SNKIBI o

Untar 11

PERAN PERGURUAN TINGGI DALAM MENCIPTAKAN
ENTREPRENEUR INDONESIA YANG KREATIF, INOVATIF
DAN HANDAL UNTUK MENGHADAP!| PERSAINGAN GLOBAL




Editorial

Seiring dengan meningkatnya kepedulian berbagai pihak akan pentingnya
pendidikan kewirausahaan sebagai salah satu upaya mewujudkan kemandirian
bangsa, serta bentuk nyata dukungan Universitas Tarumanagara atas
dicanangkannya Gerakan Kewirausahagn Nasional olech Pemernintah Indonesia
pada 2 Februari 2011 lalu maka UPT MKU bekerja sama dengan Magister
Manajemen dan 51 Manajemen Untar memprakarsai pelaksanaan Seminar
Masional Kewirausahaan dan Inovasi Bisnis [ (SNKIB 1) yang diselenggarakan
pada Kamis, 15 September 201 1. Seminar ini juga menghadirkan keynote speaker
Menteri Koperasi dan Usaha Kecil Menengah Dr. Syarifuddin Hasan, SE, MM,
MBA. Pembicara utama lainnya adalah Antonius Tanan {Ciputra Foundation),
Noni 8.A, Pumomo (Blue Bird Group), Gendro Salim (Formula Bisnis Indonesia)
dan Isyak Meirobic (Meirobic Land) yang juga alumni dan Fakultas Seni Rupa
dan Desain Universitas Tarumanagara.

D samping itu, seminar ini juga diikuti dengan presentasi hasil penelitian
oleh pemakalah dari berbagai universitas di Indonesia yang mengangkat tema
utama “Peran Perguruan Tinggi dalam Menciplakan Enfrepreneur Indonesia vang
Ereatif, Inovalil dan Handal Uniuk Menghadapi Persaingan Global™.

Buku proceeding ini disusun berdasarkan empat topik vang menjadi sub
tema dari call for paper SNKIB 1, yvaitu Kewirausahaan dan UKM di Indonesia,
Kewirausahaan di Perguruan Tinggi, Kreativitas dan Inovasi dalam
Kewirausahaan, dan Kewirausahaan dan Praktik Bisnis di Indonesia. Adapun
jumlah makalah yang dipresentasikan dalam seminar dan dibukukan dalam buku
proceeding ini adalah 45 makalah. Tingginya minat peserta cafl paper untuk
berpantisipasi dalam SNKIBE | Untar pada waktu lalu merupakan indikasi
pentingnya kegiatan seminar dan call paper ini untuk diselenggarakan secara
berkelanjutan, guna mewadahi perkembangan pengetahuan, penelitian dan praktik
kewirusahaan khususnya di kalangan akademisi dan masyarakat secara luas,

Mewakili Universitas Tarumanagara, kami sampaikan penghargaan terbaik
atlas partisipasi pemakalah dalam kegiatan ini. Kami sangat berharap pelaksanaan
kegiatan ini dapat berlangsung kembali di masa mendatang. Kami yakin
partisipasi Bapak/Tbu sebagai pemakalah pada SNKIB berikutnya akan memberi
kontribusi yang berarti bagi perkembangan kewirausahaan di Indonesia.

Terima kasih.

Jakarta, 15 September 2011
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PEMGUKLUREAN KEMAMPUAN MAHASISWA DALAM PRESENTASI
PEMJUALAN DI JAKART A

Ronni¢ Resdianto Masman *

Fakultas Ekonomi, Universitas Taremanagara, Jakarta, Indonesia”
Email ronmasmanf@yahoo.com

Abstract

This research have discussed about 1) stwdent skill's measurement al
sales presentation; 2} research method is descriptive, respohden are
the student of Tarumanagara University, especially from Faculty of
Ecomomic. Kind of data is primer. Data collected methiod is surver and
used Likert Scale. Analysis method is mean .3) The result of this
research is a lot of student from Tarumanagara University, major
management and accounting have some skill at sales presentation.

Key words, Measurement, Student s skill, and Sales Presentation

1. Pendahuluan
A, Latar Belakang Permasalahan

Tenaga Penjual adalah karvawan vang bertugas melakukan komunikasi
secara langsung maupun tidak langsung, baik bersifat pribadi dengan
konsumen dan pelanggan. Konsumen merupakan pengguna baru produk
atau jasa yang ditawarkan. Sedangkan para pelanggan adalah pribadi atau
perusahaan yang sudah beberape kali menggunakan barang atau jasa dan
merasa puas, schingga bersedia membeli kembali. Mercka merupakan
ujung tombak atau garda terdepan dari perusahaan dalam menyampaikan
produk dan atau jasa kepada pihak luar, Setiap penjual harus mempunyai
, kemampuan negosiasi, pendekatan (lobby) dan menjalin hubungan yang
posilif dengan para pelanggan. Setiap perusahaan mempunyai sebulan vang
khusus untuk jebatan tenaga penjual. Ada yang menyebut Salesman, Sales
Executive, Sales Representative, Account Officer, Marketing Officer,

Medical Representalive.

Salah satu bentuk pendekatan untuk mendongkrak penjualan adalah ~
dengan melakukan presentasi yang profesional kepada pelanggan yang
berprospek dan mempunyai daya beli. Usaha ini dapat mendorong dan
membughkan hasil penjualan  yang diharapkan. Perusahaan dapat
memperoleh calon tenaga penjual dari lingkungan universitas. Mahasiswa
merupakan calon tenaga penjual yang dapat dilanh, dan dibina sehingga

' menjadi handal di masa depan, dan informasi yang akan diperoleh dalam
penelitian ini akan sangat berguna bagi perusahaan, terutama yang berkaitan
dengan manajemen pengelolaan  tenaga penjual. Tuntuan jaman
menghendaki tenaga penjual memenuhi beberapa spesifikasi tertentu, antara
lain : jenjang pendidikan minimal Strata Satu (51), pola pikir, cara pandang,
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jaringan dan hubungan yang luas, intelektualitas yang tinggi. Tenaga
penjual vang berkualitas baik akan menjadi aset bagi perusahaan.

B. Identifikasi Permasalahan
Berdasarkan uraian yang terdapat pada bagian latar belakang tersebut,

dapat diidentifikasi beberapa masalah sebagai berikut, yait;

1. Apakah tenaga penjual dibutuhkan oleh perusahaan?

2.Apakah tenaga penjual merupakan ujung tombak perusahaan?

3. Apakah tenaga penjual adalah aset bagi perusahaan?

4.Apakah tenaga penjual dapat memaksimalkan laba perusahaan?

S.Apakah terdapat hubungan antara jenis kelamin dengan keberhasilan
presentasi penjualan? >

6.Apakah terdapat hubungan anatara tingkat pendidikan dengan keberhasilan
presentasi penjualan?

T.Apakah terdapat hubungan antara lamanya masa studi dengan keberhasilan
presentasi penjualan?

8.Apakah terdapat hubungan antara pengalaman bekerja dengan keberhasilan
presentasi penjualan?

9. Apakah jenis kelamin mempengaruhi keberhasilan presentasi penjualan?

10.Apakah tingkat pendidikan mempengaruhi keberhasilan presentasi
penjualan?

11.Apakah masa studi dapat mempengaruhi keberhasilan presentasi penjualan?

12 Apakah pengalaman dapat mempengaruhi  keberhasilan  presentasi
penjualan?

13.Apakah mahasiswa dapat menjadi tenaga penjual yang handal?

14.Apakah tenaga penjual dapat mendongkrak penjualan melalui presentasi
penjualan?

15.Apakah terdapat hubungan antara kemampuan mahasiswa dengan
keberhasilan presentasi penjualan?

16.Apakah terdapat pengaruh kemampuan penjualan terhadap keberhasilan
presentasi penjualan?

17.5iapakah tenaga penjual vang handal dalam suatu perusahaan?

18.Bagaimana pengukuran kemampuan mahasiswa dalam  presentasi
penjualan?

19.Bagaimana merekrut tenaga penjual yang handal?

20.Bagaimana menjadi tenaga penjual yang hebat? :

21.Mengapa tenaga penjual penting bagi perusahaan?

22 Apakah mahasiswa mempunyai kemampuan dalam presentasi penjualan?

C.Tujuan yang ingin dicapai

Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui
dan menjelaskan kemampuan mahasiswa dalam presentasi penjualan pada suatu
perusahaan, Sesuai dengan perumusan masalah: apakah mahasiswa mempunyai
kemampuan dalam presentasi penjualan?
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2, Tinjavan Literatur

Tinjauan literatur berisi tentang teori-teori serta penelitian-penclitian
terdahulu terkait dengan permasalahan yang berkaitan dengan pengukuran
kemampuan mahasiswa dalam presentasi penjualan.

Menurut Kotler (2009: 601) mengatakan Presentarion and Demonstration.
The salesperson tells the product”story”™ to thee buyer, using o features,
advaniages, benefits, and value approach (FABV). Features describe phisical
characteristics of a market affering, such as chip processing sppeds or memory
capacity. Advamiages describe why the features provide an advamtege to the
customer, Bengfits describe the affering’s worth (often in monetary terms).
Salespeaple offen spend foo much time on product features (a product
orienfation) and not enough time stressing bewefity and value fa customer
arienialion),

Sedangkan menurwt Griffin (2007: 377) Presentasi dan demonstrasi.
Selanjutnya, si penjual harus menyajikan pesan promosinya kepada si calon
pelanggan,  Penjelasan  lengkap mengenai produk, keistimewaan, dan
penggunaannya. Yang terpenting, proses ini menghubungkan manfaat produk
dengan kebutuhan calon pelanggan. Presentasi bisa disertai atwu tidak disertai
demonstrasi produk.

Johlke (2006) mengatakan “The relation between important sales
presentation skills  and salesperson job performance, The findings highlight
the importance of salesperson experience and training in developing the skills
that contribute to sales performance.”

Selain itu, Rothfeld menyimpulkan bahwa: “A presentation, even one with
advanced multimedia elements, is, in itx essence, a lecture. The salesperson is
the teacher, and the customer is the student. The salesperson teaches by telling.
The big problem with teaching by telling is hardly anyone remenbers what
they hear. Thge use of visual aids boots retention rates. But the generally
accepled rule of thumb among learning experis is more than half of even the
most sophisticated presentation is lost. ™

Urbaniak (1998) mengungkapkan bahwa: “The beginning of your
presentation is in many cases your first opportunity fo meet the prospect face
to face. It is the most important part of the presemtation becawse if it is not
done effectively, the prospect will not allow you to make a complete
preseniaiion, ™

3. Metode Penelitian

Sub bab ini berisi tentang metode yang digunakan dalam penelitian untuk
pengumpulan data adalah survei dan metode analisis data adalah Mean.
Sampel yang digunakan adalah mahasiswa-mahasiswa program  stodi
Manajemen dan Akuntansi. Teknik pengambilan sampel menggunakan mon
probability sampling dengan judgmental sampiing (Istijanto, 2005: 120) yang
berarti  penggunaan pertimbangan tertentu terhadap elemen ponulasi yang
dipilih sebagai sampel. Anggota populasi yeng dipilih ditentukan langsung
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oleh periset sehingga tidak ada peluang bagi anggota populasi yang lain untuk

menjadi sampel apabila di luar pertimbangan periset. Judgment atau

pertimbangan perlu dilakukan apabila sampel yang dipilih harus memenuhi

persyaratan tertentu sehingga mengungkapkan informasi yang dicari dalam

riset. Dalam penelitian ini dipilih 100 mahasiswa-mahasiswi, tetapi yang
| mengumpulkan kuesioner secara lengkap dan dapat diproses lebih lanjut
| sebanyak 72 orang,

4. Hasll Penelitian

Berdasarkan kuesioner yang dibagikan maka dapat diperoleh
karakteristik responden sebagal berikut:
1. Jenis Kelamin 2
Berdasarkan kuesioner yang dibagikan kepada responden mahasiswa yang
sudah ditentukan maka diperoleh jumlah laki-laki sebanyak 46 orang
{63,9%;) dan jumlah perempuan sebanyak 26 orang (36,1%). Total jumlah
mahasiswa laki-laki dan perempuan adalah 72 orang.
Statistics
Jenis Kelamin
N val T2
Missing L]
Jenls Kalamin
Cumulative
Fraquenty Percani "Valid Parcent Parcient
Valid  Lakilak] a8 B3.0 839 639
Panempuan 26 361 381 100D
Total T2 100.0 100.0
477
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Jenis Kelamin

Ll <L i

2. Semester
Dari kuesioner yang sudah dibagikan maka dapat digambarkan
mahasiswa semester 2 sebanyak 31 orang, mahasiswa semester 4 sebanyak
15 orang, mahasiswa semester & sebanyak 11 orang, mahasiswa semester &
adalah 9 orang, rahasiswa semester 10 sebanyak 3 orang dan jumlah
mahasiswa semester 12 adalah 3 orang.

Statistics
Semester
all 72-
Missing 0

Currilaive
Froquency | Percent | Valid Percent Parcant
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Semester

3.Status Bekerja
Berdasarkan kuesioner yang sudah disebar, maka dengan jumlah
responden sebanyak 72 orang, dengan perincian mahasiswa yang belum
bekerja sebanyak 56 orang dan sisanya sebesar 16 orang sudah bekerja.

Statistics
Shabus Eﬂhﬂ"ﬂ
M Walld 72
Mlissing ]
Status Bekerja
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Parcent Parcent
Walid  Bsdum Bekera ] 77.8 PR TTE
Sudah Beketa 16 222 2232 100.0
Todad T2 1000 1000
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Slatus Bekerja

4. Pengalaman
Karakteristik terakhir vang diperoleh dan kuesioner adalah apakah

mahasiswa sudzh mempunyai pengalaman kerja schagai tenaga penjual.
Jumlah mahasiswa yang mempunyai pengalaman sebanyak 21 omng
(29,2%) dan yang belum berpengalaman sebesar 51 (70,8%).

Pengalamian
N Vald T2
Missing 0
Pengalaman
Cumudative
Freguency | Percant | VaSd Parcent Parcant
Wahd  Haelum Pamah 51 LB 70.a .8
Sudah Permah 21 282 202 100.0
Total 72 1000 1000
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Pengalaman

Sudah Pamah

Bedurm Pernah

Dengan menggunakan analisis one sample statistics maka diperoleh data Mean
untuk 17 pernyataan dalam kuesioner dengan Sampel sebesar 72 orang sebesar
3,86 (Range 1-5), yang berarti bahwa scbagian besar mahasiswa dapat
memahami dan menggambarkan bahwa mahasiswa mempunyai kemampuan di
atas rata-rata dalam presentasi penjualan, Untuk Mean X1 = 3,86 ; X2 = 3,32;
Xi=3167 :X4=3,67;X5=276;X6=260;X7=304;:X8=3,17:X9=
388 :X10=338:X11=304:X12=3,11 ; X13 =389 - X14=408 - XI5=
3,78 ; X16 =372 ; X17 = 3,94, Yang berarti secara rata-rata nilai mean lebih
hesar dan 3,06,

5. Diskusi
Mahasiswa masih harus belajar dalam meningkatkan kemampuan
presentasi terutama dalam hal penyajian, dan kualitasnya, Sehingga dalam
prakick berbisnis, mereka dapat menjadi tenaga penjual dan entraprencur yang
handal, sehingga semakin banyak barang yang dapat dijual. Juga perlunya
penelian yang melibatkan lebih banyak responden dan karakteristiknya, serta
penentuan perumusan masalah vang lebih kompleks.

6. Kesimpulan
Mahasiswa-mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitag Tarumanagara
(program studi 81 Manajemen dan 51 Akuntansi) mempunyai kemampuan di
atas rata-rata dalam presentasi penjualan. Hal ini merupakan modal bagi para
mahasiswa untuk membuka usaha atau menjadi entrepreneur setelah meraih
gelar sarjana ekonomi.
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