BAB IV

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

4.1  Analisis Deskripsi Data Responden

Pada bab analisis data dan pembahasan ini penulis akan memaparkan dan
menganalisis data yang diperoleh dari hasil penelitian yang telah dilakukan, serta
menghubungkannya dengan hasil pengumpulan angket yang meliputi daftar
pertanyaan disertai beberapa alternatif jawaban yang dianggap paling benar
menurut responden. Selain itu, akan dipaparkan juga hasil analisis signifikansi
mengenai kegiatan promosinowroommobil VansMotor pada calon konsumen
bursa pameran mobWans Motorpada bursa di Otobursa Mobil Bekas TVRI
Bandung.

Data yang dianalisis dalam penelitian ini berasal dari data primer
penelitian. Data primer penelitian adalah hasil kuesioner yang disebarkan kepada
67 responden. Data tersebut merupakan data pokok di mana analisisnya ditunjang
oleh data-data sekunder yang analisisnya didapat dari hasil observasi di lapangan
dan beberapa sumber pustaka untuk memperkuat dan memperdalam hasil analisis.
Data yang diperoleh dan hasil kuisioner terdiri dari dua macam, yaitu data
responden dan data penelitian. Data responden adalah seluruh identitas responden
yang dipandang relevan dengan permasalahan yang diidentifikasi. Data penelitian
adalah sejumlah skor yang diperoleh dari jawaban responden atas pertanyaan atau
pernyataan mengenai penelitian. Analisis deskriptif data responden bertujuan

untuk memberikan gambaran mengenai objek penelitian berdasarkan data yang
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diperoleh dari kelompok subjek yang diteliti. Jawaban responden atas pertanyaan
dan pernyataan yang diajukan dalam angket akan ditampilkan dalam bentuk tabel
distribusi frekuensi. Data responden tersebut dikelompokkan berdasarkan jenis
kelamin, usia, pendidikan terakhir, frekuensi datang ke bursa pameranvaosil

Motor pada bursa di Otobursa Mobil Bekas TVRI Bandung.

Tabel 4.1
Jenis Kelamin Responden
No Jenis Kelamin Frekuensi Persentase
1 Laki-laki 58 86,6
2 Perempuan 9 13,4
Jumlah 67 100
n==67

Sumber : Hasil Angket

Tabel 4.1 menunjukkan banyaknya responden berdasarkan jenis kelamin.
Mayoritas responden adalah laki-laki sebanyak 58 orang atau 86,6%. dan sisanya
adalah perempuan sebanyak 9 orang atau 13,4% Berdasarkan tabel tersebut
jumlah mayoritas yang berkunjung ke tempat bursa pameran NMatd Motor
pada bursa di Otobursa Mobil Bekas TVRI Bandung adalah laki-laki. Banyaknya
jumlah calon konsumen berjenis kelamin laki-laki dikarenakan mayoritas laki-laki
berminat pada kendaraan roda 4 (empat) atau mobil. Menurut Martin sebagai
koordinator bursa pameran mobflans Motor pada bursa di Otobursa Mobil
Bekas TVRI Bandung beralasan bahwa :

Banyaknya calon konsumen yang datang pada bursa pameranviaabil

Motor pada bursa di Otobursa Mobil Bekas TVRI Bandung adalah laki-

laki dibandingkan perempuan, hal tersebut dikarenakan laki-laki sangat

menggemari otomotif seperti mobil dibandingkan dengan perempuan.

Biasanya para laki-laki yang datang ke bursa pameran abg Motor
pada bursa di Otobursa Mobil Bekas TVRI Bandung yaitu para kolektor,
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ataupun orang yang membutuhkan mobil berkas yang harganya rendah

dibandingkan mobitlealerbaru?

Penjelasan tersebut dapat digambarkan bahwa pada dasarnya laki-laki
mempunyai hobi ataupun tertarik membeli mobil dibandingkan dengan
perempuan. Laki-laki lebih membutuhkan atau lebih tertarik membeli mobil
sebagai kendaraan baik untuk kebutuhan pekerjaannya, keluarganya, maupun
kenutuhan lain dibandingkan dengan perempuan. Sementara mayoritas laki-laki
yang datang ke bursa tersebut dikarenakan keinginan untuk membeli mobil bekas

yang harganya murah dibandingkan dengan harga mobil baru.

Tabel 4.2
Usia Responden

No Usia Frekuensi Persentase
1 < 25 Tahun 2 2,9
2 26 — 30 Tahun 24 35,8
3 31 — 35 Tahun 28 41,7
4 36 — 40 Tahun 8 11,9
5 >40 Tahun 5 7,4

Jumlah 67 100

n==67

Sumber : Hasil Angket

Tabel 4.2 menunjukkan banyaknya responden berdasarkan usia. Mayoritas
responden calon konsumen yang datang atau berkunjung ke tempat bursa pameran
mobil Vans Motorpada bursa di Otobursa Mobil Bekas TVRI Bandung berusia 31
— 35 Tahun sebanyak 28 orang atau 41,7 dan yang paling sedikit sebanyak 2 orang

atau 2,9% berusia < 25 tahun. Hal tersebut mengidentifikasikan bahwa mayoritas

! Wawancara dengan Martin sebagai koordinator bursa pameranvanbiMotorpada bursa di
Otobursa Mobil Bekas TVRI Bandung. Tanggal 7 Juni 2015
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responden yang berminat membeli mobil kebanyakan berusia 31 — 35 Tahun,
karena dalam usia tersebut kebanyakan calon konsumen sudah berstatus bekerja,
dan mempunyai penghasilan yang bisa membeli mobil baik bekas maupun baru.
Pada usia tersebut tingkat kemapanan dalam hal finansial bisadikatakan baik

dibandingkan dengan usia di bawah umur 31 — 35 Tahun.

Tabel 4.3
Pendidikan Terakhir

No Pendidikan Frekuensi Persentase
1 SMU/ Sederajat 9 13,4
2 Diploma =3 7,5
3 S1 42 62,7
4 Lain-lain 11 16.4

Jumlah 67 100

n==67

Sumber : Hasil Angket

Tabel 4.3 menunjukkan mayoritas responden berpendidikan terakhir S1
sebanyak 42 orang atau 62,7%, dan yang paling sedikit sebanyak 5 orang atau
7,5% berpendidikan Diploma. Berdasarkan jawaban responden jumlah terbanyak
menjawab mengenai pendidikan terakhir yaitu S1 hal ini dikarenakan para calon
konsumen yang datang atau berkunjung ke tempat bursa pameranViaabil
Motor pada bursa di Otobursa Mobil Bekas TVRI Bandung mempunyai
pendidikan atau berstatus terakhir S1. Hal tersebut karena mayoritas yang banyak
mengisi angket pada pertanyaan pendidikan responden, mayoritas dari para calon
konsumen yang datang dan mengunjungi bursa pameran Wfeotsl Motorpada
bursa di Otobursa Mobil Bekas TVRI Bandung mempunyai status pendidikan

terakhir yaitu S1.
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Tabel 4.4
Frekuensi datang ke bursa pameran mobiVans Motor pada bursa di
Otobursa Mobil Bekas TVRI Bandung

No Lama Bekerja Frekuensi Persentase

1 1 Kali 3 4,4

2 2 Kali 17 25,3

3 3 Kali 22 32,8

4 4 Kali 14 20,8

5 > 4 Kali N 16,4
Jumlah 67 100

n=67

Sumber : Hasil Angket

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa frekuensi dari mayoritas
responden yang datang ke atau berkunjung ke tempat bursa pamerakansbil
Motor pada bursa di Otobursa Mobil Bekas TVRI Bandung kebanyakan 3 kali
sebanyak 22 orang atau 32,8% sedangkan yang paling 1 kali sebanyak 3 orang
atau 4,4%. Hasil penelitian ini kebanyakan responden yang mengunjungi bursa

sebanyak 3 Kali.

4.2  Analisis Deskriptif Data Penelitian

Teknik analisis deskriptif bertujuan untuk menjelaskan mengenai
keseluruhan data yang dikumpulkan dengan memaparkan, mengelompokkan, dan
mengklasifikasikan ke dalam tabel yang kemudian diberi penjelasan satu persatu.
Data penelitian ini diperoleh peneliti dari jawaban responden atas sejumlah
pertayaan. Jawaban-jawaban responden dari pertanyaan di dalam angket
mendukung penelitian, dan setiap jawaban yang dipilih responden diberi nilai

antara satu (1) sampai dengan lima (5) yang kemudian dikumulatifkan.
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4.2.1 Gambaran mengenai Kegiatan promosshowroom mobil Vans Motor
di Otobursa Mobil Bekas

4.2.1.1Approach Sales Showroom Mobil Vans Motor

Tabel 4.5

Cara sales showroom mobil Vans Motor menemui calon konsumen diawali
dengan mengucapkan salam

No Kategori Frekuensi Persentase

1 Sangat Setuju 21 31,3

2 Setujt 36 53,7

3 Ragt-ragt 5 7,4

4 Tidak Setuju 4 5,9

5 Sangat Tidak Setuju . 1,4
Jumlah 67 100

n==67

Sumber : Hasil Angket
Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab setuju sebanyak 36 orang atau 53,7%, sedangkan yang paling sedikit
sebanyak 1 orang atau 1,4% menjawab sangat tidak setuju. Data tersebut
menunjukkan mayoritas responden berpendapat bahwa dalam setiap menawarkan
mobil bekas, caraales showroomrmobil VansMotor menemui calon konsumen
diawali dengan mengucapkan salam. Hal tersebut dapat diperjelas dengan salah
satu dari mayoritas responden yang memilih setuju dalam wawancaranya
mengatakan :
Sales showroommobil Vans Motor selalu menyambut, menyapa
pelanggan yang datang dengan sapaan salam yang menyenangkan, hal itu
bisa terlihat ketikaSales selalu menyapa setiap konsumen dengan
mengucapkan salam pada saat mempresentasikan produk mobil bekas
yang ditawarkannya salah satu contohnya adalah “assalamualaikum
selamat pagi bapak, ibu, ada yang bisa saya bantu, atau apakabar bapak

ibu, terimakasih atas kunjungannya, semoga hari bapak, ibu
menyenangkan, semoga selamat sampai tujuan dan lafn-lain.

2 Wawancara dengan Munandar calon konsumen rvabisMotor. Tanggal 7 Juni 2015
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Mayoritas responden berpendapat bahwa ealas mobil Vans Motor
dalam hal menemui calon konsumen selalu mengucapkan salam pada saat
mempresentasikan produk mobil bekas yang ditawarkannya pengucapan salam
tersebut seperti “assalamualaikum selamat pagi bapak, ibu, ada yang bisa saya
bantu, atau apa kabar bapak ibu, terimakasih atas kunjungannya, semoga hari
bapak, ibu menyenangkan, semoga selamat sampai tujuan dan laiBakis.
mobil Vans Motor selalu menyapa setiap konsumen diawali dengan salam. Hal
tersebut juga dikatakan pula oleh E. Widijo H. Murdoko dalam bukt@yaat
Customer Service - Melayani Dari Hatiyang harus dilakukan oleh seorang
Salespada saat melayani konsumen adalah :

a. Memberikan perhatian kepada setiap konsumen yang datang
b. Senyumlah kepadanya

c. Ucapkan Salam

d. Sapa : apa yang dapat kami bantu

e. Servicememberikan layanan yang terbaik

f. Ucapkan maaf untuk memperhalus permintaan

g. Menanggapi komplain dengan bijaksana

h. Responsif setelah mengetahui keluhan tamu

i. Ucapkan terima kasih (Murdoko, 2007:107).

Maka dari penjelasan tersebut bisa dijelaskan basaies mobil Vans
Motor selalu menyapa setiap konsumen diawali dengan salam, hal itu bertujuan
agar konsumen merasa dihargai. Salah satu contoh kenapa mayoritas responden
memilih setuju terhadagalesmengawali persentasi dengan salam.

Sementara sebagian responden memilih sangat tidak setuju sebanyak 1
orang atau 1,4 %. Hal tersebut dikarenalsales Auto Force PT Astra

Internasional 2000 mobiV/ans Motor terkadang tidak pernah menyapa setiap
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calon konsumen dengan mengucapkan salam, salah satu contohnya adalah pada
saat banyak calon konsumen yang datangshe&wroommobil Vans Motor di
Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung, kadang-kad&adestidak pernah
menyapa setiap konsumennya dengan mengucapkan ssdées, terkadang
mendiamkan calon konsumen yang baru datang, kadangaglesselalu bersikap

acuh tak acuh kepada pelanggan yang baru datang.

Tabel 4.6
Sikap sopan yang diajukansales pada saat memberikan informasi spesifikasi
produk
No Kategori Frekuensi Persentase
1 Sangat Setu 23 34,3
2 Setuju 34 50,7
= Ragu-ragu 4 5,9
4 Tidak Setuju 5 7,4
5 Sangat Tidak Setuju 1 1,4
Jumlah 67 100
n=67

Sumber : Hasil Angket

Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab setuju sebanyak 34 orang atau 50,7 %, sedangkan yang paling sedikit
sebanyak 1 orang atau 1,4% menjawab sangat tidak setuju. Data tersebut
menunjukkan mayoritas responden berpendapat bahwa sikap sopan yang diajukan
salespada saat memberikan informasi spesifikasi produk yang ditawarkan. Hal
tersebut dapat dilihat dari hasil wawancara dari salah satu mayoritas responden
yang memilih setuju terhadap sikap sopan yang diajusaes pada saat
memberikan informasi spesifikasi produk. yang telah dianalisis penulis di bawah
ini :

Salesbersikap sopan pada saat memberikan informasi spesifikasi produk
terhadap konsumennya, hal itu bisa terlihat keti8ales selalu
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mempersilahkan calon konsumen dengan perlakuan yang sopan, selain itu

Salesselalu memberi komunikasi yang nyaman terhadap calon konsumen

yang datang, serta selalu bersikap sopan di saat sedang mempresentasikan

produk mobil bekas yang ditawarkan kepada konsumehnya.

Dalam hal iniSalesshowroommobil VansMotor selalu bersikap sopan
pada saat memberikan informasi secara spesifik produk terhadap konsumennya.
Hal ini sesuai dengan pernyataan, E. Widijo H.Murdoko dalam bukunya “Great
Customer Service - Melayani Dari Hati".

Seorang Salebukan hanya berarti layanan setelah ‘proses jual, tapi juga

layanan sebelum proses jual, artinya guna menarik pelanggan baru.

Seorang Salebarus selalu menghormati dan memperlakukan konsumen

dengan baik, ramah dan tidak menimbulkan masalah yang membuat

konsumen merasa tidak nyaman saat dilayani 8&drang Saletersebut.

(Murdoko2007:107).

Maka dari penjelasan tersebut bisa digambarkan bahwa sikap sopan yang
diajukan sales pada saat memberikan informasi spesifikasi produk kepada
konsumennya. Salah satu contoh kenapa mayoritas responden memilih setuju
terhadap sikap sopan yang diajukaales pada saat memberikan informasi
spesifikasi produk mobil bekas yaitgales selalu mempersilahkan calon
konsumen dengan perlakuan yang sopan, selainsales selalu memberi
komunikasi yang nyaman terhadap calon konsumen yang datang, serta selalu
bersikap sopan di saat sedang mempresentasikan produk mobil bekas yang
ditawarkan kepada konsumennya.

Sementara sebagian responden memilih sangat tidak setuju sebanyak 1

orang atau 1,4 %. Hal tersebut dikarenakan terkaBafestidak bersikap sopan

¥ wawancara dengan Nina Aryanty calon konsumen nvasisMotor. Tanggal 7 Juni 2015
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atau menghormati dan memperlakukan pelanggan dengan baik, pada saat sedang
member informasi secara spesifik dari produk yang ditawarkan pada
konsumennya salah satu contohnya adalah di Sak#s sedang memberikan
informasi spesifikasi produk mobil bekas berjenis Honda, Toyota, Suzuki kepada
calon konsumeralesselalu tidak sopan bahkan suka memaksa konsumen untuk
segera membeli produk yang ditawarinya.

Tabel 4.7
Keramahan ditunjukan sales ketika menyampaikan infermasi

No Kategori Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 24 35,8
2 Setuju 32 47,7
3 Ragu-ragu 6 8,9
4 Tidak Setuju 2 2,9
5 Sangat Tidak Setuju 3 4,4
Jumlah 67 100
n =67

Sumber : Hasil Angket

Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab setuju sebanyak 32 orang atau 47,7 %, sedangkan yang paling sedikit
sebanyak 2 orang atau 2,9% menjawab tidak setuju. Data tersebut menunjukkan
mayoritas responden berpendapat setuju terhadap keramahan ditusglgsn
ketika menyampaikan informasi mengenai mobil-mobil bekas stamivroom
mobil VansMotor. Hal tersebut dapat dibenarkan oleh salah satu dari mayoritas
responden yang memilih alasan setuju dalam wawancaranya mengatakan :

Sales selalu menunjukan keramahan ketika menyampaikan Informasi

mengenai mobil-mobil bekas yang ditawarkan. Diantaranya ketika ia

sedang menyampaikan informasi mengenai produk mobil bekas yang
disampaikan kepada konsum&alesselalu menciptakan suasana yang
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akrab dengan calon konsumen, hal itu bisa terlihat ke&#tas selalu

menciptakan suasana yang ramah, akrab dengan konsurfennya.

Mayoritas memilih setuju terhadap keramahan ditunjukan sales ketika
menyampaikan Informasi. Karendales showroommobil Vans Motor selalu
menciptakan suasana yang ramah, akrab dengan konsumen disaat sedang
menyampaikan informasi produk terhadap konsumenkgaurut E. Widijo H.
Murdoko (2007:125). “Agar dapat menjadi perusahaan yang berorientasi kepada
kepuasan pelanggan, perusahaan harus merSililesyang bisa menciptakan
suasa akrab, ramah dengan pelanggannya.”

Maka dari penjelasan tersebut bisa digambarkan b&akssharus selalu
menciptakan suasana yang ramah dengan konsumennya, aspek ini berkaitan
dengan tingkat kepedulian dan perhatian individu yang diberikan kepada
konsumen. Strategi tindakan yang dapat dilakukan antara lain adalah
mendengarkan secara aktif pesan yang disampaikan pelanggan, menempatkan diri
dalam posisi yang sama dan merespon secara tepat guna menjawab keinginan
yang menjadi perhatian agar tercipta suasana yang akrab saesahowroom
mobil VansMotor dengan konsumennya. Sementara sebagian responden memilih
tidak setuju sebanyak 2 orang atau 2,9%. Hal tersebut dikareselkaterkadang
tidak ramah pada saat menyampaikan informasi mengenai mobil-mobil bekas dari

showroommobil VansMotor.

* Wawancara dengan Agus Supriatna calon konsumen MatgéMotor. Tanggal 7 Juni 2015
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Tabel 4.8
Sales bersemangat dalam memberikan informasi produk yang ditawarkan

No Kategori Frekuensi Persentase

1 Sangat Setuju 23 34,3

2 Setuju 34 50,7

3 Ragu-ragu 4 5,9

4 Tidak Setuju 5 7,4

5 Sangat Tidak Setuju 1 1.4
Jumlah 67 100

n=67

Sumber : Hasil Angket
Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab setuju sebanyak 34 orang atau 50,7 %, sedangkan yang paling sedikit
sebanyak 1 orang atau 1,4% menjawab sangat tidak setuju. Data tersebut
menunjukkan mayoritas responden berpendapat setuju terbalspshowroom
mobil Vans Motor selalu semangat dalam memberikan informasi produk yang
ditawarkan. Mayoritas responden menyatakan setuju mengenai sales bersemangat
dalam memberikan informasi produk yang ditawarkan. Berikut hasil wawancara
dari salah satu responden yang memilih setuju yang telah peneliti analisis di
bawabh ini :
Dalam menyampaikan penjelasan produdgles selalu menunjukan
semangat tinggi dalam menawarkan produk mobil-mobil bekas terhadap
konsumennya, salah satu contohnya adalah keSkées sedang
menawarkan produk mobil"bekas baik Honda, Suzuki, Daihatsu, Toyota
dan lain sebagainya, di mana rasa semangasal@sdalam menawarkan
mobil bekas darshowroommobil VansMotor membuat yakin konsumen
terhadap apa-apa yang ia tawarkan.

Kutipan wawancara tersebut dapat digambarkan badabes showroom

mobil VansMotor seringkali bersemangat semangat dalam memberikan informasi

® Wawancara dengan Ronald Arfiansyah calon konsumen MatiéMotor. Tanggal 7 Juni 2015
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produk yang ditawarkan. Hal ini sesuai dengan pernyataan John Tschoh, dalam

bukunya ‘Achieving Excellence Through Customer Service”
Untuk dapat memenangkan hati pelangga®orang salesharus
mempunyai sifat semangat, dan tidak kalah dengan kondisi apapun, karena
sikap semangat dalam menawarkan produk kepada konsumen, maka akan
yakin pula konsumen terhadap produk yang ditawarkan oleh sales tersebut,
karena sifat semangat dalam menawarkan sebuah produk kepada
konsumen, akan menghasilakn sebuah keyakinan terhadap konsumen itu
sendiri (John2003: 245).

Dari kutipan di atas menjelaskan fungsi yang harus dinshdkésdalam
menawarkan produk baru kepada konsumen atau pelanggan adalah ketika sedang
menyampaikan penjelasan produRales harus menunjukan sikap semangat
kepada konsumennya. Hal itu akan menghasilkan daya tarik tersendiri bagi
konsumennya karena sikap semangat yang dilakus&iasterhadap pelanggan
pada saat menawarkan produknya akan membuat pelanggan semakin yakin
terhadap produk yang ditawarkan.

Sementara 1 orang atau 1,4% menjawab sangat tidak setuju mengenai
salesbersemangat dalam memberikan informasi produk yang ditawarkan. Salah
satu responden yang memilih sangat tidak setuju beranggapan Isalega
showroom mobil Vans Motor dalam menawarkan produk mobil-mobil bekas

kepada konsumen terlalu ambisius sehingga konsumen merasa tertekan, dan

terkesan dipaksakan untuk membeli produk yang ditawarkan tersebut.
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Tabel 4.9
Penampilan sales yang dikenakan rapih dan bersih

No Kategori Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 35 52,2
2 Setuju 22 32,8
3 Ragu-ragu 5 7,4
4 Tidak Setuju 3 4,4
5 Sangat Tidak Setuju 2 2,9

Jumlah 67 100

n=67

Sumber : Hasil Angket
Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab sangat setuju sebanyak 35 orang atau 52,2 %, sedangkan yang paling
sedikit sebanyak 2 orang atau 2,9% menjawab sangat tidak setuju. Data tersebut
menunjukkan mayoritas responden berpendapat bahwa penamsalésyang
dikenalan rapih dan bersih. Responden setuju baatesshowroommobil Vans
Motor berpenampilaatau menggunakan seragam yang rapih dan bersih.
Setiap salesataupun karyawan dalam perusahaan harus memperhatikan
kerapihan dan kebersihatustomer servigg/a karena hal ini menjadi
salahsatu perhatian yang sangat diperhatikan oleh konsumen, jika
kebersihan dan kerapihan tidak diperhatikan oleh perusahaan maka
kemajuan perusahaan tersebut akan terhambat, karena kerapihan dan
kebersihancustomer service menimbulkan daya tarik bagi konsumen
(Majid. 2003 : 41).
Maka dari penjelasan tersebut menggambarkan bagahes showroom
mobil Vans Motor harus menggunakan seragam yang rapih dan bersih, hal itu
bertujuan agar konsumen merasa tertarik terhadap produk yang ditawalésn
Salah satu contoh mayoritas responden memilih setuju terlsatEgshowroom

mobil Vans Motor ketika salesmenggunakan seragam yang rapih dan bersih.

Menurut salas satu responden yang memilih setuju dalam wawancara beralasan :
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Salesshowroommobil VansMotor selalu berpenampilan rapih, memakai
seragam yang rapih dan bersih, hal itu bisa pada saat menawarkan produk
mobil bekas kepada para pengunjung ataupun calon konsumen di mana
salesshowroommobil Vans Motor selalu memakai seragam yang rapih
dan bersih, sehingga pada saat ia menjelaskan produk berbagai macam
mobil bekas, para calon konsumen merasa nyaman dan selalu memberi
pandangan yang baik terhadap seragam yang rapih dan bersdaldari
showroonmmobil VansMotor tersebuf.
Mayoritas memilih sangat setuju karesales showroommobil Vans
Motor ketika sales menggunakan seragam yang rapih dan bersih sehingga
menciptakan kenyamanan bagi para calon pembelinya. Sementara 2 orang atau
2,9% responden menjawab sangat tidak setuju, responden tersebut mempunyai
alasan bahwaalesshowroommobil Vans Motor terkadang tidak menggunakan
seragam dengan rapih dan bersih, salah satu contohnya adalahsdisaat
showroommobil VansMotor sedang menangani calon konsumen terkadang tidak

menggunakan pakaian atau seragam dengan rapih dan bersih yang tidak enak

dipandang yang terlihat kotor.

Tabel 4.10
Penampilansales selalu menjaga kebersihan tubuh

No Kategori Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 35 52,2
2 Setuju 22 32,8
3 Ragt-ragt 5 7,4
4 Tidak Setujl 3 4.4
5 Sangat Tidak Setuju 2 2,9

Jumlah 67 100

n==67

Sumber : Hasil Angket
Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden

menjawab sangat setuju sebanyak 35 orang atau 52,2 %, sedangkan yang paling

® Wawancara dengan responden Andrew calon konsumen YastsiMotor. Tanggal 7 Juni 2015
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sedikit sebanyak 2 orang atau 2,9% menjawab sangat tidak setuju. Data tersebut
menunjukkan mayoritas responden berpendapat perihal penamgdkes
showroormmobil VansMotor selalu menjaga kebersihan pada tubuhnya
Seorang sales diharapkan selalu menjaga kebersihan tubuhnya hal ini
menjadi salah satu perhatian bagles karena dari kebersihan tubuh yang
dimiliki sales akan menghasilkan daya tarik bagi konsumen, karena
kebersihan tubuh adalah salah satu yang paling banyak direspon oleh
konsumen sebelum konsumen tertarik dengan produk yang ditawarkan
olehnya (Majid. 2003 : 34).
Maka dari penjelasan tersebut dapat dijelaskan baales showroom
mobil Vans Motor harus selalu menjaga kebersihan tubuhnya, hal itu bertujuan
agar para calon konsumen merasa tertarik terhadap produk yang ditawarkan oleh
sales showroommobil Vans Motor. Salah satu mayoritas responden memilih
setuju terhadapales harus selalu menjaga kebersihan tubuhnya. Berikut hasil
petikan wawancara dari mayoritas responden yang memilih setuju terhadap
penampilansalesshowroommobil Vans Motor selalu menjaga kebersihan pada
tubuhnya, yang selalu menjaga kebersihan tubuhnya yang telah dianalisis penulis
di bawah ini :
Penampilarsalesshowroommobil VansMotor selalu menjaga kebersihan
pada tubuhnya selalu menjaga kebersihan tubuhnya, hal itu bisa terlihat
ketika menawarkan produk mobil bekas, ia selalu berpenampilan dan
menjaga kebersihan tubuhnya dengan baik, sehingga pada saat ia
menjelaskan produk mobil bekas, calon konsumen merasa nyaman dan
selalu memberi pandangan yang baik terhadap kebersihan tublihnya.

Perihal kutipan dari alasan salah satu mayoritas memilih setuju tersebut

dapat diartikan bahwa penampilaales showroommobil Vans Motor selalu

" Wawancara dengan responden Maharani calon konsumen\taabiMotor. Tanggal 7 Juni
2015
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menjaga kebersihan pada tubuhnya. Sementara 2 orang atau 2,9% menjawab
sangat tidak setuju, responden tersebut mempunyai alasan balesshowroom

mobil Vans Motor terkadang tidak menjaga kebersihan tubuhnya, salah satu
contohnya adalah pada saatesshowroommobil VansMotor sedang menangani

calon konsumen terkadang kebersihan tubuhnya tidak bersih, terkesan kusam dan
tidak wangi, hal itu yang menjadi salah satu responden memilih bahlea
showroom mobil Vans Motor terkadang tidak menjaga kebersihan tubuhnya

dengan baik.

4.2 .1.2Presentation and Demonstration Sales Showroom Mobil VVans Motor

Tabel 4.11
Sales menceritakan produk mobil bekas yang ditawarkan dengan jelas

No Kategori Frekuensi Persentase

1 Sangat Setuju 23 34,3

2 Setuju 34 50,7

3 Ragu-ragu 4 5,9

4 Tidak Setuju 5 7,4

5 Sangat Tidak Setuju 1 1,4
Jumlah 67 100

n =67

Sumber : Hasil Angket

Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab setuju sebanyak 34 orang atau 50,7 %, sedangkan yang paling sedikit
sebanyak 1 orang atau 1,4% menjawab sangat tidak setuju. Data tersebut
menunjukkan mayoritas responden berpendapat setuju terhaddgs
menceritakan produk mobil bekas yang ditawarkan dengan jelas.

Mayoritas respondenn setuju bahwales menceritakan produk mobil

bekas yang ditawarkan dengan jelas, dengan kata sailes mampu
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menyampaikan informasi tentang produk secara jelas tidak hanya sekedar asal
asalan dalam menjelaskannya, semua informasi tentang produk mobil bekas di
showroommobil Vans Motor selalu dijelaskan secara benar. Hal ini berarti
komunikator yaitu sales yang menjelaskan informasi produk kepada calon
konsumen jelas ketika sedang menjelaskan produk-produk mobil bekas yang ada
di showroommobil Vans Motor, seperti yang diungkapkan oleh Nanto Wiji
Utomo:

Kebutuhan pelanggan akan informasi mengenai produk yang dikeluarkan

oleh sebuah perusahaan adalah kebutuhan paling pokok konsumen karena

konsumen akan membeli kebutuhannya tersebut berdasarkan kelengkapan
dari informasi dimana ia akan membeli produk yang ia inginkan. Maka
secara tidak langsun@ustomer Servicgpun harus dapat memuaskan
pelanggan dengan beragam tuntutan. Diantaranya adalah mampu
menginformasikan produk dengan jelas serta pendekatan layanannya pun

harus lebih profesional (Utomo 2010 : 89).

Penjelasan tersebut dapat dijelaskatesshowroommobil Vans Motor
dituntut harus mampu menyampaikan informasi tentang produk perusahannya
secara jelas. Salah satu contohnya adalah pada saat melayani calon konsumen atau
pelanggan yang bertanya mengenai produk mobil-mobil bekas yang ada di
showroom mobil Vans Motor, Sales harus mempresentasikan atau
menginformasikan semua produk mobil bekas yang adhadvroommobil Vans
Motor dengan jelas. Artinya dalam penjelasan tersebut maka akan memciptakan
daya tarik calon konsumen terhadap produk yang ditawarkan.

Mayoritas responden menyatakan setuju balai@s showroommobil

VansMotor mampu menyampaikan atau menceritakan produk mobil bekas yang

ditawarkan dengan jelas. Karena bagi respondales mampu menyampaikan
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produk mobil-mobil bekas secara jelas, sehingga responden mengetahui mobil-
mobil bekas apa saja yang ada stiowroommobil Vans Motor. Salah satu
responden yang memilih setuju mengesaesmenceritakan produk mobil bekas
yang ditawarkan dengan jelas sebagai berikut:

Sales menceritakan produk mobil bekas yang ditawarkan dengan jelas

jelas, salah satu-contohnya adalah ketika calon konsumen bertanya tentang

berbagai produksi mobil bekas, biasasgéesselalu memaparkan produk-
produk mobil bekas yang ada showroommaobil VansMotor dijelaskan
dengan detail, jelas sehingga informasi mengenai informasi produk dapat
diketahui secara jelds.

Alasan mayoritas memilih setuju karena bagisgées showroonmobil
VansMotor mampu menyampaikan atau menceritakan produk mobil bekas yang
ditawarkan dengan jelas yang menjadikan calon responden paham dengan apa
yang ditawarkannya. Sementara 1 orang atau 1,4% responden menjawab sangat
tidak setuju dikarenakasales showroommobil VansMotor, selalu menggunakan
bahasa yang kurang dimengerti sehingga informasi mengenai produk mobil bekas
yang ada dishowroom mobil Vans Motor susah diingat, dipahami secara
mendetail.

Salah satu contohnya ketilsales showroonmobil Vans Motor sedang
menyampaikan informasi tentang produk kendaraan seperti mobil bekas produk
Toyota seperti Crown, Corona, Corolla, Camry, Vios, Rush, Yaris, Altis, Innova,
Avanza. Dalam menjelaskan kendaraan tersehigs showroonmobil Vans

Motor terkadang kurang menginformasikan kendaraan tersebut tidak terlalu jelas,

seperti keunggulan-keunggulan ataupun barang masih bagus atau tidak dari

8 Wawancara dengan responden Taufik Rakhmat calon konsumenMaosMotor. Tanggal 7
Juni 2015
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berbagai kendaraan yang dijelaskan tidak terlalu detail dalam menjelaskannya.
Selain itu dalam menjelaskan produk mobil bekasrsales showroomrmobil
VansMotor sering menginformasikan secara berlebihan sehingga dari apa yang ia

jelaskan terkadang diulang-ulang.

Tabel 4.12
Sales menguasai materi informasi produk mobil bekas dengan baik
No Kategori Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju g0 52,2
2 Setuju 22 32,8
3 Ragu-ragu 3 4.4
4 Tidak Setuju 5 7,4
5 Sangat Tidak Setuju 2 2,9
Jumlah 67 100
n=67

Sumber : Hasil Angket

Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab sangat setuju sebanyak 35 orang atau 52,2 %, sedangkan yang paling
sedikit sebanyak 2 orang atau 2,9% menjawab sangat tidak setuju. Data tersebut
menunjukkan mayoritas responden berpendapat setuju terbaldmmenguasai
materi informasi produk mobil bekas dengan baik.

Mayoritas responden setuju bahwgales menguasai materi informasi
produk mobil bekas dengan baik, dengan kata lain balalesmenguasai materi
dalam menyampaikan informasi tentang produk dengan baik dan jelas tidak hanya
sekedar asal-asalan dalam menjelaskan informasi produk mobil bekas yang ada di
showroommobil VansMotor. Hal ini berarti komunikator yaitsalesmenguasai

materi informasi produk mobil bekas dengan baikn jelas pada sedang
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menjelaskan produk-produk mobil bekas tersebut, seperti halnya yang
diungkapkan oleh Nanto Wiji Utomo:

Kebutuhan konsumen akan informasi mengenai produk yang dikeluarkan
oleh sebuah perusahaan adalah kebutuhan paling pokok, konsumen karena
konsumen akan membeli kebutuhannya tersebut berdasarkan kejelasan
dari informasi dimana ia akan membeli produk yang ia inginkan. Maka
secara tidak langsurgalesperusahaan pun harus dapat menguasai materi
informasi produknya dengan baik agar konsumen lebih mengerti terhadap
produk yang ditawarkan oledalesdari perusahaan tersebut (Utomo 2010 :
197)

Dari penjelasan tersebut dapat disimpulkan basal@smenguasai materi
infarmasi produk mobil bekas dengan baik. Salah satu contohnya adalah pada saat
melayani calon konsumen yang bertanya mengenai produk mobil &kas,
harusmampu menginformasikan semua produk yang ada di perusahaan tersebut
dengan baik. sehingga dalam penjelasan tersebut konsumen akan lebih mengerti
terhadap produk yang telah ditawark&ales tersebut. Mayoritas responden
menyatakan setuju bahvealesmenguasai materi informasi produk mobil bekas
dengan baikKarena bagi salah satu responden yang memilih setuju beralasan
bahwa :

Salesmenguasai materi informasi produk mobil bekas dengan baik, calon

konsumen mengetahui kondisi mobil bekas apa saja yang adavdioom

mobil VansMotor. Salesmampu menyampaikan informasi tentang produk

dengan baik, salah satu._contohnya adalah “ketika calon konsumen

bertanya tentang berbagai produksi mobil bekas yang ada di PT Astra

Internasional Auto 2000 Cabang Asia Afrika Bandwigpwroommobil
VansMotor.?

® Wawancara dengan responden Anwar Halim calon konsumen WaoisiMotor. Tanggal 7 Juni
2015
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Mayoritas responden setuju bahwales menguasai materi informasi
produk mobil bekas dengan baik, misalkan ada calon konsumen bertanya
mengenai mobil-mobil bekas dari berbagai macam produk seperti Honda, Suzuki,
Toyota, dan lain sebagainyaalesselalu memaparkan produk-produk tersebut
dijelaskan dengan baik, detail, jelas sehingga informasi mengenai informasi
produk mobil bekas yang ada slihowroommobil Vans Motor dapat diketahui
secara jelas oleh konsumennya. Sementara sebanyak 2 orang atau 2,9% menjawab
sangat tidak setuju, responden yang memilih sangat tidak setuju beralasan bahwa
salesdalam menawarkan produknya selalu menggunakan bahasa yang kurang
dimengerti sehingga informasi mengenai produk mobil bekasvroommobil
VansMotor susah diingat, dipahami secara mendetail.

Tabel 4.13

Sales memiliki pengetahuan yang luas mengenai spesifikasi produk mobil
bekas yang ditawarkan

No Kategori Frekuensi Persentase

1 Sangat Setuju P1 31,3

2 Setuju 36 88,

3 Ragu-ragu 5 7,4

4 Tidak Setuju 4 59

5 Sangat Tidak Setuju 1 1,4
Jumlah 67 100

n =67

Sumber : Hasil Angket

Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab setuju sebanyak 36 orang atau 53,7%, sedangkan yang paling sedikit
sebanyak 1 orang atau 1,4% menjawab sangat tidak setuju. Data tersebut
menunjukkan mayoritas responden berpendapat balsaes memiliki

pengetahuan yang luas mengenai spesifikasi produk mobil bekas yang ditawarkan

repository.unisba.ac.id



87

Mayoritas menganggagales memiliki pengetahuan yang luas mengenai
spesifikasi produk mobil-mobil bekas dahiowroonmobil VansMotor pada saat
ditawarkan kepada calon konsuménmana pengetahuan atau wawasan tersebut
menjadi salah satu kepercayaan dan daya tarik bagi konsumen yang sedang
mendengarkan penawarasales tersebut. Kepercayaan dan daya tarik yang
dimaksud merupakan kepercayaan dan daya tarik mengenai pengetahuan dan
wawasansales yang begitu luas terhadap produk yang disampaikan kepada
konsumen. Hal ini sesuai dengan pernyataan Doniekris Wibawa :

Pengetahuan dan wawasan dsalesyang sedang menawarkan sebuah

produk sangat berfungsi sebagai model stimulus yang mengajak konsumen

atau pelanggan untuk paham terhadap apa yang disamailsaomer

Servicetersebut. Dalam menyampaikan atau menawarkan sebuah produk

sorang salesharus mempunyai pengetahuan dan wawasan yang lebih

banyak terhadap produk yang akan ditawarkan kepada konsumen

(Alifahmi, 2008:89).

Dalam sebuah perusahaan seorasgles dituntut harus lebih
berpengetahuan atau mempunyai wawasan terhadap produk yang akan ditawarkan
kepada konsumen, sehingga pengetahuan atau wawasan tersebut dapat
mendukung berlangsungnya proses penyampaian pesan dalam membawakan isi
pesan mengenai produk yang akan ditawarkan kepada konsumen tersebut.
Contohnya dalam menyampaikan produk kepada konsurBates harus
menguasai produk-produk tersebut secara umum maupun secara khusus.
Sementara 1 orang atau 1,4% menjawab sangat tidak setuju.

Hal tersebut dikarenakan penyampaian spesifikasi produk mobil bekas

oleh sales kurang berpengetahuan mengenai masalah kondisi produk Toyota

seperti kendaraan Crown, Corona, Corolla, Camry, Vios, Rush, Yaris, Altis,
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Innova, Avanza. Tidak merijit dalam artian pengetahBelashanya terbatas dari
permukaan kendaraannya saja, tidak dibahas secara rinci mengenai kendaraan-
kendaraan yang ditawarkan kepada konsumen atau pelanggannya. Artinya
pengetahuasaleskurang memiliki pengetahuan yang luas mengenai spesifikasi
produk mobil-mobil bekas dashowroommobil VansMotor pada saat ditawarkan
kepada calon konsumen.

Tabel 4.14
Penyampaian informasi produk mobil bekas oletsalestidak bertele-tele

No Kategori Frekuensi Persentase

“\ Sangat Setuju 24 35,8

2 Setuju 32 47,7

3 Ragu-ragu 6 8,9

4 Tidak Setuju 2 2,9

5 Sangat Tidak Setu 3 4.4
Jumlah 67 100

n =67

Sumber : Hasil Angket

Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab setuju sebanyak 32 orang atau 47,7 %, sedangkan yang paling sedikit
sebanyak 2 orang atau 2,9% menjawab tidak setuju. Data tersebut menunjukkan
mayoritas responden berpendapat setuju terhadap penyampaian informasi produk
mobil bekas olehsalestidak bertele-tele dengan kata lain bahsales selalu
menyampaikan informasi kepada-konsumennya selalu jelas, tidak bertele-tele,
ataupun berbelit-belit disaat menjelaskan informasi produk mobil bekas yang ada
di showroonmobil VansMotor. Hal ini berartiSales forcalalam menyampaikan
produk kepada konsumennya selalu langsung, singkat, padat darkgtkas
sedang menyampaikan produk-produk yang adanolivroommobil VansMotor,

seperti halnya yang diungkapkan oleh Nanto Wiji Utomo:
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Dalam menawarkan sebuah produk kepada konsumen, seorang sales tidak
perlu menjelaskan produk terlalu berbelit-belit, seorang sales dalam
menawarkan produk kepada konsumen harus bersifat jelas, singkat, padat
serta menggunakan bahasa yang bisa dimengerti oleh konsumen yang
ditawarkan produknya (Utomo 2010 : 197).

Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa dalam menyampaikan
informasi produkSalestidak usah bertele-tele dalam menawarkan produk kepada
konsumennya. Salah satu contohnya adalah pada saat menawarkan atau
menyampaikan produk kepada konsumen yang datastpd@roommobil Vans
Motor, . ketika menyampaikan informasi produlSales harus langsung
menginformasikan produknya tersebut dengan jelas, dan tidak bertele-tele.
sehingga dalam penjelasan tersebut konsumen akan lebih mengerti terhadap
produk yang telah ditawarkasalestersebut. Mayoritas responden menyatakan
setuju terhadap penyampaian informasi produk mobil bekas sakds tidak
bertele-tele karena pada saat menyampaikan informasi mengenai mobil bekas
dipaparkan secara jelas, singkat padat, tidak bertele-tele sehingga calon konsumen
langsung mengerti terhadap produk yang ditawarkanSddds

Tabel 4.15

Sales menyertakan brosur untuk menunjang informasi spesifikasi produk
mobil bekas yang sedang ditawarkan

No Kategori Frekuensi Persentase

1 Sangat Setuju B85 52,2

2 Setuju 22 32,8

3 Ragu-ragu 5 7,4

4 Tidak Setuju 3 4.4

5 Sangat Tidak Setu 2 2,¢
Jumlah 67 100

n =67

Sumber : Hasil Angket
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Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab sangat setuju sebanyak 35 orang atau 52,2 %, sedangkan yang paling
sedikit sebanyak 2 orang atau 2,9% menjawab sangat tidak setuju. Data tersebut
menunjukkan mayoritas responden berpendapat bahlgamenyertakarbrosur
untuk menunjang informasi spesifikasi produk mobil bekas yang sedang
ditawarkan. Hal ini mengindikasikan bahwa responden menyatakan setuju dan
berpendapat bahwaales menyertakanbrosur untuk menunjang informasi
spesifikasi produk mobil bekas yang sedang ditawarkan kepada konsumennya.

Salesselalu menyertakan brosur untuk menunjang informasi spesifikasi
produk yang sedang ditawarkan kepada konsumennya. Di mana brosur tersebut
menjadi salah satu alat penunjang informasi spesifikasi produk.mobil bekas yang
sedang ditawarkan kepada konsumennya untuk menciptakan daya tarik daya tarik
bagi calon konsumen yang sedang melihat bresles Satu alat penunjang
informasi spesifikasi produk yang dimaksud di sini adalah brosur produk yang
merangsang daya tarik konsumen yang ditawarkan sdédstersebut. Hal ini
sesuai dengan pernyataan John Hartley dalam buku®@@mrhunication,
Cultural, dan Media Studiesahwa :

Penggunaan brosur oleh sebuah perusahaan dapat menunjang ketertarikan

konsumen terhadap produk yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut. Hal

itu dikarenakan bahwa, Brosur adalah salah satu alat penunjang yang
paling efektif untuk menarik minat konsumen, karena brosur itu sendiri
adalah gambaran dari identitas produk yang dipromosikan oleh perusahaan

tersebut (Hartley 2004 : 45)

Dalam sebuah perusahaabrosur produk sangat penting untuk

diperlihatkan kepada konsumen, karena dari brosur tersebut konsumen akan lebih
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tahu produk apa saja yang ada pada perusahaan tersebut. Maka dalasalesl ini
showroommobil VansMotor dalam menginformasikan produk kepada konsumen
selalu menyertakan brosur untuk menunjang informasi spesifikasi mobil bekas
yang sedang ditawarkan kepada konsumennya. sehingga dari brosur tersebut dapat
mendukung berlangsungnya proses penyampaian pesan dalam membawakan isi
pesan mengenai produk yang akan ditawarkan kepada konsumen tersebut.

Tabel 4.16

Sales menyertakan price list ketika menawarkan harga produk mobil bekas
dari mobil Vans Motor

No Kategori Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 23 34,3
2 Setuju 34 50,7
3 Ragu-ragu 4 5,9
4 Tidak Setuju 5 7,4
5 Sangat Tidak Setuju 1 1,4
Jumlah 67 100
n==67

Sumber : Hasil Angket

Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab setuju sebanyak 34 orang atau 50,7 %, sedangkan yang paling sedikit
sebanyak 1 orang atau 1,4% menjawab sangat tidak setuju. Data tersebut
menunjukkan mayoritas responden berpendapat setuju terhaddgs
menyertakarprice list ketika menawarkan harga produk mobil bekas dari mobil
Vans Motor. Salesselalu menyertakarPrice List ketika menawarkan harga
produk kepada konsumennya. Di mdPiace List harga tersebut menjadi salah
satu untuk menciptakan daya tarik bagi konsumen yang sedang riReideaL ist
ketika menawarkan harga mobil-mobil bekas tersdbrte Listyang dimaksud

di sini adalah harga-harga yang ditawarkan skdbsterhadap konsumennya. Hal
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ini sesuai dengan pernyataan Hifni Alifahmi, dalam bukuriydarketing
Comunications Orchestra”.

Price Listadalah harga-harga yang ditawarkan glehusahaarterhadap
konsumennyapPrice List salah satu penunjang untuk menjaring minat
konsumen dalam membeli produk yang ditawarkan oleh perusahaan
tersebut. Karena daFrice List tersebut konsumen akan tahu semua harga
dari produk yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut (Alifahmi 2008 :
178).

Dalam sebuah perusahaasales menyertakan Price. List ketika
menawarkan harga produk itu sangat penting untuk diperlihatkan kepada
konsumen, karena hal tersebut bagi konsumen akan mengetahui harga-harga dari
produk apa saja yang ada pada perusahaan tersebut. Maka dalam hakaliegara
showroommobil Vans Motor dalam menginformasikan mobil bekas kepada
konsumen, selalmenyertakarPrice Listketika menawarkan harga produk untuk
menunjang informasi spesifikasi harga-harga produk yang sedang ditawarkan
kepada konsumennya. sehingga dRrice List tersebut dapat mendukung
ketertarikan harga-harga dari produk yang akan diminati oleh konsumen tersebut.

Sementara 1 orang atau 1,4% menjawab sangat tidak setuju, responden
tersebut beralasan bahwa, terkad@rige Listharga mobil bekas dari mohilans
Motor yang ditawarkan olesalestidak sesuai dengan harga yang sebenarnya,
misalkan harga-harga produk mobil bekas yang dijual tidak sesuai dengan harga
yang didalamPrice Listtersebut. Maka dari hal itulah sebagian responden tidak
sangat tidak setuju terhadapales yang menyertakanPrice List ketika

menawarkan harga produk mobil bekas ¥amsMotor tersebut.

repository.unisba.ac.id



93

Tabel 4.17
Sales menjelaskan kelebihan dari mobil bekas yang ditawarkan
No Kategori Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 19 28,3
2 Setuju 41 61,2
3 Ragu-ragu 0 0,0
4 Tidak Setuj 7 105
5 Sangat Tidak Setu 0 0,C
Jumlah 67 100
n==67

Sumber : Hasil Angket

Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab setuju sebanyak 41 orang atau 61,2 %, sedangkan yang paling sedikit
sebanyak 7 orang atau 10,5% menjawab tidak setuju. Data tersebut menunjukkan
mayoritas responden berpendapat setuju pada pertarssas menjelaskan
kelebihan dari mobil bekas yang ditawarkan. Dalam hal ini, responden mengalami
dan memihat secara langsung bahwa pada prashosiroommobil VansMotor
pada calon konsumen bursa pameran mdhails Motorpada bursa di Otobursa
Mobil Bekas TVRI Bandungalesseringkali menjelaskan kelebihan dari mobil
bekas yang ditawarkarbSales selalu menjelaskan secara terperinci mengenai
kondisi-kondisi mobil bekas yang ditawarkan.

Menurut salah satu dari mayoritas responden yang memilih setuju
beralasan bahwa :

Dalam promosshowroommobil VansMotor pada calon konsumen bursa

pameran mobiVans Motorpada bursa di Otobursa Mobil Bekas TVRI

Bandung, memang benar salesnya sering menjelaskan secara terperinci

dari kondisi mobil-mobil bekas yang ditawarkannya. Sales seringkali

memberi tahu kondisi yang sebenarnya dari mobil bekas yang ditawarkan,
dan biasanya setelah menjelaskan kondisi mobil bekas yang sebenarnya,
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sales itu sendiri yang menetukan harga-harga berdasarkan kondisi mobil

yang dijualnya®

Kutipan tersebut menggambarkan bahwa pilihan mayoritas responden
memilih setuju karena responden yang menjadi calon konsumen seringkali dapat
penjelasan dari sales. Sales itu sendiri seringkali memberi tahu kondisi yang
sebenarnya dari mobil bekas yang ditawarkan, dan biasanya setelah menjelaskan
kondisi mobil bekas yang sebenarnya, sales itu sendiri yang menetukan harga-

harga berdasarkan kondisi mobil yang dijualnya.

4.2.1.3Handling objections Sales Showroom Mobil VVans Motor

Tabel 4.18
Sales dari mobil Vans Motor mampu mengatasi keluhan calon konsumen
terhadap mobil bekas yang ditawarkan

No Kategori Frekuensi Persentase

1 Sangat Setuju 20 29,8

2 Setuju 38 56,7

& Ragu-ragu 0 0,0

4 Tidak Setuju 9 13,5

5 Sangat Tidak Setuju 0 0,0
Jumlah 67 100

n==67

Sumber : Hasil Angket

Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab setuju sebanyak 38 orang atau 56,7 %, sedangkan yang paling sedikit
sebanyak 9 orang atau 13,5% menjawab tidak setuju. Data tersebut menunjukkan
mayoritas responden berpendapat setuju terhadap pertanyaan meatp=ukzri

mobil Vans Motor mampu mengatasi keluhan calon konsumen terhadap mobil

19 wawancara dengan responden Alex Huntara calon konsumen\faobMotor. Tanggal 7 Juni
2015
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bekas yang ditawarkan. Dalam hal isgles dari mobil Vans Motor mampu
mengatasi masalah keluhan ketika konsumen bertanya mengenai kekurangan
ataupun ada mesin yang tidak sesuai dengan harapan, bisanya dalam mengatasi
masalah dari calon konsumesalesdari mobil Vans Motor melayani keluhan
tersebut dengan cara profesional. Hal ini bersates dari mobil Vans Motor
mampu mengatasi masalah ketika banyak pelanggan yang harus dil&gdes. “
harus memiliki profesionalitas yang tinggi disaat ia sedang bekerja di salah satu
perusahaan, karena dari profesionalitas tersebut yang akan menghasilakan
kedisiplinan diri, pada saat sedang melayani konsumen” (K20&g: 183).

Maka dari penjelasan tersebut menjelaskan batalesdari mobil Vans
Motor harus mampu mengatasi masalah ketika ada atau banyak keluhan dari
konsumennya. Salah satu contoh kenapa mayoritas responden memilih setuju
terhadapsalesdari mobil Vans Motor mampu mengatasi masalah ketika banyak
calon konsumen terhadap mobil bekas yang ditawarkan biasatgsdari mobil
VansMotor itu sendiri meyakinkan konsumen dengan kondisi mobil bekas yang
ditawarkannya. Sementara 9 orang atau 13,5% responden menjawab tidak setuju
karenaales dari mobil Vans Motor kurang mampu mengatasi keluhan calon

konsumen terhadap mobil bekas yang ditawarkan.
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Tabel 4.19
Sales dari mobil Vans Motor mampu menciptakan calon konsumen
menerima penjelasan sales dari mobil bekas yang ditawarkan

No Kategori Frekuensi Persentase

1 Sangat Setuju 20 29,8

2 Setuju 38 56,7

3 Ragu-ragu 0 0,0

4 Tidak Setuju 9 13,5

5 Sangat Tidak Setu 0 0,C
Jumlah 67 100

n==67

Sumber : Hasil' Angket

Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab setuju sebanyak 38 orang atau 56,7 %, sedangkan yang paling sedikit
sebanyak 9 orang atau 13,5% menjawab tidak setuju. Data tersebut menunjukkan
mayoritas responden berpendapat setuju terhadkgs dari mobil Vans Motor
mampu menciptakan calon konsumen menerima penjelasan sales dari mobil bekas
yang ditawarkan. Kemampuaalesdalam menjelaskan produk kepada konsumen
akan sangat menentukan lakunya produk yang ditawarkannya kemasgbesin
dari mobil Vans Motor di sini adalah sejaunmana daya tarik pesan yang
disampaikarsalessaat sedang menjelaskan produk yang ditawarkan kepada calon
konsumen, karena daya tarik pesan itulah yang akan menentukan ketertarikan
calon konsumen untuk membeli produk mobil bekas yang ditawarkarsaleh
dari mobilVansMotor.

Kemampuansales dari mobil Vans Motor ketika sedang menjelaskan
produk mobil bekas kepada calon konsumen akan berpengaruh terhadap
ketertarikan calon konsumen untuk membeli mobil bekas yang ditawarkan salah

satu contohnya Kemampuasalesdari mobil Vans Motor dalam menawarkan
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mobil bekas dengan pesan yang ditawarkan kepada calon konsumen harus
menarik, menyenangkan karena pesan itu begitu besar kekuatannya untuk
mempengaruhi pelanggan dalam kognisi, afeksi, dan konasi. Hal ini dilihat dari
fungsi dari kecerdasan dalam pengemasan pesan bagi kemasglesdari
mobil VansMotor yang menawarkan produk mobil bekas kepada calon konsumen
sebagai berikut :
Salah satu kekuata@ustomer Servicelalam sebuah perusahaan adalah
sejauhmana ia mempunyai kecerdasan dalam menawarkan sebuah produk
baru kepada konsumen atau pelanggan setia, kecerdasan dalam
menawarkan produk olelCustomer Servicemerupakan sarana yang
ampuh untuk merayu konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan
ditawarkan kepada konsumen (Murdoko, 2007:24)
Dari kutipan di atas menejelaskan fungsi Kemampsealasdari mobil
Vans Motor dalam menawarkan produk baru kepada konsumen atau pelanggan
akan menghasilkan daya tarik tersendiri bagi konsumennya, Kemampalesn
dari mobil VansMotor di sini adalah bagaimana pesan yang disampaikies
pada saat menawarkan produk kepada konsumen ataupun pelanggan Sementara
itu, sebuah pesan akan berhasil disampaikan pada komunikan apabila
komunikator fasih dan jelas menerangkan sebuah pesan itu, “seseorang yang
ramah, fasih, dan lancar berbicara akan menarik dan meyakinkan responden”
(Rakhmat, 2007:262).
Mayoritas responden menyatakan setuju mengslasdari mobil Vans
Motor mampu menciptakan calon konsumen menerima penjelasan sales dari

mobil bekas yang ditawarkan. Karena bagi resposd@spada saat menawarkan

produk yang ditawarkan kepada konsumen sangat ramah, fasih dalam
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menjelaskan produk, dan lancar berbicara pada saat menawarkan keunggulan dari
produk yang ditawarkannya, cara menawarkannya tidak terburu-buru sehingga
pada saasalessedang menawarkan produknyaidah dipahami oleh responden,
salah satu contohnya adalah ketika sedang menawarkan produk mengenai
berbagai macam mobil bekas seperti Honda, Daihatzu, Suzuki, Toyota, dan lain
sebagainya.

Kemampuarsalesdari mobilVansMotor dalam menawarkan mobil bekas
yang ditawarkannya tidak memaksa sehingga calon konsumen sangat nyaman
mendengarkasalesdari mobil VansMotor pada saat menawarkan produk mobil
bekas tersebut. Hal irbagi mayoritas responden setuju terhadap Kemampuan
salesdari mobil VansMotor dalam menawarkan produk mobil bekas pada calon
konsumen, mayoritas responden dapat memahami apagksglari mobilVans
Motor tawarkan tersebut.

Tabel 4.20

Sales dari mobil Vans Motor jujur ketika menyampaikan informasi produk
mobil bekas yang ditawarkan

No Kategori Frekuensi Persentase

1 Sangat Setuju 29 43,3

2 Setuju 35 52,2

3 Ragu-ragu 2 2,9

4 Tidak Setuju 1 1,4

5 Sangat Tidak Setuju 0 0,0
Jumlah 67 100

n==67

Sumber : Hasil Angket
Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab setuju sebanyak 35 orang atau 52,2%, sedangkan yang paling sedikit

sebanyak 1 orang atau 1,4% menjawab tidak setuju. Data tersebut menunjukkan
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mayoritas responden berpendapat setuju terhaalas dari mobil Vans Motor
jujur ketika menyampaikan informasi produk mobil bekas yang ditawarkan.
Dalam hal iniSalesselalu jujur pada saat menyampaikan informasi produk mobil
bekas yang ditawarkan pada konsumennya. Hal ini befates selalu
memberikan informasi secara jujur pada saat mempresentasikan produk mobil
kepada konsumennya. Hal ini sesuai dengan pernyataan John Tschoh, dalam
bukunyaAchieving Excellence Through Customer Serbilewa :
Sales Promotions harus memiliki sifat kejujuran pada saat
mempresentasikan produk yang akan disampaikan kepada konsumen hal
ini_menjadi yang akan menghasilkan sebuah kepercayaan konsumen
terhadap produk yang ditawarkannya, sehingga di kemudian hari
konsumen akan selalu percaya kepada perusahaan yang menghasilkan
produk tersebut (Joh2003: 205).
Maka dari penjelasan di atas bisa diketahui baBalasharus mempunyai
sifat yang jujur disaat sedang menyampaikan materi informasi produk yang
ditawarkan kepada konsumen, hal itu bertujuan agar konsumen dapat
mempercayai baik-buruknya produk yang ditawarkan of#iesadapunSales
dalam memberikan materi informasi secara jujur terhadap produk yang
ditawarkan kepada calon konsumen bisa dilihat dari praktek maupun teori dari
Salestersebut. Salah satu contoh kenapa mayoritas responden memilih setuju
terhadap Sales selalu jujur ketika menyampaikan informasi produk mobil bekas
yang ditawarkan. Berikut hasil petikan wawancara dari salah satu mayoritas
responden yang memilih sangat setupalesselalu memberi informasi yang jujur

salah satunya adalah disaat ia menginformasikan tentang mobil bekas yang

ditawarkan,Salesselalu jujur dalam menjelaskan kondisi mobil bekas, selain itu
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juga Salesselalu menginformasikaitMaka dari alasan responden yang memilih
setuju terhadagbalesselalu jujur ketika menyampaikan informasi kondisi mobil
bekas yang ditawarkan. Sementara 1 orang atau 1,4% responden menjawab tidak
setuju karenasaleskadang tidak jujur dalam memberikan penjelasan mengenai
kondisi kerusakan mobil bekas yang ditawarkan, dari salah satu alasan responden
yang tidak setuju tersebut dapat diketahui bal®atesterkadang tidak jujur

ketika menyampaikan kondisi kerusakan mobil bekas yang ditawarkan.

Tabel 4.21
Sales mampu mengatasi keberatan dari calon konsumen

No Kategori Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 19 28,3
2 Setuju 37 S
3 Ragu-ragu 8 11,9
4 Tidak Setuju 2 2,9
5 Sangat Tidak Setuju 1 1,4
Jumlah 67 100
n=67

Sumber : Hasil Angket

Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab setuju sebanyak 37 orang atau 55,2%, sedangkan yang paling sedikit
sebanyak 1 orang atau 1,4% menjawab sangat tidak setuju. Data tersebut
menunjukkan mayoritas responden berpendapat setuju terlsatizgpmampu
mengatasi keberatan dari calon konsumen. Dalam hal ini mayoritas menganggap
bahwa sales mampu mengatasi keberatan-keberatan calon konsumen pasa saat
menanyakan mobil bekas yang ditawarkan kepada calon konsutaénni

menjadi sebuah kewajiban yang harus diperhat#@esagarmelahirkan sebuah

1 wawancara dengan responden Fatih Halim calon konsumen VaisiMotor. Tanggal 7 Juni
2015
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kepuasan dan kepercayaan pelanggan saat pertanyaan yang diajukan oleh calon
konsumen terhadap mobil bekas yang ditawarkan.

Salesmampu mengatasi keberatan dari calon konsumen mengenai produk
kepada calon konsumen akan berpengaruh terhadap ketertarikan konsumen untuk
membeli produk mobil bekas yang ditawarkan salah satu contaatgsmampu
mengatasi keberatan dari calon konsumen yaitu sales selalu bisa menjawab setiap
keberatan konsumen terhadap mobil bekas yang ditawarkan

Salah satu yang harus diperhatikaales dalam mengatasi keberatan

konsumen yang kurang mengerti terhadap produk yang ditawarkan adalah

salesdalam menjawab pertanyaan konsumen tidak bertele-tele, jawaban
harus singkat, padat, jelas agar daya tarik jawabannya langsung dipahami
konsumen, sehingga dari jawaban yang dapat dimengerti tersebut akan
menghasilkan daya tarik konsumen terhadap produk yang ditawarkannya

(Murdoko, 2007:57).

Dari kutipan di atas menejelaskan fungsiles mampu mengatasi
keberatan dari calon konsumen terhadap mobil bekas yang dikeluhkan akan
menghasilkan daya tarik tersendiri bagi konsumensgies mampu mengatasi
keberatan dari calon konsumen di sini adalah bagaimana pesan yang disampaikan
salesdalam menjawab keluhan konsumen pada mobil bekas yang ditawarkan.
Mayoritas responden menyatakan setuju meng&ades mampu mengatasi
keberatan dari calon konsumen. Karena bagi respaalespada saat menjawab
keluhan konsumen dijawab dengan bahasa yang sederhana, dapat dimengerti serta
dapat dipahami mengenai pertanyaan konsumensgis dalam menjawab

keluhan konsumen terhadap mobil bekas langsung dijawab apa yang dibutuhkan

calon konsemennya.
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Tabel 4.22
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Sales showroom mobil Vans Motor memberikan garansi pada mobil bekas

yang ditawarkan

No Kategori Frekuensi Persentase

1 Sangat Setuju 24 35,9

2 Setuju 3 55,3

g Ragu-ragu 4 5,9

4 Tidak Setuju 2 2,9

5 Sangat Tidak Setuju 0 0,0
Jumlah 67 100

n =67

Sumber : Hasil Angket

Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab setuju sebanyak 37 orang atau 55,2%, sedangkan yang paling sedikit
sebanyak 2 orang atau 2,9% menjawab tidak setuju. Data tersebut menunjukkan
mayoritas responden berpendapat setuju terhaebgs showroommobil Vans
Motor memberikan garansi pada mobil bekas yang ditawarkan. Hal ini
mengindikasikan responden berpendapat setuju terhadap pertaBges
showroommobil Vans Motor memberikan garansi. “Pemberian garansi produk
pada konsumen adalah trik paling ampuh dari perusahaan. Karena hal itu adalah
daya tarik yang paling besar untuk mengingatkan konsumen kepada produk yang
dibelinya” (Majid, 2003 : 189). Maka dari penjelasan di atas bisa digambarkan
bahwasalesshowroommobil VansMotor memberikan garansi pada mobil bekas
yang ditawarkan, hal itu bertujuan agar calon konsumen merasa senang dan puas
terhadap mobil bekas yang dibeli jika ada kerusakan dapat diganti. Salah satu
contoh kenapa mayoritas responden sangat setuju tersaléaphowroommobil
VansMotor memberikan garansi pada mobil bekas yang ditawarkan, hal itu bisa

terlihat ketikasalesshowroonmobil VansMotor menawarkan garansi pada mobil
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bekas yang ditawarkan pada konsumennya. Sementara 2 orang atau 2,9%
menjawab tidak setuju karesalesshowroonmobil VansMotor terkadang sama
sekali tidak memberikan garansi kepada calon konsumen yang membeli produk
mobil bekas dshowroommobil VansMotor tersebut.

Tabel 4.23

Sales dari mobil Vans Motor menawarkan hadiah apabila calon konsumen
membeli salah satu mobil bekas yang ditawarkan

No Kategori Frekuensi Persentase

1 Sangat Setu 25 37,4

2 Setuju 41 61,2

3 Ragt-ragtL 0 0,0

4 Tidak Setuju 1 1.4

5 Sangat Tidak Setuju 0 0,0
Jumlah 67 100

n==67

Sumber : Hasil Angket

Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab setuju sebanyak 41 orang atau 61,2 %, sedangkan yang paling sedikit
sebanyak 1 orang atau 1,4% menjawab tidak setuju. Data tersebut menunjukkan
mayoritas responden berpendapat setuju terhadkgs dari mobil Vans Motor
menawarkan hadiah apabila calon konsumen membeli salah satu mobil bekas
yang ditawarkan. Berdasarkan jawaban mayoritas responden rata-rata menjawab
setuju dikarenakan sales akan memberikan hadiah-hadiah kepada calon konsumen
yang membeli salah satu produk mobil bekas tersebut.

Pemberian hadiah untuk calon konsumen itu sendiri di antaranya, kulkas,
Iphone, TV 21 ince, Mesin Cuci dan lain sebagainya. semua hadiah tersebut untuk
konsumen yang membeli produk mobil bekas berbadai macam merek. “Pemberian

bonus berupa hadiah pada konsumen adalah trik paling ampuh dari perusahaan.
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Karena hal itu adalah daya tarik yang paling besar untuk mengingatkan konsumen
kepada produk yang dibelinya (Majid. 2003 : 189).

Maka dari penjelasan tersebut bisa disimpulkan baseias dari mobil
Vans Motor menawarkan hadiah apabila calon konsumen membeli salah satu
mobil bekas yang ditawarkan, hal itu bertujuan agar calon konsumen membeli
salah satu mobil bekas yang ditawarke®ales dari mobil Vans Motor
menawarkan hadiah apabila calon konsumen:-membeli salah satu mobil bekas
yang ditawarkarsetiap menawarkan mobil bekas kepada calon konsumen selalu
menawarkan hadiah baigi calon konsumen yang membeli produk mobil bekas.

Sementara 1 responden memilih tidak setuju mengsalesdari mobil
Vans Motor menawarkan hadiah apabila calon konsumen membeli salah satu
mobil bekas yang ditawarkan, responden tersebut mempunyai alasan bahwa
“Salesdari mobil Vans Motor terkadang sama sekali tidak memberikan bonus
berupa barang yang pasti, sehingga dengan hal tersebut salah satu responden
memilih tidak setuju bahwaalesdari mobil Vans Motor menawarkan hadiah
apabila calon konsumen membeli salah satu mobil bekas yang ditawarkan”.

Tabel 4.24

Sales dari mobil Vans Motor memberikan cashback kepada calon konsumen
yang membeli mobil bekas dshowroom mobil Vans Motor

No Kategori Frekuensi Persentas

1 Sangat Setuju 19 28,4

2 Setujt 47 702

3 Ragu-ragu 0 0,0

4 Tidak Setuju 1 1.4

5 Sangat Tidak Setu 0 0,C
Jumlah 67 100

n==67

Sumber : Hasil Angket
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Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa mayoritas responden
menjawab setuju sebanyak 47 orang atau 70,2 %, sedangkan yang paling sedikit
sebanyak 1 orang atau 1,4% menjawab tidak setuju. Data tersebut menunjukkan
mayoritas responden berpendapat setuju terhadegsdari mobil Vans Motor
memberikancashbackkepada calon konsumen yang membeli mobil bekas di
showroommobil VansMotor. Hal ini mengindikasikan responden berpendapat
setuju bahwasalesdari mobil Vans Motor memberikancashbackkepada calon
konsumen.

Pemberian diskon pada konsumen adalah trik paling ampuh dari

perusahaan. Karena hal itu adalah daya tarik yang paling besar untuk

menarik konsumen sebesar-besar, pada dasarnya  konsumen membeli
produk selalu ingin membeli dengan harga murah, produk diskon, dengan

kualitas yang bagus (Majid. 2003 : 72)

Maka dari penjelasan di atas bisa disimpulkan bakalasdari mobil
VansMotor memberikarcashbackkepada calon konsumen, hal itu bertujuan agar
calon konsumen yang membeli mobil bekasMins Motor akan membeli
kembali, ataupun akan menjadi pelanggan loyal terhadap pruduk mobil bekas
yang dibelinya. Salah satu contoh kenapa mayoritas responden memilih setuju
terhadapsales dari mobil Vans Motor memberikancashback kepada calon
konsumen. karena setiap mobil yang ditawarkaales selalu memberikan
cashback atau diskon kepada calon konsumennya. Sementara 1 responden
memilih tidak setuju mengenasales dari mobil Vans Motor memberikan

cashbackkepada calon konsumen yang membeli mobil bekatalivroommobil

VansMotor, responden tersebut mempunyai alasan bakai@sdari mobil Vans
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Motor terkadang sama sekali tidak memberikashbackkepada calon konsumen

yang membeli mobil bekas gshowroonmobil VansMotor.

4.2.2  Akumulasi Hasil Perhitungan

4.2.2.1 Akumulasi Perhitungan MengenaiApproach Sales Showroom Mobil
Vans Motor

Setelah menguraikan jawaban responden mengeppipachdari sales
showroommobil Vans Motor menurut calon konsumen bursa pameran Otobursa
Mobil Bekas di TVRI Bandung, maka untuk menentukan total tanggapan
responden dapat dilihat pada tabel berikut ini.

Tabel 4.25

Approach sales showroom mobil Vans Motor menurut calon konsumen bursa
pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung

ltem Frekuensi Skor
Pernyataan| 5 | 4 | 3| 2 | 1 | Total
1 21/36|5| 4| 1 273

2 2334|145 1 274

3 2413216 2| 3 273

4 2334|145 1 273

5 35(22/5| 3| 2 286

6 35(22|5| 3| 2 286
Jumlah Skor Total 1665

Untuk mengkategorikan bagaimana gambaran menggp@ioach dari
sales showroommobil Vans Motor menurut calon konsumen bursa pameran
Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung, maka penulis membuat pengkategorian
dalam garis interval sebagai berikut:

Jarak interval untuk 6 pertanyaan dengan 67 orang responden.
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Nilai Indeks Minimum = Skor Minimum x Jumlah Pertanyaan x Jumlah
Responden
=1x6x67
=402
Nilai Indeks Maksimum = Skor Maksimum Xx Jumlah Pertanyaan x Jumlah
Responden
=5 X 6Xx 67
=2010
Interval = Nilai Indeks Maksimum:= Nilai Indeks Minimum
= 2010 - 402
= 1608
Jarak Interval = Interval : Jenjang (5)
=1608:5
= 321.6
Dengan jarak interval sebesar 321.6 pada masing-masing kategori, maka

dapat digambarkan pembagian skor total tanggapan responden mengenai
approachdari salesshowroommobil VansMotor menurut calon konsumen bursa
pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung dalam bentuk garis kontinum

sebagai berikut:

1665

Sangat tidak baik Tidak Baik cukup Baik Baik Sangat Baik

402 723,6 1045,2 1366,8 1688,4 2010

Gambar 4.1
Garis Kontinum Mengenai approach dari sales showroom mobil Vans Motor
menurut calon konsumen bursa pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI
Bandung

Berdasarkan garis kontinum pada gambar 4.1 jumlah skor total tanggapan

responden tentangpproach dari sales showroommobil Vans Motor menurut
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calon konsumen bursa pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung
diperoleh skor sebesar 1665, dan dalam pengklasifikasian jumlah skor tanggapan
responden termasuk dalam kategori baik. Berdasarkan pengklasifikasian ini, maka
dapat diartikan bahwa apresiasi responden terhaa@moach dari sales
showroommobil Vans Motor menurut calon konsumen bursa pameran Otobursa

Mobil Bekas di TVRI Bandung adalah baik.

4.2.2.2 Akumulasi Perhitungan MengenaiPresentation and Demonstration
Sales showroom mobil Vans Motor

Setelah menguraikan jawaban responden meng@mesentation and
demonstratiordari salesshowroommobil VansMotor menurut calon konsumen
bursa pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung, maka untuk menentukan
total tanggapan responden dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 4.26

Presentation and demonstration dari sales showroom mobil Vans Motor
menurut calon konsumen bursa pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI

Bandung

ltem Frekuensi Skor
Pernyataan| 5 | 4 | 3| 2 | 1| Total
1 23134415 1 274
2 39 2283 W5 §2 284
3 21/36|5| 471 1 273
4 241326 2| 3 273
5 SO EppEEn 3 | 2 286
6 231344 | 5| 1 274
7 191410 7| O 273
Jumlah Skor Total 1937
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Untuk mengkategorikan bagaimana gambaran mengeesentation and
demonstratiordari salesshowroommobil VansMotor menurut calon konsumen
bursa pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung, maka penulis membuat
pengkategorian dalam garis interval sebagai berikut:

Jarak interval untuk 7 pertanyaan dengan 67 orang responden.

Nilai Indeks Minimum' = Skor Minimum x Jumlah Pertanyaan x Jumlah
Responden
=1x7x67
=469
Nilai Indeks Maksimum = Skor Maksimum x Jumlah Pertanyaan x Jumlah
Responden
=5Xx7x67
= 2345
Interval = Nilai Indeks Maksimum — Nilai Indeks Minimum
= 2345 - 469
= 1876
Jarak Interval = Interval : Jenjang (5)
=1876:5
=375.2

Dengan jarak interval sebesar 375.2 pada masing-masing kategori, maka
dapat digambarkan pembagian skor total tanggapan responden mengenai
presentation and demonstratiaari salesshowroommobil VansMotor menurut
calon konsumen bursa pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung dalam

bentuk garis kontinum sebagai berikut:
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1937

Sangat tidak baik Tidak Baik cukup Baik Baik Sangat Baik

469 844,2 1219,4 1594,6 1969,8 2345

Gambar 4.2
Garis Kontinum Mengenai presentation and demonstration dari sales
showroom mobil Vans Motor menurut calon konsumen bursa pameran
Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung

Berdasarkan garis kontinum pada gambar 4.2 jumlah skor total tanggapan
responden tentangresentation and demonstratiatari sales showroommobil
Vans Motor menurut calon konsumen bursa pameran Otobursa Mobil Bekas di
TVRI Bandung diperoleh skor sebesar 1937, dan dalam pengklasifikasian jumlah
skor tanggapan responden termasuk dalam kategori baik. Berdasarkan
pengklasifikasian ini, maka dapat diartikan bahwa apresiasi responden terhadap
presentation and demonstrati@iari salesshowroommobil VansMotor menurut

calon konsumen bursa pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung adalah

baik.

4.2.2.3 Akumulasi Perhitungan Mengenai Handling Objections Sales
Showroom Mobil Vans Motor

Setelah menguraikan jawaban responden mengeaagling objections
dari salesshowroommobil VansMotor menurut calon konsumen bursa pameran
Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung, maka untuk menentukan total

tanggapan responden dapat dilihat pada tabel berikut ini:
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Tabel 4.27
Handling Objections Sales Showroom Mobil Vans Motor

ltem Frekuensi Skor
Pernyataan| 5 | 4 | 3 2 | 1 | Total
1 20138|0| 9| O 270

2 20138/01 9| 0 270

3 29135211/, 0 293

4 1918781 2| 1 272
Jumlah Skor Total 1105

Untuk mengkategorikan bagaimana gambaran mengédwaidling
objectionsdari salesshowroonmmobil VansMotor menurut calon konsumen bursa
pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung, maka penulis membuat
pengkategorian dalam garis interval sebagai berikut:

Jarak interval untuk 4 pertanyaan dengan 67 orang responden.

Nilai Indeks Minimum = Skor Minimum x Jumlah Pertanyaan x Jumlah
Responden
=1x4x67
= 268
Nilai Indeks Maksimum = Skor Maksimum x Jumlah Pertanyaan x Jumlah
Responden
=5Xx4x 67
= 1340
Interval = Nilai Indeks Maksimum — Nilai Indeks Minimum
= 1340 - 268
= 1072
Jarak Interval = Interval : Jenjang (5)
=1876:5
=2144
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Dengan jarak interval sebesar 214.4 pada masing-masing kategori, maka
dapat digambarkan pembagian skor total tanggapan responden mevagetiaig
objectionsdari salesshowroommobil VansMotor menurut calon konsumen bursa
pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung dalam bentuk garis kontinum

sebagai berikut:

Sangat tidak baik Tidak Baik cukup Baik Brik Sangat Baik

Gambar 4.3
Garis Kontinum Mengenai handling objections dari sales showroom mobil
Vans Motor menurut calon konsumen bursa pameran Otobursa Mobil Bekas
di TVRI Bandung

Berdasarkan garis kontinum pada gambar 4.3 jumlah skor total tanggapan
responden tentanigandling objectiongdari salesshowroommobil Vans Motor
menurut calon konsumen bursa pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung
diperoleh skor sebesar 1105, dan dalam pengklasifikasian jumlah skor tanggapan
responden termasuk dalam kategori baik. Berdasarkan pengklasifikasian ini, maka
dapat diartikan bahwa apresiasi responden terhaalagling objectionslari sales

showroommobil VansMotor menurut calon konsumen bursa pameran Otobursa

Mobil Bekas di TVRI Bandung adalah baik.

4.2.2.4 Akumulasi Perhitungan MengenaiClosing Sales Showroom Mobil
Vans Motor

Setelah menguraikan jawaban responden mengelwsing dari sales

showroommobil VansMotor menurut calon konsumen bursa pameran Otobursa

repository.unisba.ac.id



113

Mobil Bekas di TVRI Bandung, maka untuk menentukan total tanggapan

responden dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 4.28

Sales Showroom Mobil Vans Motor
ltem Frekuensi Skor
Pernyataan| 5./ 4./ 3| 2 | 1 | Total
3 24137142 |0 284
2 254110 1] 0 291
3 19(47/0| 14 O 285
Jumlah Skor Total 860

Untuk mengkategorikan bagaimana gambaran mengkrsang darisales
showroommobil VansMotor menurut calon konsumen bursa pameran Otobursa
Mobil Bekas di TVRI Bandung, maka penulis membuat pengkategorian dalam
garis interval sebagai berikut:

Jarak interval untuk 3 pertanyaan dengan 67 orang responden.

Nilai Indeks Minimum = Skor Minimum Xx Jumlah Pertanyaan x Jumlah
Responden
=1x3x67
=201
Nilai Indeks Maksimum = Skor Maksimum x Jumlah Pertanyaan x Jumlah
Responden
=5x3x67
= 1005
Interval = Nilai Indeks Maksimum — Nilai Indeks Minimum
= 1005 - 201
= 804
Jarak Interval = Interval : Jenjang (5)
=804:5
=160.8
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Dengan jarak interval sebesar 160.8 pada masing-masing kategori, maka
dapat digambarkan pembagian skor total tanggapan responden mesigeingi
dari salesshowroommobil VansMotor menurut calon konsumen bursa pameran
Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung dalam bentuk garis kontinum sebagai

berikut:

860

Sangat tidak baik Tidak Baik cukup Baik Baik Sangat Baik

Gambar 4.4
Garis Kontinum Mengenai closing dari sales showroom mobil Vans Motor
menurut calon konsumen bursa pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI
Bandung
Berdasarkan garis kontinum pada gambar 4.4 jumlah skor total tanggapan

responden tentangosing dari salesshowroommobil VansMotor menurut calon
konsumen bursa pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung diperoleh skor
sebesar 860, dan dalam pengklasifikasian jumlah skor tanggapan responden
termasuk dalam kategori sangat baik. Berdasarkan pengklasifikasian ini, maka
dapat diartikan bahwa apresiasi responden terheldamg dari salesshowroom

mobil Vans Motor menurut calon konsumen bursa pameran Otobursa Mobil

Bekas di TVRI Bandung adalah sangat baik.

4.3 Pembahasan Hasil Penelitian
Kegiatan promosshowroommobil Vans Motor pada calon konsumen
bursa pameran mobWans Motorpada bursa di Otobursa Mobil Bekas TVRI

Bandung. Kegiatan promosi merupakan salah satu atau satu-satunya alat
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pemasaran yang digunakan, tergantung pada produk dan kebutuhan. Promosi
dalam pemasararevent dapat berupa iklan, publikasi, kerjasama promosi
(Partnership Marketing promosi keliling, pertunjukan, pelayanan masyarakat,
dan lain-lain. Tanpa memandang jenis maupun besarayant yang
diselenggarakan, keberhasilannya sangat tergantung pada promosi. Promosi
sangat penting untuk menarik perhatian, memancing minat untuk berpartisipasi
para pengunjung. Tentu saja tujuan akhirnya-adalah agar pengunjung tersebut
bersedia untuk berkontribusi pada penyelenggagaanttersebut.

Untuk membuat calon konsumen menyadari keberadaan suatu produk
dipasarkan diperlukan suatu alat yang menginformasikan keberadaan produk
tersebut. Alat yang dimanfaatkan oleh perusahaan igtamotion mixyang
diantaranya advertising, personal selling, sales promotion, public relationship
and publicity dan direct marketind/enurut Kotler (2012:196)gromotion mix
(bauran promosi) adalah kombinasi strategi yang paling baik dari variabel-
variabel periklananpersonal selling dan alat promosi lainnya yang semuanya
direncanakan untuk mencapai tujuan program penjualan”. Salah satu unsur
promotion mix(bauran promosi) ialapersonal sellinggang merupakan bentuk
promosi jangka panjang yang bertujuan untuk mencapai tujuan program
penjualan.

Personal sellingsebagai salah satu bentuk penjualan tatap muka yang
berinteraksi antar individu, saling bertemu muka yang ditunjukan untuk

menciptakan, memperbaiki, menguasai, atau mempertahankan hubungan
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pertukaran yang saling menguntungkan. Adapun tahap-tahapedsonal selling
sebagai berikut :

1. Approach yaitu, tenaga penjual harus mengetahui bagaimana cara
menemui, menyambut, atau membuat hubungan awal yang baik.
Tahap ini meliputi penampilan tenaga penjual, kalimat pembukaan,
ucapan-ucapan selanjutnya.

2. Presentation and demonstratiogaitu, dalam presentasi, tenaga
penjual menceritakan tentang produk yang ditawarkan dan bagaimana
manfaat dari produk tersebut. Tenaga penjual harus menggambarkan
bentuk produk dan juga harus berorientasi pada manfaat produk yang
diberikan kepada konsumen. Presentasi dapat dibantu dengan
demonstrasi, antara lain dengan membawa brosur, transparan, kaset
video, riflet, dan sampel produk.

3. Handling objections yaitu, selama berlangsungnya presentasi,
biasanya calon konsumen mengajukan keberatan. Dalam mengenai
keberatan tersebut, tenaga penjual menggunakan pendekatan positif
dengan meminta calon konsumen menjawab keberatannya sendiri
melalui cara tertentu, menyangkal validitas dari kebenaran, atau
membalik keberatan menjadi suatu alasan untuk membeli produk yang
ditawarkan.

4. Closing yaitu, setelah mengatasi keberatan-keberatan konsumen,
tenaga penjual mencoba mengakhirinya dengan penjualan produk.
Tenaga penjual harus mengetahui tanda-tanda penutupan dari
pembelian, termasuk reaksi, pernyataan, atau komentar. Tenaga
penjualan juga dapat menawarkan alasan khusus untuk mengadakan
pembelian, seperti harga yang lebih murah atau dengan memberikan
hadiah (Kotler, 2012:201).

Melalui prosespersonal selling dapat secara langsung menyampaikan
informasi yang lengkap mengenai karakteristik produk yang dimiliki oleh
perusahaan. Informasi yang diberikan gbefisonal sellingakan sangat berguna
bagi calon konsumen karena sebelum melakukan pembelian, konsumen tentunya
akan mencari sejumlah informasi mengenai produk yang akan dibeli. Dengan

informasi tersebut konsumen akan merasa puas dan akhirnya dapat mempengaruhi

keputusan pembelian.
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4.3.1 Approach sales showroom mobil Vans Motor

Berdasarkan jumlah skor total tanggapan responden tespgmngachdari
sales showroommobil Vans Motor menurut calon konsumen bursa pameran
Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung diperoleh skor sebesar 1665, dan dalam
pengklasifikasian jumlah skor tanggapan responden termasuk dalam kategori baik.
Berdasarkan pengklasifikasian ini, maka dapat diartikan bahwa apresiasi
responden terhadagpproachdari salesshowroommobil Vans Motor menurut
calon konsumen bursa pameran Otobursa Mobil Bekas di' TVRI Bandung adalah
baik.

Apresiasi responden terhadapproachdari salesshowroommobil Vans
Motor pertama yaitu mayoritas responden berpendapat bahwa dalam setiap
menawarkan mobil bekas, caaes showroommobil VansMotor menemui calon
konsumen diawali dengan mengucapkan salam. Mayoritas responden berpendapat
bahwa carasalesmobil VansMotor dalam hal menemui calon konsumen selalu
mengucapkan salam pada saat mempresentasikan produk mobil bekas yang
ditawarkannya pengucapan salam tersebut seperti “assalamualaikum selamat pagi
bapak, ibu, ada yang bisa saya bantu, atau apakabar bapak ibu, terimakasih atas
kunjungannya, semoga hari bapak, ibu menyenangkan, semoga selamat sampai
tujuan dan lain-lainSalesmobil Vans Motor selalu menyapa setiap konsumen
diawali dengan salam.

Selain itu, mayoritas responden berpendapat bahwa sikap sopan yang
diajukan sales pada saat memberikan informasi spesifikasi produk yang

ditawarkan. Dalam hal inBalesshowroommobil Vans Motor selalu bersikap
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sopan pada saat memberikan informasi secara spesifik produk terhadap
konsumennya. Hal ini sesuai dengan pernyataan, E. Widijo H.Murdoko dalam
bukunya “Great Customer Service - Melayani Dari Hati".

Seorang Salebukan hanya berarti layanan setelah proses jual, tapi juga

layanan sebelum proses jual, artinya guna menarik pelanggan baru.

Seorang Salebarus selalu menghormati dan memperlakukan konsumen

dengan baik, ramah dan tidak menimbulkan masalah yang membuat

konsumen merasa tidak nyaman saat dilayani $&irang Saletersebut.

(Murdoko2007:107).

Maka dari penjelasan tersebut bisa digambarkan bahwa sikap sopan yang
diajukan sales pada saat memberikan informasi spesifikasi produk kepada
konsumennya. Salah satu contoh kenapa mayoritas responden memilih setuju
terhadap sikap sopan yang diajukaales pada saat memberikan informasi
spesifikasi produk mobil bekas vyaitsales selalu mempersilahkan calon
konsumen dengan perlakuan yang sopan, selainsales selalu memberi
komunikasi yang nyaman terhadap calon konsumen yang datang, serta selalu
bersikap sopan di saat sedang mempresentasikan produk mobil bekas yang
ditawarkan kepada konsumennya.

Sementaraapproach dari sales showroommobil Vans Motor yang lain
yaitu mayoritas responden berpendapat setuju terhadap keramahan ditunjukan
sales ketika menyampaikan informasi mengenai mobil-mobil bekas dari
showroommobil Vans Motor. Mayoritas memilih setuju terhadap keramahan
ditunjukan sales ketika menyampaikan Informasi. Kai®al@sshowroommobil

Vans Motor selalu menciptakan suasana yang ramah, akrab dengan konsumen

disaat sedang menyampaikan informasi produk terhadap konsuméferyarut
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E. Widijo H. Murdoko (2007:125). “Agar dapat menjadi perusahaan yang
berorientasi kepada kepuasan pelanggan, perusahaan harus ngatdggiang
bisa menciptakan suasa akrab, ramah dengan pelanggannya.”

Maka dari penjelasan tersebut bisa digambarkan b&alesharus selalu
menciptakan suasana yang ramah dengan konsumennya, aspek ini berkaitan
dengan tingkat kepedulian dan perhatian individu yang diberikan kepada
konsumen. Selain itu juga, mayoritas responden-berpendapat setuju tesddadap
showroommobil Vans Motor selalu semangat dalam memberikan informasi
produk yang ditawarkan. Mayoritas responden menyatakan setuju mengenai sales
bersemangat dalam memberikan informasi produk yang ditawarkan. Dan yang
lainnya yaitu mayoritas responden berpendapat bahwa penamplesiyang
dikenalan rapih dan bersih. Responden setuju baatesshowroommobil Vans
Motor berpenampilaatau menggunakan seragam yang rapih dan bersih.

Setiap salesataupun karyawan dalam perusahaan harus memperhatikan
kerapihan dan kebersihatustomer servigg/a karena hal ini menjadi
salahsatu perhatian yang sangat diperhatikan oleh konsumen, jika
kebersihan dan kerapihan tidak diperhatikan oleh perusahaan maka
kemajuan perusahaan tersebut akan terhambat, karena kerapihan dan
kebersihancustomer service menimbulkan daya tarik bagi konsumen (

Majid. 2003 : 41).

Maka dari penjelasan tersebut menggambarkan batahes showroom
mobil Vans Motor harus menggunakan seragam yang rapih dan bersih, hal itu
bertujuan agar konsumen merasa tertarik terhadap produk yang ditawalésn
Salah satu contoh mayoritas responden memilih setuju terlsatEgshowroom

mobil Vans Motor ketika salesmenggunakan seragam yang rapih dan bersih.

Serta mayoritas responden berpendapat perihal penamai&sshowroommobil
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VansMotor selalu menjaga kebersihan pada tubuhnya di nsalesshowroom

mobil Vans Motor harus selalu menjaga kebersihan tubuhnya, hal itu bertujuan
agar para calon konsumen merasa tertarik terhadap produk yang ditawarkan oleh
sales showroommobil Vans Motor. Salah satu mayoritas responden memilih

setuju terhadapalesharus selalu menjaga kebersihan tubuhnya.

4.3.2 Presentation and Demonstration Sales Showroom Mobil VVans Motor

Berdasarkan jumlah skor total tanggapan responden teptasgntation
and demonstrationdari sales showroom mobil Vans Motor menurut calon
konsumen bursa pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung diperoleh skor
sebesar 1937, dan dalam pengklasifikasian jumlah skor tanggapan responden
termasuk dalam kategori baik. Berdasarkan pengklasifikasian ini, maka dapat
diartikan bahwa apresiasi responden terhgdapentation and demonstratidari
sales showroommobil Vans Motor menurut calon konsumen bursa pameran
Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung adalah baik.

Apresiasi responden terhadppesentation and demonstratiatari sales
showroommobil Vans Motor karena mayoritas responden berpendapat setuju
terhadapsalesmenceritakan produk mobil bekas yang ditawarkan dengan jelas.
Mayoritas respondenn setuju bahsaesmenceritakan produk mobil bekas yang
ditawarkan dengan jelas, dengan kata sglesmampu menyampaikan informasi
tentang produk secara jelas tidak hanya sekedar asal asalan dalam
menjelaskannya, semua informasi tentang produk mobil belsd®droommobil

VansMotor selalu dijelaskan secara benar. Hal ini berarti komunikator yalés
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yang menjelaskan informasi produk kepada calon konsumen jelas ketika sedang
menjelaskan produk-produk mobil bekas yang adastdiwroommobil Vans
Motor, seperti yang diungkapkan oleh Nanto Wiji Utomo:

Kebutuhan pelanggan akan informasi mengenai produk yang dikeluarkan

oleh sebuah perusahaan adalah kebutuhan paling pokok konsumen karena

konsumen akan membeli kebutuhannya tersebut berdasarkan kelengkapan
dari informasi di-mana ia akan membeli produk yang ia inginkan. Maka
secara tidak langsun@ustomer Servicgogun harus dapat memuaskan
pelanggan dengan beragam' tuntutan. Di antaranya adalah mampu
menginformasikan produk dengan jelas serta pendekatan layanannya pun

harus lebih profesional (Utomo 2010 : 89)

Penjelasan tersebut dapat dijelaskaesshowroommobil Vans Motor
dituntut harus mampu menyampaikan informasi tentang produk perusahannya
secara jelas. Salah satu contohnya adalah pada saat melayani calon konsumen atau
pelanggan yang bertanya mengenai produk mobil-mobil bekas yang ada di
showroom mobil Vans Motor, Sales harus mempresentasikan atau
menginformasikan semua produk mobil bekas yang adhadvroommobil Vans
Motor dengan jelas. Artinya dalam penjelasan tersebut maka akan memciptakan
daya tarik calon konsumen terhadap produk yang ditawarkan.

Mayoritas responden menyatakan setuju balkales showroonmobil
VansMotor mampu menyampaikan atau menceritakan produk mobil bekas yang
ditawarkan dengan jelas. Karena bagi respondales mampu menyampaikan
produk mobil-mobil bekas secara jelas, sehingga responden mengetahui mobil-
mobil bekas apa saja yang adastiowroommobil Vans Motor. Di sisi lain

mayoritas responden berpendapat setuju terhagskEps menguasai materi

informasi produk mobil bekas dengan baik. Mayoritas responden setuju bahwa
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salesmenguasai materi informasi produk mobil bekas dengan baik, dengan kata
lain bahwa sales menguasai materi dalam menyampaikan informasi tentang
produk dengan baik dan jelas tidak hanya sekedar asal-asalan dalam menjelaskan
informasi produk mobil bekas yang adastiowroommobil VansMotor. Hal ini

berarti komunikator yaitsalesmenguasai materi informasi produk mobil bekas
dengan baikdan jelas pada sedang menjelaskan produk-produk mobil bekas
tersebut, seperti halnya yang diungkapkan oleh-Nanto Wiji Utomo:

Kebutuhan konsumen akan informasi mengenai produk yang dikeluarkan

oleh sebuah perusahaan adalah kebutuhan paling pokok, konsumen karena

konsumen akan membeli kebutuhannya tersebut berdasarkan kejelasan
dari informasi di mana ia akan membeli produk yang ia inginkan. Maka
secara tidak langsursgalesperusahaan pun harus dapat menguasai materi
informasi produknya dengan baik agar konsumen lebih mengerti terhadap
produk yang ditawarkan oledalesdari perusahaan tersebut (Utomo 2010 :

197)

Penjelasan tersebut dapat disimpulkan balsates menguasai materi
informasi produk mobil bekas dengan baik. Salah satu contohnya adalah pada saat
melayani calon konsumen yang bertanya mengenai produk mobil lkias,
harusmampu menginformasikan semua produk yang ada di perusahaan tersebut
dengan baik. sehingga dalam penjelasan tersebut konsumen akan lebih mengerti
terhadap produk yang telah ditawarkzelestersebut. Data tersebut menunjukkan
mayoritas responden berpendapat bakel@s memiliki pengetahuan yang luas
mengenai spesifikasi produk mobil bekas yang ditawarkan.

Mayoritas menganggapalesmemiliki pengetahuan yang luas mengenai

spesifikasi produk mobil-mobil bekas dahiowroonmobil VansMotor pada saat

ditawarkan kepada calon konsumdnmana pengetahuan atau wawasan tersebut
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menjadi salah satu kepercayaan dan daya tarik bagi konsumen yang sedang
mendengarkan penawarasales tersebut. Kepercayaan dan daya tarik yang
dimaksud merupakan kepercayaan dan daya tarik mengenai pengetahuan dan
wawasansales yang begitu luas terhadap produk yang disampaikan kepada
konsumen. Hal ini sesuai dengan pernyataan Doniekris Wibawa :

Pengetahuan dan wawasan dsalesyang sedang menawarkan sebuah

produk sangat berfungsi sebagai model stimulus yang mengajak konsumen

atau pelanggan untuk paham terhadap-apa yang disampailsaomer

Servicetersebut. Dalam menyampaikan atau menawarkan sebuah produk

sorang salesharus mempunyai pengetahuan dan ‘wawasan yang lebih

banyak terhadap produk yang akan ditawarkan kepada konsumen

(Wibawa, 2007:89).

Dalam sebuah perusahaan seorasgles dituntut harus lebih
berpengetahuan atau mempunyai wawasan terhadap produk yang akan ditawarkan
kepada konsumen, sehingga pengetahuan atau wawasan tersebut dapat
mendukung berlangsungnya proses penyampaian pesan dalam membawakan isi
pesan mengenai produk yang akan ditawarkan kepada konsumen tersebut.
Contohnya dalam menyampaikan produk kepada konsurBates harus
menguasai produk-produk tersebut secara umum maupun secara khusus.

Hal tersebut dikarenakan penyampaian spesifikasi produk mobil bekas
oleh sales kurang berpengetahuan mengenai masalah kondisi produk Toyota
seperti kendaraan Crown, Corona, Corolla, Camry, Vios, Rush, Yaris, Altis,
Innova, Avanza. Di mana pengetahu8ales hanya terbatas dari permukaan
kendaraannya saja, tidak dibahas secara rinci mengenai kendaraan-kendaraan

yang ditawarkan kepada konsumen atau pelanggannya. Artinya pengetalesan

kurang memiliki pengetahuan yang luas mengenai spesifikasi produk mobil-mobil
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bekas darishowroom mobil Vans Motor pada saat ditawarkan kepada calon
konsumen.

Mayoritas responden berpendapat setuju terhadap penyampaian informasi
produk mobil bekas olebalestidak bertele-tele dengan kata lain bahsees
selalu menyampaikan informasi kepada konsumennya selalu jelas, tidak bertele-
tele, ataupun berbelit-belit disaat menjelaskan informasi produk mobil bekas yang
ada di showroom mobil Vans Motor. Hal ini--berarti Sales force dalam
menyampaikan produk kepada konsumennya selalu langsung, singkat, padat dan
jelasketika sedang menyampaikan produk-produk yang adhairoommobil
VansMotor, seperti halnya yang diungkapkan oleh Nanto Wiji Utomo:

Dalam menawarkan sebuah produk kepada konsumen, seorang sales tidak

perlu menjelaskan produk terlalu berbelit-belit, seorang sales dalam

menawarkan produk kepada konsumen harus bersifat jelas, singkat, padat
serta menggunakan bahasa yang bisa dimengerti oleh konsumen yang

ditawarkan produknya (Utomo 2010 : 197).

Dari penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa dalam menyampaikan
informasi produkSalestidak usah bertele-tele dalam menawarkan produk kepada
konsumennya. Salah satu contohnya adalah pada saat menawarkan atau
menyampaikan produk kepada konsumen yang dataistyd@roommobil Vans
Motor, ketika menyampaikan _informasi produlSales harus langsung
menginformasikan produknya tersebut dengan jelas, dan tidak bertele-tele.
sehingga dalam penjelasan tersebut konsumen akan lebih mengerti terhadap
produk yang telah ditawarkasalestersebut. Mayoritas responden menyatakan

setuju terhadap penyampaian informasi produk mobil bekas sakds tidak

bertele-tele karena pada saat menyampaikan informasi mengenai mobil bekas
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dipaparkan secara jelas, singkat padat, tidak bertele-tele sehingga calon konsumen
langsung mengerti terhadap produk yang ditawarkanSaéds

. Data tersebut menunjukkan mayoritas responden berpendapat bahwa
salesmenyertakarbrosur untuk menunjang informasi spesifikasi produk mobil
bekas yang sedang ditawarkan. Hal ini mengindikasikan bahwa responden
menyatakan setuju dan berpendapat balsai@s menyertakanbrosur untuk
menunjang informasi spesifikasi produk mobil-bekas yang sedang ditawarkan
kepada konsumennya.

Salesselalu menyertakan brosur untuk menunjang informasi spesifikasi
produk yang sedang ditawarkan kepada konsumennya. Di mana brosur tersebut
menjadi salah satu alat penunjang informasi spesifikasi produk.mobil bekas yang
sedang ditawarkan kepada konsumennya untuk menciptakan daya tarik daya tarik
bagi calon konsumen yang sedang melihat bresles Satu alat penunjang
informasi spesifikasi produk yang dimaksud di sini adalah brosur produk yang
merangsang daya tarik konsumen yang ditawarkansalielstersebut.

Data tersebut menunjukkan mayoritas responden berpendapat setuju
terhadapsales menyertakanprice list ketika menawarkan harga produk mobil
bekas dari mobilvVans Motor. Salesselalu menyertakarPrice List ketika
menawarkan harga produk kepada konsumennya. Di rRaice List harga
tersebut menjadi salah satu untuk menciptakan daya tarik bagi konsumen yang
sedang melihaPrice Listketika menawarkan harga mobil-mobil bekas tersebut.

Price Listyang dimaksud di sini adalah harga-harga yang ditawarkarnsalek
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terhadap konsumennya. Hal ini sesuai dengan pernyataan Hifni Alifahmi, dalam
bukunya“Marketing Comunications Orchestra”.

Price Listadalah harga-harga yang ditawarkan glehusahaarterhadap
konsumennyapPrice List salah satu penunjang untuk menjaring minat
konsumen dalam membeli produk yang ditawarkan oleh perusahaan
tersebut. Karena daFrice List tersebut konsumen akan tahu semua harga
dari produk yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut (Alifahmi 2008 :
178).

Dalam sebuah perusahaasales menyertakan Price. List ketika
menawarkan harga produk itu sangat penting untuk diperlihatkan kepada
konsumen, karena hal tersebut bagi konsumen akan mengetahui harga-harga dari
produk apa saja yang ada pada perusahaan tersebut. Maka dalam hakaliegara
showroommobil Vans Motor dalam menginformasikan mobil bekas kepada
konsumen, selalmenyertakarPrice Listketika menawarkan harga produk untuk
menunjang informasi spesifikasi harga-harga produk yang sedang ditawarkan
kepada konsumennya. sehingga dRrice List tersebut dapat mendukung
ketertarikan harga-harga dari produk yang akan diminati oleh konsumen tersebut.

Data tersebut menunjukkan mayoritas responden berpendapat setuju pada
pertanyaarsalesmenjelaskan kelebihan dari mobil bekas yang ditawarkan. Dalam
hal ini, responden mengalami dan_memihat secara langsung bahwa pada promosi
showroommobil Vans Motor pada calon konsumen bursa pameran mdaiils
Motor pada bursa di Otobursa Mobil Bekas TVRI Bandwades seringkali
menjelaskan kelebihan dari mobil bekas yang ditawark8ales selalu
menjelaskan secara terperinci mengenai kondisi-kondisi mobil bekas yang

ditawarkan.

repository.unisba.ac.id



127

4.3.3 Handling Objections Sales Showroom Mobil Vans Motor

Berdasarkan jumlah skor total tanggapan responden tefandling
objectionsdari salesshowroommobil VansMotor menurut calon konsumen bursa
pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung diperoleh skor sebesar 1105,
dan dalam pengklasifikasian jumlah skor tanggapan responden termasuk dalam
kategori baik. Berdasarkan pengklasifikasian ini, maka dapat diartikan bahwa
apresiasi responden terhademdling objectionglarisalesshowroommobil Vans
Motor menurut calon konsumen bursa pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI
Bandung adalah baik.

Apresiasi responden terhadépndling objectionsdari sales showroom
mobil Vans Motor bisa dilihat dari pertama adanya mayoritas responden
berpendapat setuju terhadap pertanyaan mengaies dari mobil Vans Motor
mampu mengatasi keluhan calon konsumen terhadap mobil bekas yang
ditawarkan. Dalam hal inisales dari mobil Vans Motor mampu mengatasi
masalah keluhan ketika konsumen bertanya mengenai kekurangan ataupun ada
mesin yang tidak sesuai dengan harapan, bisanya dalam mengatasi masalah dari
calon konsumersalesdari mobil VansMotor melayani keluhan tersebut dengan
cara profesional.

Hal ini berartisalesdari mobil Vans Motor mampu mengatasi masalah
ketika banyak pelanggan yang harus dilayanbalés harus memiliki
profesionalitas yang tinggi disaat ia sedang bekerja di salah satu perusahaan,
karena dari profesionalitas tersebut yang akan menghasilakan kedisiplinan diri,

pada saat sedang melayani konsumen” (Ko2@t0: 183). Maka dari penjelasan
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tersebut menjelaskan bahsalesdari mobilVansMotor harus mampu mengatasi
masalah ketika ada atau banyak keluhan dari konsumennya. Salah satu contoh
kenapa mayoritas responden memilih setuju terhadkgsdari mobilVansMotor

mampu mengatasi masalah ketika banyak calon konsumen terhadap mobil bekas
yang ditawarkan biasanyaalesdari mobil VansMotor itu sendiri meyakinkan
konsumen dengan kondisi mobil bekas yang ditawarkannya.

Sementara dilain sisi mayoritas responden berpendapat setuju terhadap
sales dari mobil Vans Motor mampu menciptakan calon konsumen menerima
penjelasan sales dari mobil bekas yang ditawarkan. Kemangalesdalam
menjelaskan produk kepada konsumen akan sangat menentukan lakunya produk
yang ditawarkannya kemampuaales dari mobil Vans Motor di sini adalah
sejauhmana daya tarik pesan yang disampasiedes saat sedang menjelaskan
produk yang ditawarkan kepada calon konsumen, karena daya tarik pesan itulah
yang akan menentukan ketertarikan calon konsumen untuk membeli produk mobil
bekas yang ditawarkan olshlesdari mobilVansMotor.

Kemampuansales dari mobil Vans Motor ketika sedang menjelaskan
produk mobil bekas kepada calon konsumen akan berpengaruh terhadap
ketertarikan calon konsumen untuk membeli mobil bekas yang ditawarkan salah
satu contohnya Kemampuaalesdari mobil Vans Motor dalam menawarkan
mobil bekas dengan pesan yang ditawarkan kepada calon konsumen harus
menarik, menyenangkan karena pesan itu begitu besar kekuatannya untuk
mempengaruhi pelanggan dalam kognisi, afeksi, dan konasi. Hal ini dilihat dari

fungsi dari kecerdasan dalam pengemasan pesan bagi kemasglesdari
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mobil VansMotor yang menawarkan produk mobil bekas kepada calon konsumen
sebagai berikut :
Salah satu kekuata@ustomer Servicelalam sebuah perusahaan adalah
sejauhmana ia mempunyai kecerdasan dalam menawarkan sebuah produk
baru kepada konsumen atau pelanggan setia, kecerdasan dalam
menawarkan produk olelCustomer Servicemerupakan sarana yang
ampuh untuk merayu konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan
ditawarkan kepada konsumen (Murdoko, 2007:24)
Dari kutipan di atas menejelaskan fungsi Kemampseles dari mobil
Vans Motor dalam menawarkan produk baru kepada konsumen atau pelanggan
akan menghasilkan daya tarik tersendiri bagi konsumennya, Kemarsplesn
dari mobil Vans Motor di sini adalah bagaimana pesan yang disampaikies
pada saat menawarkan produk kepada konsumen ataupun pelanggan Sementara
itu, sebuah pesan akan berhasil disampaikan pada komunikan apabila
komunikator fasih dan jelas menerangkan sebuah pesan itu, “seseorang yang
ramah, fasih, dan lancar berbicara akan menarik dan meyakinkan responden”
(Rakhmat, 2005:262).
Mayoritas responden menyatakan setuju mengsaiasdari mobil Vans
Motor mampu menciptakan calon konsumen menerima penjelasan sales dari
mobil bekas yang ditawarkan. Karena bagi resposd@spada saat menawarkan
produk yang ditawarkan kepada konsumen sangat ramah, fasih dalam
menjelaskan produk, dan lancar berbicara pada saat menawarkan keunggulan dari
produk yang ditawarkannya, cara menawarkannya tidak terburu-buru sehingga

pada saasalessedang menawarkan produknyadah dipahami oleh responden,

salah satu contohnya adalah ketika sedang menawarkan produk mengenai
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berbagai macam mobil bekas seperti Honda, Daihatzu, Suzuki, Toyota, dan lain
sebagainya.

Data tersebut menunjukkan mayoritas responden berpendapat setuju
terhadapsales dari mobil Vans Motor jujur ketika menyampaikan informasi
produk mobil bekas yang ditawarkan. Dalam halSalesselalu jujur pada saat
menyampaikan informasi produk mobil bekas yang ditawarkan pada
konsumennya. Hal ini beraialesselalu memberikan informasi secara jujur pada
saat mempresentasikan produk mobil kepada konsumennya. Hal ini sesuai dengan
pernyataan John Tschoh, dalam bukufAghieving Excellence Through Customer
Servicebahwa :

Sales Promotions harus memiliki sifat kejujuran. pada saat

mempresentasikan produk yang akan disampaikan kepada konsumen hal

ini menjadi yang akan menghasilkan sebuah kepercayaan konsumen
terhadap produk yang ditawarkannya, sehingga di kemudian hari
konsumen akan selalu percaya kepada perusahaan yang menghasilkan

produk tersebut (John Tsch&®03: 205).

Maka dari penjelasan di atas bisa diketahui baBalasharus mempunyai
sifat yang jujur disaat sedang menyampaikan materi informasi produk yang
ditawarkan kepada konsumen, hal itu bertujuan agar konsumen dapat
mempercayai baik-buruknya produk yang ditawarkan of#iesadapunSales
dalam memberikan materi informasi secara jujur terhadap produk yang

ditawarkan kepada calon konsumen bisa dilihat dari praktek maupun teori dari

Salegersebut.
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Pada jawaban lain mayoritas responden berpendapat setuju teshledap
mampu mengatasi keberatan dari calon konsumen. Dalam hal ini mayoritas
menganggap bahwasales mampu mengatasi keberatan-keberapatan calon
konsumen pasa saat menanyakan mobil bekas yang ditawarkan kepada calon
konsumenHal ini menjadi sebuah kewajiban yang harus diperhatied@sagar
melahirkan sebuah kepuasan dan kepercayaan pelanggan saat pertanyaan yang
diajukan oleh calon konsumen terhadap mobil bekas yang ditawaBledes
mampu mengatasi keberatan dari calon konsumen mengenai produk kepada calon
konsumen akan berpengaruh terhadap ketertarikan konsumen untuk membeli
produk mobil bekas yang ditawarkan salah satu contolsalas mampu
mengatasi keberatan dari calon konsumen yaitu sales selalu bisa menjawab setiap
keberatan konsumen terhadap mobil bekas yang ditawarkan

Salah satu yang harus diperhatikaales dalam mengatasi keberatan

konsumen yang kurang mengerti terhadap produk yang ditawarkan adalah

salesdalam menjawab pertanyaan konsumen tidak bertele-tele, jawaban
harus singkat, padat, jelas agar daya tarik jawabannya langsung dipahami
konsumen, sehingga dari jawaban yang dapat dimengerti tersebut akan
menghasilkan daya tarik konsumen terhadap produk yang ditawarkannya

(Murdoko, 2007:57).

Dari kutipan di atas menejelaskan fungsiles mampu mengatasi
keberatan dari calon konsumen_terhadap mobil bekas yang dikeluhkan akan
menghasilkan daya tarik tersendiri bagi konsumenegesmampu mengatasi
keberatan dari calon konsumen di sini adalah bagaimana pesan yang disampaikan
salesdalam menjawab keluhan konsumen pada mobil bekas yang ditawarkan.

Mayoritas responden menyatakan setuju mengeades mampu mengatasi

keberatan dari calon konsumen. Karena bagi respaalegpada saat menjawab
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keluhan konsumen dijawab dengan bahasa yang sederhana, dapat dimengerti serta
dapat dipahami mengenai pertanyaan konsumensgbes dalam menjawab
keluhan konsumen terhadap mobil bekas langsung dijawab apa yang dibutuhkan

calon konsemennya.

4.3.4 Closing Sales Showroom Mobil Vans Motor

Berdasarkan jumlah skor total tanggapan responden teoltasigg dari
sales showroommobil Vans Motor menurut calon konsumen bursa pameran
Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung diperoleh skor sebesar 860, dan dalam
pengklasifikasian jumlah skor tanggapan responden termasuk dalam kategori
sangat baik. Berdasarkan pengklasifikasian ini, maka dapat diartikan bahwa
apresiasi responden terhadelpsing dari sales showroommobil Vans Motor
menurut calon konsumen bursa pameran Otobursa Mobil Bekas di TVRI Bandung
adalah sangat baik.

Apresiasi responden terhadafmsing dari sales showroommobil Vans
Motor pertama dikarenakan mayoritas responden berpendapat setuju terhadap
salesshowroommobil VansMotor memberikan garansi pada mobil bekas yang
ditawarkan. Hal ini mengindikasikan responden berpendapat setuju terhadap
pertanyaarbalesshowroommobil VansMotor memberikan garansi. “Pemberian
garansi produk pada konsumen adalah trik paling ampuh dari perusahaan. Karena
hal itu adalah daya tarik yang paling besar untuk mengingatkan konsumen kepada
produk yang dibelinya” (Majid, 2003 : 189). Maka dari penjelasan di atas bisa

digambarkan bahwsalesshowroonmobil VansMotor memberikan garansi pada
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mobil bekas yang ditawarkan, hal itu bertujuan agar calon konsumen merasa
senang dan puas terhadap mobil bekas yang dibeli jika ada kerusakan dapat
diganti. Salah satu contoh kenapa mayoritas responden sangat setuju terhadap
salesshowroommobil VansMotor memberikan garansi pada mobil bekas yang
ditawarkan, hal itu bisa terlihat ketiksales showroom mobil Vans Motor
menawarkan garansi pada mobil bekas yang ditawarkan pada konsumennya.

Sementara dilain sisi mayoritas responden berpendapat setuju terhadap
sales dari mobil Vans Motor menawarkan hadiah apabila calon konsumen
membeli salah satu mobil bekas yang ditawarkan. Berdasarkan jawaban mayoritas
responden rata-rata menjawab setuju dikarenakan sales akan memberikan hadiah-
hadiah kepada calon konsumen yang membeli salah satu produk mobil bekas
tersebut. Pemberian hadiah untuk calon konsumen itu sendiri di antaranya, kulkas,
Iphone, TV 21 ince, Mesin Cuci dan lain sebagainya. semua hadiah tersebut untuk
konsumen yang membeli produk mobil bekas berbadai macam merek. “Pemberian
bonus berupa hadiah pada konsumen adalah trik paling ampuh dari perusahaan.
Karena hal itu adalah daya tarik yang paling besar untuk mengingatkan konsumen
kepada produk yang dibelinya (Majid, 2003 : 189).

Maka dari penjelasan tersebut bisa disimpulkan basel@sdari mobil
Vans Motor menawarkan hadiah apabila calon konsumen membeli salah satu
mobil bekas yang ditawarkan, hal itu bertujuan agar calon konsumen membeli
salah satu mobil bekas yang ditawarkadales dari mobil Vans Motor

menawarkan hadiah apabila calon konsumen membeli salah satu mobil bekas
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yang ditawarkarsetiap menawarkan mobil bekas kepada calon konsumen selalu
menawarkan hadiah baigi calon konsumen yang membeli produk mobil bekas.

Pada jawaban lain, mayoritas responden berpendapat setuju teshbetap
dari mobil Vans Motor memberikancashbackkepada calon konsumen yang
membeli mobil bekas dthowroommobil VansMotor. Hal ini mengindikasikan
responden berpendapat setuju balsakesdari mobil Vans Motor memberikan
cashbackkepada calon konsumen.

Pemberian diskon pada konsumen adalah trik' paling ampuh dari

perusahaan. Karena hal itu adalah daya tarik yang paling besar untuk

menarik konsumen sebesar-besar, pada dasarnya konsumen membeli
produk selalu ingin membeli dengan harga murah, produk diskon, dengan

kualitas yang bagus (Majid. 2003 : 72)

Maka dari penjelasan di atas bisa disimpulkan babkalasdari mobil
VansMotor memberikarcashbackkepada calon konsumen, hal itu bertujuan agar
calon konsumen yang membeli mobil bekasMiins Motor akan membeli
kembali, ataupun akan menjadi pelanggan loyal terhadap pruduk mobil bekas
yang dibelinya. Salah satu contoh kenapa mayoritas responden memilih setuju
terhadapsales dari mobil Vans Motor memberikancashback kepada calon

konsumen karena setiap mobil yang ditawarkaales selalu memberikan

cashbaclatau diskon kepada calon konsumennya.
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