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A. Latar Belakang Masalah

Dipandang dari pemanfaatan teknologi internet sableggiatan yang
produktif melalui layanan kepemilikan dan pengengaen situs internet,
pengguna internet di Provinsi Lampung tergolongimesndah. Hal tersebut
dapat dilihat dari masih minimnya profil perusahadau organisasi, media
jual beli online dan blog yang berasal dari Lampung. Fakta ini pegan
peluang baik bagi para pengembang situs sepekideveloperweb desainer
dan webmasterdi Lampung untuk menawarkan jasa pengembangas situ
internet melalui perusahaan jasa yang dimilikinjgelalui mesin pencari
Google, saat ini sudah cukup banyak ditemukan profian perusahaan
pengembangvebsitedi Lampung yang terindeks, tapi hanya sedikit yang
benar-benar mendirikan perusahaan tersebut sebagyaisahaan resmi,
memiliki kantor dan dibawah badan hukum yang jeleenurut APJI
(Asosiasi Penyelenggaraan Jasa Internet ), terhituingga tahun 2012
terdapat 6 perusahaan resmi pengembaglgsiteyang aktif yaitu Lampung
Web, Lampung hosting, Lampung cyber, Siger hosy Dresain dan FR-
System.

Persaingan perusahaan jasa penyed@ hostingdan desain di
Lampung saat ini semakin ketat, terutama dalam firestrategi pemasaran

yang efektif untuk meningkatkan jumlah klien dannmmapin pasar. Menurut



data yang didapat dari DirektoWVeb Hosting Indonesia tidak sedikit
perusahaan pengembawgbsiteLampung yang berhenti beroperasi. Hal ini
diduga karena masyarakat Lampung masih minim dalemandang
pentingnya sebuah situs internet atabsitebagi perusahaan atau bisnis yang
sedang dijalankannya, akibatnya iklan-iklan perasahpengembangebsite
yang ditayangkan secaoaline sepertibbannerelektronik, iklan baris dan iklan
dengan media internet lain tidak mendapat tanggapaitif dari calon klien.
Kebanyakan dari perusahaan tersebut tidak menybegjitu saja, dan
berusaha memanfaatkan media iklan cetak seperalundirosur, selebaran
dan spanduk. Beberapa strategi iklan tersebut clanpasil karena media
cetak memang cukup populer di daerah Lampung, kisgm yang didapat
masih cukup sedikit dan terbatas untuk khalayaky yaelekinternet saja.
Lampung Web adalah salah satu perusahaan penyashia yang
bergerak di bidang pengembangagbsitetermasuk jasa desaiprograming
domain dan penyewaaweb hostingdi Lampung yang aktif dan terus
berkembang. Seperti halnya perusahaan pengembestgsite lainnya,
Lampung Web berusaha memberikan pelayanan jasaikesthn profesional
untuk meningkatkan jumlah klien dan mendapatkaneksgyaan Kklien.
Ditengah persaingan bisnis, permasalahan utamadibadapi oleh Lampung
Web tidak terletak pada kompetitior sebagai hanmydtspi justru kurangnya
pemahaman masyarakat lampung tentang pentingysiteadalah masalah
utama yang mendorong Lampung Web mencari soluategir pemasaran

yang paling efektif digunakan untuk calon kliempdovinsi Lampung.



Menurut Rangga Aradea selakxecutive Marketing.ampung Web,
pengguna internet di provinsi Lampung memang mksilang edukasi dan
sosialisasi dalam pemanfaatan internet terutamanddepemilikan sebuah
website hal ini terbukti dari banyaknya badan pemerintabkolah dan
perusahaan swasta yang tergolong besar namun belemiliki official
website Berbagai cara dan upaya dilakukan oleh perusabaagembang
websitedi Lampung melalui berbagai media iklan, tapi lmgsi tetap jauh dari
harapan. Hal ini dikarenakan sebagaian besar peagumernet di propinsi
Lampung lebih cenderung memanfaatkan teknologirnete untuk game
onling chatting dan jejaring sosial. [Rangga Aradea, Hasil Wawemca9
September 2012]

Menurut Khairul Fajri selakWeb Developet.ampung Web, sebuah
perusahaan pengembangebsite biasanya lebih cenderung memfokuskan
iklan melalui media internet seperti menggunakasa jadsensge banner
elektronik dan jejaring sosial, media tersebut ldipkarenaaudienceyang
didapat sesuai target, yaitu pengguna internetgkaim yang lebih berani bagi
perusahaan pengembangamebsite dalam beriklan adalah memanfaatkan
media cetak seperti beriklan di koran dan majatdall Lampung Web juga
menggunakan media-media iklan tersebut, namun khexy didapat terhitung
hanya sekitar 20 persen dari total klien Lampund \Wan selebihnya adalah
hasil dari personal selling dan direct selling [Khairul Fajri, Hasil

Wawancara, 6 Oktober 2012]



Mei Rahmat selaktCEO Lampung Web mengungkapkan kegiatan
marketingLampung Web dijalankan sendiri oleh mereka. Saatampung
Web dijalankan oleh tujuh orang termasuébmastermarketingdan IT yang
masing-masing juga bergerak sebagai staf penjusudgmygpersonal selling
Berbagai kegiatapersonal sellingyang dilakukan oleh Lampung Web antara
lain seperti mendatangi dan berkomunikasi langsdeggan calon Kklien,
membuka stand konsultasi web di acara-acara kampus Universitas di
Lampung dan melakukan sosialisasentoringdi sekolah-sekolah. Saat ini
Lampung Web juga mendirikan ITenter Lampung Web bagi orang-orang
yang berkeinginan untuk belajar lebih dalam menggmangan internet dan
pengembanganwebsite Strategi personal selling diduga sangat efektif
digunakan untuk meningkatkan jumlah klien LampungbWHingga saat ini,
Lampung Web telah memiliki lebih dari 30 klien tersakwebsiteSekolah,
Rumah Sakit, Kantor Kepolisian, Tokonline dan lain-lain. [Mei Rahmat,
Hasil Wawancara, 29 September 2012]

Tabel 1. Data Penjualan Lampung Web Tahun 2011-20012

No URL Website Klien Status Sumber

1 | smpnltumijajar.sch.id Sekolah Personal Selling
2 | smpn2tumijajar.sch.id Sekolah Personal Selling
3 | smpn3tumijajar.sch.id Sekolah Personal Selling
4 | smpnltubatengah.sch.id Sekolah Personal Selling
5 | smpnltubatengah.sch.id Sekolah Personal Selling
6 | smpn2tubatengah.sch.id Sekolah Personal Selling
7 | smpn3tubatengah.sch.id Sekolah Personal Selling
8 | polreslampungbarat.com Pemerintahan Personal Selling
9 | soundrespect.com Perusahaar Media Online
10 | rumahrekam.com Perusahaan Media Online
11 | smpn4tbt.sch.id Sekolah Personal Selling
12 | smpn5tubatengah.sch.id Sekolah Personal Selling
13 | smpnlwaykenanga.sch.id  Sekolah Personal Selling




14 | smpn2waykenanga.sch.id  Sekolah Personal Selling
15 | jeepwranglerreview.com Blog Medbmline

16 | beritakotametro.co.id Komunitas Medaline

17 | tektayappob.com Perusahaan Personal Selling
18 | rsjdlampung.com Pemerintahan Personal Selling
19 | siraman.net Organisasi | On Progress | MediaOnline

20 | hmtaubl.com Organisasi | On Progress | Personal Selling
21 | smpnlgunungagung.schii®ekolah Personal Selling
22 | smpn2gunungagung.schii&ekolah Personal Selling
23 | blh-lampungtimurkab.org Pemerintahan Personal Selling
24 | kspsi.or.id Organisasi Media Cetak
25 | karyawarna.com Komunitas Personal Selling
26 | smpnltubaudik.sch.id Sekolah Personal Selling
27 | warungmaket.com Perusahaan Personal Selling
28 | bajuputih.com Tok®nline | On Progress | Personal Selling
29 | smpbinadesa.com Sekolah Media Cetak
30 | warungjaket.com TokOnline Personal Selling
31 | brangkas123.com Tokanline Personal Selling
32 | pasarproperty.com Tokdnline | On Progress | Personal Selling
33 | desainunik.com Tok@niine | On Progress | Personal Selling
34 | bambukuning.com TokOnline | On Progress | Personal Selling

Lampung Web adalah salah satu dari sekian banyakggaamwebsite

lokal di daerah di Indonesia khususnya provinsi pang yang tidak mau

menyerah pada situasi

dan kondisi yang serba tikakdusif bagi

perkembangan sebuah perusahaan pengemvabgite Selain pelayanan

jasa yang profesional, Lampung Web telah berusablkukan inovasi

dalam strategi pemasaran melapersonal sellingkarena dianggap lebih

efektif untuk konsumen di provinsi Lampung. Berdkaa uraian-uraian di

atas peneliti sangat tertarik untuk melakukan pgsel tentang strategi

komunikasi pemasaran yang dilakukan perusahaanepdrang website

Lampung Web.




B. Rumusan Masalah
Rumusan masalah adalah usaha untuk menyatakana secaurat
pernyataan-pernyataan penelitian apa saja yang dgawab atau dicarikan
jalan pemecahannya. Berdasarkan latar belakanglahagiaatas maka dapat
dirumuskan permasalahan yaitu:

Bagaimana aktivitapersonal sellingpada perusahaan pengembang
websiteLampung Web dalam meningkatkan jumlah klien (pbitahun
2011-2012).

C. Tujuan Pendlitian
Untuk mengetahui dan mendeskripsikan bagaimansitalstpersonal
selling pada perusahaan pengembamgbsite Lampung Web dalam

meningkatkan jumlah klien (periode tahun 2011-2012)

D. Manfaat Penelitian
1. Manfaat Teoritis
Berdasarkan hasil penelitian di harapkan dapat mbah pengetahuan
pembaca dan menjadi sarana berfikir ilmiah dalanmatemi strategi
pemasaran dalam mempublikasikan dan mendistribusgtaduk, dan
memperbanyak kajian-kajian tentang teori komunikdsisusnya tentang
strategi komunikasi pemasaran dalam meningkatkarlaju klien pada

perusahaan pengembangbsite



2. Manfaat Praktis
Hasil penelitian ini dapat digunakan Lampung Webagai informasi
tambahan untuk mengevaluasi strategi komunikasi asaman dalam
meningkatkan jumlah klien pada perusahaan pengeynbvabsite yang
telah digunakan untuk perencanaan strategi komsinikgemasaran

selanjutnya.

E. Kerangka Teori
1. Bauran Komunikas Pemasaran

Komunikasi pemasaran memegang peranan yang saagahg
bagi pemasar. Tanpa komunikasi, kosumen maupun ared&t secara
keseluruhan tidak akan mengetahui keberadaan prdidp&sar (Sutisna,
2002:268). Secara ringkas, komunikasi pemasaranlatadgroses
penyebaran informasi tentang perusahaan dan apa Yandak
ditawarkannya dffering pada pasar sasaran (Sulaksana, 2003:23).
Pentingnya pemahaman tentang komunikasi ini diaju&gar informasi
yang disampaikan dapat memberikan dampak yang ickag dan
mencapai sebuah kesamaan kehendak (Soemanagata2200

Komunikasi dan pemasaran merupakan hubungan yaag er
Komunikasi merupakan proses pengoperan lambangalagnbyang
diartikan sama antar individu kepada individu, widii kepada kelompok,
kelompok pada kelompok dan kelompok kepada massemulikasi

dalam kegiatan pemasaran bersifat kompleks, artiltgk sesederhana



seperti ketika kita berbincang-bincang dengan redakantor, atau dengan
keluarga di rumah. Bentuk komunikasi yang lebih itumendorong

penyampaian pesan oleh komunikator kepada komunitkidéakukan

melalui sejumlah strategi komunikasi yang canggételah melewati
proses perencanaan yang matang (Soemanagara, 2007:5

Penggabungan dari dua kajian yaitu komunikasi damgsaran
menghasilkan kajian “baru” diberi nama komunikasem@asaran
(marketing communicatign Komunikasi pemasaran merupakan aplikasi
komunikasi yang ditujukan untuk membantu kegiatam@saran sebuah
perusahaan (Soemanagara, 2007:3). Komunikasi pesnagaga dapat
dinyatakan sebagai kegiatan komunikasi yang dianpuk untuk
menyampaikan pesan kepada konsumen dan pelanggagande
menggunakan sejumlah media dan berbagai salurarg ydapat
dipergunakan dengan harapan terjadinya tiga tahgeanbahan yaitu
pengetahuan, perubahan sikap dan perubahan tingakandikehendaki
(Soemanagara, 2007:4).

Bauran komunikasi pemasaran adalah sejumlah a@apamasaran
yang digunakan perusahaan untuk menyakinkan obgekagaran atau
target pasar yang dituju, menurut Kotller (2005)2B88uran komunikasi
pemasaran merupakan penggabungan dari lima modairkkasi dalam
pemasaran, yaitu :

a. lklan : Setiap bentuk presentasi yang bukan dilakukrang dan

promosi gagasan, barang, atau jasa oleh sponsgitgiah ditentukan



b. Promosi Penjualan : Berbagai jenis insentif janglendek untuk
mendorong orang mencoba atau membeli produk agau ja

c. Hubungan masyarakat dan pemberitaan : Berbagairgmogang
dirancang untuk mempromosikan atau melindungi giteausahaan
atau masing-masing produknya

d. Penjualan pribadi : Interaksi langsung antara @@rgengan satu atau
beberapa calon pembeli dengan maksud untuk melakpitesentasi,
menjawab pertanyaan, dan memperoleh pemesanan.

e. Pemasaran langsung dan interaktif : Penggunaart, Sielepon ,
faksimili, e-mail atau internet untuk berkomunikasi langsung atau
meminta tanggapan atau berdialog dengan pelanggdentu dan
calon pelanggan.

Bauran komunikasi pemasaran ini selalu dikaitkamgda
penyampaian sejumlah pesan dan penggunaan visogltgpat sebagai
syarat utama keberhasilan dari sebuah program @iom@hapan-tahapan
komunikasi dan strategi pesan disusun berdasamacapaian kesadaran
atas keberadaan sebuah produk atau jasarénesy menumbuhkan
sebuah keinginan untuk memiliki atau mendapatkaodyk (nteres),
samapai dengan mempertahankan loyalitas pelangDatam kajian
komunikasi tahapan tersebut dikenal dengan rumA$2BDA (Attention,
Interest, Desire, Decision, and Actjolujuan komunikasi secara umum
adalah untuk mencapai sejumlah perubahan seperrubghan

pengetahuan kqowledge change perubahan sikapattitude changg
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perubahan perilakibéhaviour changedan perubahan masyaraksbgial
changé (Soemanagara, 2006 : 3).
Personal Selling

Personal selling adalah improvisasi dari penjualan dengan
menggunakan komunikasi person to person communication. Personal
selling ini sangat dominan dalam industri. Dalanmarketing
communication, personal sellingerupakan mitra pentingnya dan tidak
dapat digantikan dengan elemen promosi lainnyani@oagara, 2007:3).
Personal sellingoiasanya dilaksanakan olshlesdibawah naungasale
manager yang mempromosikan produk secara langsung kepadat ta
market. Seorangalesketika bertemu klien atau konsumen memberikan
informasi tentang produk melalui sebuah peragaamgguenaan produk.
Adakalanyasales visittidak melakukan peragaan karena produk yang
ditawarkannya dalam bentuk yang tidak tampak.

Belch dan Belch dalam Soemanagara (2007:43) metieab
istilah dalam personal sellingyaitu dyadic communicationmereka
menyebutnya:

“this direct and intrapersonal communication letsensler
immediately receive and evaluate feedback fronreébeiver. This
communication process, know as dyadic communicgbetween
two people or groups) allows for more specific daitg of the
message and more personel communication than dy ofasther
discussed.”

Program personal selling yang menggunakan penjual dan

menekankardyadic communicatiorfkomunikasi antara dua orang atau

kelompok) memungkinkan perancangan pesan secail kesifik,
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komuikasi yang lebih personal, dan pengumpulan amipalik secara
langsung dari para pelanggan.

Personal sellingmerupakan salah satu atau bagian dari IMC
(Integrated Marketing Communicatipndimana untuk menyampaikan
sesuatu kepada konsumen dan pihak-pihak terkaitager menggunakan
dan memilih aktivitas komunikasi melalpersonal selling(Sulaksana,
2003:25). Dalam hal inipersonal sellingmerupakan alat yang paling
efektif dalam proses pembelian, khususnya untuk aegun referensi,
keyakinan dan mendorong aksi konsumen (Sulaks@@8:27).Personal
selling merupakan interaksi antar individu yang salingdratt muka yang
ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, mempamn&an hubungan
pertukaran yang saling menguntungkan dengan pikaak (Angipora,
2002:366). Komunikaspersonal sellingadalah komunikasi yang dapat
merubah tingkah laku, atau memperkuat tingkah lgng sudah ada
sebelumnya. Penjualapersonal sellingmerupakan cara yang paling
efektif untuk menanamkan pilihan pembeli, keyakinpembeli dan
tindakan pembeli pada tingkat tertentu dalam prgmssbelian dimana
brhadapan langsung secara pribadi. Penjupknsonal sellingbersifat
langsung dan interaktif antara dua orang ata lebliingga setiap pihak
dapat melihat dari dekat kebutuhan dan ciri masiaging, dan bias

segera melakukan penyesuaian (Angipora, 2002:366).
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a. Sifat dan Fungs Personal Selling
Tujuan dari semua kegiatan atau usaha pemasartah ashauk

meningkatkan keuntungan. Dalam penerapannya, gitrabenunikasi

pemasaran yang berbeda memiliki sifat dan fungsg\#erbeda pula.

Dipandang dari sisi sifgtersonal selling Fandy Tjiptono (2008:224)

mengungkapkan sifat-sifaersonal sellingneliputi:

1) Personal Confrontation yaitu adanya hubungan yang hidup,
langsung, dan interaktif antara dua orang atatnlebi

2) Cultivation yaitu sifat yang memungkinkan berkembangnya segal
macam hubungan, mulai dari sekedar hubungan befipaa
dengan hubungan yang iebih akrab.

3) Responseyaitu situasi yang seolah-olah mengharuskan ggkam
untuk mendengar, memperhatikan, dan menanggapi.

Strategipersonal sellingdipilih dan digunakan dalam kegiatan

pemasaran oleh suatu perusahaan karena memilsifyang efektif

dalam meningkatkan penjualan. Fandy Tjiptono (2228)

mengungkapkan funggersonal sellingadalah sebagai berikut :

1) Prospectingyaitu mencari pembeli dan menjalin hubungan denga
mereka

2) Targeting yaitu mengalokasikan kelangkaan waktu penjualidem
pembeli.

3) Communicating yaitu memberi informasi produk perusahaan

kepada pelanggan.
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4) Selling yakni mendekati, mempresentasikan, dan
mendemostrasikan mengatasi penolakan, serta mepjoaluk
kepada pelanggan.

5) Servicing yakni memberikan berbagai jasa dan pelayanandieepa
pelanggan.

6) Information gatheringyakni melakukan riset dan intelegen pasar.

7) Allocating, yaitu menentukan pelanggan yang akan dituju.

. Keunggulan Personal Selling

Penjualan personal selling mempunyai karakteristik yang
sangat berbeda dengan alat promosi lainnya. Pexbekirakteristik
itu menyebabkan penjuaigrersonal sellingmempunyai keunggulan-
keunggulan tertentu dibandingkan dengan alat prontasnya.

Keunggulan-keunggulan strategiersonal sellingmenurut Sutisna

(2002 : 315) sebagai berikut :

1) Penjualan personal selling melibatkan komunikasi langsung
dengan konsumeifiace to facg

2) Pesan dari penjualampersonal selling lebih bisa membujuk
daripada periklanan publisitas di media massa.

3) Proses komunikasiface to face menjadikan konsumen potensial
harus memperhatikan pesan yang disampaikan olghgben

4) Bagi penjual yang berkomunikasi dengan satu konaymoéensial
pada satu waktu, dia dapat merancang pesan semdradh pada

setiap konsumen potensial yang didatanginya.
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5) Dalam penjualarpersonal sellingproses alur komunikasi terjadi
dua arah, sehingga konsumen secara langsung bisanyze
mengenai produk kepada penjual.

6) Penjual juga bisa menerima umpan balik secara Usmggslari
konsumen potensial dalam bentuk keberatan, pemanyau
komunikasi non variabel seperti mengangkat bahu mtnguap.

7) Penjual dapat menyampaikan pesan yang kompleks enang
karakteristik produk, yang tidak mungkin disampaikialan di
media elektronik dan media cetak.

8) Penjual dapat mendemonstrasikan produk atau meaggnon
tampilan audio visuai untuk memperoleh perhatianupedari
konsumen potensial.

L angkah-langkah Personal Selling

Kesuksesan dalam memasarkan produk dan jasa rsaiaiegi
tertentu berkaitan juga dengan bagaimana seorangjugbe
menjalankan langkah-langkah strategi tersebut. Merfehilip Kotler
yang diterjemahkan oleh A.B Susanto ( 2007:317-31Rngkah-
langkahpersonal sellingadalah sebagai berikut :

1) Pendekatan pendahuluan
Pada tahap ini penjual perlu belajar sebanyak mong#tang
perusahaan dan calon pelanggan (apa yang dibutusiga yang
terlibat dalam keputusan pembelian) dan pembeljkgeakteristik

pribadi dan gaya pembelian mereka). Penjual tetsstharusnya



2)

3)
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menetapkan tujuan kunjungan menentukan kualifikealon,
mengumpulkan informasi, melakukan penjualan langsdmugas
lainnya adalah memutuskan pendekatan hubungbhaikelyang
mungkin berupa kunjungan pribadi, telepon atautsutghirnya,
penjual tersebut seharusnya merencanakan selurtdtegst
penjualan untuk pelanggan tersebut.

Presentasi dan peragaan

Pada tahap ini penjual harus menyampaikan “cemtedduk-
produk tersebut kepada pembeli, dengan mengikatusuAIDA
untuk memperoleh perhatianatientior), mempertahankan minat
(interes), membangkitkan keinginan ddsirg, menghasilkan
tindakan éction). Penjual tersebut menggunakan pendekatan fitur
(featurg, keuntungangdvantagg manfaat lfenefi), dan nilai
(valug atau FABV.

Mengatasi keberatan

Pada tahap ini penjual harus dapat mengatasi Kebensmang
diajukan oleh konsumen melalui pendekatan yangtihoseperti
meminta pembeli menjelaskan keberatan mereka,nyerteepada
pembeli dengan cara yang mengharuskan pembeli bterse
menjawab sendiri keberatan-keberatannya, menyarkghkeinaran
keberatan tersebut, atau mengubah keberatan mahgadn untuk
membeli. Menangani dan mengatasi keberatan adalgiarb dari

kemampuan negosiasi yang lebih luas.
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4) Menutup penjualan
Pada tahap ini, penjual mencoba untuk menutup plmuPenjual
harus mengetahui bagaimana mengenali tanda-tanelautypan
pembeli, termasuk tindakan-tindakan fisik, perngataatau
komentar, dan pertanyaan sehingga konsumen maukuRkala
pembelian.

5) Tindak lanjut dan pemeliharaan
Tindak lanjut dan pemeliharaan diperlukan jika pahjtersebut
ingin memastikan kepuasan pelanggan dan kelanjbianis.
Langsung setelah melakukan penutupan, penjual bigrse
seharusnya mempertegas perincian yang diperlukangenai
waktu pengiriman, syarat pembelian dan hal-hal Igiang
dirasakan penting bagi pelanggan tersebut. Penjuga
seharusnya menyusun rencana pemeliharaan dan pefiam

untuk pelanggan tersebut.

F. Sistematika Penulisan
Sistematika penulisan disusun untuk memudahkan gpeny hasil
analisis dan sekaligus memudahkan proses analeiglipan. Untuk itu,
tulisan ini disusun secara sistematis yang temri 4 bab. Bab pertama
berisisi tentang pendahuluan yang terdiri darirlatdakang masalah, rumusan
masalah, tujuan dan manfaat penelitian, kerangka dan metode penelitian
yang digunakan. Paparan pada bab ini berfungsigaelpendahuluan yang

mengantarkan isi pembahasan pada bab-bab berikutnya
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Bab kedua berisi tentang profil perusahaan tempgaelgian yaitu
perusahaan pengembamgbsiteLampung Web. Isi dari profil perusahaan
terdiri dari sejarah perusahaan, visi dan misilkstir organisasi di dalam
perusahaan tersebut.

Bab tiga merupakan penyajian dan analisis data.a Raehyajian
disajikan tentang pengaplikasigersonal sellingyang dilakukan perusahaan
pengembangwebsite Lampung Web dalam menarik calon klien dan
mempertahankan klien yang sudah ada. Bab ini teddni hasil penelitian
berupa observasi langsung, wawancara mendalam stamentasi
kemudian menganalisispersonal selling yang dilakukan perusahaan
pengembangwebsite Lampung Web dalam meningkatkan jumlah Kklien.
Paparan bab ini dianalisis meialui analisis kutifita

Bab empat merupakan kesimpulan yang sekaligus aelpnutup
skripsi. Kesimpulan didapat dari deskripsi hasihglgian dan pembahasan

yang telah didapatkan pada bab tiga.

G. Metode Pendlitian
1. JenisPendlitian
Jenis penelitian ini dapat dikategorikan ke dalamg penelitian
studi kasus. Studi kasus merupakan penyelidikandalem mengenai
suatu unit sosial sedemikian rupa sehingga merghasgambaran yang
terorganisasikan dengan baik dan lengkap mengentisasial tersebut
(Azwar, 2007:8). Cakupan studi kasus dapat melikaseluruhan siklus

kehidupan atau dapat pula hanya meliputi segmemaedgertentu saja.
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Dapat terpusat pada beberapa faktor yang spesHdik dapat pula
memperhatikan keseluruhan elemen atau peristiwa.

Secara umum studi kasus merupakan strategi yaitgdecok bila
pokok pertanyaan suatu penelitian berkenan dehgan atauwhy, bila
peneliti hanya meiliki sedikit peluang untuk mengoh peristiwa-
peristiwva yang akan diselidiki, dan bilamana fokeselitiannya terletak
pada fenomena kontemporer (masa kini) di dalam éksntkehidupan
nyata. Berkenaan dengan masalah yang ditangkapn dadgoelitian ini
maka penelitian studi kasus digunakan untuk menglkap informasi
mengenai strategi komunikasi pemasaran meladusonal sellingyang
dilakukan oleh perusahaan pengembavepsite Lampung Web dalam

meningkatkan jumlah klien.

. Lokas Pendlitian

Penelitian ini dilakukan di Lampung dengan alasampung adalah
tempat perusahaan pengembawgbsite Lampung Web berada, dan
masyarakat Lampung di nilai sebagai pengguna ietegang belum
menggunakan layanan internet untuk kebutuhan ptddokaka kegiatan
personal sellingzang dilakukan Lampung Web dinilai cukup efektitw

calon klien di Lampung.

. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelini

meliputi beberapa teknik yaitu:
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a. Observasi
Observasi menurut Karl Weick sebagaimana dikutigh aJalaludin
Rakhmat didefinisikan sebagai “pemilihan, pengubahzencatatan
dan pengodean serangkaian perilaku dan suasana hekgnan
dengan organismeén situ, sesuai dengan empiris” yakni peneliti
melakukan pengamatan secara langsung di lapangeisi Peneliti
adalah non partisipan, yaitu hanya melakukan peagamterhadap
peristiwva yang berkaitan dengan masalah penelitéosergasi
digunakan untuk mengumpulkan data tentang prosas latgiatan
komunikasi pemasaran khususnya kegiata@rsonal selling di
Lampung Web. Observasi dilakukan dengan cara mesgaktivitas
pemasaran yang dilakukan oleh pengelola Lampung, \Rrelsusnya
bagian Marketing.

b. Wawancara atalnterview
Wawancara adalah bentuk komunikasi antara dua praefibatkan
seseorang yang ingin memperoleh informasi dariosarg lainnya
dengan mengajukan pertanyaan-pertanyaan dengaantugrtentu.
Sehingga dalam hal ini responden menyadari bahwakaesedang
diwawancarai dalam pedoman wawancara. Pedoman waveaberisi
tentang kerangka dan garis besar pokok-pokok yé@agyhkan dalam
proses wawancara. Pedoman wawancara ini bergunk uménjaga
agar pokok-pokok tersebut dapat tercakup seluruhfgla pun yang

menjadi narasumber adalah Marketing, Webmaster &dab
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Developer perusahaan pengembamgbsite Lampung Web karena
merekalah yang bertugas mengkoordinasi dalam tygemsasaran
melaluipersonal selling.

Dokumentasi dan Studi Pustaka

Dokumentasi dan studi pustaka yaitu cara pencaaanpengumpulan
data dengan cara mencatat atau pun merekam d&tgsestiwa yang
berhubungan dengan masalah penelitian Lampung Bigber data
tersebut dapat berasal dari dokumen resmi intetaatpung Web
misalnya: memo, pengumuman, peraturan tertulissurréeaflet dan
lain sebagainya. Dokumen resmi eksternal berisatenmateri-materi
yang berkaitan dengan obyek penelitian misalnyarimési yang
berasal dari buku, majalah, surat kabar, laporarelgmn, makalah
seminar hingga data-data dari media internet.

. Triangulasi Data

Metode triangulasi merupakan teknik pemeriksaanbsaiaan data
yang memanfaatkan sesuatu yang lain diluar datautiwk keperluan
pengecekan atau pembanding terhadap data itu. ialberarti
membandingkan dan mengecek balik derajat kepernaterdadap
suatu informasi yang diperoleh melalui waktu daat gang berbeda

dalam metode kualitatif.
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H. Teknik Analisis Data

Data yang diperoleh dalam penelitian ini dikelomguokmenjadi dua,

yaitu:

1. Data Primer
Data yang diperoleh secara langsung melalui péreliti lapangan dalam
hal ini merupakan sejumlah data atau keterangag ggveroleh secara
langsung melalui cara observasi dan wawancara.

2. Data Skunder
Data yang diperoleh dari mengamati, mempelajarmbeea bahan-bahan
tentang penjualan pribadi maupun kepustakaan d&nnuen-dokumen
yang terkait dengan penelitian.

Menurut Robert C. Bogdan seperti yang dikutip $oigo (2005: 88)
analisis data merupakan upaya mencari dan menyssoara sistematik
catatan hasil wawancara, catatan lapangan dan {aeam lain, sehingga
dapat mudah dipahami dan temuannya dapat diinfokaraskepada orang
lain. Data yang diperoleh dari hasil penelitiamdigsis dengan menggunakan
metode deskriptif kualitatif, yaitu suatu cara mén&kesimpulan dengan
memberikan gambaran atau menjabarkan terhadap ydet@ terkumpul
dalam bentuk uraian kalimat sehingga pada akhida@ata mengantarkan
kepada kesimpulan.

Proses analisis data dilakukan sejak data-dataralgh dengan
menelaah seluruh data yang ada yang tersedia ddvadmi sumber, yaitu

dari wawancara yang dilakukan, catatan lapangakyrden pribadi, gambar



22

dan sebagainya. Setelah itu data tersebut diaesiles dengan relevansi atau
sesuai dengan kebutuhan penelitian. Langkah sétgajadalah mengadakan
reduksi data yang dilakukan dengan membuat abstrstistraksi merupakan
usaha membuat rangkuman inti proses dan pernyptagataan yang perlu
dijaga sehingga tetap berada di dalamnya. Kemutdigusun dalam satuan-
satuan yang dikategorikan dan diadakan pengabskttan

Teknik analisis data kualitatif mengarah padaksdilata (Sugiono,
2005: 91) yaitu mengurangi data-data yang tidakveel dengan rumusan
masalah penelitian. Data-data lain yang diperolapat disusun dengan
mencatat dan menyimpulkan kedalam susunan yangsete Selain reduksi
data, dalam analisis data dilakukan interprestaata ddengan cara
menghubungkan konsep dan teori yang berkaitan degpgy@emuan penulisan

di lapangan.

Uji Keabsahan Data

Sebelum data dianalisis dan disajikan dalam lapareaka data-data
yang diperoleh diuji keabsahannya terlebih dahulanggunkan teknik
triangulasi sumber. Triangulasi menurut Julia Breng2002:88) pada
dasarnya bersumber idMultiple Operationalism”yang mengesankan bahwa
validitas temuan-temuan dan tingkat kepercayaam attgertinggi oleh
pemakaian lebih dari satu pendekatan untuk pengiamplata. Sedangkan
menurut Lexy Moleong (1998:175-178), metode tridagiumerupakan teknik

pemeriksaan keabsahan data yang memanfaatkanwsgangtlain diluar data
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itu, untuk keperluan pengecekan atau pembandifgadep data itu. Hal ini
berarti membandingkan dan mengecek balik derajpercayaan terhadap
suatu informasi yang diperoleh melalui waktu dast gang berbeda dalam
metode kualitatif. Cara yang digunakan untuk menkge@absahan data yang
diperoleh dengan metode triangulasi sumber dalanelp@n ini adalah:

membandingkan hasil pengamatan dari data intermalettsternal Lampung
Web. Apabila terjadi perbedaan antara hasil pengamalengan hasil
wawancara, atau ditemukan perbedaan informasiidinal dan eksternal
Lampung Web, maka hal itu tidak menjadi persoayang terpenting adalah

alasan-alasan terjadinya perbedaan tersebut dikpédftli secara jelas.



