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ABSTRACT 

Sales force is a very important aspect of marketing, the number of people involved 

and the amount of costs incurred makes the sales force a crucial area for the 

company in general. Sales force has a very important role in bridging the 

relationship between the company and consumers and also in the sale of the 

company's products. Apart from selling products, they also have to follow changes 

in market tastes and provide input to internal of company. Therefore the sales 

manager must improve the performance of the sales force, by understanding the 

salesperson and the factors that affect his performance. So from that this study was 

conducted to determine what factors influence the performance of salespeople. 

This study uses data analysis techniques Structural Equation Modeling (SEM). The 

object of this study is the sales force at PT Ulam Tiba Halim Semarang, which 

includes sales of motorists, sales canvas, and sales TO, with a total sample of 118 

respondents. 

The results of this study indicate that the design area of the sales force, sales force 

competency, sales force control management system, has a positive and significant 

effect on the performance of sales force behavior. Regional sales force design, sales 

force competency, sales force control management system, have a positive and 

significant effect on sales force performance. The behavior performance of 

salespeople has a positive and significant effect on the performance of salespeople. 

 

Keywords: Regional Design Sales Force, Sales Force Competence, Sales 

Management Control System, Sales Force Behavior Performance, Sales Force 

Performance 
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ABSTRAK 

Tenaga penjualan merupakan aspek yang sangat penting dalam pemasaran, 

banyaknya orang yang terlibat serta besarnya biaya yang dikeluarkan menjadikan 

tenaga penjualan sebagai area yang krusial bagi perusahaan pada umumnya. Tenaga 

penjualan memiliki peranan sangat penting dalam menjembatani hubungan antara 

perusahaan dengan konsumen dan juga dalam penjualan produk perusahaan. Selain 

dari kegiatan menjual produk, mereka juga harus mengikuti perubahan selera pasar 

serta memberi masukan kepada bagian internal. Oleh karena itu maka manajer 

penjualan harus meningkatkan kinerja tenaga penjualan, dengan memahami tenaga 

penjual dan faktor-faktor yang mempengaruhi kinerjanya. Maka dari itu penelitian 

ini dilakukan untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi kinerja 

tenaga penjualan. 

Penelitian ini menggunakan teknik analisis data Structural Equation 

Modeling (SEM). Objek dari penelitian ini adalah tenaga penjualan pada PT Ulam 

Tiba Halim Semarang, yang mana meliputi sales motoris, sales kanvas, dan sales 

TO, dengan jumlah sampel sebanyak 118 responden.  

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa desain wilayah tenaga penjualan, 

kompetensi tenaga penjualan, sistem manajemen kontrol tenaga penjualan, 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja perilaku tenaga penjualan. 

Desain wilayah tenaga penjualan, kompetensi tenaga penjualan, sistem manajemen 

kontrol tenaga penjualan, berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja 

tenaga penjualan. Kinerja perilaku tenaga penjualan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kinerja tenaga penjualan. 

 

Kata kunci : Desain Wilayah Tenaga Penjualan, Kompetensi Tenaga Penjualan, 

Sistem Manajemen Kontrol Tenaga Penjualan, Kinerja Perilaku Tenaga Penjualan, 

Kinerja Tenaga Penjualan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1.Latar Belakang 

Pada era globalisasi sekarang ini dalam dunia bisnis persaingan sangatlah 

ketat. Setiap perusahaan  saling berlomba meningkatkan kinerjanya agar dapat 

bertahan dalam menghadapi perubahan yang terjadi di lingkungan bisnis dan 

memenangkan persaingan yang semakin ketat. Pada umumnya perusahaan 

menginginkan agar dapat mempertahankan pelanggan yang telah diperolehnya dan 

dapat memperoleh pelanggan baru. Untuk merealisasikan hal tersebut kegiatan 

pemasaran yang baik dan tepat memiliki peranan yang penting dalam kelangsungan 

usaha serta perkembangan suatu perusahaan. 

Tenaga penjualan memiliki peran yang sangat besar dalam upaya mencapai 

tujuan perusahaan. Pada sebagian besar perusahaan pengelolaan tenaga penjualan 

merupakan masalah yang sangat krusial untuk ditangani. Hal ini disebabkan oleh 

banyaknya tenaga kerja yang terlibat dalam perusahaan dan besarnya biaya 

operasional yang dikeluarkan. Tujuan utama diperlukannya tenaga penjualan 

adalah untuk meningkatkan jumlah penjualan untuk memperoleh laba dan 

kontinuitas usaha (Arma dkk, 2017). Menurut Baker et al., (1999), tujuan dari 

pengelolaan tenaga penjualan pada dasarnya adalah untuk meningkatkan volume 

penjualan yang berkelanjutan yang dapat berdampak pada dapat dipertahankannya 

penjualan dalam jangka panjang. 

Keberhasilan setiap organisasi atau perusahaan dalam mengelola armada 

penjualannya akan berpengaruh terhadap pencapaian tujuan perusahaan. Hal ini 
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didukung oleh hasil penelitian Cravens et. al. (1992), yang menyatakan bahwa 

kinerja organisasi dipengaruhi secara positif oleh kinerja tenaga penjualan. Adapun 

dua komponen meliputi kinerja tenaga penjualan anatara lain, kinerja perilaku 

penjualan dan kinerja hasil penjualan.  Grant et. al. (2001) mendefinisikan, kinerja 

perilaku penjualan merupakan evaluasi dari berbagai aktivitas dan strategi yang 

digunakan tenaga penjualan ketika melakukan tanggung jawab pekerjaannya. 

Baldauf et. al (2001) mendefinisikan, kinerja hasil penjualan merupakan evaluasi 

dari konstribusi tenaga penjualan dalam mencapai tujuan organisasi yang berupa 

outcome. 

Grant et. al. (2001) dan Baldauf et. al (2001), menemukan bahwa 

pengaturan desain dari wilayah penjualan dapat berpengaruh terhadap kinerja 

perilaku tenaga penjualan dan dapat berimplikasi terhadap kinerja hasil tenaga 

penjualan. Usaha untuk memberikan kesempatan bagi tenaga penjualan agar 

mendapatkan hasil yang baik dalam melakukan pekerjaannya diperlukan 

pengaturan desain wilayah penjualan yang baik. Hal ini dikarenakan mereka 

merasamempunyai beban pekerjaan yang seimbang dan adil serta mempunyai 

kejelasan tanggungjawab.  Menurut Grant et. al. (2001), rancangan dari wilayah 

penjualan merupakan ruang lingkup dari area pemasaran yang menjadi tanggung 

jawab kerja dari masing-masing tenaga penjualan. Rancangan dari wilayah 

penjualan tersebut meliputi jumlah outlet yang harus dilayani dan jangkauan 

wilayah geografi yang menjadi tanggung jawab setiap tenaga penjualan. 

Cravens et. al. (1992) menyatakan bahwa faktor-faktor yang harus 

mendapatkan perhatian dalam pengelolaan tenaga penjualan, yaitu; metode 

pengelolaan tenaga penjualan yang digunakan dan peranan manajer penjualan 



3 
 

 
 

dalam tugas pengendalian agar dapat tercapainyatarget dari kinerja dari tenaga 

penjualan. Anderson et. al (1994) menyatakan bahwa sistem pengendalian tenaga 

penjualan merupakan sarana untuk mencapai tujuan organisasi meliputi; 

mengawasi, mengarahkan, melakukan penilaian, dan memberikan umpan balik 

kepada tenaga penjualan. Hal ini didukung hasil penelitian Jaworski et. al. (1993), 

yang menemukan bahwa kinerja penjualandipengaruhi secara positif  dan signifikan 

oleh sistem pengendalian manajemen.  

Penelitian Baldauf et. al (2002) menyatakan bahwa kinerja tenaga penjualan 

dipengaruhi secara positif olehsikap dan karakteristik yang dimiliki tenaga 

penjualan. Pada dasarnya kompetensi tenaga penjualan sangat dibutuhkan agar 

tenaga penjual dapat menjalankan tugasnya dengan efektif dan efisien.  Kohli et. al 

(1998) menyatakan bahwa kegiatan penjualan akan lebih efektif jika tenaga penjual 

mempunyai kompetensi dan pengalaman di bidang pekerjaannya. Marshall et. al 

(2001) menyatakan kinerja tenaga penjualan digunakan untuk tolakkukur atas 

pengembangan kinerja dari perusahaan yang signifikan dan ditunjukkan dengan 

efektifitas kegiatan penjualaniolehitenaga penjualan yangimemiliki 

kompetensiidalam kegiatanipenjualan yangitinggi. Haliini adalah kunci sukses 

pada kinerja tenaga penjualan untuk jangka yang panjang.Baldauf et. al (2002) 

menyatakan bahwa kinerja tenaga penjualan  dapat dipengaruhi secara positif oleh 

kompetensi tenaga penjualan dalam melakukan aktifitas penjualan. 

Baldauf et.al.(2001: 112) menyatakan kegiatan-kegiatan tenagaapenjual 

yang berkaitan denganaperilakuatenagaapenjualadapat meningkatkanakinerja 

tenagaapenjual.  Hal ini di dukung oleh penelitian Cravens et. al. (1993: 47-58) 
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yang menemukan bahwa perilaku tenaga penjual berpengaruh positif terhadap 

kinerja tenaga penjual. 

Objek penelitian ini  adalah PT. Ulam Tiba Halim Semarang. PT. Ulam Tiba 

Halim adalah sebuah perusahaan Sale distribusi produk – produk PT. Marimas 

Putra Kencana yang mempunyai jaringan sub distributor, depo, stock point dan 

agen-agen yang tersebar di seluruh wilayah Indonesia.Produk utama dari 

perusahaan ini adalah minuman serbuk dengan varian rasa buah tropis dengan 

merek MARIMAS yang merupakan produk minuman serbuk dengan varian rasa 

terbanyak di Indonesia. Pada bulan Oktober 1995 di Semarang MARIMAS 

melakukan produksi pertama kali dengan rasa jeruk buah segar yang sekarang 

berkembang menjadi 24 varian rasa.Adapun produk lainnya seperti minuman susu 

serbuk dengan merek Milkimas Es Puter yang tersedia dalam 8 varian rasa, 

minuman teh serbuk dengan merek Teh Arum dan Marimas Adem dengan 4 varian 

rasa, produk ice stick dengan merek Marimas Es Lilin, Indosedap Susu Jahe, produk 

minuman serbuk buah premium 100% gula asli dengan merek Marimas Fruitz dan 

produk kopi 3 in 1 dengan merek Koko Beluk Icepresso. 

PT. Ulam Tiba Halim didirikan pada tahun 1995 dan berkembang hingga 

sekarang menjadi sebuah perusahaan yang terkemuka di jaringan distributor Fast 

Moving Consumer Good (FMCG). PT Ulam Tiba Halim Mempunyai kurang lebih 

500 SDM yang kompeten di bidang tugas administrasi hingga sales manager yang 

mengatur ketersediaan barang dan mengatur penjualan secara menyeluruh di 

Indonesia. PT Ulam Tiba Halim yang berada di JL. Candi 1, Blok D No. 21, 

Kawasan Industri Candi, Jl. Gatot Subroto, Purwoyoso, Ngaliyan, Kota Semarang, 

Jawa Tengah. Saluran distribusi sangat penting dalam menyampaikan produk ke 

tempat sasaran. Kegiatan distribusi dimaksudkan untuk memperlancar arus produk 
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dari produsen ke konsumen dengan distribusi yang cepat dan tepat. Keberhasilan 

dalam melakukan distribusi juga merupakan keberhasilan perusahaan dalam 

mencapai tujuan pemasaran secara keseluruhan. Maka dari itu kinerja tenaga 

penjualan sangat penting dalam meningkatkan penjualan serta mencapai tujuan 

perusahaan. 

Sebagai distributor, PT Ulam Tiba Halimjuga melakukan promosi dan 

pemasaran berbagai produk makanan dan minuman melalui media cetak, media 

elektronik, pameran, bazaar dan sponsorhip, free sampling, dan juga free drink. 

Selain itu terdapat tenaga penjualan yang memasarkan produk dari retail kecil 

hingga grosir/wholesaler. Tenaga penjual mempunyai peran yang sangat penting 

dalam perusahaan untuk memenangkan persaingan yang sangat ketat dalam industri 

pangan. Mengingat sangat pentingnya peran tenaga penjualan, maka kinerja tenaga 

penjualan harus mendapatkan perhatian agar dapat meningkatkan kinerja tenaga 

penjualan dan berimplikasi terhadap peningkatan kinerja perusahaan. 

1.2.Rumusan Masalah 

Baldauf et. al (2001) menyampaikan bahwa, desain wilayah penjualan 

berpengaruh terhadap kinerja perilaku tenaga penjualan dan kinerja tenaga 

penjualan. Desain wilayah penjualan yang baik berpengaruh positif terhadap 

kinerja perilaku tenaga penjualan. Grant dan Craven (1999) menyampaiakan bahwa 

desain wilayah yang terlalu besar atau terlalu kecil, menyebabkantenaga penjualan 

tidak dapat mengeluarkan kemampuan dan usaha nyasecara efektif, maka desain 

wilayah penjualan akan berpengaruh negatif terhadap kinerja tenaga penjualan. 

Piercy et. al.(1998) menyatakan bahwa pengaturan desain wilayah penjualan yang 

tidak sempurna akan berpengaruh negatif terhadap kinerja tenaga penjualan. 
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Berdasarkan penelitian Baldauf et. al (2001:199) diketahui bahwa sistem 

kontrol manajemen berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku tenaga 

penjual pada penelitian di Negara Australia, tetapi penelitian di Inggris menunjukan 

bahwa sistem kontrol manajemen tidak berpengaruh secara sigfnifikan terhadap 

perilaku tenaga penjualan. Kompetensi tenaga penjual mempunyai pengaruh yang 

lebih kuat/dominan daripada pengaruh sistem kontrol terhadap kinerja tenaga 

penjualan. 

 Sukoco (2012:46)menyimpulkan, kompetensi tenaga penjualan 

mempunyai pengaruh yang lebih kuat/dominan daripada pengaruh sistem 

manajemen kontrol terhadap kinerja tenaga penjual. Yuniartiningsih (2008) 

menyatakan bahwa sistem manajemen kontrol tenaga penjualan mempunyai 

pengaruh yang lebih besar terhadap kinerja perilaku tenaga kerja dari pada 

kompetensi tenaga penjualan. Menurut hasil penelitian Arma, et al (2017: 13), 

kompetensi tenaga penjualan tidak berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjualan, 

hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan Ahmad, et al (2010).  

 Rumusan masalah pada penelitian ini adalah bagaimana meningkatkan 

kinerja tenaga penjualan PT Ulam Tiba Halim. Berdasarkan masalah penelitian 

disusun pertanyaan penelitian sebagai berikut: 

1. Apa pengaruh desain wilayah penjualan terhadap perilaku tenaga penjualan 

2. Apa pengaruh sistem kontrol manajemen terhadap perilaku tenaga 

penjualan 

3. Apa pengaruh kompetensi tenaga penjual terhadap perilaku tenaga 

penjualan 

4. Apa pengaruh desain wilayah penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan  

5. Apa Pengaruh sistem kontrol manajemen terhadap kinerja tenaga penjualan 
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6. Apa Pengaruh kompetensi tenaga penjualan terhadap kinerja tenaga 

penjualan 

7. Apa Pengaruh perilaku tenaga penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan 

 

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1.3.1 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah, maka tujuan yang ingin 

dicapai dalam penelitian adalah: 

1. Untuk mengetahui pengaruh desain wilayah penjualan terhadap perilaku 

tenaga penjualan. 

2.  Untuk mengetahui pengaruh sistem kontrol manajemen terhadap perilaku 

tenaga penjualan. 

3. Untuk mengetahui pengaruh kompetensi tenaga penjual terhadap perilaku 

tenaga penjualan. 

4. Untuk mengetahuipengaruh desain wilayah penjualan terhadap kinerja 

tenaga penjualan. 

5.  Untuk mengetahui pengaruh sistem kontrol manajemen terhadap kinerja 

tenaga penjualan. 

6. Untuk mengetahui Pengaruh kompetensi tenaga penjualan terhadap kinerja 

tenaga penjualan. 

7. Untuk mengetahui pengaruh perilaku tenaga penjualan terhadap kinerja 

tenaga penjualan. 

1.3.2 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini memiliki beberapa manfaat sebagai berikut : 
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1. Dapat memberikan manfaat positif bagi PT Ulam Tiba HalimSemarang 

agar dapat meningkatkan kinerja tenaga penjualan. 

2. Dapat memberikan sumbangan pemikiran bagi kepentingan praktis 

manajerial dalam bidang manajemen penjualan. Kontribusi praktis bagi 

manajerial dalam bidang penjualan adalah menemukan faktor-faktor yang 

kuat pengaruhnya terhadap kinerja tenaga penjualan sehingga bisa 

dijadikan dasar untuk menyusun strategi penjualan yang tepat. 

3. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi dasar diterapkannya strategi 

penjualan yang tepat, sehingga dapat meningkatkan kinerja tenaga 

penjualan melalui peningkatan kompetensi dan kinerja perilaku tenaga 

penjualan sehingga dapat berimplikasi terhadap peningkatan kompensasi 

tenaga penjualan.  

4. Dapat meningkatkan produktifitas penjualan dan efektivitas dari kinerja 

tenaga penjualan. 

5. Bermanfaat sebagai rujukan untuk studi-studi selanjutnya yang berkaitan 

dengan kinerja tenaga penjualan. 

1.4 Sistematika Penulisan 

Agar gambaran yang diberikan mengenai penelitian ini dapat dilakukan 

secara menyeluruh, isi dari penyusunan sistematika penulisan ini antara lain, 

informasi mengenai materi dan hal yang akan dibahas dalam setiap bab. Adapun 

sistematika penulisan penelitian disusun  sebagai berikut : 

BAB I : LATAR BELAKANG 

Bab ini berisikan mengenai Latar Belakang, Rumusan Masalah, Tujuan dan 

Manfaat Penelitian, serta Sistematika Penulisan. 
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BAB II : TELAAH PUSTAKA 

Bab ini menerangkan faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja tenaga 

penjualan yang terdapat dalam penelitian ini antara lain, desain wilayah tenaga 

penjualan, kompetensi tenaga penjualan, sistem manajemen kontrol tenaga 

penjualan, dan kinerja perilaku tenaga penjualan. Adapun pembahasan tentang 

penelitian terdahulu serta terdapat kerangka pemikiran teoritis dan hipotesis. 

BAB III : METODE PENELITIAN 

Bab ini berisi tentangvariabel penelitian, definisi operasional, penentuan 

sampel, jenis dan sumber data, metode pengumpulan danmetode analisis data. 

BAB IV : HASIL DAN PEMBAHASAN 

Bab ini berisi tentang deskripsi dari objek penelitian, analisis data 

penelitian, serta hasil data yang telah diolah. 

BAB V : PENUTUPAN 

Bab ini berisi tentang kesimpulan,implikasi teoritis, implikasi manajerial, 

saran, dan keterbatasan-keterbatasan dalam penelitian, hasil ini penelitian ini dapat 

diberikan atau digunakan oleh perusahaan dan beberapa pihak lain yang 

membutuhkan. 

 

 

 

 


