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ABSTRAK

Oleh

Gian Maheswara Syailendra
2009374

Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi efektivitas Sales call terhadap peningkatan
pendapatan pada Mercure Bandung City Centre dengan menggunakan metode campuran
(mix method). Hasil penelitian kuantitatif terhadap sepuluh responden menunjukkan adanya
korelasi kuat antara efektivitas Sales call dan peningkatan pendapatan, dengan nilai
koefisien korelasi Spearman Rank sebesar 0,473. Penelitian kualitatif melalui wawancara
semi-terstruktur dan dokumentasi terhadap empat sales berpengalaman mengungkap
bahwa Sales call meliputi tahapan identifikasi pelanggan, pendekatan, presentasi produk,
penanganan keberatan, dan tindak lanjut, dengan fokus utama pada pemeliharaan hubungan
baik dengan pelanggan yang ada. Meskipun strategi Sales call efektif dalam menarik klien
baru, fokus utama tetap pada pemeliharaan pelanggan yang ada. Kendala utama yang
dihadapi adalah biaya tinggi, terutama untuk kunjungan ke luar kota, namun hal ini
dianggap sebanding dengan hasil yang diperoleh. Penelitian ini menyimpulkan bahwa
efektivitas Sales call memiliki dampak positif terhadap peningkatan pendapatan di Mercure
Bandung City Centre, didukung oleh temuan kuantitatif dan kualitatif. Metode penelitian
kombinasi ini memberikan gambaran komprehensif tentang kualitas dan hubungan antara
efektivitas Sales call dan peningkatan pendapatan, serta mengidentifikasi kendala dan
solusi yang relevan. Rekomendasi bagi tim Sales Mercure Bandung City Centre adalah
untuk mempertahankan kinerja efektif dalam pendekatan terhadap pelanggan government
yang menjadi tulang punggung pendapatan, serta mencari cara untuk mengurangi biaya
Sales call dengan menyediakan akomodasi yang lebih ekonomis untuk kunjungan luar kota.

Kata Kunci: Efektivitas, Sales call, Revenue, komunikasi pemasaran
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ABSTRACT

By

Gian Maheswara Syailendra
2009374

This study aims to evaluate the effectiveness of sales calls in increasing revenue at Mercure
Bandung City Centre using a mixed-methods approach. Quantitative analysis involving 10
respondents revealed a strong correlation between the effectiveness of sales calls and
revenue growth, with a Spearman Rank correlation coefficient of 0.473. Qualitative
research, conducted through semi-structured interviews and documentation with four
experienced salespeople, indicated that sales calls involve stages of customer
identification, approach, product presentation, objection handling, and follow-up, with a
primary focus on maintaining existing customer relationships. Although the sales call
strategy is effective in attracting new clients, the main focus remains on maintaining
existing clients. The primary challenge faced is the high cost, especially for out-of-town
visits, which is considered proportional to the results obtained. The study concludes that
the effectiveness of sales calls positively impacts revenue growth at Mercure Bandung City
Centre, supported by both quantitative and qualitative findings. This mixed-methods
approach provides a comprehensive understanding of the quality and relationship between
sales call effectiveness and revenue growth, while identifying relevant challenges and
solutions. Recommendations for the Mercure Bandung City Centre sales team include
maintaining effective approaches towards government clients, who are the backbone of
revenue, and finding ways to reduce sales call costs by providing more economical
accommodations for out-of-town visits.

Keywords: Effetiveness, Sales call, Revenue, Marketing Communication
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