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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Pada masa industrialisasi di negara-negara maju dan negara berkembang, banyak
perusahaan yang menggunakan tenaga sales promosi untuk menjajakan produk
yang dikeluarkan agar dapat bersaing dan bertahan dalam pergulatan perindustrian
khususnya nasional. Kebutuhan akan tenaga muda yang mempunyai penampilan
menarik membuat lapangan pekerjaan baru bagi yang belum memiliki keahlian
khusus ataupun baru memasuki dunia pekerjaan. Sales Promotion Girl
mempunyai magnet tersendiri dalam upaya menarik minat pelanggan untuk
membeli atau hanya sekedar ingin tahu produk dari suatu prusahaan yang
dijajakan oleh perusahaan tersebut (Della, 2012). Di era global ini strategi
pemasaran menurut Teguh Krisna dan Teguh S. (1998) dalam perspektif dan
konteks pemasaran, pengusaha dapat mencermati fenomena sekitar dengan jeli
memanfaatkannya demi pencapaian yang cerdas. Artinya konsep melibatkan
tenaga sales untuk memperkenalkan produk langsung kepada konsumen adalah
satu cara cerdas untuk menarik konsumen. Ayulia Hakim Fransiska (2013), Sales
Promotion merupakan suatu bujukan langsung yang menawarkan insentif atau
nilai lebih untuk suatu produk pada sales force, distributor atau konsumen

langsung dengan tujuan utama yaitu menciptakan penjualan yang segera.



Sales merupakan satu cara promosi yang akhir-akhir ini banyak digunakan oleh
produsen/perusahaan. Perusahaan merekrut perempuan dan laki-laki dengan
syarat dan kreteria tertentu untuk bekerja memasarkan suatu jenis produk. Bagi
laki-laki harus ulet dan pandai berbicara sedangkan yang perempuan harus
berpenampilan menarik, ramah dan pintar menggunakan kata-kata yang menarik
untuk menjaring konsumen. Dalam penelitian ini akan membahas tentang sales
promosi perempuan atau yang disebut sales promotion girl. Menurut Murniarti
dalam Argyo Damartoto (2009), perubahan peran dari sektor domestik ke sektor
publik akan membuka kesempatan untuk mendapatkan penghasilan yang
memungkinkan untuk melakukan pilihan-pilihan dalam menelusuri jalan
kehidupan. Namun dalam kenyataannya sektor publik cenderung memanfaatkan
pekerja perempuan sebagai alat promosi murah dalam upaya menarik investasi
untuk memicu pertumbuhan ekonomi dalam suatu perusahaan (Effendi dalam
Argyo Damartoto, 2009). Bentuk ketidakadilan gender yang berupa proses
marginalisasi perempuan adalah suatu proses pemiskinan atas satu jenis kelamin
tertentu dalam hal ini perempuan disebabkan oleh perbedaan gender (Dwi

Narwoko dan Bagong Suyanto, 2011).

Menurt Kotler 2004 (dalam Adiyan Kukuh, 2012), memberikan pengertian Sales
Promotion sebagai insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau
penjualan dari suatu produk atau jasa. Serupa dengan Kotler, Grewal and Levy
(2008 dalam Dwi Jayanthi, 2011) memberikan pengertian Sales Promotioan

sebagai insentif spesial atau program-program menarik yang mendorong



konsumen untuk melakukan pembelian produk dan jasa tertentu. Jadi, promosi
penjualan adalah aktivitas promosi yang terdiri dari insentif jangka pendek yang
dilakukan untuk mendorong pembelian dengan segera dan meningkatkan
penjualan perusahaan. Menurut Hanafie (2010 dalam Adiyan Kukuh, 2012),
promosi penjualan merupakan program dan penawaran khusus dalam jangka
pendek yang dirancang untuk memikat para konsumen kebanyakan langsung
kepada konsumen akhir yang terkait agar mengambil keputusan pembelian yang

positif.

Secara umum, Sales Promotion Girl atau yang biasa disebut SPG adalah
perempuan dengan Keriteria tertentu yang direkrut oleh suatu perusahaan, yang
tugasnya mempromosikan dan memberikan informasi secara langsung kepada
kosumen tentang suatu produk. Biasanya SPG bekerja di tempat-tempat
keramaian seperti, mall, pameran bazaar, perkantoran atau tempat lainnya sesuai
kebutuhan dan produk yang ditawarkan. Profesi SPG menunutut sikap ramah dan
keterampilan dalam berkomunikasi agar konsumen mendapatkan informasi yang
jelas tentang produk yang ditawarkan. Beberapa perusahaan yang sering
menggunakan jasa SPG adalah seperti perusahaan rokok, oprator selullar,
minuman dan sebagainya. Pada beberapa perusahaan tersebut tenaga sales sangat
berperan penting dalam mensosialisasikan dan memasarkan produk kepada
masyarakat. Salah satu cara yang digunakan adalah dengan berinteraksi langsung
dengan konsumen. Melalui cara ini diharapkan target promosi dapat langsung
mencapai sasaran yang akan berdampak pada kenaikan jumlah penjualan

(Suswono, 2011).



Menurut Dandy Pawitan (dalam Susanto Darmawan, 2013) yang merupakan
Chief Executive Astra Internasional dalam wawancara dengan merdeka.com
disela kegiatan JIExpo menuturkan, setiap semua orang yang di sini termasuk
(SPG) Sales Promotion Girl adalah semacam wakil perusahaan yang siap
menjelaskan mengenai produk. Lebih jauh Dandy Pawitan menuturkan, SPG
sebagai penjaga stand yang menarik konsumen dan itu setidaknya membantu
mengarahkan atau mencarikan informasi yang detail kepada para konsumen
sehingga secara tidak langsung juga bisa meningkatkan penjualan. Dari penuturan
tersebut dapat dilihat peran SPG disebuah perusahaan merupakan wakil penting

yang turut berperan dalam peningkatan penjualan.

Menurut Dwi Narwoko (2013), Bukan hanya perusahaan saja yang menggunakan
jasa SPG, kini SPG mulai merambah pekerjaan yang lebih luas seperti yang
terjadi di Ibu Kota Jakarta akhir-akhir ini, partai politik sudah melirik efektifitas
yang ada di sisi SPG. Seperti yang dilakukan oleh Partai PDI Perjuangan yang
menggunakan jasa SPG dalam melakukan kampanye sosial seperti pada Hari
Sumpah Pemuda, partai menggunakan jasa SPG dan berpakaian dengan logo
partai untuk membagikan stiker Indonesia Bangkit yang sedang dijadikan
platform partai tersebut. Menggunakan jasa SPG agar animo masyarakat dalam
partisipasi dan menerima stiker tersebut semakin banyak. Lebih jauh menurut Eko
Prasetya (2013), dalam acara pameran Senjata dan Alat Berat dan Perthan Negara
di bulan November 2013 SPG tetap menjadi primadona dalam memamerkan
kekayaan senjata pertahanan Negara Indonesia. Bukan menggunakan tentara

pilihan untuk memajangkannya melainkan menggunakan SPG agar masyarakat



tertarik untuk mengunjungi pameran tersebut. Selain itu, bahkan menurut Arbi
Sumandoyo (2013), Mall Hewan Kurban di kawasan Depok menggunakan jasa

SPG untuk meningkatkan penjualannya.

Perusahaan-perusaan besar yang mempromosikan produk barunya di daerah luar
Pulau Jawa sangatlah jarang membawa SPG yang memang sudah pernah
dikontraknya ketika melakukan promosi dikota besar, karena akan menimbulkan
pembengkakkan pengeluaran mereka sehingga akan merekrut SPG dari daerah
tujuan promosi tersebut. Disamping menekan pengeluaran promosi juga
diuntungkan dengan mendapatkan SPG yang memang sudah memahami karakter
masyarakat yang dijadikan target promosi baru. Bandar Lampung merupakan Ibu
Kota Provinsi Lampung, tidak diragukan lagi berbagai produk yang akan masuk
dan dikenalkan kepada masyarakat selalu didahulukan daripada daerah lain di
Provinsi Lampung. kondisi ini merupakan suatu peluang pekerjaan baru bagi
kaum perempuan yang menginginkan pengalaman kerja tanpa ada ikatan yang
menyulitkan seperti karyawan atau buruh pabrik. Promosi-promosi produk baru
pastilah membutuhkan SPG seperti yang dilakukan perusahaan di kota-kota besar,
sehingga membuat SPG di kota Bandar Lampung mulai bermunculan dan
berkembang, mulai dari Remaja Perempuan yang tidak melanjutkan pendidikan di
perguruan tinggi hingga mahasiswi yang membutuhkan dana tambahan untuk

melengkapi kepentingan pribadinya.

Untuk berinteraksi langsung dengan konsumen, beberapa perusahaan

memanfaatkan jasa SPG. Pada dasarnya SPG tidak sama dengan salesmen.



Salesmen adalah karyawan tetap perusahaan yang diberi fasilitas mobil atau
sepeda motor, yang bertugas mendistribusikan produk dalam jumlah besar ke
toko-toko grosir maupun supermarket. Sedangkan SPG adalah karyawan kontrak
yang dipekerjakan berdasarkan event/acara tertentu untuk mempromosikan suatu
produk, dengan cara berinteraksi langsung pada konsumen. Dari hasil wawancara
dengan Susan, Susan mengaku biasanya dikontrak satu sampai enam bulan, atau
hanya satu sampai tiga hari atau per minggu hal ini disesuaiakan dengan
kebutuhan perusahaan. SPG hanya menerima gaji harian dan tidak berhak atas
tunjangan dan fasilitas seperti yang didapat karyawan tetap. Untuk menjadi SPG,
syarat yang diperlukan lebih kepada penampilan fisik yang menarik dan harus
pintar bicara untuk menarik perhatian konsumen yang umumnya kalangan remaja
dan dewasa. SPG terbagi dalam dua kategori yaitu tenaga SPG yang secara terus
menerus selalu mendapatkan pekerjaan baik dari perusahaan maupun melalui
teman-temannya. Kedua merupakan tenaga SPG yang mamilih-milih dan bekerja
di saat hari libur kuliah. Di kalangan SPG sendiri mereka menyebut kelompok
pertama sebagai SPG reguler dan SPG event bagi SPG kategori kedua. Satu tim
SPG biasanya terdiri dari tiga sampai lima orang dan didampingi leader yang
bertugas mengawasi dan mengatur pelaksanaan kegiatan promosi. Dengan
menggunakan kendaraan mobil, SPG mengunjungi tempat-tempat keramaian
seperti pasar, kafe, kampus, warung kopi, perkantoran, mall dan lain-lain untuk

mempromosikan produknya.

Mereka menjual produk-produknya tersebut langsung kepada perorangan. Tujuan

promosi dengan cara ini adalah agar SPG dapat menjelaskan secara langsung



kepada konsumen tentang keunggulan produknya. Untuk menarik minat calon
konsumen, SPG membagi-bagi sample produk gratis serta hadiah-hadiah
(merchandise) seperti gelas, asbak, payung, baju kaos dan lain sebagainya.
Memakai jasa SPG maka perusahaan akan mendapatkan dua keuntungan
sekaligus yaitu dari segi promosi produk dapat dikenal luas oleh masyarakat dan
dari segi penjualan SPG dibebani target penjualan yang harus dicapai setiap
harinya. Perusahaan berharap dengan memakai jasa gadis-gadis cantik yang
menarik dan pintar dalam berbicra maka penjualan produk akan lebih meningkat
dan masyarakat akan lebih mengenal brand produk tersebut diantara merk-merk

produk lainnya yang beredar di pasaran.

Begitu pentingnya peran SPG terhadap penjualan dalam suatu perusahaan atau
pemikat suatu organisasi. Mereka bekerja bukan hanya mengandalkan penampilan
fisik semata tetapi keterampilan berkomunikasi juga. Pentingnya peran SPG bagi
perusahan berbanding terbalik dengan image yang melekat pada SPG itu sendiri.
Anggapan-anggapan miring tentang profesi SPG yang berkembang di masyarakat
menjadikan SPG dipandang sebelah mata. Gaya berpakain yang tidak umum atau
yang lebih tepatnya agak sedikit terbuka yang menyebabkan image SPG negatif
terhadap SPG di kalangan umum. SPG sebenarnya mengetahui tentang image
negatif yang ditujukan tehadap dirinya, akan tetapi mereka berusaha untuk tidak
menghiraukan dan justru menunjukan kepada masyarakat bahwasannya profesi
tidak harus disangkut pautkan dengan kepribadian. Tidak hanya itu para SPG ini
berusaha meyakinkan kepada masyarakat bahwasannya perempuan-perempuan

yang dikatakan perempuan murahan itu hanyalah oknum, tidak semua pekerja



SPG seperti itu. Masyarakat pun sebenarnya mengatahui bahwasannya tidak
semua para pekerja SPG ini adalah perempuan murahan yang imagenya negatif.
Tetapi kenyataannya masyarakat tidak memilah dan memilih lagi tentang
anggapan mereka terhadap suatu fenomena atau kejadian yang sering mereka
jumpai ini. Masyrakat luas pada umumnya melihat sisi negatifnya saja lantas
menyamaratakan atau mencari-cari buruknya lalu men-judge semua dan tidak
memperdulikan aspek lainnya. Perspektif stereotip negatif yang berkembang
dalam masyarakat sesungguhnya sangatlah merugikan SPG secara keseluruhan,
menurut Bryand (1992 dalam Eva Febriyana 2008) stereotip termasuk
penggeneralisasian tentang karakteristik yang menjadi ciri khusus dan
karakteristik lainnya dari anggota-anggota berbagai kelompok sosial, menganggap
semua anggota dari kelompok tersebut menampilkan tingkah laku tertentu yang

menunjukan pada satu tingkat kesamaan.

SPG dapat juga dikatakan insentif spesial bagi para calon konsumen karena
kinerjanya dalam mempromosikan sesuatu memiliki keramahan bahkan melebihi
seorang penjaga toko besar yang menjadikan konsumennya raja. Loyalitas para
SPG ini merupakan salah satu insentif yang juga menambah kenyamanan para
calon konsumen untuk menggunakan atau mencoba produk yang ditawarkan,
inilah yang membuat SPG berpengaruh besar dalam suatu perusahaan mencapai

target penjualan yang ditetapkan perusahaan tersebut.

Selain itu, keramahan para SPG ini dalam menawarkan produk ataupun

memperkenalkan suatu produk disalah artikan oleh para calon konsumen atau



pengunjung dalam suatu kegiatan. Sehingga kebanyakan dari mereka justru
mendapat gangguan dari para calon konsumen yang sebenarnya hanya ingin
menggoda yang sesungguhnya merugikan SPG itu sendiri karena memakan
waktunya untuk mempromosikan produk perusahannya. Tetapi disebabkan target
penjualan yang dipakai oleh perusahaan dalam memperkerjakan SPG membuat
para mereka harus bersabar dan rela mendapat gangguan dari pengunjung atau
calon konsumen yang sedang dihadapi. Kondisi demikianlah yang pada akhirnya
membuat stigma negatif kepada SPG yang sesungguhnya hanya berusaha
mengejar target yang diberikan kepada mereka terhadap perusahaan yang
memperkerjakan mereka. Para SPG ini menunjukan sikap sebagai pekerja
profesional, mungkin saat ini hanya itulah satu-satunya jalan yang bisa mereka
perbuat. Pada dasarnya suatu fenomena atau kejadian yang belum banyak terjadi
umumnya tidak dapat dikenal baik oleh masyarakat dan sebagaimanapun
seseorang menjelaskan tentang fenomena tersebut tidak dapat merubah anggapan
apapun sebelum mereka mengetahuinya sendiri. Mungkin kondisi seperti itulah

yang dialami oleh para pekerja SPG ini.

B. Rumusan Masalah

Adapun rumusan masalah yang menjadi pokok penelitian ini adalah :

1. Apakah motivasi perempuan memilih menjadi SPG .

2. Bagaimana image yang diberikan oleh masyarakat terhadap pekerjaan sebagai

SPG?
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C.  Tujuan Penelitian

Berdasarkan latar belakang dan rumusan permasalahan di atas maka tujuan
penelitiian ini adalah :

1. Mengkaji motivasi perempuan memilih bekerja sebagai SPG.

2. Mengkaji image yang melekat pada perempuan pekerja sebagai SPG.

D. Kegunaan Penelitian

Beberapa tujuan penelitian yang telah di ungkapkan di atas maka diharapkan

penelitian ini mendatangkan manfaat sebagai berikut:

1. Manfaat Akademis
Penelitian ini diharapkan dapat menambah ilmu pengetahuan sosial yang
bertema sama serta dapat dijadikan sebagai titik tolak penelitian yang
serupa dengan kajian berbeda yang lebih luas.

2. Manfaat Praktis
Penelitian ini diharapkan menjadi masukan bagi para pekerja SPG untuk
dapat lebih profesional dalam menjalankan pekerjaannya. Selain itu juga
hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan kepada masyarakat
sehingga pada akhirnya dapat meminimalisir streotip yang negatif terhadap

perempuan yang bekerja sebagai SPG.



