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MOTTO DAN PERSEMBAHAN

MOTTO :

Harapan yang tertunda menyedihkan hat,
tetapi keinginan yang terpenuhi adalah
Pohon Kehidupan

(Amsal 13 : 12)

PERSEMBAHAN :

Sepenuhnya kerendahan hati

Tulisan ini kupersembahkan untuk yang
terhormat Ayah dan Ibuku

Yang tercinta istri serta saudara-
saudaraku berikut teman-temanku yang
terkasih
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ABSTRAK

Di Indonesia dunia pertelekomunikasian semakin mengalami kemajuan dan
telah berusaha membuka diri untuk menghadapi persaingan bebas. Dengan
diberlakukannya Ul No. 3 tahun 1990 yaitu memberi ijin kepada pihak swasta untuk
ikut serta berpartisipasi dalam membangun dan mengelola pertelekomukasian di
Indonesia .

PT. Telekomunikasi jangan sekedar menjual produk, tetapi harus

amperhatikan juga kepuasan konsumen dan pelanggan dengan meningkatkan
kualitas pelayanannya, sehingga tidak ditinggal konsumen maupun pelanggan yang
ada.

Berbagai upaya harus dilakukan perusahaan dalam meningkatken volume
penjualannya, Dalam hal ini usaha-usaha yang dilakukan perusahaan antara lain
meningkatkan kepuasan dan kualitas pelayanan seperti telah disebutkan di atas ; baik
pasang baru satuan sambungan telepon, claim pulsa, dan berbagai cara lainnya demi
kepuasan konsumen dan pelanggan serta untuk mendapatkan pelanggan— pelanggan
baru dalam membeli produknya,

Perusahaan harus mempertimbagkan pula dalam mengubah elemen—
elemennya, seperti menurunkan harga, mengadakan diskon pada saat-saat tertentu,
mengadakan periklanan,atau kegiatan—kegiatan promosi lainnya yang bersifat agresif.

Kepgiatan personal selling bertujuan untuk menjual produk yang sudah ada
(telepon) maupun memperkenalkan produk perusahaan yang baru kepada konsumen
(calon pelanggan) dan membujuk konsumen (calon pelanggan) untuk mau
menggunakan dan membeli produk tersebut atau menjadi pelanggan. Kegiatan
personal selling ini merupakan komunikasi orang secara individu, lain dengan
periklanan, dan bentuk kegiatan promosi lainnya yang komunikasinya bersifat massal
dan tidak bersifat pribadi.

Dalam operasinya, kegiatan lebih luas atau fleksibel dibandingkan dengan
kegiatan promosi lainnya. Hal ini disebabkan karena para wiraniaga (tenaga personal
selling) dapat secara langsung mengetahui keinginan, motif dan perilaku konsumen ,
dan sekaligus dapat melihat secara langsung reaksi konsumen sehingga dapat
mengadakan penyesuaian seperlunya.

Maka dari itu para tenaga personal selling (wiraniaga) harus mengerti prinsip—
prinsip penjualan tatap muka, bukan sekedar naluri tetapi juga keahlian yang terlatih
dalam analisa metode (memilih calon pelanggan) dan berinteraksi dengan pelanggan
{pendekatan pelanggan).

Tidak ada pendekatan penjualan yang terbaik yang bisa dilakukan dalam segala
situasi. Namun perlu diperhatikan beberapa langkah penting dalam proses penjualan
yang efektif, antara lain . mencari dan menyeleksi pelanggan baru, mempelajari
sasaran yang dituju, melakukan pendekatan terhadap konsumen sasaran, penyajian dan
program, mengatasi keberatan yang ditujukan konsumen, menutup penjualan dan
tindak lanjut sesudah penjualan terjadi.

Bagi PT. Telekomunikasi (perusahaan penjual), yang diwakili oleh tenaga
personal selling (tenaga penjual) harus berusaha mempertahankan pelanggan lama dan
memperbanyak/menambah pelanggan baru, untuk meningkatkan volume penjualan
(pendapatan) dan laba usaha perusahaan.
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Dalam perumusan masalah penelitian ini adalah adakah pengaruh antara tenaga
personel selling dan jumlah tatap muka (banyaknya/jumlah tatap muka dalam
memperoleh calon pelanggan) terhadap jumlah transaksi (pelanggan yang diperoleh).

Kerangka pikir dalam penelitian ini adalah jumlah tenaga personal se¢lling dan
jumlah tatap muka yang mempengaruhi jumlah transaksi dalam mendapatkan satuan
sambungan telepon,

Jenis data yang digunakan adalah data sekunder yang diperoleh dengan
metode pengumpulan data yaitu interview dan studi kepustakaan. Setelah data
terkumpul maka langkah selanjutnya dilakukan pengolahan data secara kuantitatif,
yaitu: regresi linier berganda,

Dengan hasil persamaan regresi = - 589,418858 + 20,486286 (X,) + 0,291991( X,),
dihasilkan koefisien regresi pada persamaan regresi adalah positif.

Dan pengujian hipotesis yang digunakan adalah uji t-tes untuk meneliti adanya
pengaruh tenaga personal selling dan jumlah tatap muka terhadap jumlah transaksi
secara individu (sendir — sendiri).

Dan F-tes untuk meneliti adanya pengaruh tenaga personal selling dan _]umlah tatap
muka terhadap jumiah transaksi secara keseluruhan (bersama—-sama).

Kedua pengujian hipotesis ini menggunakan kriteria keputusan untuk t-tes, Ho
diterima jika t hitung <t tabel dan Ha diterima jika t hitung > t tabel.

Untuk F-tes , Ho diterima jika F hitung <F tabel dan Ha diterima jika F hitung > F
tabel.

Pada pengujian F- tes dengan tingkat keyakinan 95% dan tingkat significant
5% (o = 0.05 ) ,maka pada degrees of freedom ( df ) untuk pembilang adalah sebesar
2 dan degrees of freedom ( df ) untuk penyebut adalah sebesar 9 diperoleh nilai F
tabel sebesar 4,26. Sedangkan pada perhitungan spss diperoleh hasil untuk nilai F
hitung sebesar 65,44007. '

Dapat disimpulkan bahwa F hitung > F tabel, hasil ini menunjukkan variabel
X, dan variabel X, mempegaruhi variabel Y, Ho ditolak dan Ha diterima .

Berarti ada pengaruh antara jumlah tenaga personal selling dan jumlah tatap muka
(variabel independen) terhadap jumlah transaksi (variabel dependen) secara
keseluruhan adalah significant.

Pada pengujian t- tes dengan tingkat keyakinan 95% ; o = 0,05 dan degrees
of freedom ( df') sebesar 10, diperoleh nilai t dalam tabel sebesar 1,812,
Dan hasil perhitungan SPSS diperoleh nilai t hitung sebesar untuk X, = 2,877 dan X,
=2411.
Melihat hasil diatas dapat disimpulkan bahwa t hltung >t tabel, Ho ditolak dan Ha
diterima . Berarti ada pengaruh antara variabel X1 terhadap variabel Y demikian juga
ada pengaruh antara variabel X, terhadap variabel Y, Ho ditolak dan Ha diterima.
Berarti ada pengaruh antara variabel independen (jumlah tenaga personal selling)
terhadap variabel dependen (jumlah transaksi) demikian pula ada pengaruh antara
variabel independen (jumlah tatap muka) terhadap variabel dependen (jumlah
transaksi).

Kesimpulan dalam penelitian ini dari hasil analisa kuantitatif adalah adanya
pengaruh antara jumlah tenaga personal selling dan jumlah tatap muka terhadap
jumiah transaksi yang positif, hal ini dapat ditunjukkan oleh koefisien regresi pada
persamaan regresinya bersifat positif.
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