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BUDIASTIDEWI

NIM 190501260

ABSTRAK

Strategi personal selling merupakan salah satu

strategipromosipemasarandimanaprodukdisajikansecara

langsung atau tatap muka kepada calon konsumen.

Penerapan strategipersonalselling dalam meningkatkan

volumepenjualanAkarDayaKotaMataram salahsatunya

yaitu melihat pasar sasaran.Perusahaan menawarkan

kesempatankepadapenjualuntukmelakukanpenyelidikan

sebelum menjualproduk.Penelitian inimengkajistrategi

personalselling dalam meningkatkan volume penjualan

produkkartuperdanaAkarDayaKotaMataram.

Tujuan dari penelitian ini adalah menganalisis

penerapan strategipersonalselling dalam meningkatkan

volume penjualan produk kartu perdana dan dampak

penerapansetrategipersonalsellingdalam meningkatkan

volumepenjualanAkarDayaKotaMataram.Disinipeneliti

menggunakanmetodekualitatifdeskriptif,dimanasubjeknya



xvii

disini,kepalakantorAkarDayaMataram dansales(pelaku

personalselling).Teknikpengumpulandatayangdigunakan

dalam penelitian ini adalah metode observasi dan

wawancara.

Hasilpenelitian inimenunjukkan bahwa strategi

personalsellingyangdilakukanAkarDayaKotaMataram

dalam meningkatkan volume penjualan telah melakukan

strategipersonalsellingdenganbaikdanbenar.Prusahaan

telah melakukan pendekatan dengan sangatbaikseperti

melihatpasarsasaran terlebih dahulu,melakukan tahap

pengenalan produk, mengatasi keluhan konsumen,

memberikankeyakinankepadakonsumenterhadapproduk

yangditawarkan,mendengarkankeputusankonsumen.

KataKunci:StrategiPersonalSelling,Penerapan,Volume

Penjualan.
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BABI

PENDAHULUAN

A.LatarBelakangMasalah

Strategimerupakan halyang sangat penting bagi

prusahaandimanastrategimerupakansuatucaramencapai

tujuandarisebuahprusahaan.MenurutSwastastrategiadalah

serangkaian rancangan besar yang menggambarkan

bagaimana sebuah prusahaan harus beroperasi untuk

mencapaitujuan.1 Strategimerupakanalatuntukmencapai

tujuanperusahaanagarperusahaandapatterus tumbuhdan

berkembang.Tujuan tersebuthanya dapatdicapaidengan

berusaha mempertahankan dan meningkatkan keuntungan

perusahaan dengan menciptakan strategiyang solid yang

dapatmemanfaatkan peluang yang ditawarkan perusahaan

sehingga posisiperusahaan dipasar tetap terjaga dan

ditingkatkanpadawaktuyangsama.

Menurut Kothlerdan Amstrong,pemasaran adalah

suatuprosesmanajemensosialdimanaindividudankelompok

mendapatkanapayangmerekabutuhkandaninginkandengan

menciptakandanmempertukarkanprodukdannilaidengan

pihaklain.2

Tujuanpemasaranadalahuntukmemahamikeinginan

dankebutuhankonsumensehinggaprodukataujasatersebut

cocokbagikonsumenuntukmenjualprodukataujasatersebut

begitu saja. Oleh karena itu, pemasar harus memiliki

kemampuan untuk memahamipermasalahan dibidangnya.

Mampumemberikangambaranyangjelasdanterarahtentang

kegiatanperusahaansertamenyusunstrategiuntukmencapai

tujuanperusahaan.3

1NurahmiHayani,“ManajemenPemasaranBagiPendidikanEkonomi”,
(Pekanbaru:SuskaPress,2012),hlm.86.

2 Philip Kotler dan Gray Amstrong,“Dasar-Dasar Pemasaran”.
PenerjemahAlexanderSindoro,(Jakarta:PT.Indeks,2004),Edisike-9,Jilid1,
hlm,7.

3 DanangSunyoto,“Dasar-DasarManajemenPemasaran”,(Yogyakarta:
CAPS,2012),Cet-1,hlm.18.
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Strategipemasaranmemegangperananpentingdalam

mencapaikeberhasilan usaha,sehingga bidang pemasaran

memegang peranan penting dalam pelaksanaan rencana

usaha. Hal ini dapat dilakukan jika perusahaan ingin

mempertahankan dan meningkatkanpenjualan produkatau

jasa yang dihasilkannya.Mewujudkan strategipemasaran

yang jitu, memanfaatkan peluang untuk meningkatkan

penjualangunameningkatkanataumempertahankanposisi

perusahaan dipasar.Strategipemasaran harus mampu

memberikan gambaran yang jelas dan terfokus tentang

tindakan yang akan dilakukan perusahaan untuk

memaksimalkansetiapkesempatanataupeluangdibeberapa

pasarsasaran.4

Volume penjualan merupakan salah satu bentuk

standarkinerja perusahaan.Keberhasilan atau kegagalan

perusahaantercermindalam situasivolumepenjualantotal.

Volumepenjualanjugamerupakansalahsatubentukkinerja

perusahaan.Ketikaandamenjalankan bisnis,tujuan utama

perusahaan adalah menghasilkan keuntungan.Salah satu

caranyaadalahdenganmeningkatkanjumlahpenjualanyang

dihasilkanolehperusahaan.5

AkarDaya Kota Mataram adalah prusahaan swasta

yang bergerakdibidang telekomunikasiseluler.AkarDaya

Kota Mataram merupakan anak perusahaan dari PT.

TelkomselIndonesiadengannilaisaham sebesar65% dan

SingaporeTelecom (Singtel)dengannilaisaham 35% yang

berdiripada tanggal26 Mei1995.PT.Telkomseladalah

prusahaan yang bergerak di bidang operator jasa

telekomunikasiselulerdengan jaringan frekuensioperator

900/1800GSM.Untuklebihdekatdenganpelanggantelpon

selulerdiseluruhIndonesiadimanapunmerekaberada,PT.

4SofjanAssauri,“ManajemenPemasaran:Dasar,KonsepdanStrategi”,
Edisi1,(Jakarta:PTRajaGrafindoPersada,2004),cet.Ke-7,hlm.168.

5 NurulHasanahHusnulChotimah,“AnalisisStrategiPersonalSelling
Dalam MeningkatkanVolumePenjualan(StudiKasusPT.AvioneIndonesiaArea
Mataram),(Skripsi,FEBIUINMataram,Mataram,2019),hlm.24.
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Telkomseltelahmendirikankantorpelayanandengannama

AkarDayaKotaMataram.

Untukmenarikkonsumen,perusahaanharusmemiliki

strategiyang tepatuntuk memasarkan produknya kepada

konsumen.Salah satu strategipemasaran yang digunakan

olehAkarDayaKotaMataram yaitupenjualan tatap muka

(PersonalSelling).PersonalSellingadalahintraksilangsung

(tatapmuka)antaratenagapenjualdengancalonpelanggan

dengantujuanuntukmempresentasikansuatuprodukkepada

calonpelanggandanmembentukpersepsipelangganterhadap

produk tersebut sehingga mereka akan mencoba untuk

membelinya.6

Selain strategi personal selling Akar Daya Kota

Mataram dalam memasarkan produk dariTelkomseljuga

menggunakanbeberapastrategiantaralainjointeventdengan

komunitas dalam agenda yang diadakan oleh komunitas

sepertisekolah,kampus,instansi,dan lainnya dan untuk

menambahsalesjualanmerekajugaopenminibooth.

Pada waktu magang disinipenelitimelihatternyata

pada Akar Daya Kota Mataram tersebut terdapat suatu

masalahmengenaivolumepenjualanprodukyangdialami

salesataupelakupersonalsellingdisana,salahsatunyayaitu

menurunnya volume penjualan produk, sehingga dapat

berpengaruhterhadaphasilataugajiyangdiperolehpelaku

personalsellingatausalesdisana.Melihatkondisitersebut,

penelititertarikmenyelidikihaltersebutlebihlanjutmengenai

“STRATEGIPERSONAL SELLING DALAM MENINGKATKAN

VOLUME PENJUALAN PRODUK KARTU PERDANA

TELKOMSEL(STUDIKASUSAKARDAYAKOTAMATARAM)”

B.RumusanMasalah

Berdasarkan uraian latar belakang diatas maka

rumusanmasalahyangdiangkatdalam penelitianiniadalah:

1.Bagaimana Penerapan StrategiPersonalSelling Dalam

6 NurulHasanahHusnulChotimah,“AnalisisStrategiPersonalSelling
Dalam MeningkatkanVolumePenjualanStudiKasusPT.AvioneIndonesiaArea
Mataram”,(Skripsi,FEBIUINMATARAM,Mataram,2019),hlm.4.
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Meningkatkan Volume Penjualan Produk Kartu Perdana

TelkomselAkarDayaKotaMataram ?

2.BagaimanaDampakPenerapanStrategiPersonalSelling

Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Produk Kartu

PerdanaTelkomselAkarDayaKotaMataram ?

C.TujuandanManfaat

1.TujuanPenelitian

Sesuaidengan rumusan masalah diatas,maka

tujuanpenelitianiniadalah:

a.UntukMengetahuiPenerapanStrategiPersonalSelling

Dalam MeningkatkanVolumePenjualanProdukKartu

PerdanaTelkomselAkarDayaKotaMataram.

b. Untuk Mengetahui Dampak Penerapan Strategi

Personal Selling Dalam Meningkatkan Volume

PenjualanProdukKartuPerdanaTelkomselAkarDaya

KotaMataram.

D.RuangLingkupdanSettingPenelitian

1.RuangLingkupPenelitian

Ruang lingkup dalam penelitian iniberfokus pada

masalahyangdiangkatyaitusupayamenghindariadanya

masalah dalam melakukan suatu kajian penelitian.

Mengenaistrategipersonalsellingdalam meningkatkan

volumepenjualanprodukkartuperdanaTelkomselAkar

DayaKotaMataram.

2.SettingPenelitian

a.LokasiPenelitianDanPeriodePenelitian

Penelitian inidilakukan DiAkarDaya Kota

Mataram Jln.Sriwijaya No.264 D E Mataram,Kota

Mataram NTB.Sedangkan periode penelitian yang

digunakan adalah satu tahun daribulan Januari-

Desember.PenelitianinimengambilAkarDayaKota

Mataram karenapenelitiberanggapbahwadatayang

akan diperoleh disana dapat dengan mudah di

dapatkan dikarenakan penelitipernah magang di
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kantorpelayanantersebutdanyangpenelitigunakan

disinisalesdankepalaAkarDayaKotaMataram.

b.WaktuPenelitian

Waktupenelitianinidimulaitanggal6Februari-

31Maret2023.

E.TelaahPustaka

Berikutbeberapa penelitian terdahulu yang telah di

lakukan dan dianggap berkaitan dengan penelitian inidi

antaranya:

1.JurnalpenelitianyangdilakukanolehRantyOctavianita,Eki

DudiDarmawandenganjudul"PengaruhPersonalSelling

TerhadapPencapainTargetPenjualan(StudiKasusPT.

SetiawanSedjati).7

Personalselling adalah strategipemasaran yang

dikomunikasikan antar individu secara lebih personal

untuk mengkomunikasikan maksud dan tujuan agar

mendapat umpan balik yang baik atas pemenuhan

kebutuhan produk pelanggan. Pada perusahaan

pemasarantercetak,strategiinipalingtepatmengingat

informasiproduk sangat penting untuk disampaikan

kepada calon pembeli melalui penjualan untuk

menginformasikanmanfaatdankeunggulanprodukyang

merekabutuhkan.

Metodeyangdigunakandalam penelitianiniadalah

dengan metode kuantitatif,metode inidikenalmetode

kuantitatif karena informasitentang suatu penelitian

meliputi angka-angka dan analisa dengan statistik,

mengetahuiakibat-akibatsebab-akibatyangtimbul.Dalam

metode kuantitatifini,pengaruh antarvariabeldiukur

7 Ranty Octavianita,“JurnalEkonomiDanBisnis”,Vol.8,Nomor2,
September2021,hlm.218.
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denganangka-angkadalam analisisnya.8

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Ranty

Octavianita,Eki Dudi Darmawan menjelaskan bahwa

analisisdatapenelitianinimenggunakanasumsistatistik

berdasarkan analisis regresilinearberganda yaitu uji

normalitas dan multikollinearitas.Pengujian hipotesis

digunakan untuk mengujikebenaran suatu penyataan

statistik.Ujinormalitas,ujilinieritas,analisisregresilinier

sederhana, analisis korelasi sederhana, koefisien

determinasi(R2)danUjitdilakukan.

Persamaanpenelitiandiatasdenganpenelitiyaitu

sama-samamembahasmengenaipersonalsellingdalam

meningkatkan penjualan sedangkan letakperbedaannya

penelitilebihfokusmembahasmengenaistrategipersonal

selling dalam meningkatkan volume penjualan produk

kartu perdana sedangkan penelitian terdahulu fokus

pembahasan nya mengenaipengaruh personalselling

terhadappencapaiantargetpenjualan.

2.JurnalPenelitian yang dilakukan oleh AbdulBasit,Ika

NirmalaFulviadenganjudul"PengaruhPersonalSelling

DanAdvertisingTerhadapPenjualanPolisAsuransiPada

PTJasaRaharjaPuteraCabangMataram.9

Asuransiadalah usaha yang berkaitan dengan

perasuransian,yaitu.Jasa keuangan yang memperoleh

dana masyarakatmelaluipengumpulan premiasuransi

untukmelindungiwarganegarayangmenggunakanjasa

asuransiterhadap kemungkinan kerugian atau premi.

Kehidupan atau kematian manusia. Perusahaan

perasuransianhanyadapatdidirikanolehwargaNegara

Indonesiadanbadanhukum Indonesiayangseluruhnya

dimilikiolehwargaNegaraIndonesia danbadanhukum

Indonesia.

Metodepenelitianyangdilakukanmerupakanjenis

8Ibid.hlm.223.
9 AbdulBasit,IkaNirmalaFulvia,”JurnalPendidikanEkonomi”,Vol.5,

Nomor2,2020,hlm.2.
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penelitian kuantitatifkarena data penelitiannya berupa

angka-angkadandianalisismenggunakanyangkongkrit,

obyektif, terukur, rasional, dan sistematis. Metode

kuantitatifdapatdiartikansebagaimetodepenelitianyang

berlandaskanpadafilsafatpositivisme,digunakanuntuk

menelitipadapopulasiatausampeltertentu,pengumpulan

data menggunakan instrumen penelitian,analisis data

bersifatkuantitatif/statistik,dengantujuanuntukmenguji

hipotesisyangtelahditetapkan.pendekatanpenelitianini

adalahpendekatanasosiatif.10

HasilpenelitianyangdilakukanolehAbdulBasit,Ika

NirmalaFulvia,ialahmembahasKarakteristikresponden

berdasarkandatahasilkuesioneryangtelahterkumpul,

selanjutnya peneliti melakukan analisis data yang

didasarkanpadahasilperhitungansecarakuantitatifyang

bergunauntukpembahasanrumusanmasalahpenelitian

dan juga mengungkap kecenderungan respoden terkait

dengan Pengaruh Personal Selling dan Advertising

TerhadapPenjualanPolisAsuransiPadaPTJasaraharja

PuteraCabangMataram.

Persamaanpenelitiandiatasdenganpenelitiyaitu

sama-sama membahas mengenai personal selling.

Sedangkan letak perbedaannya penelitilebih pokus ke

analisis personalselling dalam meningkatkan volume

penjualan sedangkan penelitian terdahulu pokus pada

pengaruh personal selling dan advertising terhadap

penjualanpolisasuransi.

3.Jurnal Penelitian yang dilakukan oleh Mega Fareza

Dellamita,AchmadFauziDH,EdyYuliantodenganjudul

“Penerapan PersonalSelling (Penjualan Pribadi)Untuk

MeningkatkanPenjualan(StudipadaPTAdiraQuantum

MultifinancePointofSales(POS)DiengComputerSquare

Malang).11

10Ibid.hlm.5.
11 Mega Fareza Dellamita,Achmad FauziDH,”JurnalAdministrasi

Bisnis”,Vol.9,Nomor2,April2014,hlm.1.
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PT.AdiraQuantum MultifinancePointofSales(POS)

Dieng ComputerSquareMalang merupakan salah satu

perusahaanmultifinanceterdepanyangbergerakdibidang

pembiayaan baran-barang konsumen sepertielektronik,

komputer,furniturdanperalatanrumahtangga.Padasaat

menarikminatcalonkonsumen,PT.AdiraQuantum Multi

Finance PointofSales (POS)Dieng ComputerSquare

Malang dalam proses operasionalnya melaksanakan

strategipenerapanpersonalselling.

Metode Penelitian yang digunakan ialah Jenis

penelitiandeskriptif,karenadidalam penelitianinipenulis

hanya berusaha memaparkan atau menggambarkan

keadaanperusahaanmelaluihasilanalisis.Diskripsiyang

berartimemaparkan atau menggambarkan sesuatu hal,

misalnyakeadaan,kondisi,situasi,peristiwa,kegiatan,dan

lain-lain.Tujuandaripenelitiandeskriptifiniadalahuntuk

membuat deskripsi, gambaran, atau lukisan secara

sistematis,aktualdanakuratmengenaifakta-fakta,sifat-

sifatsertahubunganantarfenomenayangdiselidiki.12

Hasil dari penelitian sangat berkaitan antara

hubungan personalselling (Penjualan Pribadi)dengan

penjualan.Personalselling merupakan tombak suatu

perusahaanuntukmencapaitujuannyadalam mencapai

hasil penjualan. Berdasarkan hasil penelitian pada

PT.AdiraQuantum MultifinancePointofSales(POS)Dieng

ComputerSquare Malang,Penerapan PersonalSelling

(PenjualanPribadi)sebagaisalahsatumediakomunikasi

yangtepatdalam strategipemasaranperusahaanyang

dilakukandengantepatsasaranolehSahabatAdira(SA)

untuk mencapaisuatu targetyang dipenuhi.PT.Adira

Quantum Multifinance Point of Sales (POS) Dieng

Computer Square Malang selalu menerapkan kepada

SahabatAdira(SA)selakubagianterpentingdalam proses

penjualan agarselalu fokus terhadap penjualan yang

12Ibid.hlm.4.



9

sudahditetapkansebagaitugasseorangpersonalselling.

Persamaan penelitian inidengan yang peneliti

lakukansama-samamembahastentangpersonalselling.

Sedangkan letak perbedaannya peneliti lebih pokus

membahasmengenaianalisispersonalsellingsedangkan

penelitianterdahulupokusmembahaspenerapanpersonal

selling.

4.JurnalPenelitianyangdilakukanolehRachmatTriYuli

Yanto,Adesotya Lintang PriliPrabowo dengan judul

“PengaruhPersonlSellingTerhadapPencapaianPenjualan

PadaProdukPembiyayanKPR BersubsidiDiBankBTN

Syari’ahBandung.13

Pemenuhan kebutuhan akan perumahan

mempunyai peranan penting dan menentukan bagi

kehidupan seseorang dalam membangun dan

mengembangkan pribadinya. Perumahan merupakan

unsur pokok bagi kehidupan dan kesejahteraan

masyarakat,selain kebutuhan akan pangan (makanan),

sandang(pakaian),pendidikandankesehatan.Menyadari

haltersebut,industriperbankanmulaimengembangkan

produk pelayanan perumahan dalam wujud kredit

pemilikanrumah(KPR).Menurutsurveiyangdilakukanoleh

TopBrandAwardtahun2018,BankBTNmenempatiposisi

pertamauntukprodukKPRnya.Halinijugaberlakuuntuk

BankBTNSyariahkarenamasihsatuindukdenganBank

BTN.YangartinyaBankBTNsyariahunggulberadapada

urutan pertama dibandingkan dengan bank lain yang

memilikiprodukserupa.

Metode penelitian Dalam penelitian ini

menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan

penelitiandeskriptif,karenaadanyavariabel-variabelyang

akan ditelaah hubungannya serta tujuannya untuk

menyajikangambaranmengenaihubunganantaravariabel

13RachmatTriYuliYanto,AdesotyaLintangPriliPrabowo,”JurnalBisnis
DanPemasaran”,Vol.10,Nomor1,Maret2020,hlm.1.
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-variabelyangditelitiyaituantaravariabelPersonalSelling

danpencapaianpenjualanKPRSubsidiBTNSyariah.14

Hasildalam penelitian iniBerdasarkan hasiluji

validitaspadavariabelpersonalsellingdanpencapaian

penjualan dapat dilihat bahwa (corrected item total

correlation)RhitunglebihbesardariRtabel,hasiltersebut

didapatbahwa menunjukkan bahwa setiap pernyataan

kuesionerdarivariabelpersonalsellingdapatdinyatakan

validdanmemilkinilai>0,3dandapatdigunakanuntuk

penelitianselanjutnya.

Persamaan penelitian inidengan yang peneliti

lakukansama-samamembahastentangpersonalselling.

Sedangkan perbedaan penelitilebih pokus membahas

mengenai analisis personal selling dan penelitian

terdahulu lebih pokus membahas pengaruh personal

selling.

5.Skripsipenelitian yang dilakukan oleh NurulHasanah

HusnulChotimahdenganjudul"AnalisisStrategiPersonal

Selling Dalam Meningkatkan Volume Penjualan (Studi

KasusPT.AVIONEINDONESIAAREAMATARAM).15

Personalselling memainkan peran penting dalam

pemasaran produk. Keberhasilan suatu perusahaan

seringkali bergantung pada penjualan pribadi, tidak

mengabaikankampanyelainnya.PTAvioneIndonesiaArea

Mataram sebagaisalah satu perusahaan yang menjual

produk kosmetik berusaha dengan tujuan yang sama

dengan perusahaan lain yaitu memperoleh keuntungan

dengan memberikan kepuasan kepada konsumen yang

diharapkanpadaakhirnyadapatmeningkatkanpenjualan.

Perlu diperhatikan bahwa dalam menerapkan strategi

personalsellingpunadatekhniknya,tidakhanyamenjual

barangsaja,tetapiadalangkah-langkahtambahanyang

14Ibid,hlm.5.
15 NurulHasanahHusnulChotimah,“AnalisisStrategiPersonalSelling

Dalam Meningkatkan Volume Penjualan”,(Skripsi,FEBI UIN MATARAM,
Mataram,2019).Hlm.3.
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dilakukan agarefektif.Mekanisme kerja adalah suatu

proses dimana suatu kegiatan yang dilakukan oleh

seorang atau beberapaorang berlangsung berdasarkan

aturandanalurkomunikasi,sertapembagiankerjayang

sesuaidenganprofesionalisme.

Metodepenelitianyangdilakukandalam penelitianini

menggunakanpendekatandeskriptif-kualitatif.Pendekatan

kualitatifdidasarkan pada pengumpulan dan dukungan

dataempirisdarilapangandanmenitikberatkanpadalatar

belakangdanindividusecarakeseluruhan.Olehkarenaitu,

pendekatankualitatifmerupakanprosedurpenelitianyang

menghasilkan data deskriptiftentang orang-orang dan

perilakuyangdiamatidalam bentukkata-katatertulisatau

lisan.16

Persamaanpenelitianinidenganyangpenelitilakukan

sama-samamembahastentangstrategipersonalselling

untuk meningkatkan volume penjualan. Sedangkan

perbedaanpenelitidenganpenelitianterdahuluterletakdi

bagian studikasus dan rumusan masalahnya dimana

penelitiberstudikasus diAkar Daya Kota Mataram

sedangkanpenelitianterdahuludiPT.AvioneIndonesia

AreaMataram.

F.KerangkaTeori

1.Strategi

a.PengertianStrategi

strategidiartikanrencanaygcermatmengenai

kegiatanuntukmencapaisasarankhusus.17

b.DevinisiStrategi
Dalam buku Manajemen Strategik-

PengetahuanyangdikutipolehKusumadmo(2013),
kata strategisecara etimologis berasaldarikata
Strategosdalam bahasayunaniyangterbentukdari
katastratusatautentaradankataegoataupemimpin.
Jika diartikan ke dalam bahasa Indonesia berarti

16Ibid
17Ibid.hlm.15.
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rencanaaksiyangdirancanguntukmencapaijangka
panjangatautujuansecarakeseluruhan.18

2.Personalselling

a.PengertianPersonalSelling

Personalsellingadalahsalahsatukomponen

promotion mix di samping advertising, sales

promotiondanpublicityyangmenekankankomunikasi

persuatif untuk mendorong konsumen membeli

produk yang ditawarkan.Personalselling adalah

komunikasilangsungantaraseorangtenagapenjual

dengan calon konsumen dan membuatkonsumen

memahamiproduk tersebutsehingga kemudian ia

akanmencobauntukmembelinya.19

b.TujuanPenjualanPribadi

Tujuanpenjualanpribadiadalahsebagaiberikut:20

1.Memenangkan persetujuan produk baru dari

pelangganyangada.

2.Mendapatkanpelangganbaruuntukprodukyang

sudahada.

3.Menjaga loyalitas pelanggan yang sudah ada

denganmemberikanpelayananyangbaik.

4.Melengkapilokasipenjualan masa mendatang

dengan penyediaan layanan teknis kepada

pelanggan.

5.Meningkatkan penjualan di masa mendatang

denganmenyediakaninformasiproduk.

6.Mendapatkaninformasipemasaran.

c.Bentuk-BentukPersonalSelling

Bentuk-bentukpenjualantatapmuka(personal

selling)secaragarisbesaradalahsebagaiberikut:21

1.FieldSelling,yaitutenagapenjualyangmelakukan

18Ibid
19 Agustina Shinta,“Manajemen Pemasaran”,(Malang:UB Press,

1994),hlm.130.
20 BoydLWalker,“ManajemenPemasaran”,Jilid1,AlihBahasaOleh

Imam Nurmawan,(Jakarta:Erlangga,1997),hlm.103.
21Gemaswadaya.Blogspot.com,diakses26juli2016.
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penjualandiluarperusahaandenganmendatangi

konsumen dari rumah ke rumah atau dari

perusahaankeperusahaanlainnya.

2.Retail Selling, yaitu tenaga penjual yang

melakukan penjualannya dengan melayani

konsumenyangdatangkeperusahaan.

3.Executive Selling,merupakan hubungan yang

dilakukan oleh pemimpin perusahaan dengan

pemimpin perusahaan lainnya atau dengan

pemerintah.

d.FaktorPenjualanPribadi

Faktorpenjualanpribadiyangdimaksutadalah:22

1.Faktorproduksi

a.Jika produk tersebutadalah produk industri

yang sangatteknis,penjualan pribadiadalah

caraterbaikuntukmempromosikannya.Karena

penjualharus memberikan penjelasan teknis

danmenjawabpertanyaanpelanggan.

b.Jikapelangganmerasabahwaresikomembeli

produkitutinggi.

c.Jika produknya tahan lama (durable goods),

karenalebihjarangdibelidaripadabarangtahan

lamadanmembutuhkaninvestasisumberdaya

yangbesar.

2.FaktorPelanggan

a.Apabilasasaranyangditujuadalahpelanggan

industri karena tenaga penjual dapat

memberikan penjelasan-penjelasan dan jasa-

jasatertentuyangberkaitandenganproduk.

b.Apabila sasaran promosi adalah perantara

karena berguna bagi perusahaan untuk

memberikaninformasidanbantuanagardapat

menjualprodukperusahaandenganbaik.

22FandyTjiptono,“StrategiPemasaran”,EdisiKetiga(Yogyakarta:ANDI,
2008),hlm.235-239.
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c.Apabila letak geografis pasar kecil dan

pendudukpadat.

3.KriteriaPersonalSelling

Penjualyang ditugaskan untuk melakukan

personalsellingharusmemenuhikriteriasebagai

berikut:23

a.Salesmanship

Pelakupersonalsellingharusmempunyai

pengetahuanmengenaiprodukdansenimenjual,

antara lain cara bagaimana mendekati

pelanggan, mengatasi klaim pelanggan,

melakukan presentasi, maupun cara

meningkatkanpenjualan.

b.Negotiating

Pelaku personal selling diharapkan

mempunyai kemampuan dalam melakukan

negosiasidengandisertaisyarat-syaratnya.

c.RelationshipMarketing

Pelakupersonalsellingharustahucara

membina dan memelihara hubungan baik

denganparapelanggan.

4.StrategiPersonalSelling

Ketika suatu perusahaan harus bersaing

dengan perusahaan lain untuk mendapatkan

pesanan dari pembeli, perusahaan harus

mempunyai strategi yang diterapkan dalam

melakukan penjualan produk yang ditawarkan

dengan cara personalselling.Strategipersonal

sellingtersebutadalah:24

a.Salesmandenganpembeli

Salesmanbercakap-cakapdengancalon

pembeliataupelanggansecarapribadi.

b.Salesmandengankelompokpembeli.

23Ibid,hlm.240.
24Ibid,hlm.242.
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Salesman melakukan presentasi di

hadapankelompokpembeli.

c.Tim penjualdengankelompokpembeli.

Yangdimaksudtim penjualdisiniadalah

seorang dengan tim leaderyang melakukan

presentasi penjualan di hadapan kelompok

pembeli.

d.Penjualanmelaluikonferensi.

Disinisalesman membawa para nara

sumberyang berasaldariperusahaandatang

bertemu dengan seorang pembeliatau lebih

untuk membahas berbagai masalah dan

peluang.

e.Penjualanmelaluiseminar.

Dalam haliniada sebuah tim yang

berasaldariperusahaan melakukan seminar

pendidikanbagikelompokteknisiyangdiadakan

perusahaan langganan mengenai

perkembanganprodukperusahaan.25

5.Volumepenjualan

a.DefinisiVolumePenjualan

Volumepenjualanmerupakansalahsatu

bentukbakudarikinerjaperusahaan.Berhasil

tidaknya suatu perusahaan dapatdilihatdari

kondisivolumepenjualansecarakeseluruhan.

Menurut Basu Swasta, volume penjualan

merupakan penjulan bersih darilaporan laba

perusahaan.Penjualanbersihdiperolehmelalui

hasilpenjualan seluruh produk (produk lini)

selama jangka waktu tertentu, dan hasil

penjualan yang dicapai dari market share

(pangsa pasar) yang merupakan penjulan

potensial,yang dapat terdiridarikelompok

teritorialdankelompokpembeliselamajangka

25Ibid
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waktutertentu.26

b.TujuanPenjualan

Bagi perusahaan pada umumnya

mempunyaitigatujuanumum dalam penjualan,

yaitu:27

1.Mencapaivolumepenjualantertentu

2.mendapatkanlabatertentu

3.menunjangpertumbuhanperusahaan.

6.Produk

a.PengertianProduk

produkadalahsegalasesuatuyangdapat

ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan

perhatian,dibeli,digunakan,atau dikonsumsi

yang dapat memuaskan keinginan atau

kebutuhan. produk merupakan seperangkat

atributbaikberwujudmaupuntidakberwujud,

termasukdidalamnyamasalahwarna,harga,

namabaikpabrik,namabaiktokoyangmenjual

(pengecer), dan pelayanan pabrik serta

pelayananpengeceryangditerimaolehpembeli

gunamemuaskankeinginannya.28

b.PengenalanProduk

pengenalan produk adalah upaya

mengenalkan suatu produk baru kepada

masyarakatsebagaikonsumenpotensial.tujuan

pengenalan produk adalah agar masyarakat

tahu adanya produk baru.agarmengetahui

apakahprodukbisaditerimaolehpasarbarang

dan kobsumen. untuk memprediksi sejauh

mana targetpenjualan dapatdicapai.teknik

pengenalanprodukberupa:

26 Basu Swasta dan Irawan, “Manajemen Pemasaran Modern”
(Yogyakarta:LibertyYogyakarta,2003),hlm.141.

27 Basu Swasta dkk,“Manajemen Pemasaran Modern”,(Yogyakarta:
LibertyYogyakarta,2000),hlm.404.

28 ZikriatulUlyaDaud,“ManajemenDanKeuangan”,Vol.7,Nomor2,
November2018,hlm.176.
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1.iklandimediaataupromosi

2.demonstrasiproduk

3.sistem hadiah pada produk lain yg satu

pabrik

4.sistem sponsordandonasi

c.IndikatorProduk

MenurutKotlerdanAmstrong,indikator

dariprodukterdiridari:29

1.Keanekaragamanproduk(produkvariety)

2.Kualitasproduk(quality)

3.Rancanganproduk(design)

4.Ciri-ciriproduk(features)

5.Merekproduk(brandname)

6.Kemasanproduk(packaging)

7.Tingkatpelayanan(service)

8.Garansi(warranties)

9.Ukuranproduk(size)

10.Pengembalian(return)

7.KartuPerdana

a.Pengertiankartuperdana
KartuPerdanaadalahsebuahkartuyang

harus dimiliki oleh konsumen untuk

mendapatkanlayanandarimasing-masingkartu

SIM prabayardanpascabayar.30

b.Jenis-jenisKartuPerdana

Telkomsel memiliki berbagai macam

kartuperdanadiantaranyakartuprabayardan

pascabayar.Yangtermasukkartuprabayaryaitu

kartu TelkomselSeruMax.Sebenarnya kartu

prabayarterdiridarikartuSimpati,Loop,Astapi

sekarang sudah dijadikan satu menjadi

TelkomselSeruMax sedangkan untuk kartu

29Ibid,hlm.177.
30 Endah Widiayani,“Analisis PosisiProduk Kartu GSM Prabayar

Berdasarkan Persepsi Konsumen Atas Atribut Produk”, dalam
https://repository.usd.ac.id,diakses2009.
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pascabayaryaitukartuHallo.

Berikut ini ada beberapa pengertian

tentangkartuprabayardanpascabayar:31

1.Kartu prabayarmerupakan kartu yang di

bayardimukadanopsitanpatagihan.Dapat

dibayarmelaluiisiulangditooklangsung,

online atau dengan pembayaran otomatis.

Dan juga memilikimemilikikemungkinan

yang lebih kecil dalam memebrikan

penawaran.

2.Kartu pascabayarmerupkan kartu layanan

dibayardiakhirdalam bentuk penagihan

setelah digunakan. Tagihan pembayaran

dilakukan secara bulanan. Dan sering

menawarkan fasilitas seperti langganan

streamingataudataekstra.

Adapun kelebihan dan kekurangan

menggunakan kartu Perdana Telkomsel

yaitu memiliki jaringan yang luas dan

memilikikecepatan internetyang sangat

cepatdantidaksulitmendapatkanjaringan

meskipun didaerah pelosok.Sedangkan

untuk kekurang nya, kartu Perdana

Telkomselyaitu tarifatau harganya yang

lumayancukupmahaldarikartu-kartuyang

lain.

8.Zakat
a.Definisizakat

Zakatditinjau darisegibahasa,kata
zakatmerupakankatadasardarizakaa,yang
berartisuci,berkah,tumbuh,danterpuji.Dari
segiistilahfiqih,zakatberartisejumlahharta
tertentu yang diwajibkan oleh Allah SWT
diserahkan kepada orang yang berhak

31Ibid
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menerimanya.32

b.DasarHukum Zakat
Q.SAt-Taubahayat10333:

“Ambillahzakatdarisebahagianhartamereka,
denganzakatitukamumembersihkandiridan
mensucikan mereka dan berdo’alah untuk
mereka.Sesungguhnyado’akamuitu(menjadi)
ketentramanjiwabagimerekadanAllahMaha
MendengarlagiMahaMengetahui”

c.Syaratsahdanrukunzakat
Zakatmempunyaibeberapasyaratwajib

dansyaratsah.Menurutjumhurulama,syarat
wajibzakatterdiriatas:34Islam,merdeka,baligh
danberakal,hartayangdikeluarkanadalahharta
yangwajibdizakati,hartayangdizakatitelah
mencapainisab,harta yang dizakatiadalah
kepemilikan penuh,kepemilikan harta telah
mencapaihaul(setahun)hartatersebutbukan
termasukhartahasilhutang,hartayangakan
diakatimelebihikebutuhanpokok.

Rukun zakat adalah mengeluarkan
sebagian dari nisab harta yang dengan
melepaskan kepemilikan terhadapnya,
menjadikannyasebagaimilikorangfakiratau
menyerahkan harta tersebutkepada wakilnya
yaitu imam atau orang yang bertugas untuk
memungutzakat.35

Berdasarkanpernyataandiatasbisakita
lihatpengertiantentangzakatdanAkarDaya
Kota Mataram sudah melaksanakan dan
memberikanzakatsetiaptahunnyaketempat
tertentu sepertike PantiAsuhan kadang ke
Ponpestertentu.

32YusufQardhawi,Hukum Zakat,(Jakarta:LiteraAntaraNusadanMizan,
1996),hlm.35.

33Ibid
34 Laila, “Pengertian Zakat, Syarat Sah dan Rukun Zakat”,

www.pengertianzakat.com (diaksestanggal5Juni2016).
35SyaikhMuhammadAbdulMalikAr-Rahman,1001Masalah,hlm.12.
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G.MetodePenelitian

Metodepenelitianyaitusuatuprosesyangdiperlukan

dalam melakukankajian,mulaidariprosespenentuansampai

saatpenelitiandilaksanakan.Metodepenelitianpadadasarnya

merupakan cara ilmiah untuk mendapatkan data dengan

tujuan dan kegunaan tertentu.Cara ilmiah berartikegiatan

penelitianitudidasarkanpadaciri-cirikeilmuan,yaiturasional,

empirisdansistematis.36

1.PendekatanPenelitian

Berdasarkan dengan kontes masalah yang dikaji

dalam penelitian ini, maka peneliti menggunakan

pendekatan deskriptif-kualitatif. Pendekatan kualitatif

bertumpu pada pengumpulan dan dukungan data-data

empirikdilapangan,sertadiarahkanpadalatardanindividu

secarautuh.Olehkarenaitu,pendekatankualitatifsebagai

prosedurpenelitian yang menghasilkan data deskriptif

berupakata-katatertulisataulisandariorang-orangdan

perilkauyangdapatdiamati.

2.KehadiranPeneliti

Dalam penelitiankualitatif,penelitiyangmerupakan

pengumpul data harus berperan sebagai instrument

sehinggakehadiranataukeberadaannyaditempatmeneliti

mutlakdiperhatikan.37

Kehadiran peneliti di lokasi penelitian perlu

digambarkan secara eksplisit (jelas) dalam laporan

peneltian.Perludijelaskanjuga,apakahkehadiranpeneliti

sebagaipartisipan penuh,pengamat partisipan,atau

pengamatpenuh.Selainitu,perlujelaskanapakahsubjek

atau informan mengetahuikeberadaan atau kehadiran

penelitidalam statusnyasebagaipeneliti.

Kehadiran peneliti pada penelitian ini sebagai

36 Basu Swasta dkk.“Manajemen Pemasaran Modern”,(Yogyakarta:
LibertyYogyakarta,2000),hlm.404.

37Tim Penyusun,PedomanPenulisanSkripsi UIN Mataram.Mataram:
UINMataram,2021.hlm.29
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pengumpuldatadariinformantentangstrategipersonal

sellinguntukmeningkatkanvolumepenjualanprodukkartu

perdanaAkarDayaKotaMataram.

3.LokasiPenelitian

PenelitianinidilakukandiAkarDayaKotaMataram

yangberadadiJln.SriwijayaNo.264DEMataram,Kota

Mataram NTB.yangmerupakansebuahkantorpelayanan

telkomsel.Selain itu,lokasiAkarDaya Kota Mataram

dipilih penelitisebagailokasipenelitian karena peneliti

pernahmelakukanmagangdikantorpelayanantersebut

sehinggapadawaktumagangpenelitimelihatmengenai

system kerjayangdilakukansalesdisanaberdasarkan

targetjualan sehingga penelititertarik untuk meneliti

tentang Penerapan Strategi Personal Selling Dalam

Meningkatkan VolumePenjualan ProdukKartu Perdana

TelkomselDan Dampak Penerapan StrategiPersonal

Selling Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Produk

KartuPerdanaTelkomsel.Danjugapenelitiberpikirbahwa

datayangdiperolehnantibisamudahdidapatkan,sesuai

dengantujuanpenelitiyaitufokuspadastrategipersonal

selling dalam meningkatkan volume penjualan produk

kartuperdanaTelkomselAkarDayaKotaMataram.

4.SumberData

Sumberdatayangdibutuhkandalam penelitianini

meliputidataprimerdandatasekunder.

a.DataPrimer

Data Primermerupakan data langsung yang

diperolehdaridataasliatausumberpertama.Dalam

hal ini, maka peroses pengumpulan data perlu

dilakukan dengan memperhatikan siapa sumber

utamayangakandijadikanobjekpenelitian.38Sumber

dataprimeryangpenulisgunakandalam penelitianini

adalahdengankepalaAkarDayaKotaMataram,dan

38Muhammad,“MetodologiPenelitianEkonomiIslam”,(Jakarta:PT.Raja
GrapindoPersad,2008),hlm.138.
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parasales.Dikantorpelayanantersebut.

b.DataSekunder

Data sekunderadalah data yang didapatkan

tidak langsung tetapidiperoleh melaluiorang atau

pihaklain,misalnyadokumenlaporan-laporan,buku-

buku,jurnalpenelitian,artikeldanmajalahilmiahyang

isinya masih berhubungan dengan penelitian yang

dilakukan.39 Dalam penelitianinijugamenggunakan

data sekunder yang diperoleh dari dokumentasi,

website,buku,sertajurnal.

5.ProsedurPengumpulanData

Pengumpulandatamerupakanlangkahyangsangat

penting dalam penelitian,karena itu seseorang peneliti

harus terampil dalam mengumpulkan data agar

mendapatkandatayangvalid.Pengumpulandataadalah

proseduryangsistematisdanstandaruntukmemperoleh

datayangdiperlukan.Olehkarenaitu,tahappengumpulan

datatidakbolehsalahdanharusdilakukandengancermat

sesuaidenganprosedurdanciri-ciripenelitiankualitatif.40

a.Observasi

MenurutLarryCristensen,observasimerupakan

pengamatan terhadap pola perilaku manusia dalam

situasitertentu,untukmendapatkaninformasitentang

fenomenayangdiinginkan.Observasimerupakancara

yangpentinguntukmendapatkaninformasiyangpasti

tentangorang,karenaapayangdikatakanorangbelum

tentusamadenganapayangdikerjakan.41

Teknik observasi yang digunakan dalam

peneltianiniadalahteknikobservasinonpartisipasi,

yangdimaksuddenganteknikobservasinonpartisipasi

adalah peneliti tidak terlibat dan hanya sebagai

39 CholidNarbuko,AbuAhmadi,“MetodologiPenelitian”,(Jakarta:PT.
BumiAksara,2009),hlm.70.

40V.WiratnaSujarweni,MetodePenelitian-BisnisdanEkonomi,hlm.30
41 Sugiyono,“Metode Penelitian Manajemen”,(Yogyakarta:Alfabeta,

2013),hlm.234.
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pengamat,teknikinidigunakankarenadalam proses

penelitianinipenelititidakikutsertadalam kegiatan,

akan tetapihanya berperan mengamatikegiatan.42

Dalam penelitian ini,yang menjadiobjek observasi

adalahKantorPelayananAkarDayaKotaMataram.

b.Wawancara

Menurut Larry Cristensen, wawancara

merupakan teknik pengumpulan data dimana

pewawancara (peneliti atau yang diberi tugas

melakukanpengumpulandata)dalam mengumpulkan

data mengajukan suatu pertanyaan kepada yang

diwawancarai.43

Wawancara digunakan sebagai teknik

pengumpulan data apabila penelitiingin melakukan

studipendahuluanuntukmenemukanpermasalahan

yang harusditeliti,tetapijugaapabilapenelitiingin

mengetahui hal-hal dari responden yang lebih

mendalam.44

Adapunteknikwawancarayangdigunakanoleh

penelitiadalah teknik wawancara tidak terstruktur,

wawancaratidakterstrukturadalahwawancarayang

bebasdimanapenelititidakmenggunakanpedoman

wawancarayangtelahtersusunsecarasistematisdan

lengkap untuk pengumpulan datanya. Pedoman

wawancarayangdigunakanhanyaberupagaris-garis

besarpermasalahanyangakanditanyakan.45

c.Dokumentasi
Dokumentasi merupakan suatu cara untuk

mencaridata mengenaihal-halatau variabelyang
berbentuk notulen rapat,catatan,majalah,trankrip

42Ibid,hlm.236.
43Ibid,hlm.224.
44 Sugiyono,“Metode Penelitian Kualitatif,Kualitatif dan RdanD”,

(Bandung:CV.Alfabeta,2016),hlm.231.
45 Sugiyono,“Metode Penelitian Manajemen”,(Yogyakarta:Alfabeta,

2013),hlm.228.
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buku, surat kabar dan agenda.46Studi dokumen
merupakan pelengkap dari penggunaan metode
observasi dan wawancara dalam penelitian
kualitatif.47Dengan metode ini, peneliti dapat
mengumpulkan data-data tertulis yang memberikan
keterangan yang sesuaidengan apa yang peneliti
butuhkan,baikberupanotulenhasilrapatakhirtahun,
catatan,agenda,profillembaga,maupunbrosuryang
berkaitandenganAkarDayaKotaMataram.

6.TeknikAnalisisData

Analisis data merupakan upaya mencari dan

mendata secara sistematis catatan hasil observasi,

wawancara, dan lain-lainnya untuk meningkatkan

pemahaman penelititentang kasus yang ditelitidan

menyajikansebagaitemuanbagioranglain.48

MenurutMujiharjo analisis data adalah sebuah

kegiatanuntukmengatur,mengurutkan,mengelompokkan,

memberikode atau tanda,dan mengkategorikannya,

sehinggadiperolehsuatutemuanberdasarkanfokusatau

masalahyangingindijawab.

MenurutMilesdan Faisaldalam buku Sujarweni

analisis data dilakukan selama pengumpulan data

dilapangan dan setelah semua data terkumpuldengan

teknikanalisismodelinteraktif.49

Darianalisis diatas dapatkita tarik kesimpulan

bahwa analisis data bermaksud pertama-tama

mengorganisasikan data.Data yang terkumpulbanyak

sekalidanterdiridaricatatanlapangan,komentarpeneliti,

gambar,foto,dokumenberupalaporan,biografi,artikel,

dan sebagainya.Setelah data darilapangan terkumpul

46Sukmadinata,MetodePenelitianPendididkan,hlm.221.
47Sugiyono,MetodePenelitian..,hlm.481
48Neong Muhadjir,“MetodologiPenelitian Kualitatif” :Pendekatan

Positivistic.,Rasionalistik,Phemonologik,Dan Realism Metaphisik Telaah Studi
TeksdanPenelitianAgama,(Yogyakarta:RakeSerasin,1998),hlm.104.

49V.WiratnaSujarweni,MetodologiPenelitian-BisnisdanEkonomi,hlm.33
-34.
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denganmenggunakanmetodepengumpulandatadiatas,

maka penelitiakan mengolah dan menganalisis data

tersebutdenganmenggunakananalisissecaradeskriptif-

kualitatif,tanpamenggunakanteknikkuantitatif.

Analisisdeskritif-kualitatifmerupakansuatutenik

yangmenggambarkandanmenginterprestasikanartidata-

datayangtelahterkumpuldenganmemberikanperhatian

danmerekam sebanyakmungkinaspeksituasiyangditeliti

pada saatitu,sehingga memperoleh gambaran secara

umum dan menyeluruh tentang keadaan sebenarnya.

MenurutM.Nazirbahwatujuandeskritifiniadalahuntuk

membuat deskripsi, gambaran atau lukisan secara

sistematis,faktualdanakuratmengenaifakta-fakta,sifat-

sifatsertahubunganantarfenomenayangdiselidiki.50

Analisisdatapenelitianini,penulismengungkapkan

analisis data induktifyaitu proses manganalisis yang

berangkatdarifakta-faktakhususyangkemudianditarik

generalisasiyangbersifatumum.Adapunprosesanalisa

data yang dilakukan mengadopsidan mengembangkan

pola interaktif yang dikembangkan oleh Miles dan

Hubermanyaitu:

a.ReduksiData

Mereduksiberartimerangkum,memilih hal-hal

pokok,memfokuskanpadahal-halyangpenting,dicari

tema dan polanya.Reduksidata merupakan proses

berfikir sensitif yang memerlukan kecerdasan dan

keluasaansertakedalamanwawasanyangtinggi.51

Reduksi data dimulai pada awal kegitan

penelitian sampai dilanjutkan selama kegiatan

pengumpulan data dilaksanakan. Peneliti harus

membuatringkasan,menelusuritema,membuatgugus-

gugusdanmenulismemo.

b.PenyajianData

50MohNazir,MetodePenelitian,(Jakarta:PTghaliaIndonesia,2003)
51 Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif,

(Bandung:Alfabeta,2009),hlm.92-93.
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Penyajian data merupakan prosespenyusunan

informasisecarasistematisdalam rangkamemperoleh

kesimpulan sebagai temuan penelitian. Didalam

penelitianinidatayangdidapatberupakalimat,kata-

kata yang berhubungan dengan fokus penelitian,

sehinggasajiandatamerupakansekumpulaninformasi

yang tersusun secara sistematis yang memberikan

kemungkinanuntukditarikkesimpulan.

c.Verifikasi/PenarikanKesimpulan
Pada saat kegiatan analisis data yang

berlangsungsecaraterusmenerusselesaidikerjakan,

baik yang berlangsung dilapangan maupun setelah

selesai dilapangan, langkah selanjutnya adalah

melakukan penarikan kesimpulan.Untuk mengarah

pada hasilkesimpulan initentunya berdasarkan dari

hasilanalisis data,baik yang berasaldaricatatan

lapanganobservasimaupundokumentasi.

7.PengecekanKeabsahanData

Keabsahandatamerupakanteknikyangdigunakan

agarpenelitian kualitatifdapatdipertanggung jawabkan

secara ilmiah.Adapun langkah-langkah yang dilakukan

penelitisebagaiberikut:

a.PerpanjanganKeikutsertaan

Perpanjangan keikut sertaan berartipeneliti

tinggal dilapangan penelitian sampai kejenuhan

pengumpulan data tercapai.52 Keikutsertaan peneliti

sangat menentukan dalam pengumpulan data.

Perpanjangan keikutsertaan peneliti akan

memungkinkan derajat kepercayaan data yang

dikumpulkan.

b.Ketekunan/KeajeganPengamatan

Ketekunan pengamatan bermaksud

menemukan cirri-ciridan unsur-unsurdalam situasi

yangsangatrelevandenganpersoalanatauisuyang

52LexyJ.Moleong,”MetodologiPenelitianKualitatif”,hlm.327.
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sedangdicaridankemudianmemusatkandiripadahal

-haltersebutsecararinci.53

Kemudianiamenelaahnyasecararincisampai

padasuatutitiksehinggapadapemeriksaantahapawal

tampak salah satu atau seluruh faktoryang sudah

dipahamidengancarayangbiasa.

c.Triangulasi

Triangulasiadalahteknikpemeriksaanvaliditas

datadenganmemanfaatkansesuatuyanglaindiluar

dataitu,untukkeperluan pengecekan atau sebagai

pembanding data itu.Inimerupakan cara paling

populerdalam penelitiankualitatif.54

Dengantriangulasiini,penulismampumenarik

kesimpulanyangmantaptidakhanyadarisatucara

pandang,sehinggakebenarandatalebihbisaditerima.

Dalam prakteknyapenulismenggunakanduamacam

triangulasi.Pertamatriangulasisumber.Disinipenulis

membandingkandatadarihasilwawancaradarisatu

narasumberdengan narasumberyang lain dengan

pertanyaanyangsama.Keduadenganmenggunakan

triangulasiteknik.Disinipenulismembandingkandata

yangdiperolehdarihasilwawancaradengadatadari

hasilobservasidanjugadatadarihasildokumentasi.

d.PengecekanSejawat

Teknikinidilakukandengancaramengekspos

hasilsementaraatauhasilakhiryangdiperolehdalam

bentukdiskusidenganrekan-rekansejawat.55

Usaha inijuga bisa dikatakan sebagaicara

untuk mengecek persamaan dan perbedaan antara

penulisdanrekanmelaluidiskusidanTanyajawab

agar dieliminir dan obyektivitas penulis dalam

menghadapidatabisadiperkuat.

H.SistematikaPembahasan

53Ibid,hlm.329.
54Ibid,hlm.330.
55Ibid,hlm.332
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Dalam karya ilmiah sistematika pembahasan adalah

suatu rangkaian umum yang sangatmemudahkan peneliti

dalam membahassebuah permasalahan yang dimulaidari

BABI–BABIVkemudiandianalisismenjadisatukesimpulan.

Sehingga menjadi sebuah petunjutk dalam mengolah

pemikiran.Sistematikapembahasaninidibagimenjadidua

bagianantaralainsebagaiberikut:

1.BagianIsi

BABIPendahuluan,padaBABiniterdiridarisub-sub

BABlatarbelakangrumusanmasalah,tujuandanmanfaat

penelitian,ruanglingkuppenelitiandansettingpenelitian,

telaah pustaka, kerangka teori, metode penelitian,

sistematikapembahasandanrencanajadwalpenelitian.

BAB IIPaparan Data dan Temuan,pada BAB ini

biasanya terdiridarisub BAB gambaran umum lokasi

penelitianyaituAkarDayaKotaMataram.

BAB IIIPembahasan,pada BAB inimemaparkan

mengenaihasilanalisis terhadap temuan yang berhasil

diperolehdilapanganyaituStrategiPersonalSellingDalam

Meningkatkan Volume Penjualan Produk Kartu Perdana

TelkomselAkarDayaKotaMataram.

2.BagianAkhir

BAB IV kesimpulan dan saran,pada BAB ini

menjelaskan tentang kesimpulan dan saran,kesimpulan

yangditemukanolehpenelitiberdasarkanhasildarianalisis

yaitustrategipersonalsellingdalam meningkatkanvolume

penjualanprodukkartuperdanaTelkomselAkarDayaKota

Mataram dan saranyang diberikanoleh penelitiberupa

hasilpemikiran penelititerkaitstrategipersonalselling

yang harusselalu ditingkatkan dalam memperoleh atau

menghasilkanpenjualanyanglebihbanyak.
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BABll

PENERAPANSTRATEGIPERSONALSELLINGDALAM

MENINGKATKANVOLUMEPENJUALANPRODUKKARTU
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PERDANATELKOMSELAKARDAYAKOTAMATARAM

A.GambaranUmum AkarDayaKotaMataram
1.ProfilAkarDayaKotaMataram

PTTelekomunikasiSeluler(Telkomsel)merupakan

perusahaanpertamadiIndonesiayangbergerakdalam

bidang telekomunikasi. Sebagai pioner di industry

telekomunikasitelkomselmenjadiperusahaanterbesardi

bidangnyadenganjumlahpelangganyangtersebardari

sabangsampaimerauke.Dalam pendistribusianproduk-

produknya,telkomselmenggunakansistem kewilayahan

yang dikenaldengan istilah Wilayah OperasionalKerja

(WOK).Telkomselbekerjasamadenganperusahaanlain

yang kemudian disebutsebagaiMitra AD (Authorized

Dealer)dalam mengelolawilayah-wilayahtersebut.Setiap

MitraADsedikitnyamemilikibeberapawilayahoperasional

kerjaataujugalebihdariitu.AkarDayaKotaMataram

yang merupakan salah satu Mitra AD telkomselyang

didirikanpadatahun1999,yangtepatnyapadatanggal26

februari1999,berdasarkanaktaNo.23tanggal26februari

1999.Perusahaaninibergerakdalam bidangpemasaran

produk-produk telkomsel seperti Starter Pack (kartu

perdana)danvoucherpulsa(MKIOS).BerdirinyaAkarDaya

MandiriberasaldariSurabayayaituBapakEdiSantoso.

Pada awal-awal didirikan perusahaan hanya ada di

Surabaya,seiring berjalannya waktu perusahaan telah

berkembangdenganmembuatcabang-cabangdiberbagai

kota,cabangpertamayaituKotaKembangBandungyang

berdiriselama5tahunyangberalamatdijl.Pangkur1No.

20belakanghotelhorizon,BuahBatu,Bandung.Selama5

tahun daricabang pertama CV.Akar Daya Mandiri

membuka cabang berikutnya di Kota Subang yang

beralamatdijl.Otista No.372 sukamelang,Subang.

Selanjutnyapadatahun 2012 perusahaan inimembuka

cabangnyayangpertamadikotamataram yangberadadi

Jalan Arief Rahman Hakim No.55 mataram.Setelah
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beberapabulanberjalanperusahaaninipindahkeJalan

Sriwijaya No.264F Mataram.CV.Akar Daya Mandiri

CabangMataram sebagaidistributortelkomselpertama

yangberadadiKotaMataram danmemilikikewenangan

untukmelakukan kegiatan distribusidiseluruh wilayah

lombok.56

2.JumlahSalesAkarDayaKotaMataram.
SalesAkarDayaKotaMataram terdiridaribeberapa

orangdantugasmasing-masingdapatdilihatdalam tabel
dibawahini:

Tabel2.1
JumlahSalesAkarDayaKotaMataram

No. NamaSales TugasSales

1 AbdulMutholib SPV.Sales

Promotion

2 LaluSukamdani DirectPromotion

2 MuhadiAkbar DirectPromotion

3 Deviani DirectPromotion

4 NiMadeDwiSwastini SPVSupport

5 RiniKustiawati DirectPromotion

6 Ernawati DirectPromotion

7 MuhammadJuandi DirectPromotion

8 SaidinaIrhamna DirectPromotion

9 LaleAyu IndirectSupport

10 G.A.NyomanLiaLestari IndirectSupport

11 DesakNyomanPutri IndirectSupport

56 Ridwan,Kepala Pimpinan AkarDaya Kota Mataram,Observasi,
Mataram 6Februari2023.
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12 YaserArafat DirectPromotion

13 Reza DirectPromotion
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SETERUKTURORGANISASI

StrukturOrganisasiAkarDayaKotaMataram

AdapunStukturOrganisasiSalesAkarDaya

KotaMataram,Yaitusebagaiberikut:57

57Reza,ManagerSuport,Wawancara,Mataram,6february2023.

a.JobDescription
Job Description merupakan pembagian kerja

sehingga setiap bagian mempunyaikewajiban dan

tanggungjawabyaitu:57

1)GeneralManager
Mengkoordinasikan pembinaan tenaga kerja,

administrasi,tata tertib,dan pengelolaan yang
meliputi urusan kepegawaian dan keuangan

57Ibid.

General

TDC HR Manager

SPV.Sales SPV.

Direct

Promotio

Indirect

Promotio

Financ Administra Costum
er Gudan Merchandisin Drive
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sesuaidengan peraturan yang berlaku dalam
rangkamencapaitujuanperusahaan.

2)TDC,Manager
Menjalankan operasional perusahaan dan

memberikanarahankepadaSPV,SalesPromotion
danteam leaderseluruhkaryawan.

3)HR,Manager
Melakukanperencanaankaryawan,penarikan

karyawan, penempatan karyawan, pembinaan
karyawan, pengembangan karyawan, dan
pemeliharaankaryawandalam perusahaan,serta
memberikan kompensasi dan proteksi pada
karyawan.

4)ManagerSupport
Membuatdataprogram penjualan,program

promotion sepertiprogram eventdalam acara

tertentu dan membuat program kerja untuk

karyawan.

5)SPV.SalesPromotion
Memberikan tugas dan motivasisesuai

dengan masing-masing divisi sales dalam

pembagian target penjualan, pengecekan

pencapaianpenjualandankinerjatim.

6)SPVSupport
Memberikantugasyang telahdibuatoleh

manajersupportsesuaidengan masing-masing

divisidanpengecekanpencapaianprogram kerja

serta menyerahkan hasil program kerja

bawahannyakemanagersupport.

7)DirectPromotion
Melakukan penjualan produk secara

langsungkepelangganmelaluioutletyangtelah

tersedia dan mengadakan event-event untuk

menarikperhatiankonsumen.Biasanyakegiatan

eventinidiadakanpadaharitertentusepertisaat

natal,tahunbarudansebagainya.

8)IndirectSupport



35

Melakukan penjualan produk ke outlet

maupun kekonter-konterpelanggan.Melakukan

pengecekan barang ke outletdan konter-konter

pelanggan.

9)Finance
Mengaturkeuangan perusahaan,mengontrol

aktivitaskeuangan/transaksikeuanganprusahaan,
menginputsemuatransaksikeuangankedalam
program, dan melakukan transaksi keuangan
perusahaan.

10)Administrasi
Memproses data pembelian dan penjualan,

membuatdatapenjualan,memonitorkedatangan
barang,danmenyetorhasillaporanpenjualanke
spv.Support.

11)CustomerService
Memberikan informasi mengenai produk-

produk prusahaan,berusaha mengatasisetiap
permasalahanyangdihadapipelanggan,membina
hubungan baik dengan seluruh pelanggan,dan
memberikan segala informasidan kemudahan-
kemudahankepadapelanggan.

12)Gudang
Menyiapkandanmengecekpersediaanbarang.

Memberikan barang persediaan ke bagian spv.
Salespromotionuntukdijualkeoutletmaupunke
konsumensecaralangsungmelaluibagiandirect
promotiondanindirectpromotion.

13)Merchandising
Menjalankan semua program promosidari

perusahaan.Merchandisingkeoutletyangtelah
ditentukanolehperusahaan.Membantumenjaga
persediaanbarangdioutlet.

14)Driver
Drivermemilikitugas menyetirmobiluntuk

melaksanakankegiatanyangdilakukanolehsales
dalam mendistribusikanbarangkeberbagaioutlet.
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3.VisiDanMisiAkarDayaKotaMataram
a.Visi

Menciptakan kehidupan yang lebih baik bagi

masyarakat Indonesia dengan menyediakan

konektivitas informasikepada masyarakat.Bahwa

denganmenciptakanaksesmasyarakatkedunialuar

akan memberdayakan masyarakatuntuk mencapai

kehidupanyanglebihbaik.58

b.Misi
Kamiakan mengikutistrategipertumbuhan

berdasarkan cara unik, membuat suatu inovasi.

Melayanipelangganpersisdenganapayangmereka

inginkansertahargayangterjangkaudankonektivitas

informasi yang tinggi dan mampu bersaing

memberikankepuasankepadamasyarakat.59

4.ProdukAkarDayaKotaMataram
a.KartuPerdana

KartuPerdanaadalahsebuahkartuyangharus

dimilikiolehkonsumenuntukmendapatkanlayanan

dari masing-masing kartu SIM prabayar dan

pascabayar.60

Kartu perdana sangatberkaitan eratdengan

telepon selularyang merupakan suatu kebutuhan

pokokmanusia sekarang ini,sehingga bisnisyang

berkaitan dengan penjualan kartu perdana internet

merupakanbisnisyangmemilikiprospekyangbaik.

Kartuperdanainternetdigunakanuntukmendukung

penggunaanteleponselulardalam pencarianberbagai

informasidanlain-lainmelaluimediaonline.Dalam

menghasilkansuatuprodukyangsamaatausejenis

58Ibid
59Ibid
60 Endah Widiayani,“Analisis PosisiProduk Kartu GSM Prabayar

Berdasarkan Persepsi Konsumen Atas Atribut Produk”, dalam
https://repository.usd.ac.id,diakses2009.
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dengan kualitasdan mutu yang baik,haliniyang

membuat perusahaan berlomba-lomba untuk

mengetahuikeinginandankebutuhanparakonsumen

agar menghasilkan kartu perdana internet yang

banyak diminati konsumen. Telkomsel memiliki

berbagaimacam kartu perdana diantaranya kartu

prabayar dan pascabayar. Yang termasuk kartu

prabayaryaitukartuTelkomselSeruMax.Sebenarnya

kartuprabayarterdiridarikartuSimpati,Loop,Astapi

sekarang sudah dijadikan satu menjadiTelkomsel

SeruMax sedangkan untuk kartu pascabayaryaitu

kartu Hallo.Berikutiniada beberapa pengertian

tentangkartuprabayardanpascabayar:61

1.Kartuprabayar
Kartuperabayarmerupakankartuyang di

bayardimuka dan opsitanpa tagihan.Dapat

dibayarmelaluiisiulangditooklangsung,online

atau dengan pembayaran otomatis.Dan juga

memilikimemilikikemungkinan yang lebih kecil

dalam memebrikanpenawaran.

2.Kartupascabayar
Kartupascabayarmerupkankartulayanan

dibayardiakhirdalam bentukpenagihansetelah

digunakan.Tagihanpembayarandilakukansecara

bulanan.Danseringmenawarkanfasilitasseperti

langgananstreamingataudataekstra.

Adapun kelebihan dan kekurangan

menggunakan kartu Perdana Telkomsel yaitu

memiliki jaringan yang luas dan memiliki

kecepataninternetyangsangatcepatdantidak

sulitmendapatkan jaringan meskipun didaerah

pelosok.Sedangkan untuk kekurang nya,kartu

PerdanaTelkomselyaitutarifatauharganyayang

lumayancukupmahaldarikartu-kartuyanglain.

61Ibid
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b.VoucherInternet
Voucherinternetmenjadikebutuhan utama

pada era teknologikarena hampirseluruh sektor

kehidupan membutuhkannya. Maka dari itu

masyarakat dunia berbondong-bondong untuk

memilikiinternetagardapatmenjalankan aktivitas

pentingmereka.Internettakhanyaberfungsiuntuk

berkomunikasi,namunjugauntukhiburan.Maraknya

sosialmedia dan berkembangnya games online

adalah buktinyata pentingnya kehadiran internet.

Banyak perusahaan telekomunikasi berinovasi

menciptakan internetyang mudah didapatkan oleh

masyarakat.Makadariitukehadiranvoucherinternet

menjadi jawaban atas tantangan pasar. Seiring

perpindahan zaman, produk internet terus

berkembangdanmenghadirkanistilahpaketdata.62

Voucherinternetterbagimenjadidua jenis

yaitu fisik dan nonfisik.Haltersebut dibedakan

berdasarkancarapenggunaannya.Jikavoucherfisik

atau voucher gosok digunakan dengan cara

menggesek bagian yang berwarna hitam untuk

mengetahuinomorkode.Nomortersebutnantinya

akankamuaktifkaninternetdenganmelakukandial.

Cara mengaktifkannya pun berbeda pada setiap

operatornya. Akan tetapi voucher nonfisik lebih

ungguldibandingkan voucherfisik.Halitu karena

vouchernonfisik hanya perlu memasukkan nomor

telepondanmemilihpaketinternetyangdiinginkan.

Setelahitukamubisalangsungmenggunakankuota

internettersebut.

c.PaketInternet63

62ELLADYAN,“KenaliPerbedaanVoucherInternetDenganPaketData”,
dalam https://blog.bangbeli.com/perbedaan-voucher-internet-dan-paket-data./
,diaksestanggal16September2021.

63 EFENDI, “Mengenal Pengertian Paket Internet”, dalam
https://www.nesabamadia.com/apa-itu-kuota-internet/, diakses tanggal 19
September2020.
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Paketinternetadalah batasan penggunaan

internetpada jangka waktu tertentu.Misalnya kita

membelikuotainternet5GBuntuk1bulan.Artinya,

kita bisa mengakses internet dalam satu bulan

sebanyak5GB.Ketikapenggunaanmelebihibatas

waktu 1 bulan,maka kita tidak bisa mengakses

internetkarenasudahmelebihibataswaktunya.Hal

yangsamaterjadiketikabataspenggunaanmelebihi

5 GB,maka sambungan internet akan terputus

meskipunbelum mencapaiwaktu1bulan.Bedahal

nya dengan paketinternetunlimited menggunaka

sistem FUP sesuai dengan ketentuan provider.

Misalnyapaketinternetyangkitagunakanmemiliki

FUPsebesar3GB,jikasudahmelebihiFUPtersebut,

maka kita masih tetap bisa mengakses internet

selama 1 bulan.Hanya saja kecepatannya agak

lambat.Kemudian,jikakitamemilikikuotainternet

yangmasihbanyaknamunsudahhabisjangakwaktu

1bulantersebut,makaotomatiskuotaakanhangus.

FUPmerupakansingkatandariFairUsagePolicy.FUP

merupakankebijakanyangditentukanolehmasing-

masing provideruntukbatas penggunaan internet.

Misalnya,kitamemilikikuotainternetdenganFUP1

GB,maka kita bisa mengakses internet dengan

penggunaandankecepatanmaksimalhanyasampai

1GB.Setelahitu,kecepataninternetkitaakanlebih

lambat.

d.WiFi

a.Pengertianwifi64

WiFi lebih dikenal masyarakat Indonesia

sebagaiperangkatyangmemberikanaksesinternet

bagipenggunanya.NamunsebenarnyaWiFidiartikan

sebagaisingkatandari“wirelessfidelity”artinyakita

64 Agung Wijaya,“Pengertian WIFI-Sejarah,Perkembangan,Fungsi,Cara
Kerja”,dalam https://dianisa.com/pengertian-wifi/,diakses tanggal2 Maret
2023,pukul6.04.
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dapatmengakses atau menyambung ke jaringan

menggunakan gelombang radio, tanpa perlu

menggunakankabel.Contohnyaketikakitapergike

cafédandapattersambungkejaringanWiFimereka

untuk mengakses Internet tanpa harus

menghubungkanperangkatkitapadasebuahkabel,

konektoratausejenisnya.SimpelnyaWiFiadalahjenis

teknologi jaringan nirkabel yang memungkinkan

penggunanya untuk menghubungkan perangkat

elektronikkeInternettanpakabel.Teknologijaringan

ini memungkinkan perangkat seperti komputer

(laptopdandesktop),perangkatseluler(smartphone),

dan peralatan lainnya (sepertiprinterdan kamera

video)untukterhubungdenganinternet.

5.LetakGeografisAkarDayaKotaMataram
AdapunletakgeografisAkarDayaKotaMataram

berada diJalan sriwijaya No.264 D E Mataram,Kota

Mataram NTB.Jikadilihatdarikondisifisik,posisigedung

AkarDayaKotaMataram sebagaiberikut:

Terdapat2 lantai,Lantaipertama ada gudang

untukpengambilanbarangsales,danadaadminuntuk

setorandanditampakpalingdepanadaGRaPARIMini

untukPelayananpelanggandandiLantai2adaruangan

managerdanbagiansuportdanruanguntukmentoring

brifieng.65

B.PenerapanStrategiPersonalSellingDalam Meningkatkan
VolumePenjualanProdukKartuPerdanaTelkomselAkar
DayaKotaMataram.

AkarDayaKotaMataram sebagaisalahsatukantor

pelayanan Telkomsel yang bergerak di bidang

telekomunikasiseluleryangadadiwilayahMataram.Dalam

memasarkan produk,kantor pelayanan tersebut masih

menerapkanstrategipersonalsellinguntukmeningkatkan

volumepenjualanprodukKartuPerdanadariTelkomsel.

65Reza,ManagerSupport,Wawancara,Mataram,6February2023.
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Untuk mengetahuibagaimana penerapan strategi

personalselling dalam meningkatkan volume penjualan

produk kartu perdana AkarDaya Kota Mataram dapat

diperolehdarihasilwawancarayangsudahdilakukanoleh

penelitiselamaprosespenelitian,danuntukmendapatkan

informasiberdasarkanpenerapanstrategipersonalselling

dalam meningkatkan volume penjualan produk kartu

perdana Akar Daya Kota Mataram disini peneliti

menggunakan para sales yang ada diAkarDaya Kota

Mataram sebagaiinforman/narasumberdalam penelitian

yangberjumlahenam orang.

Berdasarkan hasildaripenelilitian selama inidi

lapangan,makapenelitiakanmenjabarkanbeberapahasil

penelitiantersebutuntukmenjawabbeberapapermasalahan

yang di ambil, hasil wawancara dengan beberapa

informan/narasumberdiAkarDaya Kota Mataram.Tapi

sebelum itu penelitimenanyakan tentang apa sih yang

dimaksutstrategipersonalsellingitusehinggiprusahaan

menggunakan strategipersonalselling dan mengarahkan

parasalesmenggunakanstrategipersonalsellingtersebut,

pertanyaan tersebutkemudian dijawab oleh Muhammad

Juandiyangmerupakansalahsatupelakupersonalselling

sebagaiberikut:

MuhammadJuandiselakupersonalsellingAkarDaya

KotaMataram ditanyaterkaitpengertianStrategiPersonal

Selling,sebagaiberikut:

“StrategiPersonalSelling merupakan salah satu

strategipenjualantatapmukaataustrategipenjualan

yangbisalangsungbertemudenganparakonsumen,

yang digunakan oleh perusahaan dan kemudian di

arahkan kepada para sales dalam meningkatkan

volumepenjualanprodukkartuperdanadiAkarDaya
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KotaMataram.”66

Kemudian peneliti menanyakan terkait dengan

PenerapanStrategiPersonalSellingPadaPenjualanProduk

Kartu Perdana,meliputi:MelihatPasarSasaran (wilayah

yang dituju atau orang yang dituju),Pengenalan Produk,

Mendengarkan Keputusan Konsumen, Memberikan

Keyakinan Kepada Konsumen Terhadap Produk Yang

Ditawarkan,MengatasiKeluhan Konsumen.Adapun hasil

wawancara penelititentang Penerapan StrategiPersonal

Selling PadaPenjualan ProdukKartu PerdanaAkarDaya

KotaMataram antaralainsebagaiberikut:

HasilwawancaradenganparasalesAkarDayaKota

Mataram dalam menerapkanstrategipersonalsellingdisini

mereka menjelaskan mengenaiapa saja yang diterapkan

selamamelakukanpenjualansebagaiberikut:

1.Melihatpasarsasaran(wilayahyangditujuatauorang
yangdituju).

Ketikamelakukansebuahpemasarantentutidak

jauhdarinamanyaproses,dandisiniperusahaanAkar

Daya Kota Mataram melakukan sebuah proses

pemasarandenganmengarahkanparasalesataupelaku

personalselling untukmelihatpasarsasaran.Karena

setiap lokasisasaran tentu beda-beda kebutuhannya

maka dariitu perusahaan sangatmembutuhkah tim

personalsellingatausalestersebutkarenamerekalah

yang lebih mengetahuikondisipasarsasaran.Seperti

yangdiungkapkanbeberapasalesataupelakupersonal

sellingdibawahsebagaiberikut:

Wawancara dengan Muhammad Juandiselaku

personalsellingAkarDayaKotaMataram,mengatakan:

66 Muhammad Juandi,DirectPromotion AkarDaya Kota Mataram,
Wawancara,6February2023.
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“Sebagaitim personalselling dalam penjualan

produk,kamibenar-benardiarahkanperusahaan

untuk melihat kebutuhan konsumen disetiap

wilayahsasaranpenjualankarenaituyangakan

mempermudah perusahaan untuk mengarahkan

tim personalsellingatausalesuntukmengenalkan

produk disaat melakukan pemasaran produk

sesuaidenganyangdiinginkankonsumen,dalam

melihat pasar sasaran kami lebih terjun ke

kampung-kampung dan pasar-pasar karna

tentunyadisanapastiterdapatbanyakorangdan

kemudian nantikamibisa memperkenalkan diri

duluselanjutnyanantikamibisamemperkenalkan

produk-produkunggulanyangkamibawatentunya.

Kamijuga menargetkan orang-orang disemua

kalangan.Produkyangditawarkanuntuksemua

kalangan baik itu pelajar,mahasiswa maupun

masyarakatlainnyasepertidikampung-kampung

dansekolah-sekolah.”67

Wawancara dengan Deviani selaku personal

sellingAkarDayaKotaMataram,mengatakan:

“kamisebagaisalesdiAkarDayaKotaMataram

tentutidaklepasdariarahanpimpinantentunya

dalam melakukansebuahintraksijualbelidengan

parakonsumendandisinikamiditerapkanyang

namanya strategi personal selling untuk

melakukan penjualan yang dimana strategi

personalselling inimerupakan penjualan tatap

mukaatauintraksilangsungdenganpembeli,dan

kemudiansetelahperusahaansudahmenentukan

strategiyaitustrategipersonalsellingini,tentunya

adalangkahyangditerapkanlagiselamaperoses

penjualanyaitumelihatpasarsasaranataubisa

67Ibid
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kitasebutlokasiyanginginkitatujunantipada

saatpenjualan,nahdisininantikamiparasales

bener-benerdituntutuntuk melihatlokasidan

kebutuhan dari pada para konsumen yang

nantinyaingin kamitemui,untukmelihatpasar

sasaransayalebihdiarahkankesekolah-sekolah

olehprusahaanuntukmelihattargetpemasaran

yanginginsayatujuinantinyabegitujugadengan

salesyanglainmerekamasing-masingmemiliki

tugas untuk melihatpasarsasarannya dengan

wilayah yang berbeda-beda baru kita bisa

melakukantahapanselanjutnya.”68

Darihasilpenelitiandiatasdapatdisimpulkanbahwa

dalam menerapkan strategi personal selling yaitu

diterapkan namanya melihat pasar sasaran dalam

sebuahbisnisatauusaha,yangdimanadalam melihat

pasarsasaraninitentuparapersonalsellingselaludi

arahkan oleh prusahaan untukmelihatpasarsasaran

atau lokasiyang ingin ditujunya nantilebih paham

dengankebutuhankonsumendimasing-masingwilayah

pemasaran, karna melihat pasar sasaran juga

merupakansebuahtahapanawaldalam sebuahbisnis

atau usaha yang sangatlah penting tentunya baik itu

bisnispribadiatauyangberasaldarisebuahperusahaan.

Berdasarkan hasilpenelitian yang didapatkan oleh

penelitidisinipenelitimenemukanbeberapaungkapan

darimasing-masing informanmengenaimelihatpasar

sasaran yang dimana dalam melihatpasarsasaran

merekaditugaskanolehperusahaankadangadayang

samadanadayangberbedalokasipemasarannya,ada

yangterjunkesekolah-sekolah,kepasar-pasardanlain-

lain.

68 Deviani,DirectPromotionAkarDayaKotaMataram,Wawancara,31
Maret2023.
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2.PengenalanProduk.
Sesudahmelihatpasarsasaranataulokasiyang

dituju,tim personalsellingkemudianmelakukantahap

pengenalanproduk.Dalam melakukantahapinipersonal

sellingmenjelaskankepadakonsumenmengenaiproduk-

produk dariAkarDaya Kota Mataram.Tim personal

sellingmenjelaskankelebihan-kelebihandariprodukyang

ditawarkan,sesuai wilayah sasaran masing-masing.

Sepertiyangdiungkapkanbeberapasalesataupelaku

personalsellingdibawahinisebagaiberikut:

Wawancara dengan Deviani selaku personal

sellingAkarDayaKotaMataram,mengatakan:

“dalam tahap pengenalan produk disinikami

menjelaskan mengenai manfaat dan kualitas

produkyangditawarkan,sesuaidenganygsudah

dilakukan sebelumnya pada saatmelihatpasar

sasaran,menawarkanproduk-produkyangsesuai

denganyangdiinginkankonsumen.Dalam tahap

pengenalan produk pelaku personal selling

membuatbanyak poster-posterdan kemudian

menyebarkan ke semua kalangan baik itu

masyarakatataupun kalangan mahasiswa dan

kemudian kita juga menempelkan poster-poster

tersebutminsalnyadisekolahkamimenempelkan

posternya dikantin sekolahan karena disitu

terdapatkeramaian dan juga melaluisosmed

sepertiInstagram,Facebook,wagrupdansegala

macamnya.”69

Wawancara dengan Saidina Irhamna selaku

personalsellingAkarDayaKotaMataram,mengatakan:

“dalam sebuah usaha tentunya kami harus

memperkenalkan produk kamidengan berbagai

macam cara atau membuatsesuatu yang unik

69 Deviani,DirectPromotionAkarDayaKotaMataram,Wawancara,6
February2023.
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agarperoduk yang kamitawarkan nantibisa

diminatikonsumen,dan saya sendirisejauh ini

bekerjasebagaisalesdiAkarDayainisayakalo

jualan atau memperkenalkan produkyang saya

ingin jualitu lebih ke orang-orang terdekatsih

karnakenapabegitukarnakamitidaktaunanti

minatmasing-masingorangkanmungkinkarna

kamikeluarganyaatautemendekatnyamungkin

minatmembelibarangjualankami,barulahkami

keoranglaindantentukamitidakterlepasdari

promosimelaluimediasosial.”70

Darihasilpenelitiandiatasdapatdisimpulkanbahwa

dalam menerapkanstrategipersonalselling yaituada

tahapan pengenalan produk,dengan memperkenalkan

produkkepadakonsumententubedaorangbedacara

dalam pemasaranataumengenalkanproduknyamasing-

masing,sepertihasilpenelitian yang didapatkan oleh

penelitiyangdisampaikanolehsalesatauinformanAkar

Daya diatasada yang sama dan ada yang berbeda

sesuai arahan perusahaan dan disini peneliti

mendapatkan hasil penelitian mengenai pengenalan

produk bahwa kebanyakan dalam promosi atau

memperkenalkansuatuproduktidakterlepasdarimedia

sosialbaikituWa,Ig,Fbjugaorang-orangterdekatdan

mereka juga menyebarkan beberapa poster-poster

disetiaptempat.

3.Mendengarkankeputusankonsumen.
Setelahselesaimemperkenalkanprodukkepada

masing-masing konsumen dan para personalselling

telahmenjelaskanbeberapakeunggulanataukelebihan

dariproduk yang ditawarkan,kemudian disinipelaku

personalselling mendengarkan keputusan daripara

70 Saidina Irhamna,Direct Promotion Akar Daya Kota Mataram,
Wawancara,31Maret2023.
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konsumen terhadap minat atau tidak nya mereka

membeliproduk tersebut,sepertiyang diungkapkan

beberapapelakupersonalsellingdibawahinisebagai

berikut:

Wawancara dengan Saidina Irhamna selaku

personalsellingAkarDayaKotaMataram,mengatakan:

“Disinikonsumen memberikan suatu keputusan

berdasarkan penyampaian yang telah diberikan

personal selling terhadap produk yang kami

tawarkan, dari hal tersebut konsumen akan

memberikan keputusan,apakah konsumen bisa

yakindankemudianmembeliprodukyangtelah

kamitawarkanatautidakdanpungsikamisebagai

personalsellinghanyamendengarkandenganbaik

dan memberikan jawaban yang nantinya tidak

menyinggunghatiparakonsumen.”71

Wawancara dengan Deviani selaku personal

sellingAkarDayaKotaMataram,mengatakan:

“dalam sebuah bisnis atau usaha ada yang

namanyatahappengeluaranpendapatataukami

sebutmendengarkan keputusan darikonsumen

yanginginmembeliprodukyangkamitawarkan

nahdisinipungsikamisebagaipersonalselling

adalah sebagaipendengar,kamimendengarkan

keputusan darikonsumen tersebutapakah ada

yanginginmerekasampaikanberdasarkanyang

merekalihatdanmerekadengardarikamiyang

menjualproduk.Nahdarisitulahakanterjadinanti

intraksijualbelisetelahadanyakeputusanatau

sebaliknya mereka tidak membelisama sekali.

Dandisisnimentalkamisebagaisalesharusbener

-benerdikuatinkarnatentuketikaparakonsumen

71 Saidina Irhamna,Direct Promotion Akar Daya Kota Mataram,
Wawancara,6February2023.
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sudah memberikan keputusan apalagisampai

tidakmaumembeliprodukkami,rasakecewaitu

tentuadadankalomentalkitalemahdantidak

ada rasa sabar otomatis kami pasti akan

nyerah.”72

Wawancara dengan M.Juandiselaku personal

sellingAkarDayaKotaMataram,mengatakan:

“sesuaiyangadektanyakanmengenaibagaimana

kamisebagaipersonalselling berprilaku,ketika

mendengarkan keputusan dari konsumen,

tentunyakamiharusmemilikimentalyangkuat

ataumenanamkanrasasabarituterlebihdahulu

agarkamitidak putus asa dalam menjalankan

sebuahusahakarenadalam sebuahusaharasa

sabarsangatberperanpentingdalam mengatasi

seorang konsumendanmendengarkankeluhan-

keluhan darikonsumen,karena mau sebanyak

apapunkamimenejelaskantentangprodukyang

kamitawarkan itu tidak bisa menjamin para

pembeliuntukmembeliprodukkami,nahmaka

dari sinilah kami harus sabar ketika

mendengarkankeputusandarikonsumen.”73

Darihasilpenelitiandiatasdapatdisimpulkanbahwa

dalam menerapkan strategi personal selling ada

namanyatahapmendengarkankeputusan,danseperti

yangtelahpenelitidapatkandarihasilpenelitiandengan

para sales atau responden langsung,bahwa dalam

mendengarkan keputusan konsumen mereka harus

memilikirasasabardantentuitutidakberhentidisitu

sajasetiapkeputusandarikonsumenbaikitubaikatau

72 Saidina Irhamna,Direct Promotion Akar Daya Kota Mataram,
Wawancara,31Maret2023.

73M.Juandi,DirectPromotionAkarDayaKotaMataram,Wawancara,31
Maret2023.
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tidakmerekaharussiapmenerimadantidakputusasa

apalagiberhentidisitudalam perosespenjualan,diiringi

rasasabardanmerekatentuharusselalusemangatjuga

dalam menjalankan suatu usahadan memilikimental

yangkuat.

4.Memberikan keyakinan kepada konsumen terhadap
produkyangditawarkan.

Ketika melakukan proses pemasaran, pelaku

personalselling memberikan keyakinan kepada para

konsumennyamasing-masingdengancaramenjelaskan

keunggulan dariprodukyang telah ditawarkan karena

dengan cara itu bisa meyakinkan para konsumen

terhadap produkyang mereka tawarkan,sepertiyang

diungkapkanbeberapapelakupersonalsellingdibawah

inisebagaiberikut:

Wawancara dengan Ramdhaniselaku personal

sellingAkarDayaKotaMataram,mengatakan:

“Setiapprodukbaruyangkamitawarkankepada

konsumen, pelaku personal selling selalu

memberikan keyakinan akan kelebihan ketika

menggunakan produk dari Telkomsel seperti

sinyalatau jaringan yang cepatdan tidaksulit

untuk mendapatkan sinyal. Itu kadang bisa

meyakinkan konsumen karena konsumen

mempunyai keyakinan terhadap barang yang

dipasarkan.”74

Wawancara dengan Saidina Irhamna selaku

personalsellingAkarDayaKotaMataram,mengatakan:

“memberikankeyakinankepadakonsumententu

semuapembisnisataupengusahaselalupunya

caradalam meyakinkanparakonsumennya,dan

disinikamijugaparasalesharusmemilikicara

74Ramdhani,DirectPromotionAkarDayaKotaMataram,Wawancara,6
February2023.



50

masing-masing dalam meyakinkan konsumen

agarjualanyangkamitawarkanbisameyakinkan

konsumenuntukmembeliprodukkami,entahitu

kamimenggunakan bahasa yang bagus yang

santundanmemberikanbuktinyatasepertiketika

merekamenggunakanprodukdaritelkomselnih

nantidisanakamiperlihatkanadabanyakpromo-

promo menarik dariMy Telkomselyang bisa

merekadapatkandanjugamengenaisinyalyang

sangat bagus ketika menggunakan kartu

telkomselmungkinitusajasihyangsayatau.”75

Darihasilpenelitiandiatasdapatdisimpulkanbahwa

dalam menerapkanstrategipersonalsellingadatahap

meyakinkan konsumen, berdasarkan hasil yang

didapatkan peneliti yang disampikan sales atau

responden bahwa keyakinan konsumen merupakan

tahapanpentingyangharusparasalespelajaridalam

mengatasiparakonsumennyakarnakalotidakmemiliki

pengetahuantentangcaramengatasidanmemberikan

keyakinan kepada konsumen gak mungkin ketika

menawarkanprodukituparakonsumenakanlangsung

percayadankemudianmembelitentuharusadacaralain

sepertimemberikanbanyakbuktiuntukmeyakinkanpara

konsumentersebut.Dandisiniparasalesmeyakinkan

para konsumennya dengan cara memperlihatkan dan

memberikanpromo-promomenariktentunyadariaplikasi

MyTelkomselsesuaiyang mereka jualyaitu produk

telkomseldanjugamerekamemberitahubahwadengan

menggunakan kartu telkomselsinyalyang didapatkan

lebihbagusdankencangdalam internetan.

5.Mengatasikeluhankonsumen.
Dalam sebuah bisnis tentu tidak terlepas dari

75 Saidina Irhamna,Direct Promotion Akar Daya Kota Mataram,
Wawancara,31Maret2023.
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kritikanataukeluhan-keluhandariparakonsumenyang

telahmembeliprodukkami,danitusangatkamihargai

dan nantisemua kritikan atau keluhan tersebutakan

kami tampung sebagai bahan evaluasi dan untuk

mengatasi keluhan konsumen juga tentu kami

menyediakanbeberapatempatyangbisadikunjungipara

konsumen kami,salah satunya diAkar Daya Kota

Mataram.Sepertiyangdiungkapkanbeberapapelaku

personalsellingdibawahinisebagaiberikut:

WawancaradenganYaserArafatselakupersonal

sellingAkarDayaKotaMataram,mengatakan:

“Disampingkitamelakukanpenjualanprodukkita
juga menerima keluhan-keluhan darikonsumen
darihasilproduk yang kita jualkan terdahulu,
namunsemuakeluhanitukitatampungsebagai
bahanevaluasiperusahaankedepanyasehingga
memperbaikidimanaletakkekurangandariproduk
yang mempunyai keluhan dikonsumen, Jika
terjadinya suatu kesalahan dalam menawarkan
produk kepada konsumen sehingga konsumen
ingincomplainterhadapprodukTelkomselsendiri,
adacarayangbisadilakukankonsumenseperti.
Mengunjungi kantor-kantor pelayanan yg ada
sepertiGrapariTelkomseldan AkarDaya Kota
Mataram.Disana konsumen bisa mengeluarkan
keluhan-keluhan yang di alami pada saat
menggunakan produk atau kesalahan yang
mungkindisampaikanpersonalsellingnya.”76

WawancaradenganSaidinaIrhamnaselakupersonal

sellingAkarDayaKotaMataram,mengatakan:

“dalam sebuah usaha kami melakukan suatu

penjualankepadakonsumenmengenaiprodukyang

kamitawarkandanketikaituterkadangakanbanyak

76YaserArafat,DirectPromotionAkarDayaKotaMataram,Wawancara,
6February2023.
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keluhandariparakonsumenketikasudahmembeli

produk kami, baik itu ketidak nyamanan akan

jaringannyaatausinyalnyaygleletyangtidaknyocok

dengan lokasimereka atau mungkin kartu yang

merekapaketidakmendapatkansistem promolagi

ataubanyakhallainnya,dandisinitugaskamisebagai

saleskamimemberikansebuahpelayanankembali

kepadakonsumenataskeluhan-keluhanyangtelah

disampaikan dan nantimereka bisa mengunjungi

cabang-cabangkhususuntukmengatasipermasahan

yangditerimasepertimengunjungiKantorpelayanan

yangadadiAkarDayaKotaMataram.”77

Darihasilpenelitiandiatasdapatdisimpulkanbahwa

dalam menerapkanstrategipersonalsellingadanamanya

mengatasikeluhankonsumendansepertiyangtelahpeneliti

dapatkandarihasilpenelitianyangdisampaikanolehsales

atauresponden,setiapusahatidaksemuaberjalandengan

mulus dan ada banyak hambatan yang akan dilaluidan

komplinan-komplinanataukeluhandariparakonsumendan

ituharussiapditerimadanselanjutnyamemberikansolusi

kepadakonsumennya,karnajikaseorangpengusahaatau

pembisnis tidak mau menerima keluhan konsumen atau

bodo amat terhadap kerusakan atau kerugian dari

konsumennya maka sebuah bisnis akan rusak seiring

berjalannyawaktukarnatentutidakakanadaorangyang

maumembeliproduknyalagi.Danuntukmengatasikeluhan

konsumen disinipara salesatau pelaku personalselling

telahmenyediakanbeberapatempatpenyampaiankeluhan

konsumen sepertiAkarDaya Kota Mataram dan Grapari

Telkomselyang nantinya bisa didatangilangsung oleh

konsumen untuk mengeluarkan keluhan atau

permasahannyamasing-masing.

77 Saidina Irhamna,Direct Promotion Akar Daya Kota Mataram,
Wawancara,31Maret2023.
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C.Dampak Penerapan Strategi Personal Selling Dalam
Meningkatkan Volume Penjualan Produk Kartu Perdana
TelkomselAkarDayaKotaMataram.

Untukmengetahuidampakpenerapanstrategipersonal

sellingbisadilihatpadatabelpenjualanselamasatutahundi

tahun2022ini,disinipenelitimenjelaskankesimpulandari

tabelpenjualanselamabeberapabulandaribulanjanuari

sampaibulandesember.Dankeberhasilanstrategipersonal

selling diAkarDayaKotaMataram dalam meningkatkan

volumepenjualanprodukkartuperdanapunbisakitalihat

dalam tabelpenjualandibawahini.

Tabel2.2
DataPenjualanPodukKartuPerdanaAkarDayaKota

Mataram DariBulanKeBulanDiTahun2023

No Bulan Target Realisasi

1 Januari 750 855

2 February 750 369

3 Maret 750 566

4 April 750 533

5 Mei 750 762

6 Juni 750 843

7 Juli 750 321

8 Agustus 750 387

9 September 750 474

10 Oktober 750 675

11 November 750 848

12 Desember 750 828

TotalKeseluruhan
dalam 1tahun

9.000 7.461
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(Sumber:AkarDayaKotaMataram)

Kesimpulannya:Jadiberdasarkanhasildaritabeldiatas

dapatpenelitisimpulkan bahwa penjualan produk kartu

perdanadiAkarDayaKotaMataram daribulankebulan

terlihatbanyakpenurunan setiap bulannyasehinggabisa

penelitikatakanstrategipersonalsellingyangditerapkandi

AkarDaya Kota Mataram masih jauh darikata berhasil

sehinggamerekaperlumencaristrategilainsupayadapat

meningkatkanvolumepenjualan.Bisakitalihatkembalipada

tabeldibawahinibahwadalam satutahunnyamenurun

drastissekali.

BABIII

DampakPenerapanStrategiPersonalSellingDalam Meningkatkan

VolumePenjualanProdukKartuPerdanaTelkomselAkarDaya

KotaMataram.

A.HasilPenelitiandanPembahasan

Hasilpenelitian yang paparkan dalam penulisan

skripsiinimelakukanpenyajiandataberdasarkanrumusan

masalahyangdijelaskanpadabagianBab1pendahuluan,

bagaimana penerapan strategi personal selling dalam

meningkatkan volume penjualan produk kartu perdana

TelkomselAkarDayaKotaMataram danbagaimanadampak

penerapan strategipersonalselling dalam meningkatkan

volume penjualan produk kartu perdana TelkomselAkar

Daya Kota Mataram. Data yang diperoleh dari hasil

wawancaradandokumentasiyangdilakukandiAkarDaya

KotaMataram kemudianakandibahassesuaidenganfokus

penelitianyangtelahditentukansebelumnya.Ada5halyang

akandibahasdalam penelitianini.
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Pertama,melihatpasarsasaran(wilayahyangdituju

atauorangyangdituju).Kedua,tahappengenalanproduk.

Ketiga,mendengarkan keputusan konsumen. Keempat,

memberikankeyakinankepadakonsumenterhadapproduk

yang ditawarkan,dan yang Kelima,mengatasikeluhan

konsumen.Penelitianinimenggunakanmetodewawancara

sebagaipengumpulanalatdanpengumpulandatadengan

penentuanbeberapainformanyangdianggapmempunyai

kapabilitasdanmampumenjelaskanhal-halyangberkaitan

dengan penelitian ini.Adapun informan yang ditentukan

dalam penelitianiniyaitu,kepalapimpinandanparasales

AkarDayaKotaMataram.

1.Bentuk Penerapan StrategiPersonalSelling Dalam

MeningkatkanVolumePenjualanProdukKartuPerdana

TelkomselAkarDayaKotaMataram.

Perusahaan saat inibergantung pada tenaga

penjualan atau Sales Person untuk membidik dan

mencaricalon pembelipotensial,menjadikan mereka

pelanggan,kemudian mengembangkan bisnis.Bentuk

promosisecarapersonaldenganpresentasilisandalam

suatupercakapandengancalonpembeliyangditujukan

untukmerangsangpembelian.78

Strategi adalah pengaturan terpadu, lengkap,

terkoordinasiyang menghubungkan manfaatstrategis

perusahaandengansituasidantargetlingkunganyang

menuntutuntukmemastikanbahwatargetfundamental

perusahaandapatdilakukanmelaluiimplementasiyang

tepatdiperusahaan.79

78MegaFarezaDellamita,AchmadFauziDH,“Penerapanpersonalselling
(Penjualan Pribadi)UntukmeningkatkanPenjualan”,Vol.9,Nomor2,April2014,
hlm.3.

79 Alma SriAnjani,BudiHartono,“StrategiPersonalSelling dalam
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Personalsellingadalahpenjualantatapmukaatau

komunikasisecaralangsungyangdilakukanolehpenjual

dan pembeliyang diharapkan dapatmempromosikan

produk dengan pembeliyang dan dapat menyusun

pemahamanpembelitentangproduktersebutsehingga

pembelisetelahituakanmencobadanmembeliproduk

tersebut.80 Penerapan strategi personal selling

diharapkan dapat memperkenalkan konsumen lebih

banyaktentangprodukperusahaandanmanfaatyang

adapadaprodukdanjasa,sehinggaakanmeningkatkan

penjualanyangditawarkanolehperusahaan.81

Berdasarkanhasildaripenelilitianselamainidi

lapangan,maka penelitiakan menjabarkan beberapa

hasilpenelitian tersebut untuk menjawab beberapa

permasalahanyangdiambil,hasilwawancaradengan

beberapa informan/narasumber di Akar Daya Kota

Mataram.Tapisebelum itupenelitimenanyakantentang

apa sih yang dimaksutstrategipersonalselling itu

sehinggi prusahaan menggunakan strategi personal

selling dan mengarahkan para sales menggunakan

strategipersonalselling tersebut,pertanyaan tersebut

kemudian dijawab oleh Muhammad Juandi yang

merupakansalahsatupelakupersonalsellingsebagai

berikut:

MuhammadJuandiselakupersonalsellingAkar

DayaKotaMataram ditanyaterkaitpengertianStrategi

PersonalSelling,sebagaiberikut:

“StrategiPersonalSelling merupakan salah satu

strategipenjualantatapmukaataustrategipenjualan

yangbisalangsungbertemudenganparakonsumen,

meningkatkanVolumePenjualanPadaPerusahaanMarketing”,Vol.15,Nomor1,
Juli2022,hlm.3.

80Ibid.hlm.2
81Ibid,hlm.2.
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yang digunakan oleh perusahaan dan kemudian di

arahkan kepada para sales dalam meningkatkan

volumepenjualanprodukkartuperdanadiAkarDaya

KotaMataram.”82

Kemudian penelitimenanyakan terkait dengan

Penerapan StrategiPersonalSelling Pada Penjualan

ProdukKartuPerdana,meliputi:MelihatPasarSasaran

(wilayahyangditujuatauorangyangdituju),Pengenalan

Produk, Mendengarkan Keputusan Konsumen,

Memberikan Keyakinan Kepada Konsumen Terhadap

ProdukYangDitawarkan,MengatasiKeluhanKonsumen.

Adapun hasilwawancara penelititentang Penerapan

StrategiPersonalSellingPadaPenjualanProdukKartu

PerdanaTelkomselAkarDayaKotaMataram antaralain

sebagaiberikut:

Hasilwawancara dengan para salesAkarDaya

Kota Mataram dalam menerapkan strategipersonal

selling disinimereka menjelaskan mengenaiapa saja

yang diterapkan selama melakukan penjualan sebagai

berikut:

1.Melihatpasarsasaran(wilayahyangditujuatauorang
yangdituju).

Ketika melakukan sebuah pemasaran tentu

tidakjauhdarinamanyaproses,dandisiniperusahaan

AkarDayaKotaMataram melakukansebuahproses

pemasaran dengan mengarahkan para sales atau

pelakupersonalsellinguntukmelihatpasarsasaran.

Karena setiap lokasi sasaran tentu beda-beda

kebutuhannya maka dari itu perusahaan sangat

membutuhkahtim personalsellingatausalestersebut

karena merekalah yang lebih mengetahuikondisi

82 Muhammad Juandi,DirectPromotion AkarDaya Kota Mataram,
Wawancara,6February2023.
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pasarsasaran.Sepertiyangdiungkapkanbeberapa

salesataupelakupersonalsellingdibawahsebagai

berikut:

WawancaradenganMuhammadJuandiselaku

personal selling Akar Daya Kota Mataram,

mengatakan:

“Sebagaitim personalselling dalam penjualan

produk,kamibenar-benardiarahkanperusahaan

untuk melihat kebutuhan konsumen disetiap

wilayahsasaranpenjualankarenaituyangakan

mempermudah perusahaan untuk mengarahkan

tim personalsellingatausalesuntukmengenalkan

produk disaat melakukan pemasaran produk

sesuaidenganyangdiinginkankonsumen,dalam

melihat pasar sasaran kami lebih terjun ke

kampung-kampung dan pasar-pasar karna

tentunyadisanapastiterdapatbanyakorangdan

kemudian nantikamibisa memperkenalkan diri

duluselanjutnyanantikamibisamemperkenalkan

produk-produkunggulanyangkamibawatentunya.

Kamijuga menargetkan orang-orang disemua

kalangan.Produkyangditawarkanuntuksemua

kalangan baik itu pelajar,mahasiswa maupun

masyarakatlainnyasepertidikampung-kampung

dansekolah-sekolah.”83

Wawancara dengan Devianiselaku personal

sellingAkarDayaKotaMataram,mengatakan:

“kamisebagaisalesdiAkarDayaKotaMataram

tentutidaklepasdariarahanpimpinantentunya

dalam melakukansebuahintraksijualbelidengan

parakonsumendandisinikamiditerapkanyang

namanya strategi personal selling untuk

83Ibid
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melakukan penjualan yang dimana strategi

personalselling inimerupakan penjualan tatap

mukaatauintraksilangsungdenganpembeli,dan

kemudiansetelahperusahaansudahmenentukan

strategiyaitustrategipersonalsellingini,tentunya

adalangkahyangditerapkanlagiselamaperoses

penjualanyaitumelihatpasarsasaranataubisa

kitasebutlokasiyanginginkitatujunantipada

saatpenjualan,nahdisininantikamiparasales

bener-benerdituntutuntuk melihatlokasidan

kebutuhan dari pada para konsumen yang

nantinya ingin kamitemui,untukmelihatpasar

sasaransayalebihdiarahkankesekolah-sekolah

olehprusahaanuntukmelihattargetpemasaran

yanginginsayatujuinantinyabegitujugadengan

salesyanglainmerekamasing-masingmemiliki

tugas untuk melihatpasarsasarannya dengan

wilayah yang berbeda-beda baru kita bisa

melakukantahapanselanjutnya.”84

Darihasilpenelitiandiatasdapatdisimpulkan

bahwadalam menerapkan strategipersonalselling

yaitu diterapkan namanya melihat pasar sasaran

dalam sebuahbisnisatauusaha,yangdimanadalam

melihatpasarsasaraninitentuparapersonalselling

selaludiarahkanolehprusahaanuntukmelihatpasar

sasaranataulokasiyanginginditujunyanantilebih

paham dengan kebutuhan konsumen dimasing-

masing wilayah pemasaran,karna melihat pasar

sasaranjuga merupakansebuahtahapanawaldalam

sebuah bisnis atau usaha yang sangatlah penting

tentunyabaikitubisnispribadiatauyangberasaldari

sebuahperusahaan.Berdasarkanhasilpenelitianyang

84 Deviani,DirectPromotionAkarDayaKotaMataram,Wawancara,31
Maret2023.
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didapatkanolehpenelitidisinipenelitimenemukan

beberapa ungkapan darimasing-masing informan

mengenaimelihatpasarsasaranyangdimanadalam

melihat pasar sasaran mereka ditugaskan oleh

perusahaan kadang ada yang sama dan ada yang

berbeda lokasipemasarannya,ada yang terjun ke

sekolah-sekolah,kepasar-pasardanlain-lain.

2.PengenalanProduk.
Sesudah melihatpasarsasaran atau lokasi

yangdituju,tim personalsellingkemudianmelakukan

tahappengenalanproduk.Dalam melakukantahapini

personal selling menjelaskan kepada konsumen

mengenai produk-produk dari Akar Daya Kota

Mataram.Tim personalsellingmenjelaskankelebihan

-kelebihan dari produk yang ditawarkan, sesuai

wilayah sasaran masing-masing.Sepertiyang di

ungkapkan beberapa sales atau pelaku personal

sellingdibawahinisebagaiberikut:

Wawancara dengan Devianiselaku personal

sellingAkarDayaKotaMataram,mengatakan:

“dalam tahap pengenalan produk disinikami

menjelaskan mengenai manfaat dan kualitas

produkyangditawarkan,sesuaidenganygsudah

dilakukan sebelumnya pada saatmelihatpasar

sasaran,menawarkanproduk-produkyangsesuai

denganyangdiinginkankonsumen.Dalam tahap

pengenalan produk pelaku personal selling

membuatbanyak poster-posterdan kemudian

menyebarkan ke semua kalangan baik itu

masyarakatataupun kalangan mahasiswa dan

kemudian kita juga menempelkan poster-poster

tersebutminsalnyadisekolahkamimenempelkan

posternya dikantin sekolahan karena disitu

terdapatkeramaian dan juga melaluisosmed

sepertiInstagram,Facebook,wagrupdansegala
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macamnya.”85

Wawancara dengan Saidina Irhamna selaku

personal selling Akar Daya Kota Mataram,

mengatakan:

“dalam sebuah usaha tentunya kami harus

memperkenalkan produk kamidengan berbagai

macam cara atau membuatsesuatu yang unik

agarperoduk yang kamitawarkan nantibisa

diminatikonsumen,dan saya sendirisejauh ini

bekerjasebagaisalesdiAkarDayainisayakalo

jualan atau memperkenalkan produkyang saya

ingin jualitu lebih ke orang-orang terdekatsih

karnakenapabegitukarnakamitidaktaunanti

minatmasing-masingorangkanmungkinkarna

kamikeluarganyaatautemendekatnyamungkin

minatmembelibarangjualankami,barulahkami

keoranglaindantentukamitidakterlepasdari

promosimelaluimediasosial.”86

Darihasilpenelitiandiatasdapatdisimpulkan

bahwadalam menerapkan strategipersonalselling

yaitu ada tahapan pengenalan produk, dengan

memperkenalkan produk kepada konsumen tentu

beda orang beda cara dalam pemasaran atau

mengenalkanproduknyamasing-masing,sepertihasil

penelitian yang didapatkan oleh peneliti yang

disampaikanolehsalesatauinformanAkarDayadi

atasadayangsamadanadayangberbedasesuai

arahanperusahaandandisinipenelitimendapatkan

hasilpenelitianmengenaipengenalanprodukbahwa

kebanyakan dalam promosiatau memperkenalkan

85 Deviani,DirectPromotionAkarDayaKotaMataram,Wawancara,6
February2023.

86 Saidina Irhamna,Direct Promotion Akar Daya Kota Mataram,
Wawancara,31Maret2023.
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suatuproduktidakterlepasdarimediasosialbaikitu

Wa,Ig,Fbjugaorang-orangterdekatdanmerekajuga

menyebarkanbeberapaposter-posterdisetiaptempat.

3.Mendengarkankeputusankonsumen.
Setelah selesai memperkenalkan produk

kepadamasing-masingkonsumendanparapersonal

sellingtelahmenjelaskanbeberapakeunggulanatau

kelebihan dariproduk yang ditawarkan,kemudian

disini pelaku personal selling mendengarkan

keputusandariparakonsumenterhadapminatatau

tidaknyamerekamembeliproduktersebut,seperti

yangdiungkapkanbeberapapelakupersonalsellingdi

bawahinisebagaiberikut:

Wawancara dengan Saidina Irhamna selaku

personal selling Akar Daya Kota Mataram,

mengatakan:

“Disinikonsumen memberikan suatu keputusan

berdasarkan penyampaian yang telah diberikan

personal selling terhadap produk yang kami

tawarkan, dari hal tersebut konsumen akan

memberikan keputusan,apakah konsumen bisa

yakindankemudianmembeliprodukyangtelah

kamitawarkanatautidakdanpungsikamisebagai

personalsellinghanyamendengarkandenganbaik

dan memberikan jawaban yang nantinya tidak

menyinggunghatiparakonsumen.”87

Wawancara dengan Devianiselaku personal

sellingAkarDayaKotaMataram,mengatakan:

“dalam sebuah bisnis atau usaha ada yang

namanyatahappengeluaranpendapatataukami

sebutmendengarkan keputusan darikonsumen

yanginginmembeliprodukyangkamitawarkan

87 Saidina Irhamna,Direct Promotion Akar Daya Kota Mataram,
Wawancara,6February2023.
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nahdisinipungsikamisebagaipersonalselling

adalah sebagaipendengar,kamimendengarkan

keputusan darikonsumen tersebutapakah ada

yanginginmerekasampaikanberdasarkanyang

merekalihatdanmerekadengardarikamiyang

menjualproduk.Nahdarisitulahakanterjadinanti

intraksijualbelisetelahadanyakeputusanatau

sebaliknya mereka tidak membelisama sekali.

Dandisisnimentalkamisebagaisalesharusbener

-benerdikuatinkarnatentuketikaparakonsumen

sudah memberikan keputusan apalagisampai

tidakmaumembeliprodukkami,rasakecewaitu

tentuadadankalomentalkitalemahdantidak

ada rasa sabar otomatis kami pasti akan

nyerah.”88

WawancaradenganM.Juandiselakupersonal

sellingAkarDayaKotaMataram,mengatakan:

“sesuaiyangadektanyakanmengenaibagaimana

kamisebagaipersonalselling berprilaku,ketika

mendengarkan keputusan dari konsumen,

tentunyakamiharusmemilikimentalyangkuat

ataumenanamkanrasasabarituterlebihdahulu

agarkamitidak putus asa dalam menjalankan

sebuahusahakarenadalam sebuahusaharasa

sabarsangatberperanpentingdalam mengatasi

seorang konsumendanmendengarkankeluhan-

keluhan darikonsumen,karena mau sebanyak

apapunkamimenejelaskantentangprodukyang

kamitawarkan itu tidak bisa menjamin para

pembeliuntukmembeliprodukkami,nahmaka

dari sinilah kami harus sabar ketika

mendengarkankeputusandarikonsumen.”89

88 Saidina Irhamna,Direct Promotion Akar Daya Kota Mataram,
Wawancara,31Maret2023.

89M.Juandi,DirectPromotionAkarDayaKotaMataram,Wawancara,31
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Darihasilpenelitiandiatasdapatdisimpulkan

bahwadalam menerapkan strategipersonalselling

adanamanyatahap mendengarkan keputusan,dan

seperti yang telah peneliti dapatkan dari hasil

penelitiandenganparasalesataurespondenlangsung,

bahwa dalam mendengarkan keputusan konsumen

merekaharusmemilikirasasabardantentuitutidak

berhentidisitusajasetiapkeputusandarikonsumen

baikitubaikatautidakmerekaharussiapmenerima

dan tidakputus asa apalagiberhentidisitu dalam

peroses penjualan,diiringirasa sabardan mereka

tentuharusselalusemangatjugadalam menjalankan

suatuusahadanmemilikimentalyangkuat.

4.Memberikankeyakinankepadakonsumenterhadap
produkyangditawarkan.

Ketika melakukan proses pemasaran,pelaku

personalsellingmemberikankeyakinankepadapara

konsumennya masing-masing dengan cara

menjelaskan keunggulan dariproduk yang telah

ditawarkankarenadengancaraitubisameyakinkan

para konsumen terhadap produk yang mereka

tawarkan,sepertiyangdiungkapkanbeberapapelaku

personalsellingdibawahinisebagaiberikut:

WawancaradenganRamdhaniselakupersonal

sellingAkarDayaKotaMataram,mengatakan:

“Setiapprodukbaruyangkamitawarkankepada

konsumen, pelaku personal selling selalu

memberikan keyakinan akan kelebihan ketika

menggunakan produk dari Telkomsel seperti

sinyalatau jaringan yang cepatdan tidaksulit

untuk mendapatkan sinyal. Itu kadang bisa

meyakinkan konsumen karena konsumen

Maret2023.
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mempunyai keyakinan terhadap barang yang

dipasarkan.”90

Wawancara dengan Saidina Irhamna selaku

personal selling Akar Daya Kota Mataram,

mengatakan:

“memberikankeyakinankepadakonsumententu

semuapembisnisataupengusahaselalupunya

caradalam meyakinkanparakonsumennya,dan

disinikamijugaparasalesharusmemilikicara

masing-masing dalam meyakinkan konsumen

agarjualanyangkamitawarkanbisameyakinkan

konsumenuntukmembeliprodukkami,entahitu

kamimenggunakan bahasa yang bagus yang

santundanmemberikanbuktinyatasepertiketika

merekamenggunakanprodukdaritelkomselnih

nantidisanakamiperlihatkanadabanyakpromo-

promo menarik dariMy Telkomselyang bisa

merekadapatkandanjugamengenaisinyalyang

sangat bagus ketika menggunakan kartu

telkomselmungkinitusajasihyangsayatau.”91

Darihasilpenelitiandiatasdapatdisimpulkan

bahwadalam menerapkan strategipersonalselling

adatahapmeyakinkankonsumen,berdasarkanhasil

yangdidapatkanpenelitiyangdisampikansalesatau

responden bahwa keyakinan konsumen merupakan

tahapanpentingyangharusparasalespelajaridalam

mengatasi para konsumennya karna kalo tidak

memilikipengetahuan tentang cara mengatasidan

memberikan keyakinan kepada konsumen gak

mungkin ketika menawarkan produk itu para

90Ramdhani,DirectPromotionAkarDayaKotaMataram,Wawancara,6
February2023.

91 Saidina Irhamna,Direct Promotion Akar Daya Kota Mataram,
Wawancara,31Maret2023.
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konsumen akan langsung percaya dan kemudian

membelitentuharusadacaralainsepertimemberikan

banyak bukti untuk meyakinkan para konsumen

tersebut.Dan disinipara sales meyakinkan para

konsumennya dengan cara memperlihatkan dan

memberikan promo-promo menarik tentunya dari

aplikasiMyTelkomselsesuaiyangmerekajualyaitu

produk telkomseldan juga mereka memberitahu

bahwadenganmenggunakankartutelkomselsinyal

yang didapatkan lebih bagus dan kencang dalam

internetan.

5.Mengatasikeluhankonsumen.
Dalam sebuahbisnistentutidakterlepasdari

kritikan atau keluhan-keluhan daripara konsumen

yangtelahmembeliprodukkami,danitusangatkami

hargaidannantisemuakritikanataukeluhantersebut

akankamitampungsebagaibahanevaluasidanuntuk

mengatasi keluhan konsumen juga tentu kami

menyediakanbeberapatempatyangbisadikunjungi

parakonsumenkami,salahsatunyadiAkarDayaKota

Mataram.Sepertiyangdiungkapkanbeberapapelaku

personalsellingdibawahinisebagaiberikut:

Wawancara dengan Yaser Arafat selaku

personal selling Akar Daya Kota Mataram,

mengatakan:

“Disampingkitamelakukanpenjualanprodukkita
juga menerima keluhan-keluhan darikonsumen
darihasilproduk yang kita jualkan terdahulu,
namunsemuakeluhanitukitatampungsebagai
bahanevaluasiperusahaankedepanyasehingga
memperbaikidimanaletakkekurangandariproduk
yang mempunyai keluhan dikonsumen, Jika
terjadinya suatu kesalahan dalam menawarkan
produk kepada konsumen sehingga konsumen
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ingincomplainterhadapprodukTelkomselsendiri,
adacarayangbisadilakukankonsumenseperti.
Mengunjungi kantor-kantor pelayanan yg ada
sepertiGrapariTelkomseldan AkarDaya Kota
Mataram.Disana konsumen bisa mengeluarkan
keluhan-keluhan yang di alami pada saat
menggunakan produk atau kesalahan yang
mungkindisampaikanpersonalsellingnya.”92

Wawancara dengan Saidina Irhamna selaku

personal selling Akar Daya Kota Mataram,

mengatakan:

“dalam sebuahusahakamimelakukansuatu

penjualankepadakonsumenmengenaiproduk

yangkamitawarkandanketikaituterkadang

akan banyak keluhan daripara konsumen

ketikasudahmembeliprodukkami,baikitu

ketidak nyamanan akan jaringannya atau

sinyalnyaygleletyangtidaknyocokdengan

lokasimerekaataumungkinkartuyangmereka

pake tidak mendapatkan sistem promo lagi

ataubanyakhallainnya,dandisinitugaskami

sebagai sales kami memberikan sebuah

pelayanan kembalikepada konsumen atas

keluhan-keluhanyangtelahdisampaikandan

nantimerekabisamengunjungicabang-cabang

khusus untuk mengatasipermasahan yang

diterimasepertimengunjungiKantorpelayanan

yangadadiAkarDayaKotaMataram.”93

Darihasilpenelitiandiatasdapatdisimpulkan

bahwadalam menerapkanstrategipersonalselling

92YaserArafat,DirectPromotionAkarDayaKotaMataram,Wawancara,
6February2023.

93 Saidina Irhamna,Direct Promotion Akar Daya Kota Mataram,
Wawancara,31Maret2023.
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ada namanya mengatasikeluhan konsumen dan

seperti yang telah peneliti dapatkan dari hasil

penelitian yang disampaikan oleh sales atau

responden,setiapusahatidaksemuaberjalandengan

mulusdanadabanyakhambatanyangakandilalui

dan komplinan-komplinan atau keluhan daripara

konsumendanituharussiapditerimadanselanjutnya

memberikansolusikepadakonsumennya,karnajika

seorang pengusaha atau pembisnis tidak mau

menerima keluhan konsumen atau bodo amat

terhadapkerusakanataukerugiandarikonsumennya

makasebuahbisnisakanrusakseiringberjalannya

waktukarnatentutidakakanadaorangyangmau

membeli produknya lagi. Dan untuk mengatasi

keluhan konsumen disinipara sales atau pelaku

personalsellingtelahmenyediakanbeberapatempat

penyampaiankeluhankonsumensepertiAkarDaya

KotaMataram danGrapariTelkomselyangnantinya

bisa didatangi langsung oleh konsumen untuk

mengeluarkankeluhanataupermasahannyamasing-

masing.

2.Dampak Penerapan StrategiPersonalSelling Dalam
MeningkatkanVolumePenjualanProdukKartuPerdana
TelkomselAkarDayaKotaMataram.

Pada dasarnya strategi personal selling
merupakan salah satu strategipromosiatau strategi
pemasaran dimana pada aktifitasnya berusaha
membujuk,mempengaruhi,dan memberikan informasi
agar bersedia membeli,menerima dan setia kepada
produkdanjasayangdiberikan,adanyapersonalselling
merupakan sebuah komunikasidengan menggunakan
tatapmuka.94

94 MegaFarezaDellamita,AchmadFauziDH,EdyYulianto,“Penerapan
PersonalSelling (PenjualanPribadi)UntukMeningkatkanPenjualan”,Vol.9,
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Personalsellingmerupakancarayangtepatuntuk

diterapkanolehperusahaanmengingatpersonalselling

menggunakankomunikasilangsungyangmemungkinkan

adanya komunikasidua arah antara tenaga penjual

dengan calon konsumen sehingga penjualharusaktif

mendatangi calon konsumen untuk menawarkan

produk.95

Berdasarkan hasilobservasi,wawancara,dan

dokumentasidiperoleh gambaran atau hasilbahwa

penerapanstrategipersonalsellingpadaAkarDayaKota

Mataram belum sepenuhnyabisameningkatkanvolume

penjualanprodukkartuperdanaberdasarkanbeberapa

datayangdiperolehsalahsatunyabisadilihatpadatabel

penjualandalam satutahunditahun2022dibawahini.

Tabel3.1

DataPenjualanPodukKartuPerdanaAkar

DayaKotaMataram DariBulanKeBulanSelamaSatu

TahunDiTahun2022

No Bulan Target Realisasi

1 Januari 750 855

2 February 750 369

3 Maret 750 566

4 April 750 533

5 Mei 750 762

6 Juni 750 843

7 Juli 750 321

8 Agustus 750 387

9 September 750 474

10 Oktober 750 675

Nomor2,April2014,hlm.2.
95Ibid.
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11 November 750 848

12 Desember 750 828

TotalKeseluruhan
dalam 1tahun

9.000 7.461

Berdasarkanhasildaritabelpenjualandiatasbisa

kita lihat penjumlahan dari keseluruhannya bahwa

jumlahnyadalam waktu1tahunmasihkurangdaritarget

tapijika dilihatdaribulan kebulan bisa dibilang ada

kenaikan dan penurunan tidak semuanya selalu

mengalamipenurunan.

Dapatpenelitisimpulkanbahwapenjualanproduk

kartuperdanadiAkarDayaKotaMataram daribulanke

bulan terlihat banyak penurunan setiap bulannya

sehinggabisapenelitikatakanstrategipersonalselling

yangditerapkandiAkarDayaKotaMataram masihjauh

darikataberhasilsehinggamerekaperlumencaristrategi

lainsupayadapatmeningkatkanvolumepenjualan.

BABIV

PENUTUP

A.Kesimpulan

Darihasilpenelitian yang telah dilakukan tentang

strategi personal selling dalam meningkatkan volume

penjualprodukkartuperdanaTelkomselAkarDayaKota

Mataram berdasarkanseluruhpembahasansertaanalisis
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yangtelahdilakukandapatdisimpulkansebagaiberikut:

1.Penerapanstrategipersonalsellingdalam meningkatkan

volumepenjualanprodukkartuperdanaTelkomselAkar

Daya Kota Mataram sudah cukup baik yaitu: (1)

Terlaksananyatahapyaitumelihatpasarsasaranatau

wilayah yang dituju,(2)tahap pengenalan produk,(3)

mengatasi keluhan konsumen, (4) memberikan

keyakinan kepada konsumen terhadap produk yang

ditawarkan, (5) mendengar keputusan konsumen,

sebagaiwiraniaga atau personalselling yang telah

menawarkanprodukkepadakonsumendankonsumen

telah melakukan pembelian,wiraniaga atau personal

selling harus meyakinkan kembalikonsumen bahwa

keputusanyangkonsumenbuatadalahkeputusanyang

tepat.

2.Dampak penerapan strategipersonalselling dalam

meningkatkanvolumepenjualanprodukkartuperdana

TelkomselAkarDaya Kota Mataram bisa dikatakan

belum maksimalpencapaiannya,dikarenakan adanya

penurunanvolumepenjualandalam satutahundaribulan

ke bulannya. Dan perusahaan perlu meningkatkan

kembalistartegipersonalselling atau mungkin bisa

mencaristrategilainnya agarvolume penjualan bisa

meningkat.

B.Saran

Setelah melakukan penelitian diAkarDaya Kota

Mataram,selama iniAkar Daya Kota Mataram telah

melakukan strategipersonalselling dalam meningkatkan

volumepenjualanproduk.AkarDayaKotaMataram sudah

cukup baik tetapipencapaian volume penjualan belum

maksimal.Adapunsaran-sarandaripenelitisebagaiberikut:

1.UntukAkarDayaKotaMataram hendaklahAkarDaya

Kota Mataram selalu meningkatkan dan

mempertahankan strategipersonalselling yang telah

diterapkan dan menambah lebih banyak strategilain

dalam meningkatkan volume penjualan dan dalam
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menawarkan, memperkenalkan produk kepada

konsumenagarpenjualanprodukselalumeningkat.

2.UntukAkademik

Penelitimengharapkanagarpenelitianinidapatberguna

bagimahasiswayangmelakukanpenelitianserupaatau

melakukan penelitian lanjutan atas topik yang sama.

Penelitiberharapagartopikinidanpembahasanyang

telahdipaparkandapatmenimbulkanrasakeingintahuan

untuk mengadakan penelitian lanjutan,dengan cara

mengadakan wawancara yang lebih luas guna

mendapatkanhasilyanglebihmaksimal.
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5.Penerapan strategipersonalselling dalam meningkatkan
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6.Dampak penerapan strategi personal selling dalam
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PEDOMANWAWANCARA

STRATEGIPERSONALSELLINGDALAM MENINGKATKAN

VOLUMEPENJUALANPRODUKKARTUPERDANA

(STUDIKASUSAKARDAYAKOTAMATARAM)

A.UntukSalesTelkomselAkarDayaKotaMataram

1.Bagaimanapendapatkakakterkaitstrategipersonalselling?

2.ApasajayangditerapkanAkarDayaKotaMataram untuk

pelaku personal selling dalam meningkatkan volume

penjualanprodukkartuperdana?

3.Bagaimana penerapan strategi personal selling dalam

meningkatkanvolumepenjualanprodukkartuperdana?

4.Bagaimanapenerapanprinsipmelihatpasarsasarandalam

meningkatkanvolumepenjualan?

5.Bagaimana penerapan prinsip pengenalan produk dalam

meningkatkanvolumepenjualan?

6.Bagaimana penerapan prinsip mendengarkan keputusan

konsumendalam meningkatkanvolumepenjualan?

7.Bagaimana penerapan prinsip memberikan keyakinan

kepadakonsumenterhadapprodukyangditawarkan?

8.Bagaimanapenerapanprinsipmengatasikeluhankonsumen?

9.Bagaimana dampak penerapan strategipersonalselling

dalam meningkatkan volume penjualan produk kartu

perdanaAkarDayaKotaMataram?
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