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MOTTO

“Bila sesuatu berjalan tidak sesuai dengan rencana, terimalah sebagai bagian dari sebuah

tanggung jawab” (Anonim).
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ABSTRAK

Penelitian ini, mengangkat tema strategi komunikasi Sales force Distributor
Tupperware Kotabaru, Yogyakarta dengan judul “Strategi komunikasi interpersonal
Tupperware dalam meningkatkan kepuasan pelanggan”. Strategi ini dijalankan oleh sales force
dalam menjual dan mempromosikan produk Tupperware melalui sistem direct selling kepada
pelanggan dengan menggunakan konsep penjualan home party karena kebanyakan kegiatan
Tupperware dilakukan dengan aktifitas tatap muka. Dalam hal ini, sales force memegang
peranan penting sebagai ujung tombak perusahaan yang diharapkan mampu untuk
meningkatkan kepuasan pelanggan dengan menjalin hubungan komunikasi yang baik dengan
pelanggan karena ini berimbas langsung pada citra dan keuntungan perusahaan di mata
khalayak. Secara khusus, penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi
komunikasi interpersonal sales force Tupperware dalam meningkatkan kepuasan pelanggan.
Teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori pengungkapan diri dengan
menggunakan konsep teori Jendela Johari dan teori penetrasi sosial. Teori pengungkapan diri
atau keterbukaan diri merupakan kegiatan membagi perasaan dan informasi kepada orang lain,
teori ini lebih menekankan pada pengembangan hubungan yang berhubungan dengan
komunikasi interpersonal dan teori penetrasi sosial mengenai proses peningkatan keterbukaan
dan keakraban dalam suatu hubungan. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan
jenis penelitian analisis deskriptif, sehingga memperoleh hasil yang mendalam untuk
mengetahui secara sistematis strategi komunikasi interpersonal Tupperware dalam
meningkatkan kepuasan pelanggan. Pengumpulan data penelitian dilakukan dengan wawancara
dan observasi. Wawancara dilakukan oleh penulis secara langsung kepada narasumber yaitu
Group Managing dan sales force dari PT. Sentosa Agung Suryatama. Pengujian validitas data,
peneliti juga melakukan wawancara dengan pelanggan Tupperware yang berada di daerah Kyai
mojo, Yogyakarta. Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan dapat disimpulkan bahwa
strategi komunikasi interpersonal yang digunakan oleh sales force dalam meningkatkan
kepuasan pelanggan berjalan dengan baik karena ditemukan adanya hubungan yang baik antara
sales force dan pelanggan mengenai informasi produk Tupperware, adanya rasa ketertarikan
pelanggan dilihat dari bukti ditemukan adanya tanggapan positif dari pelanggan dan adanya
rasa kepuasan dalam diri pelanggan, dengan ikut berpartisipasi dalam kegiatan-kegiatan
Tupperware PT. Sentosa Agung Suryatama. selain itu, strategi komunikasi interpersonal inilah
yang menjadikan PT. Sentosa Agung Suryatama memperoleh pelanggan aktif atau member
lebih dari 270 orang yang ikut bergabung menjadi sales force dan beberapa adanya
penghargaan yang didapat, walaupun masih banyak orang beranggapan bahwa harga
Tupperware masih relatif mahal namun dapat diatasi dengan baik melalui brosur Tupperware
bulanan. Kenyataannya semakin banyak pelanggan tertarik menjadi member dan semakin
banyak orang yang menggunakan produk Tupperware untuk kebutuhan sehari-hari.



ABSTRACT

This research is adapting a theme about communication strategy used by the sales
force of distributor Tupperware in Kotabaru Yogyakarta, entitled “Interpersonal
Communication Strategy of Tupperware in increasing consumer’s satisfaction”. This strategy
is conducted by the sales force in selling and promoting Tupperware’s products through direct
selling system to the consumer’s or clients by using demonstration selling concept or home
party because most of Tupperware’s activities are committed with face to face activity. In this
case, the sales force holds an important role as the top-end of selling activity of the company,
whom expected to be able to increase the consumers satisfaction by communicating well with
the client or consumer s, because it has direct effect toward image and profit of the company in
front of the public. Sales force in using direct selling system, is demanded to master skills in
informing about the product knowledge of Tupperware. Peculiarly, this research is aimed to
find out how is the interpersonal communication strategy of the sales force of Tupperware in
increasing consumer’s satisfaction. The theory used in this research is the theory of self
expression by using concept of Johari Window theory and theory of social penetration. Self
expression theory or self openness is an activity of sharing feeling and information to other
people, this theory is giving more emphasize to development of relationship among human who
are related with interpersonal communication and theory of social penetration about the
process of increasing the openness and intimacy in a relationship among people. This research
is using qualitative method with descriptive analysis type of research, so that it will get deeper
result to find out systematically about interpersonal communication strategy of Tupperware in
increasing consumer’s satisfaction. Data collection of this research is conducted by
interviewing and observation. The interview is conducted by the writer directly with the
resource people, they are Group Managing and sales person from PT. Sentosa Agung
Suryatama. Data validity testing, the writer is also conducting interview with consumers if
Tupperware located in area of Kyai Mojo, Yogyakarta. Based on the research result
conducted, then it can be concluded that interpersonal communication strategy used by the
sales force in increasing the consumers’ satisfaction, is found that the good relationship is
getting closer, among the sales force and consumers in interact each other about the product
information of Tupperware and the existence of consumer’s interest seen from the proof found
that there is positive response from the consumers and satisfaction from the consumers and the
consumers are participating in activities conducted by Tupperware of PT. Sentosa Agung
Suryatama. Besides, interpersonal communication strategy itself that bringing active
consumers or members of PT. sentosa Agung Suryatama of more that 270 people who are
joining the sales force of Tupperware Kotabaru and some of them are acquiring awards, even
though there still are many people who thinks that the price of Tupperware products are
relatively expensive but it can be handled well through monthly brochures of Tupperware. In
fact, there are so many consumers who are interested in becoming members of Tupperware
and the many more people using Tupperware products for daily life.
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