. Ya perlu. Kita tidak boleh lupa
membawa itu. Kayak proposal, disini ada daftar perincian
harga. Sama si, kayak buku daftar harga yang ini. Tapi di
proposal ini lebih ringkas. Jadi lebih enak kalau mau
menerangakn masalah harga pada customer Selain proposal
kita juga bawa kartu nama. Ini sudah disiapkan dari kantor.
Kalu kita belum punya, kita bisa minta di bagian data
managemen. Kita juga tidak boleh lupa bawa BPT, atau CD
ini. Siapa tahu nanti dibutuhkan.’'

Untuk mempengaruhi dan mengubah keyakinan, nilai, atau
sikap orang lain bukanlah suatu hal yang mudah. Apalagi orang
tersebut adalah orang yang baru dikenal. Oleh karena itu, BUSER
yellow pages harus mampu membuat calon pelanggan percaya
pada diri dan perusahaannya. Berikut adalah pemaparan Ibu Gita
dalam upaya meningkatkan kredibilitas calon pelanggan.

Banyak mbak customer yang complain pada yellow pages
kami. Padahal yellow pages yang mereka maksud bukan
yellow pages kami. Melain yellow pages gadungan. Sempat
kami telusuri, ternyata itu hanya sebuah kos-kosan. Logo
mereka emang hampir sama. Cuman, logo kami kan
arahnya di bawah, punya mereka diatas, dan ada tambahan
apa gitu disebelah kirinya. Mereka juga menawarkan harga
yang sangat murah, yang kami gak punya. Dan itu sangat
merugikan kami. Karena komplainnya ke kami. Tapi itu

*! Hasil wawancara dengan Gita, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 11 Juni 2012
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juga kesalahan dari mereka. Mereka terlalu tergiur dengan
harga murah. Makanya setiap sales yang kami punya harus
menyiapkan speak art dulu, sebelum berangkat mencari
customer. Tujuannya agar cutomer percaya pada kami.’ 2

Berkut ungkapan dari Bapak Sunu:

Agar mereka percaya kita tinggal menunjukkan BPT ini.
Atau, kalau mereka mau, mereka juga bisa mengecek di
108. Semua data perusahaan yang menjadi pelanggan
yellow pages ada disitu. Itulah kelebihan dari produk yang
kami punya.>

Berikut ungkapn dari Hartanti:

Kita kan punya kartu nama. Kita tunjukkan saja kartu nama
ini. Di proposal ini juga ada tanda tangan dari bapak
manager. Disini juga ada logonya. Kitakan juga punya baju
promo.’

Dalam menarik minat beli customer, BUSER menggunakan
komunikasi perfsuasif dengan berbagai macam trik yang berbeda.

Berikut ungkapan dari Ibu Gita.

Kita harus presentasi sampai customer paham dengan pesan
yang kita sampaikan. Kalau customer gak paham, gak
mungkin dia bisa respon, apalagi tertarik dengan penawaran
kita. Kalau perlu, kita harus berulang kali prospek. tapi
jangan sampai ada kesan memaksa. Tergantung pintar-
pintar kita aja mengolah pesan.*

Berikut ungkapan dari Bapak Ulum.

Kalau cutomer tetap tidak tertarik dengan penawaran Kita,
kita bisa main complement, untuk menarik minatnya. Yakni
semacam discount diawal sebelum PPN. Atau kita bisa

*2 Ibid

%> Hasil wawancara dengan Sunu, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 12 Juni 2012
* Hasil wawancara dengan Hartanti, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal S Juni 2012
% Hasil wawancara dengan Gita, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 11 Juni 2012
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tawarkan free iklan di majalah lain.’

Berikut ungkapan dari Bapak Irvan.

Saat ada customer mau memasang iklan dengan harga yang
miring, dengan hasil yang tetap memuaskan mereka, kita ya
main discount. Kita bisa memberikan discount sampai 15%.
Tapi kalu masih mau harga yang lebih murah lagi, mending
mundur ae mbak, cari customer yang lain.”’

Berikut ungkapan dari Bapak Sunu.

Agar cutomer bisa tertarik, kita bisa maen discount.
Terkadang ada customer yang meminta discount lebih dari
yang kita tawarkan. Namanya juga pembeli pasti pinginnya
yang murah. Kalau begitu kita bisa maen free. Misalkan,
kita ngomong ke customer ‘kita bisa pak, membantu bapak
memasang iklan di luar daerah free, tanpa biaya. Asal
bapak mau memasang iklan. Dengan demikian, iklan yang
bapak pasang tidak hanya diterbitkan di kota yang bapak
inginkan, melainkan bisa juga diluar daerah. Jadi usaha
yang bapak punya bisa meluas tidak hanya disatu wilayah,
melainkan bisa di wilayah laen’. Tapi mbak, kita juga
jangan salah memberi free. Misalkan saja kalau customer
yang memasang iklan FC, jangan kita kasih free FC juga.
Tapi kita ngasihnya SQC. Kita juga carikan diwilayah yang
lebih murah. Dengan begitu kita tidak dirugikan, customer
juga bisa tetap untung.’®

Pada saat komunikasi berlangsung, tidak semua calon
pelanggan langsung menerima apa yang BUSER tawarkan.
Terkadang, calon pelanggan sengaja menarik ulur waktu untuk
mempelajari lagi apa yang telah BUSER presentasikan. Berikut

ungkapan Bapak Sunu.

Meskipun satpam tadi tidak menerima kehadiran kita

% Hasil wawancara dengan Ulum, BUSER Timur Yellow Pages, Tanggal 13 Juni 2012
57 Hasil wawancara dengan Irvan, BUSER Timur Yellow Pages, Tanggal 14 Juni 2012
%% Hasil wawancara dengan Sunu, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 12 Juni 2012
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dengan baik, kita harus tetap titip data kita pada satpam
tadi. Agar nanti ownernya bisa mempelajarinya. Terkadang
owner yang membaca proposal kita tertarik, dan langsung
menghubungi kita. Makanya kita tidak boleh lupa untuk
menyelipkan kartu nama ini.>®

Berikut ungkapan Hartanti.

Meskipun kita bisa cepat prospek, belum tentu kita bisa
closing. Soalnya terkadang customer minta waktu untuk
mempelajarinya dulu. Meskipun terkadang ada yang
langsung closing. Tapi itu jarang sekali mbak. Makanya
butuh beberapa kali prospek. Jadi sales harus ekstra sabar.®

Berikut ungkapan Ibu Gita

Customer bisa berubah sikapnya, itu juga pengaruh dari
informasi yang kita berikan. Makanya, saat berhadapan
dengan customer, kita harus kelihatan rileks, sopan, dan
jangan lupa senyum.®!

Pemaparan proses komunikasi persuasif BUSER Yellow

pages dalam mencari calon pelanggan, yang terbagi menjadi
beberapa katagori di atas, dapat di ketahui bahwa proses tersebut
terjadi melalui beberapa tahapan mulai dari persiapan sampai pada
pengelolaan pesan, sehingga ada interaksi antar keduanya. Dalam
proses komunikasi ini BUSER yellow pages harus memiliki
kemampuan mengelola pesan, agar komunikasinya bisa menjadi
persuasif, dan tidak terkesan memaksa. Yakni, dengan meyakinkan
dan membuat calon pelanggan percaya, disertai sikap yang baik

dan sabar.

* Ibid

% Hasil wawancara dengan Hartanti, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 5 Juni 2012
®! Hasil wawancara dengan Gita, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 11 Juni 2012
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2. Pola Komunikasi Persuasif BUSER Yellow Pages Terhadap Calon

Pelanggan

Pada pembahasan pola komunikasi ini, peneliti

memasukkannya kedalam dua katagori, yaitu;

a. Kemampuan memahami calon pelanggan

Pola komunikasi persuasif yang dilakukan oleh BUSER
yellow pages untuk mempengaruhi sikap dan keyakinan calon
pelanggan, agar calon pelanggan mau memasang iklan di yellow
pages, terjadi secara langsung (face to face). Dengan demikian,
BUSER bisa mengetahui apa yang menjadi kebutuhan serta
keinginan dari calon pelanggan seketika itu. Dan BUSER bisa
mengetahui ekspresi penerimaan atau penolakan dari calon
pelanggan secara langsung pula, sehigga BUSER bisa
menyesuaikan maksud dan tujuannya sesuai dengan keadaan
customer, agar customer bisa menerimanya dengan baik, tanpa
adanya unsur paksaan. Berikut ungkapan ibu Gita.

Kalau kita prospek, kita harus memperhatikan dan

menyimak apa yang customer katakan. Kalau dia mulai

menanyakan harga, discount, cara pembayaran, berarti ada

sinyal untuk setuju. Baru kita bikin kontrak sebagai tanda

persetujuan, sekaligus kwitansi pembayaran. %

Berikut ungkapan Bapak Ulum.

Yang sabar mbak. Ya begini kalau janjian sama customer.
Mereka bikin janji sendiri, tapi setelah ditunggu mereka

¢! Hasil wawancara dengan Gita, BUSER Barat Yellow Pages, Tanggal 11 Juni 2012
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membatalkan, katanya ada rapat. Tapi kalau mau closing
kita harus tetap sabar menunggu, meskipun terkadang
mengulur-ulur waktu. Kalau gak ketemu mana bisa
closing.®®

Berikut ungkapan Bapak Irvan.

Untuk langsung closing ya sulit. Kita harus beberapa kali

prospek dulu. Ini saja butuh waktu tiga hari untuk closing.

Kayak waktu mencari costemer. Kita gak langsung ketemu

sama ownernya. Jadi kita cuman bisa titip data saja sama

yang handle. kalau kita sudah dapat data tentang customer,
baru kita bisa follow up (menghubungi calon costumer),
kemudian kita just look dulu (mencari informasi tentang
costumer). Dia termasuk NB atau PI. Kalau NB, bisa kita
jadikan target kita, kalau PI ya tidak bisa. Kecuali kalau dia
kenselan (misal, dia sudah pernah pasang iklan di yellow
pages, kemudian gak pasang iklan lagi selama setahun).

Baru bisa kita tangani, dan kita prospek.®*

Agar komunikasi yang BUSER lakukan bisa mendapatkan
respon yang baik dari calon pelanggan, sebagai seorang
komunikator, BUSER harus memiliki kemampuan memahami
calon pelanggan. Dengna demikian, BUSER yellow pages bisa
mencapai closing. Closing merupakan tindakan akhir BUSER
yellow pages dalam menawarkan produknya. Untuk closing
dibutuhkan kesabaran dan waktu yang cukup lama. Tindakan
closing akan di ambil oleh BUSER yellow pages, jika ada tanda-
tanda setuju dari pelanggan. Yang menjadi indikator calon

pelanggan setuju adalah apabila calon pelanggan mulai

menanyakan harga, discount, atau cara pembayaran. Kemudian,

% Hasil wawancara dengan Ulum, BUSER Timur Yellow Pages, Tanggal 13 Juni 2012
® Hasil wawancara dengan Irvan, BUSER Timur Yellow Pages, Tanggal 14 Juni 2012
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BUSER yellow pages membikin kontrak sebagai tanda persetujuan,

sckaligus kwitansi pembayaran. Dengan demikian, proses
komunikasi persuasif yang dilakukan oleh BUSER terhadap calon

pelanggan dikatakan berhasil.

. Kemampuan Memberikan Citra Positif

Pola komunikasi persuasif BUSER yellow pages, dapat
terlihat pada pemberian citra positif BUSER yellow pages calon
pelanggan. Sebagaimana tanggapan dari bapak Johan.

“Produk kami yang di tampilkan di iklan yellow pages gak
hanya 1 item, melain seluhruhnya. Jadi pembaca lebih
mengenal. Tidak seperti pada waktu kami memasang iklan
di tabloid lain. Pembeli juga semakin banyak, terkadang
sampai kita gak ngatasin.”

“waktu itu saya menerima penawarn dari sales, karena
salesnya cukup semangat. Penampilannya juga
meyakinkan.’

Berikut pula ungkapan dari bapak Rudi:

“kaliankan anak perempuan. Meskipun terbilang orang
asing, penampilan kalian gak nakutin, buat apa saya takut.
Proposal yang kalian berikan kayaknya juga asli.”

Berikut ungkapan Hartanti:

“orang bisa menerima kita dengan baik, kalau kita bisa
bersikap baik dengan orang itu. Mangkanya, meskipun
kadang rodok mangkel titk, yow kudu di empet. Kesan
pertama saat pertama kali bertemu dengan customer juga
harus kita perhatikan. Kalau kesan pertamanya sudah gak
enak, customer akan sulit percaya pada pada kita.”
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Dari beberapa ungkapan di atas dapat di ketahui bahwa, pola
komunikasi persuasif yang dilakukan oleh BUSER yellow pages
terhadap calon pelanggan sesuai dengan pola pikir persuasif yang
tidak hanya mengumbar janji, tetapi memberikan bukti dengan
keuntungan yang sesuai kebutuhan customer, dan terbentuk secara

asertif, tanpa adanya paksaan.



