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Abstrak  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui gambaran seorang sales promotion girl (SPG) rokok dalam 
mempengaruhi calon konsumen melalui teknik komunikasi, baik verbal maupun non verbal. Adapun metode 
penelitian yang digunakan menggunakan pendekatan kualitatif yaitu analisis deskriptif kualitatif. Teknik 
pengambilan data yang digunakan adalah teknik wawancara dan observasi. Informan dalam penelitian ini 
berjumlah 3 orang yang terdiri dari 1 orang sales promotion girl dan 2 orang konsumen. Hasil yang diperoleh 
adalah sales promotion girl mampu melakukan komunikasi verbal dengan baik. Sedangkan komunikasi non verbal 
yang dilakukan sales promotion girl belum mampu menarik minat konsumen. Di sisi konsumen diperoleh hasil 
bahwa keputusan mereka untuk membeli rokok bukan dikarenakan kemampuan sales promotion girl dalam 
berkomunikasi namun karena mereka merasa bahwa belum adanya kebutuhan untuk membeli rokok pada saat 
itu. 
Kata kunci: komunikasi verbal; komunikasi non verbal; sales promotion girl rokok. 

 
Abstract  

This study aims to determine the description of a cigarette sales promotion girl (SPG) in influencing prospective 
consumers through communication techniques, both verbal and non-verbal. The research method used is a qualitative 
approach, namely qualitative descriptive analysis. Data collection techniques used are interview and observation 
techniques. Informant in this study amounted to 3 people consisting of 1 sales promotion girl and 2 consumers. The 
results obtained are sales promotion girl is able to perform verbal communication well. Meanwhile, sales promotion 
girl's non-verbal communication has not been able to attract consumer interest. On the consumer side, it was found 
that their decision to buy cigarettes was not due to sales promotion girl's ability to communicate but because they felt 
that there was no need to buy cigarettes at that time. 
Keywords: Verbal communication; non-verbal communication; cigarettes sales promotion girl. 
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PENDAHULUAN 

Dewasa ini ada banyak jenis industri yang terus berkembang dari waktu ke waktu, salah 

satunya adalah industri rokok. Hal ini sejalan dengan hasil yang ditemukan oleh World Health 

Organization (2020) yang menyatakan bahwa prevalensi merokok di Indonesia adalah salah satu 

yang tertinggi di dunia, di mana 62.9% laki-laki dewasa merokok. Walaupun angka tersebut dapat 

dikatakan tinggi, namun bukan berarti perusahaan rokok tidak perlu lagi melakukan usaha promosi 

agar produknya tetap bertahan di pasar dan menjadi pilihan konsumen. Terlebih pada sisi yang lain, 

stigma bahwasannya rokok sangat tidak baik untuk kesehatan juga selalu disuarakan pihak-pihak 

tertentu. Salah satu usaha promosi yang kerap dilakukan oleh industri ini adalah penggunaan jasa 

Sales Promotion. (Isnaini dkk, 2020;Marbun dkk, 2020). 

Menurut Kotler dan Keller (2008) sales promotion ialah segala jenis alat atau jasa intensif 

berskala jangka pendek yang dilakukan oleh produsen dan berfungsi menarik minta individu untuk 

membeli produk dengan jumlah tertentu di sutu waktu. Tujuan dari sales promotion ini agar mampu 

meningkatkan penjualan, mendorong minat beli pada produk serta memperoleh pelanggan baru. 

Saat ini, perusahaan produsen rokok banyak menggunakan sales promotion girl (SPG) sebagai salah 

satu bentuk promosi yang bertujuan meningkatkan penjualan produknya (Safrina & Masykur, 2018). 

Upaya persuasi kerap dilakukan para sales promotion girl seperti membujuk, memaparkan produk 

dengan semenarik mungkin, menawarkan potongan harga dan sebagainya agar calon konsumen 

dapat tertarik dan pada akhirnya bersedia membeli produk yang ditawarkan sales promotion girl 

tersebut. Biasanya, agen atau perusahaan akan membuat suatu target penjualan yang harus dicapai 

oleh sales promotion girl setiap harinya dan aka nada sanksi yang didapatkan apabila ia gagal 

mencapai target tersebut (Purwasih, 2013). Maka dari itu, salah satu hal yang terpenting dilakukan 

sales promotion girl adalah berusaha untuk menarik minat calon konsumennya dengan menerapkan 

komunikasi yang baik serta efektif dalam usaha pemasarannya. (Utami dkk, 2019;Nugroho dkk, 

2020). 

Komunikasi merupakan satu aspek psikologis yang sangat erat kaitannya dengan pemasaran. 

Karena pada dasarnya tidak akan pernah ada kegiatan pemasaran apabila tidak terjadi komunikasi 

antara komunikator (penyampai) dan komunikan (penerima). Sudah menjadi wawasan umum 

bahwasannya pemasaran dan komunikasi adalah hal yang tidak bisa dipisahkan. Sederhananya 

pemasaran itu sebuah konsep komunikasi, dan komunikasi itu sendiri dapat dikatakan sebagai induk 

dari pemasaran (Kennedy, 2009). Dengan kata lain, tanpa adanya komunikasi yang efektif maka 

pemasaran tidak akan berjalan baik. Karena teknik pemasaran yang tepat tidak dapat jalan tanpa 

adanya komunikasi yang baik dan akan disampaikan pada konsumen, karena komunikasi dan 

pemasaran merupakan hal yang tidak dapat dipisahkan (Supit, 2016). Di sisi lain penggunaan media 

sosial menyampaikan pesan komunikasi memberikan warna yang berbeda (Sahputra, 2020). 

Menurut Effendy (dalam Vardhani & Tyas, 2018), komunikasi adalah proses pertukaran pesan 

oleh individu yang berperan sebagai komunikator (penyampai pesan) kepada individu yang 

berperan sebagai komunikan (penerima pesan) melalui suatu media tertentu dan memberikan 

pengaruh tertentu pula kepada kedua belah pihak seperti timbulnya suatu pemahaman baru atau 

terbentuknya suatu perilaku baru. Komunikasi sendiri dapat dibedakan menjadi dua jenis, yaitu 

komunikasi verbal dan non verbal. Komunikasi verbal merupakan komunikasi yang berlangsung 

dengan menggunakan bahasa yang menggunakan kata-kata baik secara lisan maupun tulisan. 

Sedangkan komunikasi non verbal merupakan komunikasi yang tidak melibatkan kata-kata dalam 

pencapaian maknanya seperti gerakan, bahasa tubuh, intonasi suara, dan lain-lain (Maria, 2014). 



Tabularasa: Jurnal Ilmiah Magister Psikologi, 4(1) 2022: 1-6, 

3 

Dalam komunikasi pemasaran, baik verbal dan non verbal akan saling melengkapi guna mencapai 

tujuan pemasaran yang efektif. (Pratama dkk, 2019;Lubis dkk,2019). 

Dari fenomena yang paling sering kita temui di kehidupan sehari-hari, gaya komunikasi 

persuasif ditemukan yang paling sering diterapkan oleh perusahaan rokok adalah para sales 

promotion girl rokok yang melakukan eksekusi langsung kegiatan promosi tersebut di lapangan. 

Melihat pada posisi inilah sales promotion girl memainkan perannya dalam mempromosikan produk 

dengan mengkombinasikan komunikasi verbal dan non verbal yang tidak jarang justru secara 

psikologis membuat calon konsumen idealnya dapat dipengaruhi serta diarahkan agar membuat 

keputusan untuk membeli rokok tersebut. (Saragih dkk, 2020; Atrizka dkk, 2020). 

Berdasarkan fenomena di atas, menarik untuk diperhatikan bagaimana seorang sales 

promotion girl produk rokok dapat mempengaruhi calon konsumen melalui teknik komunikasinya 

baik verbal maupun non verbal. Keberhasilan dari sisi verbal berarti memenuhi aspek-aspek 

komunikasi verbal, yang dapat terlihat dengan berhasilnya sales promotion girl memaparkan 

produk dengan pilihan kata-kata dan bahasa yang tepat memenuhi aspek-aspek yang ada pada 

komunikasi verbal. Sedangkan keberhasilan dari sisi non verbal kita asumsikan sebagai keberhasilan 

sales promotion girl dari sisi di luar kemampuan berbahasa (ekspresi wajah, gestur tubuh, postur 

tubuh, nada suara, volume suara, jarak komunikasi, bahkan pakaian dan dandanan yang ia kenakan). 

(Tarigan dkk, 2021; Nasution dkk, 2021). 

Komunikasi verbal merupakan komunikasi yang berlangsung dengan menggunakan bahasa 

yang menggunakan kata-kata baik secara lisan maupun tulisan (Maria, 2014). Komunikasi jenis ini 

sangat banyak digunakan oleh individu pada saat berinteraksi dengan orang lain. Dengan 

penggunaan kata-kata, individu dapat menunjukkan apa yang ia rasakan, apa yang ia pikirkan, apa 

yang ia maksudkan, penyampaian fakta, perdebatan, bahkan pertengkaran (Kusumawati, 2016). Ada 

beberapa aspek komunikasi verbal menurut Hidayat (2012) antara lain vocabulary (perbendaharaan 

kata); kecepatan dalam berbicara; intonasi suara; singkat dan jelas; serta timing (ketepatan waktu). 

Sedangkan komunikasi non verbal merupakan komunikasi yang tidak melibatkan kata-kata dalam 

pencapaian maknanya yang bisa kita tangkap dalam proses komunikasi seperti gerakan, bahasa 

tubuh, intonasi suara, dan lain-lain (Maria, 2014). Sedangkan Wood (2013) mendefinikan 

komunikasi non verbal merupakan semua aspek komunikasi selain kata- kata sendiri Adapun aspek-

aspek komunikasi yang dikemukakan oleh Duncan (dalam Rakhmat, 2007) antara lain kinesik 

(gerakan tubuh); paralinguistik (suara); proksemik; dan artifaktual. (Izar dkk, 2020; Tarigan dkk, 

2020). 

 

METODE PENELITIAN 

Metode yang digunakan adalah penelitian kualitatif. Penelitian kualitatif adalah prosedur 

penelitian yang menghasilkan data berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan 

perilaku yang dapat diamati dan tidak dinilai benar-salah atau iya-tidak. Penelitian ini lebih 

mementingkan segi proses daripada hasil Bogdan & Taylor (dalam Poerwandari, 2013). Sedangkan 

Creswell (2014) menyatakan bahwa penelitian kualitatif merupakan suatu jenis penelitian dimana 

peneliti sangat bergantung pada informasi yang diberikan oleh partisipan penelitian pada ruang 

lingkup yang luas, pertanyaan yang diajukan bersifat umum, pengumpulan data sebagian besar 

terdiri dari kata-kata yang diungkapkan oleh partisipan, yang nantinya akan dijelaskan dan 

dilakukan analisis tehadap kata tersebut serta penelitian dilakukan secara subjektif. Adapun jenis 

penelitian ini yaitu analisis deskriptif kualitatif. Menurut Winartha (2006) metode ini dilakukan 

dengan menganalisis, menggambarkan, meringkas berbagai situasi dan kondisi dari berbagai data 

yang dikumpulkan berupa hasil wawancara atau pengamatan mengenai masalah yang diteliti di 

lapangan. Penelitian ini akan mendeskripsikan bagaimana komunikasi verbal dan non verbal sales 
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promotion girl produk rokok ketika berinteraksi dengan calon konsumen. Adapun teknik 

pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Wawancara 

Teknik wawancara yang digunakan dalam penelitian kualitatif adalah wawancara mendalam, 
yaitu proses memperoleh keterangan untuk tujuan penelitian dengan cara tanya-jawab secara 
tatap muka antara pewawancara dengan informan, dengan atau tanpa menggunakan pedoman 
wawancara (Sutopo, 2006). Sedangkan Poerwandari (2013) menyatakan bahwa peneliti 
sangat berperan dalam seluruh proses penelitian, mulai dari memilih topik, mendeteksi topik 
tersebut, mengumpulkan data, hingga analisis, menginterprestasikan dan menyimpulkan hasil 
penelitian. Adapun responden dari dalam penelitian ini sebanyak 3 orang yaitu 1 orang sales 
promotion girl dan 2 orang konsumen. 

2. Observasi 

Hadi (dalam Sugiyono, 2014) mengemukakan bahwa observasi merupakan suatu proses 
pemusatan perhatian yang kompleks terhadap objek dengan memanfaatkan saluran alat 

indera. Sugiyono (2014) juga menerangkan bahwa teknik ini digunakan apabila penelitian 

yang dilakukan berhubungan dengan perilaku, proses kerja, gejala alam, dan objek berukuran yang 

masih wajar untuk diobservasi (tidak terlalu besar atau terlalu kecil). Pada saat melakukan 

observasi, peneliti harus secara langsung turun ke lapangan untuk mengamati perilaku responden 

yang akan diteliti (Creswell, 2014). Terdapat dua jenis observasi, pertama adalah observasi partisipan 

yaitu peneliti terlibat langsung atau berbaur dalam proses pengumpulan data yang dilakukan 

melalui observasi. Kedua adalah observasi non-partisipan yaitu diman peneliti tidak terlibat 

langsung atau berbaur dalam proses pengumpulan data yang dilakukan melalui observasi. Pada 

penelitian peneliti menggunakan observasi non- partisipan, dimana peneliti tidak terlibat langsung, 

tetapi tetap mengamatinya dari jarak yang cukup untuk bisa melihat sasaran observasi dan 

mendengarkannya. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Profil Subjek Penelitian 

 
 

Tabel 1 Profil subjek penelitian 

 

 Informan 1 Informan 2 Informan 3 

Nama Inisial G L P 

Usia 24 Tahun 22 Tahun 26 Tahun 

Jenis Kelamin Perempuan Laki-Laki Laki-Laki 

Pekerjaan Sales promotion girl (SPG) Mahasiswa Karyawan Swasta 

Masa Kerja/Lama 
Mengkonsumsi Rokok 

2 Tahun 4 Tahun 8 Tahun 

 

Hasil Observasi 

Komunikasi Verbal  
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 Tabel 2 Hasil observasi komunikasi verbal 

 

No Indikator Hasil Observasi 

1 Vocabulary Luwes saat menjelaskan produk 

2 Kecepatan Tidak terburu-buru 

3 Intonasi Suara Cukup datar 

4 Singkat dan Jelas Singkat dan jelas 

5 Timing Tidak tepat 

Komunikasi Non Verbal 

 

Tabel 3 Hasil observasi komunikasi non verbal 
 

No Aspek Indikator Hasil Observasi 

  Ekspresi wajah Tersenyum, manyun 

1 Kinesik Gestur tubuh Tangan luwes saat menjelaskan 

 

Postur tubuh 
Sedikit membungkukkan tubuh ke arah 

calon konsumen 

2 Paralinguistik Nada Cukup datar 
  Volume Cenderung keras 

3 Proksemik Pengaturan Jarak Tidak ideal, ±150cm 

4 Artifaktual Penampilan Rapi, berdandan 

 

Hasil Wawancara 

 

Tabel 4 Hasil wawancara 

Topik Informan 1 Informan 2 Informan 3 

 
 
Kemampuan sales 
promotion girl 
melakukan komunikasi 
verbal 

 
 
Tidak memiliki kendala, 
 sudah 
berpengalaman dan
 merasa terbiasa 
melakukannya 

Sales promotion girl
 mampu 
menjelaskan produk 
dengan baik. 
 Ia 
menjelaskan kelebihan 
produk dengan 
meyakinkan 

Penjelasan sales 
promotion girl tentang 
produk cukup jelas. Tidak 
terlalu berbelit- belit.
 Namun cukup 
memaksa untuk 
 agar produknya 
mau 
dibeli 
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Kemampuan sales 
promotion girl 
melakukan komunikasi 
non verbal 

 
 
 
 
 
Tidak memiliki kendala, 
 sudah 
berpengalaman dan
 merasa terbiasa 
melakukannya 

 
 
 
 
Sales promotion girl 
berpenampilan cukup 
menarik dan ekspresi 
wajahnya cukup 
meyakinkan saat 
menawarkan produk 

Ekspresi  
  wajah 
sales promotion girl 
  terlihat 
berharap  
  
 agar produknya 
dibeli. Saat 
 informan 
memberi  
 respon dengan 
menanyakan lebih 
banyak  
 tentang 
produk, sales 
promotion girl 
terlihat bersemangat 
untuk membujuk agar
 informan 
membeli 
produknya 

 
 
Kesulitan sales 
promotion girl dalam 
berkomunikasi 

 
Adanya penolakan sejak 
awal sebelum 
menjelaskan produk 

 
Tidak  
 ada. Terlihat
 cukup 
berpengalaman menjadi 
 sales promotion 
girl 

Terlihat terlalu 
memaksa dan 
berharap agar 
produknya dibeli, 
membuat informan 
 jadi 
ingin menggodanya 

 
 
Keputusan membeli 
rokok 

 
 
 
- 

Tidak  membeli karena
 sedang tidak 
membutuhkan rokok 
(persediaan rokok 
 masih 
ada) 

Tidak membeli 
karena belum 
membutuhkan rokok dan 
bukan merk yang sama 
dengan yang biasa 
digunakan 
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Pembahasan 

Pengumpulan data pada penelitian ini dilakukan di salah satu cafe yang terletak di Kecamatan 

cukup terpencil di Kabupaten D, dimana penerapan PPKM belum terlalu ketat sehingga 

memungkinkan peneliti untuk mendapatkan data langsung di lapangan. Tujuan dilakukannya 

penelitian ini yaitu untuk mengetahui bagaimana gambaran komunikasi verbal dan non verbal sales 

promotion girl rokok dalam memasarkan produknya dan menarik minat beli konsumen. Subjek dalam 

penelitian ini yaitu sales promotion girl rokok GG Move yang berjumlah 1 orang serta calon konsumen 

yang berjumlah 2 orang. 

Adapun saat di lapangan, peneliti melakukan observasi terlebih dahulu terhadap sales 

promotion girl rokok terkait komunikasi verbal dan non verbalnya pada saat mereka menawarkan 

produk kepada para pengunjung cafe. Jenis observasi yang peneliti lakukan adalah observasi non 

partisipan, dimana peneliti tidak terlibat secara langsung saat proses pemasaran produk rokok GG 

Move terhadap calon konsumen. Peneliti hanya mengamati dari meja yang berjarak kurang 

lebih sekitar 2 meter dari meja calon konsumen. 

Dari observasi yang dilakukan, diperoleh hasil pada komunikasi verbal secara keseluruhan 

sales promotion girl tersebut dapat dikatakan sudah menerapkan aspek komunikasi verbal dengan 

baik. Pada aspek vocabulary, sales promotion girl terlihat cukup luwes dalam menjelaskan produk. 

Bahasa yang digunakan tidak bertele-tele dan pemilihan kata yang dipakai oleh sales promotion 

girl cukup lugas. Pada aspek kecepatan, sales promotion girl tidak terburu-buru dalam 

mempromosikan produknya. Ia menjelaskan detail produknya dengan tenang. Pada aspek intonasi 

suara, sales promotion girl terdengar cukup datar. Pada saat menjelaskan tentang keunggulan 

produk rokok yang seharusnya disampaikan dengan intonasi yang dinamis, tapi sales promotion 

girl justru menyampaikan dengan intonasi yang datar. Dengan intonasi suara yang demikian dapat 

berpotensi tidak memberikan efek apapun terhadap intensi konsumen terhadap produk yang 

ditawarkan. 

Pada aspek selanjutnya terkaitan singkat dan jelasnya pemilihan kata yang digunakan, sales 

promotion girl mampu menerapkan aspek ini dengan baik. Pemilihan kata yang dipakai tidak rancu 

dan terlihat mudah dipahami oleh calon konsumen. Selain itu juga tidak terdengar pengulangan 

kata yang terjadi berkali-kali. Namun dari aspek ketepatan waktu (timing) konsumen terlihat 

sedang tidak pada situasi yang luang untuk memberikan atensinya terhadap sales promotion girl 

karena ia sedang mengerjakan sesuatu dengan laptopnya. Oleh karena itu, terlihat calon konsumen 

tidak memberikan perhatian yang penuh sepanjang sales promotion girl menjelaskan produknya 

dari awal hingga akhir. 

Secara non verbal, peneliti menilai berdasarkan indikator dari aspek komunikasi non verbal. 

Dari aspek kinesik dapat dikatakan baik, terlihat dari indikator ekspresi wajahnya yang mudah 

melemparkan senyum pada saat berbicara dan menjelaskan produknya. Ia juga sesekali 

tersenyum ketika calon konsumen memberikan respon ketertarikan terhadap produk yang ia 

jelaskan. Selain itu terlihat sales promotion girl menampilkan ekspresi manyun pada saat calon 

konsumen memberikan respon yang berbau candaan seperti menggoda, dan merayu. Bahkan sales 

promotion girl juga terlihat memanyunkan bibirnya pada saat calon konsumen memutuskan untuk 

tidak membeli produk yang ia tawarkan dan dibalas dengan candaan dari calon konsumen 

tersebut. Masih pada aspek kinesik pada indikator gestur tubuh, terlihat sales promotion girl 

menggunakan gestur tangan yang luwes ketika menjelaskan produknya. Hal ini ditunjukkan dari 

kaya dan variatifnya penggunaan gestur jari, misalnya seperti mengacungkan jempol dan 

mengepalkan tangan untuk menegaskan bahwa produk yang ia tawarkan memang berkualitas 
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jempolan. Pada indikator berikutnya yaitu postural, sales promotion girl terlihat membungkukkan 

tubuhnya ke arah calon konsumen. Hal ini dikarenakan posisi sales promotion girl yang kurang 

ideal dimana calon konsumen duduk di kursi yang jauh lebih rendah dibandingkan sales promotion 

girl yang berada pada posisi berdiri. 

Dari aspek paralinguistik, peneliti menilai sales promotion girl belum berhasil menarik minat 

konsumen. Hal ini terlihat dari indikator nada suara yang dikeluarkan oleh sales promotion girl 

cenderung datar sepanjang mempromosikan produknya. Namun dari indikator volume suara yang 

dikeluarkan oleh sales promotion girl cukup keras, sehingga mampu mengimbangi suara 

kebisingan dari lingkungan sekitar dan calon konsumen dapat mendengar suaranya dengan jelas. 

Bahkan peneliti yang berada pada jarak 2 meter dari posisi sales promotion girl berdiri masih dapat 

mendengar suara sales promotion girl dengan jelas. Jika ditinjau dari aspek proksemik, peneliti 

menilai bahwa sales promotion girl tidak mampu menciptakan jarak komunikasi yang ideal, 

dimana calon konsumen berada pada posisi duduk di kursi yang cukup rendah sedangkan sales 

promotion girl tetap dalam keadaan berdiri dengan jarak kurang-lebih 150 sentimeter. Padahal 

bukan tidak mungkin jika sales promotion girl berinisatif untuk memposisikan dirinya sejajar 

dengan calon konsumen misalnya dengan cara duduk di kursi kosong yang ada di hadapan calon 

konsumennya. 

Tinjauan dari aspek terakhir yaitu aspek artifaktual, terlihat bahwa sales promotion girl 

berpakaian rapi serta berdandan. sales promotion girl menggunakan baju berwarna hitam dengan 

beberapa warna merah sebagai aksen yang sesuai dengan warna khas rokok GG Move yang ia 

tawarkan yaitu didominasi hitam dan merah. Pakaian yang ia gunakan berjenis terusan hingga di 

atas lutut dan sedikit berlengan. Terlihat pakaian tersebut cukup ketat dipakai oleh sales 

promotion girl yang memiliki tubuh sedikit berisi dengan tinggi badan sekitar 165 sentimeter. 

Kosmetik yang digunakan sales promotion girl tidak terlalu mencolok, terlihat natural namun tetap 

menarik. Rambutnya sepanjang bahu terurai tanpa diikat dengan warna coklat tua. 

Setelah melakukan observasi terhadap kegiatan promosi yang dilakukan sales promotion girl 

kepada calon konsumen, peneliti juga mewawancarai sales promotion girl rokok tersebut dan 2 

orang calon konsumen. Adapun wawancara yang dilakukan peneliti dengan sales promotion girl terkait 

dengan bagaimana dinamika maupun strategi komunikasi sales promotion girl dalam upaya 

menarik minat pembeli, serta kendala yang ia alami. Dari hasil wawancara tersebut, sales promotion 

girl mengaku tidak mengalami kesulitan teknis yang berarti dalam mempresentasikan dan 

mempromosikan produknya karena memang sudah terlatih serta memiliki bekal dan pengalaman 

dalam hal mempromosikan produk. Tetapi justru kesulitannya terletak pada hal yang non teknis, 

seperti sering mendapat kesan penolakan dari konsumen dari awal sebelum mereka sempat 

menjelaskan produk lebih lanjut. 

Adapun secara garis besar hasil wawancara dengan calon konsumen yaitu menunjukkan bahwa 

calon konsumen memang sejak awal tidak tertarik dengan produk yang ditawarkan para sales 

promotion girl rokok. Meskipun para konsumen adalah perokok, tetapi mereka menganggap 

tidak harus membeli rokok dari para sales promotion girl, kecuali memang dalam keadaan 

mereka membutuhkannya pada saat itu (kehabisan rokok). Selain itu, konsumen juga 

menambahkan bahwa pada akhirnya mereka memutuskan tidak membeli rokok dari sales 

promotion girl bukan karena ketidakmampuan sales promotion girl menjelaskan produknya dengan 

baik, melainkan hanya karena tidak merasa harus membeli rokok pada saat itu. 

 

SIMPULAN 

Dari hasil wawancara dan observasi yang telah dilakukan dapat disimpulkan bahwa secara 

umum sales promotion girl telah melakukan komunikasi verbal dengan baik pada saat 
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memasarkan produk rokok dan menarik minat calon konsumen. Sedangkan komunikasi non 

verbal yang dilakukan oleh sales promotion girl belum sepenuhnya baik karena masih ada 

beberapa aspek yang kurang maksimal yaitu paralinguistik dan proksemik. Meskipun demikian, 

sales promotion girl merasa bahwa dirinya tidak memiliki kendala dalam melakukan komunikasi 

terhadap calon konsumen yang ia hadapi. Sedangkan dari sisi konsumen diperoleh kesimpulan 

bahwa keputusan mereka untuk membeli rokok tidak didasarkan oleh kemampuan sales 

promotion girl dalam mempromosikan produk namun katena merasa bahwa belum ada 

kebutuhan untuk membeli rokok pada saat sales promotion girl menawarkan produknya 

tersebut. 
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