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MOTTO DAN PERSEMBAHAN 

Motto : 

❖ Siapa saja yang banyak bersyukur atas nikmat Alloh maka akan Alloh tambah 

nikmat kamu, dan barang siapa yang ingkar atas nikmat Alloh, sesungguhnya 

siksa Alloh sangatlah pedih. · :  · :  

(Kutipan Q.S. lbrahim : 7) 

•• Jadikanlah sabar dan sholat adalah penolongmu, dan sesungguhnya yang 

demikan itu suangguh berat, kecuali bagi orang-orang yang khusu. 

(Q.S. Al Baqoroh : 45) 

❖ Sesungguhnya dibalik kesukaran itu terdapat kemudahan. 

(Q.S. Al Insyiroh, 3 0 :  0) 

Kupersembahkan untuk : 

I .  Ayah dan lbu tercinta 

2. Adik-adikku tersayang 

3. My best friend 
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ABSTRAK 

ANALISIS BEBERAPA FAKTOR 

YANG MEMPENGARUHI KINER.JA TENAGA PENJUAL 

(Studi Empiris Pada Tenaga Penjual Tianshi Di Kota Semarang) 

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui beberapa faktor yang 
mempengaruhi kinerja tenaga penjual. Faktor-faktor tersebut adalah perilaku 
penjualan dan perilaku non penjualan. 

Adapun data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yang 
dikumpulkan melalui penyebaran kuisioner kepada l 00 responden. Pengambilan 
sampel dengan metode purposive sampling. Responden adalah tenaga penjual 
Tianshi yang berada di Kota Semarang. 

Sebelum dilakukan pengujian dengan menggunakan Multiple Linear 
Regression Analysis terlebih dahulu dilakukan pengujian validitas, reliabilitas dan 
asumsi klasik. Setelah dilakukan pengujian dengan menggunakan Multiple Linear 
Regression Analysis dari 100 responden yang diteliti, hasil yang diperoleh 
menunjukkan: 

1. Secara parsial perilaku penjualan mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap kinerja tenaga penjual. Dengan demikian hipotesis 1 diterima. 

2. Secara parsial perilaku non penjualan mempunyai pengaruh yang sangat 
signifikan terhadap kinerja tenaga penjual. Dengan demikian hipotesis 2 
diterima. 

3. Secara bersama-sama perilaku penjualan dan perilaku non penjualan 
mempunyai pengaruh yang sangat signifikan terhadap kinerja tenaga 
penjual. Dengan demikian hipotesis 3 diterima. 

Kata kunci: Kinerja tenaga penjual, Perilaku penjualan dan Perilaku non 
penjualan. 
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BABI 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Tingginya tingkat persningan antar perusahaan dalam era ekonomi 

global dewasa ini menuntut perusahaan untuk menjadi yang terdepan, 

tercepat dan terbaik dalam memberikan pelayanannya kepada konsumen. 

Dan hal ini tidak dapat dilepaskan dari fungsi bagian pemasaran dalam 

perusahaan itu sendiri untuk menetupkan dan menerapkan strategi 

pemasaran yang sesuai dengan situasi dan kondisi perusahaan. 

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan 

perusahaan dalam usahanya untuk menambah penjualan yang 

mengur tungkan dengan menawarkan pemenuhan kebutuhan dalam jangka 

panjang. Salah satu kegiatan pemasaran adalah dengan promosi, promosi 

yang dilakukan perusahaan bisa bermacam-macam caranya misalnya 

promosi penjualan. Promosi dengan menggunakan tenaga penjual 

merupakan promosi yang diadakan secara tatap muka langsung dengan 

konsumen. Ini bermanfaat untuk menghindari pemborosan biaya, untuk 

meningkatkan penjualan dan meyakinkan konsumen terhadap produk yang 

ditawarkan. Sehingga perusahaan dapat mencari keuntungan yang 

diinginkan. Ini memerlukan suatu pengelolaan dan pengkoordinasian yang 

cermat dalam struktur tenaga kerja. Sehingga tercipta tenaga penjualan 

yang luwes yang dapat menyesuaikan penawaran penjualan untuk dapat 
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diinginkan, seperti kerusakan produk dalam perjalanan, keterlambatan 

penyampaian produk atau kegagalan dalam memasarkan produk-produknya. 

Menurut Tansu Barker (1999, dalam Dyah Suryani Kusuma Wardani, 

2002) aktivitas-aktivitas dalam penjualan terdiri dari kemampuan menjual 
. 

meliputi teknis. Kemampuan menjual meliputi kemauan dalam mendengarkan 

untuk mengidentifikasikan dan memahami perhatian dari para pelanggannya, 

meyakinkan para pelanggan serta menggunakan pertemuan yang telah dilakukan 

untuk meningkatkan pelanggan yang barn dan mampu berkomunikasi dalam 

presentasi penjualan. Tenaga penjualan dalam kemampuan menjualnya juga harus 

bisa bekerja dalam memberikan solusi terhadap pertanyaan-pertanyaan dari 

pelanggan. Aktivitas penjualan lainnya adalah pengetahuan teknis, yang meliputi 

pengetahuan mengenai desain dan keistimewaan dari produk, mengetahui 

pemakaian dan fungsi dari produk tersebut, mengembangkannya sesuai dengan 

teknologi, mampu meng~casi masalah yang terjadi serta menganalisis kegunaan 

produk dalam usaha untuk mengidentifikasikan ide-ide baru mengenai produk 

ataupun pelayanan tersebut. 

Menurut Barker, T, (1999,dalam Dyah Suryani Kusuma Wardani, 2002) 

dalam penelitiannya menyatakan bahwa perilaku diluar aktivitas penjualan 

meliputi perencanaan kunjungan penjualan yang efektif, kemampuan tenaga 

penjualan dalam menyesuaikan diri terhadap penjualan yang dilakukan, 

menyediakan sales support kepada pelanggan mereka serta kemampuan bekerja 

sama dalam suatu kelompok kerja, merupakan kunci perbedaan dalam perusahaan 

yang berkinerja tinggi dengan perusahaan yang berkinerja rendah yang menjadi 
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I 

objek dalam penelitiannya. Lebih lanjut dalam penelitiannya, Barker, T, (1999, p. 

101) menyatakan tingkat kemampuan menyesuaikan diri dari tenaga penjualan 

memerlukan tenaga kerja yang terampil dan terlatih cukup tinggi yang dapat 

menginterpretasikan situasi penjualan dan kemudian mengadopsikan taktik 

penjualan tersebut untuk melihat kebutuhan-kebutuhan para pelanggannya. 

Merencanakan kunjungan bagi tiap penjualan, yang meliputi merencanakan 

strategi penjualan yang khusus bagi pelanggan yang berbeda-beda dan 

merencanakan aktivitas-aktivitas harian. 

Perusahaan Tianshi merupakan perusahaan yang menjual produk berupa 

obat-obatan seperti obat untuk penderita diabetes melitus, obat pelangsing. Obat 

obat suplemen ini sangat dibutuhkan oleh orang banyak untuk menyembuhkan 

penyakit yang diderita oleh konsumen. Untuk itu perusahaan Tianshi 

membutuhkan tenaga penjual yang terampil, cekatan, cerdas dalam menjual 

produk-produknya. Dengan memiliki tenaga penjual yang baik memberikan 

keuntungan yang besar bagi perusahaan utnuk memasarkan produk kepada 

konsumn. Berdasarkan hal tersebut diatas penelitian ini diberi judul "ANALISIS 

BEBERAPA FAKTOR YANG MEMPENGARUHI KINERJA TENAGA 

PENJUAL (Study empiris pada tenaga penjual Tianshi di kota Semarang)". 

1.2. Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka peneliti merumuskan 

pemmasalahan sebagai berikut : 
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1. Apakah ada pengaruh yang signifikan antara perilaku penjualan terhadap 

kinerja tenaga penjual. 

2. Apakah ada pengaruh signifikan antara perilaku non penjualan terhadap 

kinerja tenaga penjual. 

3. Apakah ada pengaruh yang signifikan antara perilaku penjualan dan perilaku 

non penjualan terhadap kinerja tenaga penjual. 

1.3. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai melalui penelitian ini adalah : 

1 .  Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh perilaku penjualan terhadap 

kinerja tenaga penjual. 

2. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh non penjualan terhadap kinerja 

tenaga penjual. 

3. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh perilaku penjualan dan perilaku 

non penjualan terhadap kinerja tenaga penjual. 

1.4. Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah : 

1 .  Untuk Perusahaan 

Diharapkan skripsi ini dijadikan informasi yang bermanfaat bagi perusahaan 

untuk pelaksanaan kegiatan pemasaran. 
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2 . U n tuk  Peneliti Berikutnya 

Untuk mengembangkan ilmu khususnya pemasaran dan sebagai bahan kajian 

bagi peneliti berikutnya. 

3. Untuk Penulis 

Sebagai perbandingan antara teori yang diperoleh dalam bangku kuliah 

dengan kenyataan yang ada di lapangan, sehingga dapat membantu dalam 

mengembangkan ilmu pengetahuan khususnya manajemen pemasaran. 



BAB II 

DASARTEORI 

2.1. Dasar Teori 

2.1.1. Pengertian Penjualan 

Pengertian penjualan menurut DR BUCHORI ALMA (1992 : 96) 

adalah orang yang melakukan usaha untuk menyampaikan barang 

kebutuhan yang dikuasainya kepada mereka yang membutuhkannya dengan 

imbalannya uang menurut harga yang telah ditentukan. 

Istilah menjual dapat diartikan sebagai berikut. Menjual adalah ilmu 

dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual untuk 

mengajak orang lain agar bersedia membeli barang atau jasa yang 

ditawarkannya. (Dr. Basu Swasta Dh, M.B.A (2001 : 8). 

Menurut DR BUCHORI ALMA (1992:  195) penjualan adalah: 

1 .  Menckankan kegiatan pada produk. 

2. Perusahaan mula-mula membuat produk, kemudian berusaha menjual. 

3. Manajemen disini berorientasi pada bagaimana tercapainya volume 

penjual sebesar-besarnya. 

4. Rencana biasanya berjangka pendek, dengan kata lain produk sekarang, 

harus dipasarkan sekarang. 

Cravents, et.al (1992, p. 6) dalam penelitiannya, penjualan adalah hal 

yang sangat substansial karena aktivitas biaya termasuk didalam total 

anggaran pemasaran. 
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