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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan strategi IMC (Integrated Marketing Communications) di dalam sistem pemasaran multi level yang dilakukan oleh konsultan Oriflame di Surabaya. Saat ini posisi kosmetik bukan lagi sebagai barang sekunder, melainkan sudah menjadi kebutuhan primer dan selalu dicantumkan dalam daftar belanja bulanan. Alasan pemilihan Oriflame karena Oriflame merupakan perusahaan kosmetik yang mengusung konsep Multi Level Marketing (MLM) dengan memanfaatkan tenaga penjual yang disebut konsultan. Dalam bauran pemasaran (marketing mix) posisi konsultan adalah sebagai distributor (place), akan tetapi konsultan yang merupakan perpanjangan tangan perusahaan juga melakukan kegiatan komunikasi pemasaran (promotion) untuk menarik minat konsumen agar mau membeli dan menggunakan produk yang dijualnya. Pendekatan yang digunakan adalah pendekatan kualitatif, dengan tipe penelitian deskriptif. Sedangkan teori yang dijadikan acuan adalah teori bauran komunikasi pemasaran (promotional mix).
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PENDAHULUAN

Penelitian ini tentang Strategi IMC (Integrated Marketing Communications) di dalam sistem pemasaran multi level yang dilakukan kegiatan IMC menjadi penting untuk dilakukan sebab IMC adalah konsep sederhana yang menyatukan semua bentuk dari komunikasi menjadi satu kesatuan solusi. Dimana pada intinya IMC mengintegrasikan semua alat-alat promosi sehingga alat-alat tersebut dapat bekerja bersama-sama secara harmonis.oleh konsultan Oriflame di Surabaya. 

Kegiatan IMC ini mengacu kepada strategi komunikasi pemasaran modern yang dikenal dengan bauran pemasaran (marketing mix). Dimana strategi ini diterapkan oleh sebuah perusahaan atau penjual sesuai dengan kebutuhan konsumen dan pesaingnya. Hal ini dilakukan agar dapat menghasilkan respon yang diinginkan oleh pasar sasaran. Menurut Futrell  (2001, p. 56 ) bauran pemasaran (marketing mix) terdiri dari empat variable, antara lain : product, price, place, promotions.

Peneliti memilih untuk menggunakan produk kosmetik karena produk kosmetik memiliki karakteristik yang berbeda jika dibandingkan dengan produk yang lain. Dimana saat ini posisi kosmetik bukan lagi sebagai barang sekunder, melainkan sudah menjadi kebutuhan primer dan selalu dicantumkan dalam daftar belanja bulanan. Pernyataan ini diperkuat oleh pernyataan Kasali (dalam Pertiwi 2009) yang mengatakan bahwa wanita membelanjakan uangnya lebih banyak untuk penampilan seperti pakaian, alat-alat perawatan, kecantikan rambut dan sebagainya, khususnya wanita dewasa.

Peneliti tertarik meneliti tentang Oriflame disebabkan oleh beberapa alasan, salah satunya Oriflame mengusung konsep Multi Level Marketing (MLM). Multi Level Marketing (MLM) berbentuk lebih dari satu tingkat, dimana konsultan mendapatkan komisi penjualan dan bonus penjualan dari hasil penjualan barang dan/atau jasa yang dilakukannya sendiri dan anggota jaringan di dalam kelompoknya. Konsultan Oriflame merupakan jaringan  distribusi dalam perusahaan Oriflame dimana dalam hal ini jika dikaitkan dengan bauran pemasaran/marketing mix konsultan ini masuk ke dalam P ke-3 yaitu place  dan P ke-4 yaitu promotions. 

Digolongkan ke dalam P ke-3 karena tempat merupakan sebuah kunci dimana pelanggan dapat membeli suatu produk. Lokasi berhubungan dengan keputusan yang dibuat oleh perusahaan mengenai di mana operasi dan stafnya akan ditempatkan (Hurriyati 2010, p.55). Sedangkan alasan konsultan digolongkan dalam P ke-4 karena konsultan merupakan perpanjangan tangan dari perusahaan dalam memindahkan produk dari perusahaan ke konsumen akhir, membuat konsultan independen Oriflame juga harus melakukan hal-hal yang berkaitan dengan kegiatan promosi.
Konsultan independen Oriflame ini bukanlah karyawan dari Oriflame, tetapi konsultan adalah member atau anggota dari Oriflame. Konsultan bertugas melakukan penjualan produk Oriflame. Namun meskipun bukan karyawan, konsultan ini terikat dengan peraturan yang dibuat oleh Oriflame. Seperti yang tercantum dalam consultan manual Oriflame bagian tanggung jawab seorang konsultan nomor empat, yaitu seorang konsultan tidak boleh menyatakan bahwa mereka memiliki hubungan kerja dalam bentuk apapun dengan Oriflame (Consultan Manual Oriflame p. 34). 

Seorang konsultan tidak diperbolehkan untuk mewakili dirinya sendiri atas nama Perusahaan Oriflame tanpa menyatakan dengan jelas bahwa dia adalah konsultan kecantikan mandiri atau konsultan mandiri Oriflame (Oriflame 2011, p.16). Konsultan adalah perpanjangan tangan dari Oriflame yang melakukan kegiatan perekrutan sekaligus penjualan produk. Akan tetapi berdasarkan kode etik (Oriflame 2011, p.17), konsultan dilarang untuk menjual produk secara retail dan/atau online, dimana penjualan hanya dilakukan melalui katalog cetak dan/ atau katalog online. Oleh karenanya diperlukan sebuah kegiatan komunikasi pemasaran untuk menunjang kesuksesan kegiatan pemasaran.

PEMBAHASAN

Iklan
Ada 8 kegiatan IMC pemasaran yang dilakukan oleh konsultan independen Oriflame, salah satunya adalah iklan. Iklan (Tjiptono 2008, p.226) merupakan sebuah bentuk komunikasi tidak langsung, yang didasari pada informasi tentang keunggulan atau keuntungan suatu produk, yang disusun sedemikian rupa sehingga menimbulkan rasa menyenangkan yang akan mengubah pikiran seseoang untuk melakukan pembelian. Iklan memiliki empat fungsi utama, yaitu menginformasikan khalayak mengenai seluk beluk produk (informative), mempengaruhi khalayak untuk membeli (persuading), dan menyegarkan informasi yang telah diterima khalayak (reminding), serta menciptakan suasana yang menyenangkan sewaktu khalayak menerima dan mencerna informasi (entertainment).
Oriflame merupakan sebuah perusahaan multi level yang dijalankan oleh seorang konsultan independen. Oleh karena itu tidak hanya perusahaan yang membuat iklan,  akan tetapi konsultan juga melakukan kegiatan periklanan. Namun bedanya, jika pihak perusahaan mengiklankan produk atau corporate, konsultan independen melakukan iklan untuk memperkenalkan dirinya pribadi, yang menguntungkan dirinya. Karena konsultan disini dituntut untuk merekrut jaringan yang banyak sehingga konsultan tersebut bisa mendapatkan keuntungan yang berlimpah atau banyak pula. Oleh karena itu, iklannya pun kadangkala juga tentang jaringan dimana dia bernaung.
Ada banyak hal yang dilakukan oleh konsultan independen ketika melakukan kegiatan periklanan. Mulai dari membuat iklan cetak maupun iklan online. Iklan cetak ini berupa iklan koran, ataupun melalui brosur. Sedangkan iklan online bisa berupa iklan berbayar ataupun iklan gratis yang banyak sekali ditawarkan di internet. Seperti yang dilakukan oleh narasumber peneliti yang bernama Ismail yang membuat iklan koran dan ditempatkan di dalam iklan baris.
“kalo pribadi ngiklanin paling ya cuman sebatas-sebatas koran, itupun ga aktif-aktif banget....” (Ismail)
Iklan yang sama juga dilakukan oleh narasumber peneliti yang bernama Umi. Umi juga mengatakan pernah membuat iklan koran, akan tetapi menurutnya iklan ini kurang efektif karena pada waktu itu dirinya mengiklankan Oriflame dari segi bisnisnya bukan produknya. Terlebih lagi karena iklan baris yang letaknya sangat berdempetan dengan iklan yang lain. Jadi hanya orang-orang tertentu dan niat saja yang akhirnya benar-benar dapat melihat iklan baris tersebut. 

Selain iklan baris tersebut, narasumber juga melakukan iklan online berupa iklan berbayar di facebook. Letak iklan ini di sebelah kanan halaman facebook. Umi menganggap bahwa iklan yang dipasangnya di facebook efektif. Hal ini karena iklan yang dipasangnya sudah sesuai dengan tujuan yang hendak dicapainya yaitu tujuan merekrut downline. 

“efektif... kalo dulu malah banyak banget responnya.. kalo sekarang sih responnya sih juga masih banyak, tapi ee apa facebook sekarang kan mahal sekali.. iklan di facebook sekarang sudah mahal ga kayak sekarang.. kalo jaman dulu masih awal pertama kali sih masih murah.. kalo sekarang sudah mahal”. (Umi)
Banyak cara yang dapat dilakukan untuk berpromosi dengan media online. Mulai dengan iklan facebook yang berbayar, melalui blog ataupun juga dengan menggunakan web door way dengan memanfaatkan sistem autoresponder. Dimana setiap orang yang telah masuk ke dalam iklan tersebut dan mengisi data prospek yang berisi nama, email dan telepon tersebut akan otomatis terdeteksi. Hal ini karena setiap orang yang mengisi form biodata tersebut akan dikirimkan otomatis ke email Umi dan suaminya untuk dilakukan follow up apakah orang yang mengisi tersebut siap untuk di daftarkan menjadi member Oriflame. 

Iklan yang berbentuk autoresponder ini, ditampilkan Umi di berbagai tempat. Misalnya di suatu blog, website atau landing pages khusus yang dibuatnya. Umi menambahkan bahwa landing pages ini dibuat berdasarkan target yang akan disasar sehingga diharapkan pesan yang disampaikan dapat sampai sesuai sasaran.
Promosi Penjualan
Banyak cara yang dilakukan oleh seorang konsultan agar calon pelanggan tertarik pada barang yang ditawarkannya. Berdasarkan hasil wawancara dengan beberapa konsultan, mereka cenderung lebih kepada kegiatan open table di bazar, pemberian sampel, demonstrasi dan pemberian potongan atau diskon. Bazar termasuk dalam bentuk promosi penjualan karena ketika seorang konsultan membuka open table, konsultan dapat secara langsung bertatap muka dengan calon pelanggan dan dapat secara langsung mempengaruhi calon pelanggan tersebut. Sedangkan bagi calon pelanggan, dengan adanya open table Oriflame, calon pelanggan dapat dengan gratis mencoba produk Oriflame dan lebih meyakinkan calon pelanggan tentang kualitas produk Oriflame. 

“Iya ada barang-barang yang dipajang tapi itu hanya untuk contoh... untuk tester... kalo orang-orang mau melakukan pelangganan ya kita catet, kita catet dulu... trus kita belikan terus nanti kita kirim...” (Umi)
Oriflame merupakan produk kosmetika yang pelangganannya hanya boleh dilakukan melalui konsultan. Produk Oriflame tidak dijual di toko, jadi jika seorang pelanggan ingin membeli produk Oriflame pelanggan harus mencari seorang konsultan Oriflame atau mendaftar terlebih dahulu menjadi seorang konsultan. Percobaan gratis seperti yang dilakukan ketika ada bazar, dilakukan dengan cara mengundang calon pelanggan untuk mencoba produk secara gratis dengan harapan pelanggan akan membeli. 

“Owh.. iya.... kita nyediain contoh-contoh produk.. jadi biar tau.. ini loh barang-barangnya Oriflame kayak gini...”(Umi)
Pemilihan acara bazar juga harus melalui sebuah pertimbangan, yaitu harus sesuai dengan target pasar yang akan dicapai. Karena meskipun Oriflame menjual produk dengan range usia anak-anak hingga orang tua, konsultan harus mempertimbangkan juga tujuan yang hendak dicapainya agar acara open table tersebut dapat berjalan sesuai dengan yang diharapkan. 

Selain kegiatan promosi dengan open table, dua orang narasumber peneliti menyebutkan bahwa kegiatan promosi lainnya dapat berupa kegiatan beauty demo. kegiatan ini dianggap penting oleh dua orang narasumber peneliti, yaitu Diah dan Ismail. Karena disini mereka dapat merespon pelanggan dengan cepat sesuai dengan target sasaran yang dituju.

“Aku kemarin ngadain itu.... beauty demo di Trenggalek. Antusiasme mereka bagus... responnya mereka bagus.. iyaa sekarang sih siapa sih yang nggak pengen tampil cantik”. (Ismail) 
Diah juga menuturkan bahwa kegiatan beauty demo itu penting untuk menarik calon pelanggan. Meskipun dia belum sempat mengadakan acara tersebut, akan tetapi sesuai dengan penuturannya dia akan mengadakan acara beauty demo tersebut. Hal ini karena keinginannya sekaligus permintaan dari tetangga sekitar tempat tinggalnya. Selain dengan cara mengadakan demo, Diah mengatakan bahwa strategi promosi penjualan (sales promotion) yang dilakukannya yaitu dengan memberikan diskon/potongan harga khusus bagi langganan atau orang-orang terdekatnya. Tidak jarang juga Diah menjual produk Oriflame dengan cara kredit.
Acara Dan Pengalaman
Acara dan pengalaman merupakan sebuah bentuk kegiatan ataupun program mensponsori sebuah acara, untuk menciptakan sebuah interaksi harian. Menurut Ismail yang merupakan seorang konsultan, mensponsori sebuah acara atau event merupakan wewenang perusahaan. Dimana konsultan hanya bertugas memaksimalkan saja. 

“Ee belum pernah. Karena Oriflame ini bisnis umum bukan independen. Jadi kalo untuk acara-acara kayak gitu Oriflame sendiri yang mensponsori. Kayak kita buka booth yang kayak di Tp ya itu Oriflame sendiri yang mesponsori, kita yang memaksimalkan.” (Ismail)
Hubungan Masyarakat Dan Publisitas
Kegiatan public relations merupakan sebuah upaya komunikasi menyeluruh dari suatu perusahaan untuk mempengaruhi persepsi, opini, keyakinan, dan sikap berbagai kelompok terhadap perusahaan tersebut (Tjiptono 2008, p. 230). Menurut Umi, perusahaan multi level marketing saat ini masih dipandang negatif oleh beberapa masyarakat. Oleh karena itu, diperlukan adanya pencitraan atau yang disebut Umi branding agar dapat mengubah persepsi masyarakat terhadap MLM. Sehingga masyarakat dapat menerima apa yang dia tawarkan. 

Banyak hal yang dapat dilakukan sebagai bentuk dari kegiatan pencitraan. Misal dengan memulai untuk membranding diri sendiri sehingga pelanggan dapat mempersepsi penjual dengan baik dan pelanggan dapat menerima produk yang dijual. Kegiatan pencitraan ini dapat dilakukan mulai dari facebook, twitter, status di blackberry messenger atau semua situs jejaring sosial yang selalu di update dengan berisikan informasi-informasi terkait dengan Oriflame beserta kelebihan-kelebihan jika bergabung menjadi konsultan Oriflame. 

Misalnya di twitter. Kegiatan pencitraan melalui twitter ini dapat berupa updatetan twit yang dilakukan oleh seorang konsultan. Dimana disetiap twit yang dituliskan digambarkan hal-hal positif tentang Oriflame. Hal ini berguna untuk membangun image yang positif terhadap Oriflame maupun untuk konsultan itu sendiri. Dimana sebelumnya image yang melekat pada perusahaan Multi Level Marketing adalah image yang negatif. Selain di twitter, kegiatan pencitraan dilakukan di halaman facebook. Hal ini dapat dilihat mulai dari foto sampul pada kronologi facebook sampai dengan update-tan status facebook yang ditulis oleh konsultan. 

Kegiatan public relation ini dilakukan agar konsumen lebih yakin terhadap produk yang akan dibelinya. Bahwa suatu produk itu bagus dan layak untuk dibeli atau dikonsumsi. Hal lain yang menjadi pertimbangan seorang konsumen dalam membeli barang seringkali bukan hanya karena produknya saja, melainkan siapa orang yang menawarkan produk tersebut. Oleh karena itu, image dari penjual dimana dalam Oriflame adalah konsultan sangat berpengaruh.
Pemasaran Langsung (Direct Marketing)
Menurut Etzel, Walker, dan Stanton (2004, p. 440), direct marketing menggunakan iklan untuk menghubungkan antara pelanggan dengan penjual, dimana penjual tidak perlu mengunjungi toko ritel untuk membeli produk. Sama halnya dengan Oriflame yang merupakan perusahaan multi level marketing yang pelangganan produknya harus melalui konsultannya karena tidak dijual di toko. 

Pemasaran Oriflame dilakukan dengan katalog dengan menerapkan sistem multi level marketing. Dimana multi level marketing ini merupakan bagian dari direct selling (www.apli.or.id). Penjualan menggunakan katalog ini dilakukan dengan dengan bermacam-macam cara. Biasanya konsultan membagikan katalog lengkap dengan nomer telepon konsultan. Sehingga jika calon pelanggan ingin memesan, bisa langsung menghubungi nomor telepon yang tertera. 

“Kita cukup pinjemin katalog aja. Misal mbak saya punya katalog bagus, saya pinjemin ya... nanti kalo mau pesen sms aku. Udah beres”. (Ismail).
Etzel, Walker, dan Stanton (2004, p. 440) menyebutkan bahwa direct marketing mencakup beberapa bentuk pemasaran, antara lain: direct mail, catalog retailing, dan televised shopping. Direct mail ini dilakukan oleh konsultan dengan cara mengirimkan katalog kepada pelanggannya dan pelanggan memesan produk melalui telepon ataupun pesan (SMS). Pemasaran dengan cara direct marketing ini bersifat lebih personal dan sesuai dengan target konsumen yang hendak dituju dan hasilnya dapat diukur dengan cepat. Hal ini karena antara konsultan dan pelanggan sudah saling mengenal satu sama lain. 

Kegiatan direct marketing ini juga dapat terjadi ketika seorang konsultan mengadakan bazar. Hal ini karena produk Oriflame yang dipesan langsung oleh pelanggan dikirimkan langsung kerumah pelanggan. Dimana hal ini merupakan salah satu keunggulan dari sistem pemasaran direct marketing/direct selling (Etzel, Walker, dan Stanton 2004, p. 440).

Selain bazar, kegiatan direct selling dilakukan dengan seorang wiraniaga mengunjungi seseorang yang menjadi tuan rumah dan mengundang teman-teman si tuan rumah, kemudian wiraniaga mendemonstrasikan produk dan mengambil pesanan (Kotler dan Keller 2009, p. 142). Hal ini yang juga turut dilakukan oleh Diah. Dimana Dia memasarkan produk Oriflame dengan mendatangi rumah tetangganya untuk memberikan katalog Oriflame dan kemudian esok harinya dilakukan follow up terhadap pesanannya.
Pemasaran Interaktif
Berupa kegiatan dan program online yang dirancang untuk melibatkan pelanggan atau prospek dan secara langsung atau tidak langsung meningkatkan kesadaran, memperbaiki citra, atau menciptakan penjualan produk dan jasa. Ada banyak program atau kegiatan online yang dapat dilakukan untuk membangun suatu kegiatan pemasaran yang interaktif. Hal ini karena program online yang memiliki kelebihan daripada yang lain. selain waktunya yang fleksibel, tidak terikat waktu, online marketing ini tidak membutuhkan tempat kerja khusus. Artinya pebisnis dapat melakukan pekerjaannya dimana saja selama memiliki komputer yang terhubung dengan internet. 
Menurut penuturan Umi, alasannya bergabung dengan Oriflame karena dia dapat melakukan semua kegiatan pemasaran tanpa harus terikat dengan waktu dan tempat. Oleh karena itu dengan adanya internet Umi lebih banyak menghabiskan waktunya untuk berjualan Oriflame dengan cara online.

“Kalo jaman sekarang itu iklannya go online atau bangkrut gitu. Kalo kamu jaman sekarang kamu ga online kamu bangkrut.. gitu..”. (Umi)
Bukan tanpa alasan jika Umi lebih memilih untuk melakukan kegiatan pemasarannya dengan cara online. Hal ini karena banyak kelebihan yang ditawarkan dalam sistem pemasaran interaktif ini selain karena alasan tadi yaitu waktu dan tempat yang fleksibel. Pada pemasaran interaktif yang lebih mengandalkan sistem online ini kelebihan lainnya adalah seorang pemasar yaitu konsultan dapat melakukan kegiatan komunikasi pemasaran dengan jangkauan pelanggan yang lebih luas. Bisa dari seluruh Indonesia, bahkan seluruh dunia. 

“Memberku ini banyak karena aku ini online. Memberku juga ada yang sampe dari luar negeri itu karena aku ini kan online”. (Umi)
Menurut Umi, hampir semua kegiatan komunikasi pemasaran yang tertera di bauran komunikasi pemasaran (marketing communications mix) milik Kottler & Keller (2009, p. 174) dapat dilakukan olehnya menggunakan sistem online. Seperti yang dilakukan oleh Umi. Pertama Umi memasang iklan online di facebook ataupun di blog dengan menggunakan sistem autoresponder. Kedua membangun image dengan melabelkan dirinya sebagai konsultan Oriflame dan update status di halaman facebook dan twitter. Ketiga kegiatan direct marketing dengan email, inbox di facebook atau komen langsung di wall facebook atau twitter.Keempat kegiatan word of mouth dengan cara chat langsung dengan pelanggan, baik melalui facebook chat, blog, dll. Kelima membangun personal selling dengan publik internal dan eksternal melalui group facebooknya. 
Tidak hanya Umi saja, Ismail juga memanfaatkan internet dalam mempromosikan produk dan bisnis yang diikutinya. Hal ini dapat dilihat dari blog pribadi yang dimiliki oleh Ismail yaitu http://www.smartnet7.com/ismail. Di dalam blog Ismail terdapat beragam bentuk kegiatan komunikasi pemasaran. Pertama yaitu iklan. Iklan dalam blog ini dibuat seperti slide show. Selain sebagai iklan, blog ini digunakan oleh Ismail sebagai pencitraan dirinya. Dimana dalam blog ini ditempelkan foto dirinya. Hal ini menandakan bahwa Ismail yang merupakan pemilik blog adalah seorang konsultan Oriflame. Selanjutnya terdapat juga katalog dan order online di dalam blog ini yang merupakan bentuk pemasaran direct marketing. 

Pemasaran Dari Mulut Ke Mulut
Pemasaran ini berupa komunikasi secara lisan, tertulis, dan elektronik antar masyarakat yang berhubungan dengan keunggulan atau pengalaman membeli atau menggunakan produk atau jasa (Kottler & Keller 2009, p. 174). Komunikasi ini dapat berlangsung dengan sebuah percakapan antara orang ke orang, chat room, ataupun percakapan dengan menggunakan blog.

Seperti yang dilakukan oleh Irma yang setiap pagi hari dirinya harus mengantarkan keponakannya ke sekolah. Disana dia bertemu dengan para ibu-ibu yang juga sedang mengantarkan anak-anaknya. Di sekolah tersebut Irma menawarkan produk Oriflame. 

“Ya masarin aja, ngasiin katalog ke temen... ke..apa ke ibu-ibu.. kebetulan kan aku kan suka itu... apa...nganterin ponakan ke sekolah.. kan ibu-ibu banyak tuh mbak.. ya lumayan... (sambil kembali tersenyum dan mengencangkan pegangan kantong plastiknya yang berisi orderan produk Oriflame)”. (Irma)
Tidak hanya dengan bertatap muka langsung, pemasaran produk Oriflame juga dapat dilakukan dengan memanfaatkan blackberry messenger. Dimana disitu konsultan dapat dengan aktif mempromosikan Oriflame dan pelanggan dapat bertanya langsung kepada konsultan perihal produk maupun bisnis Oriflame. Seperti yang disampaikan oleh Ismail, “Punya BB maksimalkan BB untuk sarana promosi...”. 
Penggunaan Blackberry atau smartphone termasuk kepada word of mouth karena di dalamnya terdapat sebuah aplikasi mulai dari blackberry messenger (BBM), whatsapp, kakao talk, line, dsb. Yang memungkinkan konsultan dan pelanggan berinteraksi langsung dengan lebih personal. Berita dari mulut ke mulut ini bisa sangat efektif untuk bisnis kecil karena di dalamnya pelanggan dapat merasakan hubungan yang lebih pribadi (Kottler & Keller 2009, p.255). 

Selain dengan cara menggunakan aplikasi-aplikasi yang berfungsi untuk chatting, konsultan juga memanfaatkan situs jejaring sosial dalam berinteraksi dengan pelanggannya. Dimana dalam jejaring sosial ini konsultan dapat bertemu dengan orang-orang baru yang bisa di prospek baik untuk menjadi konsultan, ataupun untuk membeli produknya. 

Penjualan Personal (Personal Selling)
Penjualan personal (personal selling) lebih kepada komunikasi dengan cara bertatap muka langsung dengan pelanggan. Baik untuk memperkenalkan produk atau jasa maupun untuk menawarkan diri sebagai mitra bisnis. Kegiatan penjualan personal yang dilakukan oleh konsultan ini terjadi ketika Umi hadir dalam bazar dan membuka open table untuk menawarkan produk Oriflame atau menawarkan mitra bisnis.

Diharapkan dengan adanya komunikasi dengan cara bertatap muka langsung ini dapat membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka kemudian akan bertanya dan tertarik terhadap penawaran tersebut. Menurut Kottler & Keller (2009, p. 175), penjualan personal meliputi kegiatan presentasi penjualan, rapat penjualan, program insentif, sampel dan pameran dagang. 

Umi yang lebih mengandalkan sistem online dalam menawarkan produk dan bisnisnya, juga tidak memungkiri jika penjualan personal penting untuk dilakukan. Hal ini dibuktikannya dengan cara menyebarkan katalog langsung dan menawarkan produk langsung kepada pelanggannya. 

“Akupun nyebar brosur, nyebar katalog... kalo pagi-pagi gitu ya aku nyebar katalog kemana gitu yaa.. ke masjid agung gitu bawa katalog.. itu kita kasih.. kadang orang itu tetep butuh sentuhan personal. Karena online itu kan orang ga ketemu langsung ya.. terus kalo ga ketemu langsung itu ya orang mikir ini beneran ada ga sih orangnya.. ini beneran ada ga sih... jangan-jangan aku dibohongi.. kalo ketemu orang langsung terus kita jelasin itu orang itu jadi lebih yakin”. (Umi)
Sedangkan bentuk personal selling lainnya yaitu presentasi penjualan dilakukan oleh Umi dengan cara online. Hal ini dikarenakan latar belakang jaringannya yang memang lebih mengandalkan sistem online, yaitu jaringan d’BC Network. Selain itu alasan utama Umi yang memang sudah malas untuk bekerja di kantor dengan waktu dan tempat yang sudah ditentukan. 

“Kan aku memulai... memulai... apa.. ehhemmm (sambil batuk dan menarik nafas) karena aku memulai bisnis ini memang karena aku waktu itu niatku ya.. aku males kerja kantoran..”. (Umi)
Oleh karena itu, akhirnya Umi bertemu dengan temannya dan memutuskan untuk ikut serta dalam berbisnis online Oriflame. Kegiatan presentasi penjualan dengan konsumen langsung tidak pernah dilakukannya dengan cara tatap muka langsung. 

“He’em..?? nggak..nggak pernah.. jadi kalo aku pribadi ya.. ga pernah.. jadi aku murni online.. OOMnya ya online. Jadi ya ketemunya ya presentasi online. Kalo presentasi online pun itu berupa slide-slide”. (Umi)
Akan tetapi, Umi melakukannya dengan cara melakukan presentasi tertutup dengan satu orang yang memang tertarik. Maksudnya hanya orang-orang tertentu yang membutuhkan informasi seputar Oriflame. Oleh karena itu, presentasi yang di share hanya antara Umi dengan orang yang bersangkutan. 

Kegiatan presentasi ini dilakukan oleh Umi dengan memanfaatkan jejaring sosial, yaitu Facebook. Di dalam facebook ini Umi dapat bertemu dan berbagi informasi dengan semua teman-temannya dari seluruh belahan dunia. Lain halnya dengan Umi, Diah yang mengaku dirinya tidak bisa mengoperasikan internet, memilih untuk mendatangi langsung calon pelanggannya. Dengan mendatangi langsung calon pelanggan ini otomatis Diah dapat mempromosikan secara langsung produk Oriflame. Dalam promosinya ini, tidak jarang Diah memberikan masukan kepada calon pelanggannya. 
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