
MEMBANGUN KINERJA TENAGA PENJUAL MELALUI
KOMPETENSI TENAGA PENJUAL DAN KERJA CERDAS

PADA BESS FINANCE SEMARANG

TESIS

Diajukan untuk memenuhi sebagian syarat guna
memperoleh derajad Sarjana S-2 Program studi

Magister Manajemen Universitas Diponegoro

Disusun oleh :
Satrio Kristiaji

C4A006065
Angkatan 26

PROGRAM STUDI MAGISTER MANAJEMEN
UNIVERSITAS DIPONEGORO

SEMARANG
2011

2

3

4

5 Sertifikasi

6

7

Saya, Satrio Kristiaji, yang  bertanda  tangan  di  bawah  ini  menyatakan  bahwa  tesis  yang  saya
ajukan ini adalah hasil karya saya sendiri  yang  belum  pernah  disampaikan  untuk  mendapatkan
gelar pada program Magister Manajemen  ini  ataupun  pada  program  lainnya.  Karya  ini  adalah



milik saya, karena itu menjadi tanggung jawab sepenuhnya saya.

Satrio Kristiaji

PENGESAHAN TESIS

Yang bertanda tangan dibawah ini menyatakan bahwa
draft tesis berjudul:

MEMBANGUN KINERJA TENAGA PENJUAL MELALUI
KOMPETENSI TENAGA PENJUAL DAN KERJA CERDAS

PADA BESS FINANCE SEMARANG



yang disusun oleh Satrio Kristiaji, SE, NIM C4A006065
telah disetujui dan dipertahankan di depan Dewan Penguji

pada tanggal 30 September 2011

Pembimbing Utama                                                       Pembimbing Anggota

Dr. Ibnu Widiyanto, MA                                                Dra. Utami Tri S, MBA

Semarang, 30 September 2011
Universitas Diponegoro
Program Pasca Sarjana

Program Studi Magister Manajemen
Ketua Program

Prof. Dr. Augusty Tae Ferdinand, MBA

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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