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Abstrak

Arisan Mapan memilih Telemarketing sebagai tenaga pemasar untuk meningkatkan kepercayaan dan penjualan perusahaan. Banyaknya kasus penipuan Arisan Online membuat Arisan Mapan harus berusaha mengembalikan kepercayaan konsumen dan calon konsumen. Konsumen Arisan Mapan atau yang biasa disebut Ketua Arisan membutuhkan Komunikasi yang intens dengan Telemarketingnya. Tugas dari Telemarketing Arisan Mapan adalah melakukan Komunikasi Pemasaran dengan calon konsumen sehingga menjadi Ketua Arisan. Ketika sudah menjadi Ketua Arisan, Telemarketing harus membangun Komunikasi yang baik dengan Ketua Arisan sehingga melakukan pembelian. Setiap Telemarketing memiliki strategi dan caranya masing-masing untuk menerapkan Komunikasi Pemasaran guna mencapai target penjualan yang sudah ditetapkan oleh perusahaan. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa Komunikasi Pemasaran sesuai yang penulis gunakan, namun hasil dilapangan menujukan bahwa setiap Telemarketing memiliki motivasi kerja yang berbeda sehingga tingkat penjualan cukup fluktuatif.

Kata Kunci : Komunikasi Pemasaran,Telemarketing,Arisan Mapan,Ketua Arisan

Abstract


Arisan Mapan chose Telemarketing as a marketer to increase the company's trust and sales. The many cases of Arisan Online fraud make Arisan Mapan must try to restore the confidence of consumers and potential customers. Established Arisan consumers or commonly referred to as Arisan Chairmen require intense communication with their telemarketing. The task of the established Arisan Telemarketing is to conduct Marketing Communication with prospective customers so that it becomes the Chairperson of Arisan. When he has become the Chairperson of Arisan, Telemarketing must establish good communication with the Arisan Chairperson so that he makes a purchase. Every Telemarketing has its own strategy and way to implement Marketing Communication in order to achieve sales targets set by the company. This study aims to find out what marketing communication is carried out by Arisan Telemarketing in order to achieve the company's sales targets The results of this study indicate that Marketing Communication is according to the author's use, but
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the results of the field indicate that each Telemarketing has a different work motivation so that the level of sales is quite volatile.

Keywords: Marketing Communication, Telemarketing, Misan Arisan, Arisan Chairperson


PENDAHULUAN


Sebuah perusahaan besar maupun kecil sangat membutuhkan


komunikasi
pemasaran
dalam


mempromosikan produk barang maupun jasa yang dijualnya, tujuannya adalah agar produk/jasa yang dijual dapat menarik konsumen dan laku dipasaran. laku atau tidaknya sebuah produk dipasaran bukan selalu disebabkan oleh kualitas produk tersebut akan tetapi bagaimana cara mempromosikannya. Ada produk yang dinyatakan bagus dari segi kualitas namun kurang diminati konsumen


karena ketidaktahuan konsumen tentang produk tersebut. Maka dari itu sebuah perusahaan harus dapat menerapkan komunikasi pemasaran untuk dapat meningkatkan minat konsumen dalam melalukan pembelian


produk
yang
kemudian
dapat


meningkatkan penjualan produk tersebut.


Beberapa perusahaan memanfaatkan tenaga telemarketer


untuk
menjalankan
komunikasi



pemasaran. Hal ini dikarenakan tidak semua produk barang maupun jasa bisa dipromosikan kepada konsumen secara tatap muka. Maka dari itu tenaga telemarketer sangat efektif digunakan


dalam menjalankan komunikasi pemasaran untuk mempromosikan produk tersebut.


Ada Salah satu perusahaan yang berdiri di Kota Yogyakarta sangat gencar dalam komunikasi


pemasarannya, perusahaan yang bernama Arisan Mapan. Seperti namanya Arisan Mapan bergerak pada bisnis Arisan, namun bila biasanya arisan hanyalah arisan berupa uang namanya di perusahaan ini
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menyediakan produk arisan berupa arisan barang peralatan rumah tangga. Keunikan dalam perusahaan ini ialah menjual barang dengan sistem arisan barang dan juga membantu ibu-ibu rumah tangga untuk mendapatkan penghasilan dengan cara mendaftarkan diri menjadi Ketua Arisan (sebutan mitra Arisan Mapan). Selain bertujuan untuk memanjukan perusahaan dengan cara menjual barang-barang perabotan rumah tangga, perusahaan ini juga mempunyai tujuan sosial untuk rakyat Indonesia terutama ibu-ibu rumah tangga yang hanya mengurus keluarga yang menjadi target dari Arisan Mapan. Tujuannya adalah agar ibu-ibu


pengurus
keluarga
memiliki


penghasilan tambahan untuk membantu perekonomian keluarga dan


bisa memanfaatkan smartphone mereka untuk menghasilkan uang.


Arisan Mapan sendiri belum mempunyai kompetitor/pesaing yang menjalani bisnis pada bidang arisan barang terutama di kota Yogyakarta. Arisan mapan memilki 2 kantor Online sales yaitu di Jl.Babarsari dan M.T Haryono. Walaupun hanya memiliki 2 kantor Online sales akan tetapi perusahaan ini belum mempunyai kompetitor pada bidang yang sama, maka dari itu peluang pasaranya masih
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sangat
besar
bahkan
Arisan
Mapan


sudah mencangkup penjualan-penjualan di pulau Jawa dan Bali. Hal ini menunjukan bahwa perusahaan ini belum mempunyai kompetitor sama sekali. . Perusahaan yang bergerak pada bidang Startup


sangat membutuhkan tenaga Telemarketer untuk menjalankan komunikasi pemasaran dan menaikan penjualan perusahaan. Pengertian Star up sendiri adalah sebuah perusahaan yang baru saja di bangun atau dalam masa rintisan, namun tidak berlaku untuk semua bidang usaha. Istilah Star


up lebih dikategorikan untuk perusahaan bidang teknologi dan informasi yang berkembang di dunia internet. Jenis bisnis Star up bisa


beragam
contohnya,
seperti


pengembangan aplikasi, sistem pembayaran, jasa, perdagangan dan lain sebagainya. Untuk menjangkau penjualan di kalangan ibu rumah


tangga. Arisan Mapan telah Mempekerjakan Telemarketer sangat banyak setelah berevolusi menjadi


Arisan
Mapan,
sekitar
260


telemarketer dipekerjakan diperusahaan ini hanya pada 1 cabang saja, yaitu pada cabang babarsari Yogyakarta. Sebelumnya perusahaan ini hanya menggunakan strategi



pemasaran melalui sales lapangan dan aplikasi saja. Namun saat ini perusahaan tersebut sangat bertumpu pada telemarketer untuk menjualkan produk dan jasa mereka bahkan melayani komplain dari konsumen semua di lakukan oleh telemarketer. Telemarketer sendiri adalah salah satu strategi dalam komunikasi pemasaran yang efektif selain hanya sekedar


memasang Iklan di media. Keberhasilan dalam penjualan yang


dilakukan telemarketer dalam perusahaan ini membuat Arisan Mapan semakin maju dan berkembang. Keberhasilan ini tidak lepas dari


peranan telemarketer dalam menjalankan komunikasi pemasaran.

Hasil Penelitian

Saat ini Arisan sudah semakin berkembang, arisan kini bukan hanya arisan uang saja melainkan arisan

barang. Bahkan semakin berkembangnya zaman dan teknologi. Arisan merambah menjadi bisnis online (Arisan Online). Namun fenomena arisan online dimanfaatkan oknum oknum tidak bertanggung jawab untuk melakukan penipuan,

kejahatan dan mendapatkan keuntungan untuk kepentingan pribadi. Banyaknya kasus penipuan arisan online membuat masyarakat lebih
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waspada untuk mengikuti kegiatan arisan online bahkan sudah tidak percaya lagi dengan kegiatan ini.

Ketika banyaknya kasus penipuan Arisan Online, Arisan Mapan terus bertahan dan mencoba mengembalikan kepercayaan masyarakat terhadap Arisan Online. Cara yang dilakukan adalah dengan memanfaatkan tenaga

telemarketer dalam melakukan komunikasi pemasaran, melakukan kerja sama dengan Gojek, membuat aplikasi.

Pemanfaatan tenaga telemarketer terlihat dengan banyak di rekrutnya pekerja baru untuk mengisi posisi telemarketer. Telemarketer diharapkan

mampu melakukan komunikasi pemasaran yang lebih intens dengan

konsumen. Berbeda dengan perusahaan-perusahaan lain, pekerjaan telemarketer hanya sebatas di jam operasional kantor saja . Telemarketer di arisan mapan harus menjalin hubungan yang baik dan benar-benar intens dengan ketua arisan meskipun diluar jam operasional kantor. Hal ini yang membuat telemarketer di arisan mapan berbeda dengan telemarketer pada umumnya. Sebelum komunikasi

pemasaran
dilakukan
oleh

telemarketer , arisan mapan menggunakan marketing offline atau

door-to-door dalam menjalankan pemasaran dan penjualan. Dalam hal

ini arisan mapan sedang gencar-gencarnya mengatur strategi baru untuk megembalikan kepercayaan masyarakat terhadap bisnis arisan online. Ada strategi strategi yang

dilakukan telemarketer untuk mengembalikan lagi kepercayaan masyarakat terhadap arisan online. hal yang dilakukan adalah menerapkan teori komunikasi pemasaran yaitu bauran promosi. Selain bertujuan untuk mengembalikan lagi kepercayaan masyarakat, komunikasi pemasaran

berpengaruh dalam upaya meningkatkan promosi dan penjualan perusahaan.

Sebagai tenaga pemasar, perlu memiliki pemahaman yang baik mengenai pesan yang akan dikirimkan kepada khalayak sasaran. Proses dan sistem teknologi dapat meningkatkan kecepatan dan ketepatan kegiatan komunikasi pemasaran. Semua ini berdampak langsung pada khalayak sasaran dan pemahaman mereka mengenai pesan yang dikomunikasikan dan membentuk suatu interaksi dan dialog.

Komunikasi pemasaran yang dilakukan Telemarketer arisan mapan mampu diterapkan dengan cukup baik.


Mengapa
diterapkan
dengan
cukup

baik? Dikarenakan komunikasi pemasaran belum berjalan 100% dari yang di harapkan. Hal ini di akibatkan tidak semua Telemarketer Arisan

Mapan menerapkan komunikasi pemasaran dengan sepenuhnya. Ada

telemarketer yang menerapkan komunikasi pemasaran dengan benar ada juga yang menerapkannya dengan seadanya bahkan mendapatkan sebuah keberuntungan semata.

Komunikasi
pemasaran
yang

dilakukan
telemarketer
sangat

berpengaruh pada penjualan perusahaan. Hal ini di Karenakan komunikasi pemasaran yang dilakukan telemarketer terhadap ketua menjadi penentu apakah ketua arisan akan melakukan pembelian atau tidak. Sebagai ketua arisan biasanya hanya menunggu arahan dari Telemarketer

yang sudah mendaftarkannya. Walaupun sebagai ketua arisan juga

membutuhkan feedback dari keuntungan mendaftarkan dirinya menjadi ketua arisan, namun mereka tidak bisa menjalankannya sendiri tanpa adanya bimbingan dan arahan

dari Telemarketer yang mendaftarakannya. Ketua arisan yang berhasil adalah gambaran dari Telemarketer, jika ketua arisan
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mendapatkan keuntungan berarti menujukkan bahwa Telemarketer

sudah melakukan komunikasi pemasaran dengan sepenuhnya dan

berpeluang
besar
menadapatkan

insentif/bonus dari perusahaan. Terkadang konsep teori komunikasi pemasaran tidak dilaksanakan 100%

namun Telemarketer sudah menjalankan sebagian dari teori komunikasi pemasaran.

Tahap
pertama
komunikasi

pemasaran yang harus dilakukan telemarketer adalah memasang iklan di media sosial. Memasang iklan di media sosial merupakan strategi untuk menarik perhatian atau minat calon konsumen. Telemarketer ditugaskan untuk membuat atau memasang iklan melalui media sosial Facebook yang merupakan bagian dari komunikasi pemasaran. Iklan di buat semenarik mungkin agar banyak yang yakin bahwa bisnis yang di tawarkan bisa mendatangkan keuntungan. Kata-kata yang dibuat juga beragam agar komunikasi yang ingin disampaikan dapat tercapai. Selain memasang iklan di Facebook yang fungsinya untuk menarik calon ketua arisan baru, arisan mapan juga menggunakan media cetak berupa majalah. Ketua arisan yang sudah bergabung mendapatkan sebuah



majalah arisan mapan secara gratis yang di dalam majalah tersebut sudah dilengkapi dengan barang-barang yang di jual di arisan mapan beserta harga dan cicilannya. Majalah ini sangat efektif untuk membantu ketua arisan menawarkan ke calon anggota arisannya. Majalah tersebut menjadi alat promosi ketua arisan. Hal ini juga

termaksud dalam komunikasi pemasaran yaitu beriklan.

Pemasaran langsung yang dilakukan Telemarketer arisan mapan adalah interaksi melalui telepon. Setelah membuat iklan di Facebook dan mendapatkan nomer kontak

selanjutnya tugas Telemarketer melakukan panggilan telfon. Seperti pada gambar berikut saat mba Nana melakukan panggilan telfon. Hal ini bertujuan untuk menjelaskan tentang arisan mapan kepada calon konsumen yang sudah meningalkan nomernya di iklan yang sudah di buat Telemarketer dan membuat calon ketua arisan tersebut mau mendaftarkan diri menjadi ketua arisan. Namun untuk bisa meyakinkan para calon ketua arisan untuk mendaftarkan diri tidak

semudah yang di bayangkan. Telemarketer seringkali mengalami penolakan saat melakukan panggilan telfon. Bahkan mengalami penolakan
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ketika menyebutkan dari arisan mapan. Karna sebelumnya banyak penipuan mengenai arisan online membuat masyarakat lebih waspada lagi. Ketika mengalami penolakan saat melakukan

panggilan telepon, Telemarketer biasanya melakukan dua cara yaitu jika orang tersebut hanya takut penipuan

biasanya Telemarketer akan menjelaskan bahwa arisan mapan

adalah anak perusahaan dari Gojek,memberitahu alamat kantor dari arisan mapan dll.

Promosi penjualan adalah aktivitas pemasaran yang mengusulkan nilai tambah dari suatu produk dalam jangka

waktu tertentu dalam rangka mendorong pembelian konsumen. Penjualan personal (personal selling) melibatkan interaksi personal langsung antara seorang pembeli potensial dan seorang penjual. Dalam hal ini telemarketer arisan mapan ketika menjelaskan tentang usaha arisan

mapan menyampaikan keuntungan-keuntungan berupa apa yang bisa di peroleh jika bergabung dalam bisnis ini, pada sesi ini biasanya calon ketua arisan lebih tertarik untuk

mendengarkan penjelasan dari Telemarketer tentang keuntungan yang bisa di dapatkan. Hal tersebut yang mendorong untuk akhirnya tertarik dan
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memutuskan untuk mendaftarkan diri menjadi ketua arisan.

Penjualan personal (personal selling) adalah improvisasi dari penjual dengan menggunakan komunikasi person-to-person. Personal selling ini sangat penting dalam komunikasi pemasaran dan tidak dapat digantikan oleh elemen yang lainnya. Perusahaan dapat menjualkan produknya langsung kepada konsumen melalui sales person yang berada di bawah naungan sales

manager. Penjualan personal melibatkan interaksi personal antara dua orang atau lebih. Penjualan personal juga memungkinkan semua jenis hubungan bermunculan, yang berawal dari hubungan penjualan hungga persahabatan. Telemarketer di arisan mapan selalu berupaya untuk membangun hubungan jangka panjang dengan ketua arisan. Hal ini bertujuan agar ketua arisan menjadi konsumen yang loyal kepada arisan mapan dan terus menjalankan bisnis tersebut. Pendekatan-pendekatan secara pribadi sering di lakukan oleh Telemarketer arisan mapan agar ketua arisan merasa

bahwa hubungannya dengan Telemarketer bukan hanya sekedar urusan penjualan saja melainkan bisa menjadi sebuah pertemanan. Jika sebagai telemarketer di arisan mapan

sudah berhasil membuat ketua arisan mejalin pertemanan dan menjadi sangat loyal kepada arisan mapan maka sudah berhasil melakukan penjualan secara personal yang efektif.

Pemasaran interaktif adalah sebuah taktik pemasaran yang merespons langsung sesuatu yang dilakukan konsumen. Biasanya disebut pemasaran berbasis pemicu atau berbasis event, pemasaran interaktif bergantung sepenuhnya pada tindakan yang dimulai oleh konsumen. Pemasaran interaktif lebih sering terjadi ketika konsumen merasa

kebingungan dan membutuhkan penjelasan lebih mendalam. Seperti halnya komunikasi pemasaran yang di lakukan telemarketer di arisan mapan , interaksi antara Telemarketer dengan ketua arisan bukan hanya berlangsung ketika jam kerja saja melaikan interaksi tetap berlangsung di luar jam kerja bahkan ketika weekend. Dimana setiap saat dan setiap waktu ketika ketua arisan menghubungi dan bertanya harus segera di jawab dan di jelaskan. Kegiatan ini terjadi tindakan yang dimulai oleh ketua arisan yang

membutuhkan arahan dari Telemarketer agar tidak salah arah dalam menjalankan bisnis tersebut. Untuk berhasil menjadi telemarketer di



arisan mapan, pemasaran interaktif ini harus terus di jalankan agar apa yang ingin dicapai bisa terpenuhi. Maksud dari yang ingin di capai disini adalah target penjualan. Dimana jika sebagai telemarketer di arisan mapan dapat merespon dengan cepat apa yang di tanyakan oleh ketua arisan maka memperbesar ketua arisan untuk lebih

cepat mendaftarkan kelompok arisannya. Karna biasanya ketua arisan meminta untuk dijelaskan bagaimana cara untuk mendaftarkan kelompok arisannya. Jika sebagai telemarketer di

arisan mapan tidak segera menjelaskannya dan menunda nunda maka tercapainya target penjualan juga akan tertunda.

Hubungan masyarakat adalah fungsi yang melekat dan tidak terlepas

dari
manajemen
suatu

organisasi/perusahaan.
Hubungan

masyarakat merupakan upaya komunikasi menyeluruh dari suatu

perusahaan untuk memengaruhi persepsi, opini, keyakinan, dan sikap

berbagai
kelompok
terhadap

perusahaan tersebut. Hubungan masyarakat sendiri bersifat dua arah antara organisasi/perusahaan dengan publik/konsumen secara timbal balik dalam rangka mendukung fungsi dan

tujuan
manajemen
dengan
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meningkatkan pembinaan kerjasama dan pemenuhan kepentingan bersama. Tujuannya adalah membentuk itikad

baik,toleransi,saling bekerja sama,saling mempercayai serta untuk memperoleh opini publik yang menguntungkan. Pada kegiatan ini sebagai selain sebagai telemarketer juga sebagai humas yang terus menjalin kepercayaan dengan ketua arisan agar dapat membina kerja sama dan kepentingan bersama dapat

tercapai. Dalam hal ini testimoni-testimoni dari ketua arisan yang sudah menjalankan bisnis ini bisa

menjadi alat untuk membuat masyarakat lebih mempercayai arisan mapan. Selain untuk membuat masyarakat percaya mengenai sebuah perusahaan juga bertujuan menjalin kerja sama dan saling mempercayai antara arisan mapan dengan ketua arisan mapan bahwa bisnis tersebut benar adanya dan menguntungkan kedua belah pihak. Testimoni tersebut selain di gunakan untuk meyakinkan calon ketua arisan baru juga di gunakan para ketua arisan untuk meyakinkan calon anggota arisan mereka yang sedang mereka tawarkan mengikutin arisan di kelompoknya. Agar lebih percaya bahwa benar-benar sudah mendapatkan barang sesuai yang



dipesan. Jadi dalam hal ini saling menjaga kepercayaan satu sama lainnya.

Ketika komunikasi pemasaran yang dilakukan telemarketer sudah diterapkan dengan baik, Maka target dalam penjualan bisa terpenuhi. Begitu juga dengan telemarketer di arisan mapan. Jika telemarketer bisa menerapkan komunikasi pemasaran

maka peluang ketua arisan mendaftarkan kelompok arisannya semakin besar dan secara otomatis target penjualan Telemarketer bisa cepat terpenuhi. Sebagai Telemarketer di arisan mapan jika dapat memenuhi target penjualan yang sudah ditetapkan, maka telemarketer akan mendapat bonus berupa insentif yang bahkan jumlahnya bisa lebih besar dari gaji pokok yang di terima. Namun semuanya keberhasil tersebut tidak

akan tercapai jika sebagai teleamarketer di arisan mapan enggan menjalin komunikasi yang intens dengan ketua arisan.

Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang sudah dilakukan oleh penulis mengenai komunikasi pemasaran yang dilakukan telemarketer di arisan mapan cabang babarsari dalam mencapai target
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penjualan, dengan melakukan wawancara secara langsung kepada

beberapa narasumber, terdapat beberapa point penting yang diperoleh dan akan penulis jabarkan terkait komunikasi pemasaran yang harus dilakukan oleh telemarketer Arisan Mapan, yakni : Pertama, Memasang iklan di media sosial, Telemarketer

sebagai pelaksana komunikasi pemasaran di arisan mapan adalah memasang iklan yang menarik di media sosial.

Kedua, Pemasaran langsung, Tujuannya adalah agar telemarketer dapat menyampaikan secara langsung

mengenai
Arisan
Mapan
dan

mengidentifikasi kebutuhan dan kepribadian calon konsumen dengan cara melakukan tanya jawab dengan calon konsumen tersebut.

Ketiga, Promosi penjualan, Telemarketer di Arisan Mapan berupaya untuk membuat calon konsumen semakin tertarik dan yakin dengan Arisan Mapan. Keempat, Penjualan personal, telemarketer di arisan mapan melakukan penjualan personal yang bertujuan agar calon konsumen yang sudah menjadi ketua arisan memiliki hubungan yang bukan hanya sekedar urusan penjualan saja
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melainkan bisa menjadi sebuah pertemanan.

Kelima,
Pemasaran
interaktif,

Telemarketer harus mampu menyediakan waktu lebih diluar jam operasional kantor untuk memberi arahan dan berkomunikasi dengan ketua arisan lebih intensif.

Keenam, Hubungan masyarakat, Hubungan masyarakat ini akan memberi keuntungan kedua belah pihak yang terjadi ialah dengan adanya testimoni-testimoni dari ketua arisan yang sudah berhasil menjalankan Arisan Mapan dan ingin meyakinkan masyarakat bahwa yang lain juga bisa

memperoleh keutungan dan kesuksesan melalui Arisan Mapan.

Saran

Bagi pihak Telemarketer, sebagai ujung tombak perusahaan dalam melaksanakan komunikasi pemasaran

haruslah menerapkan konsep komunikasi pemasaran dengan lebih efektif dan memiliki strategi-strategi yang inovatif ketika melakukan komunikasi pemasaran agar ketika mengalami kegagalan dapat melakukan

upaya-upaya lainnya untuk memperbaiki kegagalan tersebut. Selain itu juga harus dapat meningkatkan motivasi dalam bekerja,

dikarenakan jika Telemarketer di arisan mapan kurang memiliki

motivasi
dalam
bekerja
maka

komunikasi pemasaran pada perusahaan akan terhambat dan berpengaruh pada penjualan. Ketua

arisan adalah cerminan dari Telemarketernya, ketika Telemarketer

malas untuk memberi arahan/strategi-strategi yang terdapat pada komunikasi pemasaran, maka target penjualan akan semakin susah

untuk dicapai. Namun ketika Telemarketer memiliki motivasi kerja yang tinggi dalam melaksanakan komunikasi pemasaran, akan membuat ketua arisan juga memiliki motivasi

yang tinggi untuk melakukan pembelian dan target penjualan akan

lebih mudah untuk dicapai Telemarketer.
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