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ABSTRAK 

Dunia industri manusia dan mesin tidak pernah terpisahkan, sumber daya tersebut 

penting bagi perindustrian dalam membuat produk berupa barang baku belum jadi, 

yang akan diproses menjadi sebuah produk yang bermanfaat sebagai sumber 

pendapatan sebuah perusahaan, sebelum komputer ditemukan pembuatan produk 

dan pengantar produk masih tradisional dan proses produksi tersebut dilakukan oleh 

manusia, hal itu menyebabkan para pekerja mengalami kelelahan, kecelakaan dan 

penurunan produktivitas. 

Seiring berkembangnya zaman dan semakin berkembanganya pola berfikir manusia 

dengan bersama majunya teknologi orang-orang mulai menciptakan sebuah mesin 

yang dapat memudahkan pekerjaan mereka, dengan tuntutan karena tingkat 

permintaan pasar yang tinggi, variasi produk, kontribusi yang cepat dan produk yang 

semakin kompleks. maka berbagai perusahaan mulai berlomba-lomba untuk 

melakukan pembelian mesin mesin skala kecil hingga besar dengan harapan mampu 

meningkatkan produktivitas dan mengurangi biaya, demi mewujudkan pemenuhan 

permintaan pasar, meningkatkan keamanan, meningkatkan kualitas produk, dan 

mempercepat waktu produksi. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian kuantitatif dengan penelitian 

survei yang menggunakan kuesioner sebagai instrumennya. Untuk mengolah data 

hasil kuesioner yang telah disebar dan dengan menggunakan aplikasi SPSS version 

25. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pengguna sistem otomasi industri 

dan bangunan terutama Veichi electric. Serta teknik analisis yang digunakan adalah 

analisis regresi linier berganda.  

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa variabel independen Product knowledge dan 

Relationship Marketing berpengaruh terhadap dependen Pertumbuhan Pelanggan 

Sales Engineer Product Veichi Electric Pada PT Sarana Tripanca Mitra Solusindo di 

Surabaya 

 

 

Kata Kunci : Product Knowledge, Relationship Marketing, Pertumbuhan 

 Pelanggan, Veichi Electric 
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ABSTRACT 

The world of human and machine industry has never been separated, these resources 

are important for industry in making products in the form of raw goods not yet 

finished, which will be processed into a useful product as a source of income for a 

company, before computers were invented product manufacturing and product 

delivery were still traditional and the production process was carried out by humans, 

it caused workers to experience fatigue, accidents and decreased productivity. 

Along with the development of the era and the development of human thinking 

patterns with the advancement of technology, people began to create a machine that 

can facilitate their work, with demands due to the high level of market demand, 

product variations, rapid contributions and increasingly complex products. so 

various companies began competing to purchase small to large scale machinery in 

the hope of increasing productivity and reducing costs, in order to realize market 

demand, improve safety, improve product quality, and speed up production time. 

This study uses a quantitative research approach with survey research that uses 

questionnaires as an instrument. To process the questionnaire data that has been 

distributed and by using the application SPSS version 25. The population in this 

study are all users of industrial and building automation systems, especially Veichi 

electric. As well as the analysis technique used is multiple linear regression analysis. 

The results of this study indicate that the independent variables of Product 

knowledge and Relationship Marketing influence the dependent growth of 

Customers Sales Engineer Product Veichi Electric at PT Sarana Tripanca Mitra 

Solusindo in Surabaya. 
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