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RlNGKASAN 

Perusahaan percaya bahwa "Kepercayaan, Citra, dan Reputasi" 
terbentuk dari profesionalisme kinerja sumber daya manusia serta fasilitas 
pendukungnya. Perusahaan menghadapi masalah yang terns menerus muncul 
berkenaan dengan salesman yaitu mengapa salesman tertentu menunjukkan 
kinerja lebih baik dibandingkan dengan salesman lainnya. 

Penelitian ini bertujuan mengetahui Internal Corporate Communication 
Strategy PT. CLI yang diperlukan untuk meningkatkan motivasi kinerja 
salesman. Dengan berlandaskan teori dari Argenti (1998:43) maka penulis 
menganalisis perusahaan dari sudut pandang; organisasi, pesan, konstituen, dan 
respon konstituen. 

Metode yang digunakan oleh penulis yaitu deskriptif kualitatif. Cara 
yang digunakan untuk mengumpulkan data adalah dengan metode interview 
dan observasi. Sedangkan untuk sumber data, penulis menggunakan data 
primer yaitu dengan melakukan studi lapangan langsung ke Kantor pusat PT 
CLI Surabaya di jalan Dinoyo no 63 Surabaya. Data sekunder meliputi data 
internal yaitu data yang telah tersedia atau bersumber dari PT CLI Surabaya, 
tempat penelitian ini dilal"ukan. Data eksternal yaitu data yang diperoleh dari 
sumber lain seperti data dari surat kabar atau majalah. 

Untuk memotivasi sales pihak manajemen melakukan; pelatihan selling 
skill pada sales, membuat data yang diisi oleh para sales dinamakan customer 
history record yaitu berisikan riwayat hidup dari pelanggannya, memberi 
brosur yang bersifat meningkatkan mental dan motivasi sikap para sales, 
perusahaan mengeluarkan produk yang kemasannya lebih kecil dengan harga 
yang lebih murah. 

Agar para sales dapat membantu mencapai tujuan organisasi, diperlukan 
ketrampilan berkomunikasi dari manajer sehingga sales mempunyai motivasi 
untuk bekerja dengan baik seperti: perintah langsung, diskripsi tugas, prosedur 
manual, program latihan. Ada beberapa faktor konstituen dalam perusahaan 
seperti: karyawan, pelanggan, pemegang saham dan komunitas. Sales 
memberitahukan informasi yang dikehendaki oleh para pelanggannya pada 
perusahaan dan perusahaan memintai ide yang bermanfaat dari para sales. 
Manajer membuat kebijakan atas informasi yang diperoleh dari sales. Maka 
dibutuhkan saluran pesan yang lebih efektif dalam bentuk lisan dan tulisan. Hal 
di atas dimaksudkan agar tercipta iklim komunikasi jelas sehingga komunikasi 
dari suatu organisasi memuaskan tuntutan para salesnya dan tercapainya tujuan 
organisasi. 

Kata kunci: perusahaan, komunikasi, strategi 

vii 



ABSTRACT 

The company believes that "Trust, Image, and Reputation" is 
established through the professionalism of the human resources as well as the 
supporting facilities. The company encounters continous problem regarding its 
salespersons, that is the question why certain salesperson perform better than 
the others. 

The aims of this study is to know Intemal Corporate Communication 
Strategy of PT. CLI needed to improve the motivation of the salespersons. 
Based on the theory of Argenti (1998:43) writer analyzed the company from 
the point of organization, messages, constituent, and constituent's response. 

The method used by writer is qualitative descriptive method. The ways 
to collect the data are by interview and observation. The data source used by 
the writer is primary data by doing a field study in the head office PT eLI 
Surabaya at Dinoyo no 63 Surabaya. Secondary data consist of internal data, 
that is available or coming from PT CLI Surabaya, the place where this 
research was done. Eksternal data is collected from other sources such as from 
news paper or magazines. 

To motivate salesman the management conduct; a selling skill training 
for salesman. Making the data that is filled out by salesman and called 
costumer history record contain the costumer resume. Giving brosur that 
improve the salesman mentalism and behavioral motivation. The company 
launches product with smaller package and lower price. 

Skill communication from the manager need to motivated salesman 
like: direct order, job description, manual procedure, job training. There are 
several constituencies factor in organization like: employee, customer, share 
holder and communities. Salesman giving information to company from the 
customer. Manager makes regulation from information's salesman. The 
effective messages needed like brosur and conversation. These are to make 
communication clearly to salesman and reach the goal organization's. 

Key words: corporate, communication, strategy 
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