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ABSTRAK

Bisnis perhotelan akhir — akhir ini berkembang dengan pesat di kota Bandung.
Hal tersebut terbukti dengan berdirinya hotel —hotel baru di kota Bandung. Untuk itu, penulis
melakukan penelitian pada The Cipaku Garden Hotel. Semakin ketatnya persaingan membuat
perusahaan perlu mengembangkan strategi marketing yang cukup baik, salah satunya dengan
melaksanakan kebijakan marketing communication mix perusahaan. Strategi marketing
dariThe Cipaku Garden Hotel hanya menggunakan tools dari marketing communication mix
yaitu personal selling saja.Berkaitan dengan hal tersebut, maka akan diteliti mengenai
bagaimana aktivitas personal selling yang dilakukan dalam mencapai target penjualan melalui
tahapan dari personal selling.

Kotler dan Keller (2016: 582) mendefinisikan personal selling ialah interaksi
tatap muka dengan satu atau lebih pembeli yang prospektif untuk tujuan membuat presentasi,
menjawab pertanyaan, dan mengadakan pesanan.Menurut kotler dan Keller (2016 : 580) ,
personal selling merupakan alat yang paling efektif pada tahap dari proses pembelian —
terutama dalam membangun buyer preference, conviction and action. Untuk mengetahui
tercapai atau tidaknya target penjualan yang ditentukan oleh perusahaan maka perusahaan
membandingkan target penjualan dan penjualan aktual.

Metode penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif.Dalam penelitian
ini, penulis mengumpulkan data melalui wawancara dan observasi secara langsung dengan
direksi dan setiap salesperson dari The Cipaku Garden Hotel serta dokumen perusahaan
mengenai penjualan tahun 2013 — 2015.

Masalah yang dihadapi The Cipaku Garden Hotel adalah belum tercapainya
target penjualan kamar, seperti yang telah direncanakan oleh pihak manajemen hotel. Oleh
karena itu penulis meneliti aktivitas personal selling yang telah dilakukan perusahaan. Setelah
melakukan penelitian penulis menarik kesimpulan :

1. The Cipaku Garden Hotel mendahulukan kualitas penjualan yang harus diterima
konsumen bukan banyaknya volume penjualan.

2. Target penjualan dari The Cipaku Garden Hotel 100%, akan tetapi dari tahun 2013
sampai dengan tahun 2015 tidak mencapai target penjualan. Angka Tersebut
menunjukkan selisih negatif sebesar 68,78% pada tahun 2013, 74,95% pada tahun
2014 dan 74,78% pada tahun 2015. Bahkan pada tahun 2014 dan 2015 penjualan aktual
perusahaan belum mencapai BEP.Aktivitas personal selling yang dilakukan oleh
salesperson telah dilakukan dengan baik.

3. Penyebab tidak tercapainya target penjualan di The Cipaku Garden Hotel, khususnya
pada aktivitas personal selling yaitu :

a. Untuk target market pemerintahan terdapat Peraturan Menteri nomor 11 tahun

2014 mengenai pembatasan kegiatan pertemuan / rapat di luar kantor yang

berdampak pada tahun 2014 dan 2015.

b. Untuk target market perusahaan terdapat perusahaan—perusahaan besar yang
membuat hotel baru.

c. Terdapatnya rangkap jabatan yang membuat salesperson tidak memiliki
waktu yang leluasa untuk melakukan kunjungan ke calon pelanggan.

d. Pemahaman mengenai pemakaian strategi marketing padat event dan
perhitungan harga jual masih belum dipahami oleh para salesperson.

Keyword : personal selling, penjualan kamar hotel
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Penelitian

Industri pariwisata di Indonesia sekarang ini sedang menjadi
sorotan. Bersamaan dengan adanya “Wonderful Indonesia” akan banyak turis yang
mendatangi objek-objek wisata di Indonesia. Melalui “Wonderful Indonesia”,
pemerintah terus melakukan promosi. Seperti pada terdapat pada berita dari Fakta
Indonesia News pada tanggal 1 Agustus 2016 yang berjudul “Wonderful Indonesia
Gencar Dipromosikan Melalui Asia AXN Mulai Oktober 2016”. yang berisi
mengenai acara reality show TARA Musim ke-5 yang diikuti sebelas tim, di
antaranya dari Indonesia, akan menghadapi tantangan di lokasi tersebar di sepuluh
destinasi utama Asia (lima di antaranya di Indonesia) dimulai dari Jakarta,
Yogyakarta, Singapura, Kuala Lumpur, Ho Chi Minh, Manila, Taipei, Bandung,
Banyuwangi, dan berakhir di Bali untuk memperebutkan hadiah utama uang tunai
US$ 100.000. (http://www.faktaindonesianews.com/wisata/1269/wonderful-
indonesia-gencar-dipromosikan-melalui-asia-axn-mulai-oktober-2016.htmlpada
24 Desember 2016)

Perkembangan industri perhotelan di Indonesia berkembang seiring

dengan perkembangan industri pariwisata di Indonesia. Dengan banyaknya turis
yang datang berwisata, hotel dapat memenuhi kebutuhan akomodasi para turis.
Selain turis, hotel juga dapat memenuhi kebutuhan akomodasi untuk orang-orang
yang melakukan perjalanan dinas dan perjalanan bisnis.Khususnya di kota—kota
besar seperti Jakarta dan Bandung yang merupakan salah satu pusat pemerintahan
dan perindustrian di Indonesia menyebabkan kalangan bisnis dari dalam dan luar
kota ataupun luar negeri datang ke kota ini, sehingga mendorong para pengusaha
untuk mendirikan sarana akomodasi seperti hotel.

Kota Bandung merupakan salah satu tempat tujuan wisata. Hal

tersebut didukung berdasarkan data Dinas Kebudayaan dan Pariwisata kota


http://www.faktaindonesianews.com/wisata/1269/wonderful-indonesia-gencar-dipromosikan-melalui-asia-axn-mulai-oktober-2016.html
http://www.faktaindonesianews.com/wisata/1269/wonderful-indonesia-gencar-dipromosikan-melalui-asia-axn-mulai-oktober-2016.html

Bandung mengenai data kunjungan wisatawan kota Bandung dari tahun 2010
sampai dengan 2015 yang dapat dilihat pada Gambar 1.1 dan Gambar 1.2,
Gambar 1.1

Wisatawan Mancanegara Kota Bandung

periode 2010-2015
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Gambar 1.2

Wisatawan Nusantara Kota Bandung
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Dapat dilihat dari Gambar 1.1 dan Gambar 1.2 bahwa terjadi fluktuasi jumlah
wisatawan yang berkunjung dan menginap di kota Bandung. Akan tetapi dengan
dibuatnya program pemerintah untuk membuat Bandung menjadi dikenal dimata di
dunia, maka diharapkan dapat meningkatkan wisatawan di kota Bandung. Hal
tersebut membuat penyediaan jasa hotel, restaurant, dan tempat wisata menjadi
peluang bisnis yang prospektif.

Hal tersebut didukung dengan artikel yang diterbitkan oleh Tribun
Jabar pada 29 januari 2015 yang berjudul “Bandung Jadi Kota Pariwisata Terfavorit
di ASEAN”, bahwa Bandung menempati posisi pertama untuk kota pariwisata
terfavorit di ASEAN. Bandung juga menempati kota kelima se-Asia Pasifik dan ke-
21 untuk kelas dunia terkait dengan pariwisata. Sektor pariwisata merupakan
penyumbang nomor tiga terbesar untuk total pendapatan asli daerah Bandung.
Walikota Bandung, Ridwan Kamil, sudah banyak mengeluarkan dana untuk
program — program kerjanya agar Bandung lebih terkenal di mata dunia, terlihat
lebih rapi, nyaman dan indah untuk ditinggali ataupun dikunjungi. Beberapa
diantaranya adalah pembangunan taman-taman kota, pembenahan taman dan alun-
alun, trotoar, jalanan, dan sarana transportasi. Serta melalui data dari “Laporan
Kinerja Instansi Pemerintah Dinas Kebudayaan dan Pariwisata Kota Bandung
Tahun 2015 yaitu mengenai visi Dinas Kebudayaan dan Pariwisata kota Bandung
pada tahun 2014 yaitu “Mewujudkan Kota Bandung Sebagai Kota Seni Budaya dan
Tujuan Wisata Internasional 2018”.

Industri perhotelan di kota Bandung pun masih berkembang dan
menimbulkan banyak persaingan bisnis. Dibuktikan dengan jumlah hotel di kota
Bandung yang diambil dari “Bandung Tourism” pada 24 September 2016 bahwa
terdapat klasifikasi hotel bintang lima berjumlah 8 hotel, hotel bintang 4 berjumlah
22 hotel, hotel bintang tiga berjumlah 32 hotel, hotel bintang 2 berjumlah 15 hotel,
hotel 1 bintang berjumlah 9 hotel , hotel 3 melati berjumlah 79 hotel, hotel 2 melati
berjumlah 57 hotel, dan hotel 1 melati berjumlah 53 hotel.

The Cipaku Garden Hotel merupakan business and resort hotel. Di
kota Bandung, The Cipaku Garden Hotel dapat menarik konsumen maupun
nusantara. Konsumenpun dapat dibagi menjadi tamu umum, tamu wedding seperti

keluarga dan undangan yang hadir pada acara pernikahan, tamu gathering seperti



acara ulang tahun, arisan, perpisahan sekolah dan lainnya, tamu group travel,tamu
group meeting (termasuk peserta narasumber, panitia, dan peserta), dan tamu group
olahraga seperti PON. Untuk menarik minat wisatawan mancanegara, The Cipaku
Garden Hotel menyediakan fasilitas yaitu Sanggar Seni Budaya ECO Bambu
Cipaku Cipaku yang menampilkan peformance berupa kesenian sunda seperti
angklung dan pencak silat. Hotel ini pun dapat The Cipaku Garden Hotel juga
memanfaatkan berbagai event besar seperti PON 2016 yang diselenggarakan di kota
Bandung. Untuk menarik perhatian dari wisatawan nusantara yang sudah
berkeluarga, maka dihadirkan kolam pemancingan dan taman yang luas sehingga
para orang tua dapat menghabiskan waktu dengan memancing sedangkan anak-
anak dapat bermain di taman yang luas. Untuk melayani kebutuhan tamu meeting
roomyang berasal dari pemerintahan dan tamu meetingdari perusahaan maka
disediakan pula meetingroom dengan kapasitas yang beragam disesuaikan dengan
kebutuhan konsumen.

The Cipaku Garden Hotel memiliki permasalahan dimana tidak
tercapainya target occupancy rate yang telah ditetapkan oleh pihak manajemen.
Karena Industri perhotelan menawarkan produk yang bersifat perishable, dimana
produk yang ditawarkan yaitu kamar untuk menginap akan hilang bersamaan
dengan tidak dikonsumsinya kamar tersebut dalam satu periode. Pihak manajemen
menentukan target occupancy rate yang harus dicapai ialah 100% atau terhuninya
87 kamar per hari. Actual occupancy rate The Cipaku Garden Hotel sebesar 31,22
% ( periode 2013), 25,05 % (periode 2014), 25,22 % (periode 2015) dimana tidak
mencapai target occupancy rate sebesar 100%. Dengan membandingkan antara
target occupancy rate dengan actual occupancy rate, maka terdapat idle occupancy
untuk setiap periode. Hal tersebut akan dibahas dan analisa, khususnya dengan
sudut pandang marketing communication mix. Sehingga diharapkan dapat
mengetahui dan mendapatkan solusi bagaimana cara untuk meminimalkan idle
occupancy.

Dalam proses untuk mencapai targetpenjualan dan keunggulan
bersaing dapat dilakukan dengan banyak hal, salah satunya adalah dengan
menerapkan aktivitasmarketing communications mix. Perusahaan juga perlu

berkomunikasi dengan para stakeholder yang ada sekarang dan berpotensial, serta



masyarakat umum. Maka salah satu cara agar perusahaan dapat memenangkan
persaingan dan memenuhi targetpenjualan, perusahaan harus menerapkan
marketing communication mix yang tepat, sehingga diharapkan tujuan dan sasaran
perusahaan dapat tercapai.

Aktivitasmarketing communication mix tidak boleh dilihat
sebagaiaktivitas yang merupakan tanggung jawab dari departemen marketing saja,
melainkan seluruh departemen harus turut bertanggung jawab dalam
memperkenalkan, menginformasikan atau mengingatkan jasa / produk kepada
konsumen baik secara langsung maupun tidak langsung mengenai apa yang dijual.
The Cipaku Garden Hotel memiliki target market yaitu group. Hal tersebut terbukti
bahwa 43% pada tahun 2015 penjualan kamar merupakan dari group. Group
tersebut terdiri dari tamu meeting (perusahaan swasta maupun pemerintahan), tamu
gathering seperti institusi pendidikan, dan tamu wedding.

Strategi marketing dari The Cipaku Garden Hotel merupakan padat
event. Aktivitas padat event tersebut dilakukan dengan tools dari marketing
communication mix yaitu personal selling. Personal selling di The Cipaku Garden
Hotel dilakukan dengan menggunakan perantara yang disebut salesperson, yang
menghubungkan perusahaan dengan calon pelanggan atau pelanggan. Dalam hal ini
salesperson bertugas mencari pelanggan, mengkomunikasikan informasi mengenai
produk perusahaan, menjual produk perusahaan, memberikan pelayanan kepada
pelanggan, dan mengumpulkan informasi mengenai pelanggan. Tugas-tugas
salesperson tersebut dapat dilakukan dengan baik apabila salesperson mengetahui
produk perusahaan, mengetahui karakteristik pelanggan dan pesaing, mengetahui
bagaimana melakukan presentasi yang efektif, serta memahami tugas dan tanggung
jawab di lapangan.

The Cipaku Garden Hotel tidak terlepas dari pelaksanaan personal
selling dalam memasarkan produknya. Berdasarkan latar belakang diatas, maka
penulis tertarik untuk meneliti dan menganalisa secara lebih mendalam, mengenai
aktivitaspersonal selling dalam meningkatkan penjualan kamar di The Cipaku
Garden Hotel. Oleh karena itu, dilakukan penelitian dengan judul : “Aktivitas
Personal Selling Dalam Meningkatkan Penjualan Kamar The Cipaku Garden Hotel
(Periode 2013-2015)”



1.2. Identifikasi Masalah Penelitian

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan, maka dirumuskan

masalah penelitian ini sebagai berikut:

1. Bagaimana kinerja penjualan kamar selama tahun 2013 — 2015?

2. Bagaimana aktivitas personal selling yang dilakukan The Cipaku Garden Hotel
pada tahun 2013-2015?

3. Apakah penyebab tidak tercapainya targetpenjualan di The Cipaku Garden

Hotel, khususnya pada aktivitas personal selling?

1.3.  Tujuan Penelitian
Berdasarkan penelitian yang dilakukan penulis terhadap permasalahan yang
diuraikan pada rumusan masalah penelitian, maka berikut tujuan dari penelitian
ialah :

1. Mengetahui kinerja penjualan kamar selama tahun 2013 — 2015.

2. Mengetahui aktivitas personal selling yang dilakukan The Cipaku Garden

Hotel pada tahun 2013-2015.
3. Mengetahui penyebab tidak tercapainya target penjualan di The Cipaku Garden

Hotel, khususnya pada aktivitaspersonal selling.

1.4. Manfaat Penelitian

Manfaat yang diharapkan dapat diperoleh dari hasil penelitian adalah sebagai

berikut:

1. Penulis
Diharapkan penelitian ini dapat memperluas wawasan berpikir, pengalaman,
dan menambah pengetahuan, serta mengetahui pemahaman mengenai
penerapan dari konsep dan sejauh mana teori-teori yang sudah dipelajari sesuai
dengan praktik yang ada di lapangan.

2. The Cipaku Garden Hotel
Diharapkan penelitian ini bisa menjadi sumber yang berguna sebagai alat untuk
mengukur/mengevaluasi strategi marketing yang sudah dijalankan sehingga
bila masih ada kekurangan bisa dilakukan perbaikan dan peningkatan di masa
mendatang.

3. Bagi Pihak Lain



Diharapkan hasil dari penelitian ini dapat menjadi sumber informasi, wawasan,
dan pengetahuan mengenai personal selling yang bisa menjadi bahan pustaka

yang berguna bagi peneliti selanjutnya khususnya pada bidang perhotelan.

1.5. Kerangka Pemikiran

Bisnis perhotelan merupakan bisnis yang menghasilkan tangible
goods dan intangible goods. Oleh karena itu hotel tidak bisa tinggal diam menunggu
pelanggan untuk datang menggunakan jasa hotel. Semakin banyaknya hotel yang
bermunculan di pasar, maka tingkat persaingan pun semakin tinggi. Untuk
memenangkan persaingan tersebut maka perusahaan dituntut untuk menciptakan
strategi yang tepat dan berorientasi pada konsumen agar dapat mempengaruhi
konsumen sehingga mereka membeli produk yang ditawarkan oleh perusahaan.
Dalam penetapan strateginya maka pemasar harus mengetahui perkembangan pasar
sehingga dapat memahami keinginan dan permintaan konsumen. Kini, konsumen
lebih sering untuk memilih produk dan jasa sesuai dengan selera dan sesuai dengan
kebutuhan mereka, serta yang memiliki produk dan jasa yang memberikan nilai
tambah yang lebih baik.

Strategi dan kegiatan marketing yang tepat akan mempengaruhi
keberhasilan dari hotel dalam mencapai tujuan dalam jangka pendek maupun
jangka panjang. Kegagalan dalam strategi dan kegiatan marketing tersebut
menimbulkan masalah pada tidak tercapainya target penjualan dan tidak stabilnya
penjualan pada periode tertentu bagi The Cipaku Garden Hotel. Hal tersebut
membuat pelaksanaan dari bauran pemasaran harus dilakukan dengan efektif dan
efisien. Masalah tersebut dapat dibenahi dengan melakukan perbaikan terhadap
bauran pemasaran yang efektif dan efisien, sehingga targetpenjualan kamar dapat
tercapai.

Untuk mencapai tujuan tersebut maka peranan marketing
communication mix menjadi penting dan sangat dibutuhkan agar dapat
mengkomunikasikan dan mengvisualisasikan produk hotel yang ditawarkan, agar
produk mudah diketahui, diminati, diingat, didengar, dan dibeli oleh konsumen,
sehingga dapat meningkatkan penjualan kamar hotel.

Personal selling merupakan aktivitas yang terintegrasi dengan

elemen promotion mix lainnya, Kotler dan Keller (2016:580) mengatakan bahwa



personal selling adalah “The most effective tool at later stages of buying process
particulary in building up buyer preference, conviction, and action.” Pernyataan
tersebut berarti bahwa personal selling menurut Kotler dan Armstrong (2016:467)
adalah “... personal presentation by the firm’s sales force for the purpose of making
sales and building customer relationships. ” Berikut proses pada personal selling :
1. Prospecting dan qualifying
Menurut Kotler dan Armstrong (2016:515) “prospecting is identifying qualifited
potential customers.” Peter dan Donnelly (2012:140) mengatakan bahwa “The
prospecting activity is critical to the success of organizations in maintaining or
increasing sales volume.” Pernyataan tersebut berarti bahwa prospecting
penting bagi kesuksesan organisasi dalam memelihara atau meningkatkan
volume penjualan.

Qualifying menurut Kotler dan Armstrong (2016:516) adalah “...
identify the good ones and screen out the poor ones.” Menurut Manning,
Ahearne dan Reece (2014:178), qualifying merupakan tahap “ ... process of
identifying prospects who should be contacted...” Pernyataan tersebut berarti
bahwa pada tahap ini, salesperson mengidentifikasi calon pelanggan yang harus
dihubungi. Qualifying menurut Kotler dan Armstrong (2016:516) dilakukan
dengan melihat financial ability, volume of business, special needs, location,
dan possibilities of growth.

2. Preapproach
Preapproach menurut Kotler dan Armstrong (2016:516) adalah “the sales step
in which a salesperson learns as much as possible about the organization (what
it needs, who is involved in the buying) and its buyers ( their characteristics and
buying styles).”

3. Approach
Aprroach menurut Kotler dan Armstrong (2016:516) adalah “salesperson
should know how to meet and greet the buyer and get the relationship off to a
good start. This steps involves the salesperson’s appearance, opening lines, and

the follow-up remarks.”



4. Presentation danDemonstration
Presentation menurut Kotler dan Armstrong (2016:516) adalah “steps in selling
process, the salesperson tells the ‘ value story’ to the buyer, showing how the
company’s offer solves the customers problems.” Pernyataan tersebut berarti
bahwa pada tahap ini, salesperson menjelaskan fitur, keunggulan, dan manfaat
barang atau jasa kepada pelanggan. Well planed demostration menurut Manning,
Ahearne dan Reece (2014:241) adalah “adds sensory appeal to the product. It
attracts the customer’s attention stimulates interest, and create desire.”
5. Handling Objections
Handling objections menurut Kotler dan Armstrong (2016:517) adalah “the
salesperson use a postive approach, seeks out hidden objections, ask the buyer
to clarify any objections, take objections as opportunities to provide more
information, and turn the objections into reasons for buying.”
6. Closing
Closing menurut Kotler dan Armstrong (2016:517) “the sales step in which a
salesperson asks the customer for an order”. Menurut Kerin, et al. (2003:540),
pada tahap ini, salesperson mendapatkan purchase commitment dari calon
pelanggan. Manning, Ahearne dan Reece (2014:286) memandang closing
sebagai “ ... the logical outcome of a well planed presentation strategy.” Pada
tahap ini, perlu ditekankan bahwa salesperson harus mengenal closing signal
dari calon pelanggan.
7. Follow-up
Follow-up menurut Kotler dan Armstrong (2016:517) adalah “... ensure
customer satisfaction and repeat business.” Burnett dan Morianty (1998:424)
mengatakan bahwa “Postable service (service after the sale) can build customer
goodwill and lay groundwork for many years of profitable business relations.”
Koler dan Armstrong (2016:504) mengatakan bahwa “The sales
force serves as a critical link between a company and its customers... First, they
represent the company to customers... At The same time, sales people represent
customers to the company... “ Pernyataan tersebut berarti bahwa salesperson
menyediakan hubungan penting antara perusahaan dan pelanggannya. Kotler dan
Armstrong (2016:503) mendefinisikan salesperson ialah “An individual



representing a company to customers by performing one or more of the following
activities: prospecting, communicating, selling, servicing, information gathering,
and relationship building.”

Salah satu tujuan personal selling sebagai bagian dari marketing
communication mix adalah untuk mencapai penjualan aktual yang tinggi. Pada
umumnya, perusahaan menentukan target penjualan yang harus dicapai oleh setiap
salesperson-nya pada periode waktu tertentu. Sebelum menentukan target
penjualan, perusahaan akan menentukan sales forecast. Sales Forecast menurut
Peter dan Donnelly (2012:147) “Sales forecast as an estimate of how much of the
company’s output, either in dollars or in units, can be sold during a specified future
period under a proposed marketing plan and under an assumed set of economic
conditions.”

Menurut Stanton, Rich dan Spiro (1999:401), sales forecast
memiliki peran penting dalam sales force planning. Dalam hal ini, Stanton, Rich
dan Spiro (1999:401) mengatakan bahwa “The sales forecast help sales executives
determine the budget for the department and it also influences sales targets and
compensation of salesperson. ”

Lancaster dan Massingham (1999:335) mengatakan bahwa “... If
sales target ... is to be effective in motivating a salesperson, it must be regarded as
fair and attainable and yet offer a challange.” Pernyataan tersebut berarti bahwa
target penjualan perlu ditentukan secara adil, dapat dicapai, dan memberikan
tantangan. Dalam hal ini, Lancaster dan Massingham (1999:335) menekankan
bahwa “The attainment of a sales target usually results in some form of extra
payment to the salesperson.” Pernyataan tersebut berarti bahwa pencapaian target
penjualan biasanya menghasilkan beberapa bentuk extra payment bagi salesperson.
Target penjualan menurut Burnett dan Moriarty (1998:428) adalah “the desired
level of sales for a product or product line during a specified time frame.” Untuk
mengetahui tercapai atau tidaknya target penjualan yang ditentukan oleh
perusahaan, perusahaan akan membandingkan targetpenjualan dengan penjualan
aktual. Stanton, Rich dan Spiro (1999:487) mengemukakan empat dasar yang
digunakan untuk menganalisis sales volume, yakni :

1. Total Sales Volume
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“Total sales volume is the combined sales of all products in all
teritories for all customers. The only data needed are (1) the annual
sales figures for the company over the past several years and (2) the
annual industry sales in the geographic market covered by the firm.”
Sales by territories

“Management wants to identify which territories are strong and which
are weak before it can determine why they are weak.”

Sales by products

“Products that accounts for a large proportion of the volume may or
may not contribute a corresponsting percentage of the net profits.”
Sales by customer classification

“It may classify accounts on an industry basis. Group its into industry
divisions. Another basis of classification is by chanels of distribution.
A third classification is on the basis of accounts.”
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