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ABSTRACT

The aim of this research is to investigate the influence of salesman competance, and smart working, toward salesman performance. The usage of these variables are able to solve the arising problem within salesmans of BESS Finance of Central Java.
Population used in this research were 124 salesmans of BESS Finance of Central Java. The analysis technique using Statistical Package Social Science (SPSS) software to analyze the data. 

The analysis results shows that influence of salesman competance, and smart working, have influence in salesman performance. The effect of salesman competance on smart working and sales performance are positive significant; and The effect smart working on salesman performance are positive significant. 
Key words : salesman competance, smart working, and salesman performance.
ABSTRAKSI
Penelitian ini ditujukan untuk menguji pengaruh kompetensi tenaga penjual dan kerja cerdas terhadap kinerja tenaga penjual. Penggunaan variabel-variabel tersebut mampu menyelesaikan permasalahan pada tenaga penjual BESS Finance se Jawa Tengah. 
Sampel penelitian ini adalah tenaga penjual BESS Finance se Jawa Tengah, sejumlah 124 responden. Analisis regressi berganda yang dijalankan dengan perangkat lunak Statistical Package Social Science (SPSS), digunakan untuk menganalisis data. 
Hasil analisis menunjukkan bahwa kompetensi tenaga penjual dan kerja cerdas berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjual. Temuan empiris tersebut mengindikasikan bahwa kompetensi tenaga penjual berpengaruh signifikan positif terhadap kerja cerdas dan kinerja tenaga penjual, dan kerja cerdas berpengaruh signifikan positif terhadap kinerja tenaga penjual.
Kata Kunci: kompetensi tenaga penjual, kerja cerdas, dan kinerja tenaga penjual
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