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LAMPIRAN IV : TRANSKRIP WAWANCARA
Transkrip Wawancara Informan Kunci 1

Narasumber : Bapak Agung adrianto

Jabatan . Staff Marketing Communication
Waktu : Jumat, 7 Juni 2022
Tempat : Exhibition Butik Graha Dipta
Keterangan :
P : Peneliti

N : Narasumber

P : Strategi apa yang cocok untuk meningkatkan minat konsumen di
pameran ?
N : menurut pribadi kayaknya di era digital ini udah cukup cocok dengan kita

melakukan promosi digital terutama di social media, kemudian kalo ternyata ada
budget lebih yang disiapin oleh perusahaan untuk mengiklan itu bisa di terrapin
kaya billboard atau iklan diradio atau iklan digital .

P : Berapa lama pameran yang dijalankan?

N : Kalo dipameran itu kita sampai saat ini , berarti kita ngomongin
perusahaan ya, diperusahaan tempat saya bekerja sementara masih di pusat
pemberlanjaan, kayak Mall gitu di Indonesia, kenapa di Mall? Karena kayaknya
orang pasti ke Mall , kemudian kalo tadi ngomongin jam operasional. Kita
mengikuti jadwal operasional Mall, kalo Mall bukan jam 10.00 kita buka jam
10.00. dan karena ada system yang digunakan untuk pembayaran dan keterbatasan
waktu. Jadi ada waktu yang tidak mengikuti waktu Mall, tapi mengikuti waktu

system pembayaran. Jadi kira kira dari jam 10.00 pagi sampai jam 18.00.



P : Bagaimana cara membangun komunikasi antara perusahaan dengan
customer?

N . Untuk di Antam sendiri baik di butik maupun di pameran kita tidak ada
perbedaan untuk melayani customer baik yang baru maupun yang lama dan semua
harus mengikuti SOP. Dan yang pastinya kita harus ramah kepada customer yang
datang, dan selalu menyapa serta tersenyum agar membangun mood yang baik
antara karyawan dan customer. Dan yang pastinya customer service kami akan

memberikan informasi harga terkini emas.

P : Bagaimana perusahaan dapat. memenuhi kebutuhan informasi dari para
konsumen?
N : Memang sebenarnya sebagian masyarakat/customer udah melek dengan

social media, Antam Logam Mulia-selalu memberitahu mengenai pameran di
instagram, informasi pameran dimana, kapan dan sampai kapan selalu Kkita
informasikan namun terkadang customer itu masih bingung tata cara pembelian di
pameran sehingga dari kami pastinya dari CRM memberikan prosedurnya, dan
Kita juga ada konten konten, tatacara ataupun alur pembelian di pameran itu bisa
di cek di youtubenya antam logammulia. Intinya kami selalu berusaha seoptimal
mungkin ya dalam memberikan informasi dan membantu para konsumen hingga
pada akhirnya mereka menentukan akan melakukan pembelian sesuai
kebutuhannya.

Biasanya kita ke customer itu lebih ke melayani dengan baik, menjawab

pertanyaan customer dengan jelas, memberikan solusi dari masalah yang di



hadapi customer perihal pembelian maupun penjualan, pelayanan bisa secara
langsung, melalui telepon, ataupun komen dan pesan di Instagram.

P : Apakah perusahaan melayani konsumen dengan berbeda-beda?

N . tentunya kami harus bersikap adil ya ke semua konsumen, tidak
membedakan mana konsumen baru atau yang lama. semuanya sama, hal ini
menghindari ketidaknyamanan pada konsumen, takutnya mereka merasa
dibedakan. mangkanya kami bersikap adil sebagaimana harusnya. meskipun ada
yang membeli dengan nominal yang besar, itu Kita juga perlakukan sama ya. jadi
tidak melihat dari nominal pembeliannya. semua sama.

P : Bagaimana strategi perusahaan dalam menentukan titik lokasi pameran?
N : Gimana strategi perusahaan dalam menentukan titik lokasi pameran? Dan
apa saja yang menjadi pertimbangan lokasi? Kalo strateginya pasti yang pertama
ad akita mencari Mall atau pusat perbelanjaan yang memang traffic nya tinggi,
kedua kita punya histori dulu yang kita pernah pameran disana yang penjualannya
banyak, itu bisa jadi tolak ukur semetara 2 itu saja yang bisa di share karena

secara umum sudah bisa menggambarkan strategi-yang kita lakukan.



Transkrip Wawancara Informan Kunci 2

Narasumber : Bapak Dalinta

Jabatan :Staff Marketing Communication
Waktu : Jumat, 7 Juni 2022
Tempat : Exhibition Butik Graha Dipta
Keterangan :
P : Peneliti

N : Narasumber

P : Bagaimana cara perusahaan/karyawan dalam menginformasikan produk
kepada konsumennya?

N . Biasanya kita jelaskan dulu apa keuntungan dari berinvestasi emas
Antam, karena investasi emas Antam investasi jangka Panjang 2-4 tahun Kita
dapat keuntungan, tahan inflasi/ mudah untuk dicairkan/ dijual kemudian juga kita
jelasin keuntungan berinvestasi emas.

P : Berapa lama pameran ini di laksanakan? dan durasi nya berapa lama?

N : Jadi kalo untuk estimasi berapa lama pameran itu tentunya tidak bisa satu
minggu ataupun 2 minggu menjadi momen khususnya tapi yang pertama itu
dilihat dari intensitas pengunjung Mall jadi dasar kita berapa lama ni untuk
menentukan jadwal pameran tersebut. Kedua pastinya kan Kerjasama dengan

pihak Mallnya ataupun tempat tersebut.

P . Bagaimana perusahaan memperlakukan konsumen? apakah ada

perbedaan pelayanan karena nominal pembelian?



N : benar menang untuk konsumen yang meskipun melakukan pembelian
dalam nominal yang besar, kami tidak akan membedakannya dengan konsumen
yang melakukan transaksi dengan nominal Kkecil. karena kami ingin
menyamaratakan seluruh konsumen agar tidak ada yang berkecil hati, baik dari
segi antrian, transaksi, dll kami bersikap sama kepada semuanya, tidak
membedakan.

P : Bagaimana jika lokasi di booth tidak sesuai yang di harapkan? komunikasi
seperti apa yang akan dibangun jika menghadapi situasi seperti ini?

N : Yang pertama harus aktif, dan kalo dirasa kondisi pameran sepi kita bisa
membuat kondisi booth terasa ramai dengan cara kita flyring, jadi dengan brosur
brosur yang ada kita sebar aja tidak usah malu, tidak usah sungkan kaerana
menurut saya sebagai tim CRM itu/yang menjadi membangun hubungan ke
customer terkait dia mau ' membeli atau tidak itu urusan belakangan yang penting
dia notice ada pameran, produknya apa udah Kita kasih brosur seperti itu, lalu
pastinya dari tim inti melakukan facebook ads, google ads, indtagram ads, untuk
mempromosikan ada pameran di titik ini. Selanjutnya dari mulut ke mulut
kemudian dari social media dan flyering tadi itu sangat cocok. Semakin Kita
banyak menyebarkan brosur di titik titik maki nada potensi orang untuk membeli
di booth kita minimal datang bertanya tanya. Sehingga minatnya ada.

kemudian untuk penjelasan mengenai pembelian biasanya kita menjelaskan dulu
untuk bagaimana caranya membeli produk langsung di tempat secara OTS
silhakan bapak ibu siapkan dokumen wajib ktp dan npwp jika ada dan

menyampaikan selalu untuk transfer, untuk pembayaran itu tidak bisa



menggunakan cash, setelah itu bisa datang ke CS kami akan di input data jika
memang belum pernah transaksi, setelah nanti sudah sesuai dengan transaksinya
pembelian yang berapa, gramasinya, dan lanjut silahkan membayar dengan no VA
yang diberikan oleh CS, kalo sudah silahkan nanti verivikasi lagi pembayaran di
kasir, nanti akan diberikan juga faktur pembelian . kalo sudah selesai baru
pengambilan barang. Memang tipe customer berbeda beda dipameran ada ibu
bapak bahkan anak muda jadi tinggal level kesabaran kita menjelaskan. minat beli
nya juga beragam pastinya, jadi kami harus bisa memenuhi apa yang mereka cari

dan inginkan, agar mereka juga tidak kecewa pada pelayanan kami



Transkrip Wawancara Informan Pelengkap 1

Narasumber : Ibu Dita

Jabatan : Customer PT Antam UBPP Logam Mulia
Waktu > Jumat, 7 Juni 2022
Tempat : Exhibition Butik Graha Dipta

Keterangan :

P : Peneliti

N : Narasumber

P :Dimana ibu menemukan informasi pameran?

N . saya kebetulan mengikuti instagramnya PT Antam jadi saya selalu
mengetahui informasi pameran yang terjadi saat ini dimana dimananya

P : Sudah berapa kali ikut dan-membeli di pameran?

N : kalo untuk beli dipameran si baru beberapa dan saya lupa sudah berapa
kali beli dipameran .karena kadang saya beli di websitenya

P : Apakah informasi yang diberikan oleh karyawan di pameran cukup jelas?
N : Sejauh ini karyawan antam cukup ramah dan jelas jika saya menanyakan
informasi terkait emas ataupun investasi jangka Panjang, kemudian karyawannya
Jg memberitahu tata cara pembayarannya seperti apa, dan diarahkan step

selanjutnya kemana.

P : Penyampaian pesan / informasi seperti apa yang karyawan sampaikan

kepada ibu pada saat membeli?



N : biasanya kalo saya datang ke pameran langsung disambut sama CS nya
kemudian ditanyakan ada yang bisa dibantu, kemudian biasanya langsung di
sodorkan harga emas pada saat itu, kemudian biasanya CS menawarkan untuk
pembukaan salah satu program Antam yaitu pembukaan Brankas

P : Apa yang menarik customer untuk membeli di pameran ?

N : Kalo saya pribadi kalo untuk pembelian di pameran bisa sambil ngajak
jalan anak, selain untuk belanja juga bisa sambil berinvestasi. Jadi kalo engga
sempat ke butik saya bisa datang kepameran. Dan juga untuk waktu pembelian
agak lebih Panjang bisa sampai jam 6 kalo gasalah.

P : Menurut customer, apa kelebihan dan kekurangan pameran?

N . Kelebihannya kalo lagi ada pameran di Mall dekat rumah jadi engga
perlu jauh jauh kebutik, selain itu juga bisa beli diatas jam 3, dan kalo kita beli
diatas 10gr dapat souvenir biasanya. Kebetulan souvenirnya lucu lucu. Kalo untuk
kekurangan paling kalo ‘dalam keadaan ngantri kita ngantrinya berdiri. Dan

kadang udah ngantri cape cape gramasi yang kita mau sudah abis.



LAMPIRAN V : DOKUMENTASI WAWANCARA

1. Dokumentasi Informan Kunci 1

Agung adrianto - Staff Marketing Communication
Jumat, 7 Juni 2022
Exhibition Butik Graha Dipta



2. Dokumentasi Informan Kunci 2

Bapak Dalinta - Staff Marketing Communication
Jumat, 7 Juni 2022
Exhibition Butik Graha Dipta



3. Dokumentasi Informan Pokok 1

—

Ibu Dita - Customer PT Antam UBPP Logam Mulia
Jumat, 7 Juni 2022

Exhibition Butik Graha Dipta



LAMPIRAN VI : Field Note (Catatan Lapangan)

Pada jumat 7 juni 2022 tepat pukul 10.00 datang tepat di pameran
Exhibition Butik Graha Dipta. Ketika booth pameran dibuka, penulis
menemui Bapak Agung adrianto selaku marketing communication PT
Antam UBPP Logam Mulia Penulis mengobrol langsung tentang
bagaimana cara karyawan dalam menawarkan hingga melakukan
penjualan kepada para konsumennya, hingga apa saja kendala yang terjadi
selama berinteraksi dengan konsumen. keadaan booth secara perlahan
mulai ramai namun tidak menghalangi kegiatan yang berlangsung.
Kemudian dilanjutkan dengan foto bersama guna menjadi dokumentasi
penelitian ini. Dan kemudian penulis melakukan observasi disekitaran
booth

Selanjutnya di hari yang sama, pada pukul 12.00 peneliti Pada jam
ini booth terlihat Iebih ramai dibanding jam-jam sebelumnya. Tetapi
meskipun demikian, proses kegiatan transaksi tetap bisa berjalan kondusif
dan lancar. Bapak dalinta juga sangat komunikatif selama menjawab
pertanyaan yang diajukan oleh peneliti. Selanjutnya peneliti melakukan
foto bersama dan melakukan observasi di sekitaran booth.

Penulis menemukan Customer antam vyaitu Ibu Dita,
Setelahberbincang sedikit dengan ibu dita, peneliti mulai mengajukan
beberapa pertanyaan terkait penelitian. Ibu dita sangat antusias menjawab
setiap pertanyaan yang diajukan. Selanjutnya peneliti melakukan foto

bersama dengan narasumber. lbu dita menyempatkan hadir ke booth



Antam di sela-sela kesibukannya, alhasil ibu dita tidak memiliki waktu
banyak untuk melakukan wawancara. Tetapi meskipun begitu ibu dita
sudah memenuhi dan menjawab pertanyaan yang diajukan peneliti.

Tidak hanya ibu dita namun masih banyak customer yang
berdatangan tidak semua melakukan transaksi, juga customer banyak yang
hanya menanyakan perihal keunggulan produk kepada tim yang ada di
booth Antam. Dan peneliti menghampiri customer untuk saling bertukar

informasi dan mengobrol perihal investasi.
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