BABII
TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Landasan Teori

2.1.1. Kinerja Tenaga Penjual atau Sales Person Performance

Performa tenaga penjual atau kinerja tenaga penjual adalah
peningkatan yang dicapai oleh tenaga penjual dalam organisasi, dimana
itu dilihat sebagai karakter yang dimiliki oleh tenaga penjual yang
mencerminkan kerja keras dan kerja cerdas untuk mencapai tujuan
organisasi (Churchillet. al., dalam (Hendriyanto S, 2012). Kinerja
penjual selalu dapat dipandang sebagai hasil dari dijalankannya sebuah
peran strategic tertentu, yang bagi seorang tenaga penjual, kinerja itu
bisa dihasilkan sebagai akibat dari keagresifan salesforce mendekati dan
melayani dengan baik customernya (Spiro & Weitz, dalam (Mulatsih,
2011).

Kinerja ini dapat mengambil dari berbagai macam indikator antara
lain  volume penjualan, tingkat pertumbuhan penjualan dan
pertumbuhan pelanggan (Alam Islami & Tae Ferdinand, 2012).
Penclitian Barker dalam (Abrilia Setyawati & Helmy, 2018) kinerja
tenaga penjual dapat diukur melalui kemampuan dalam meraih pangsa
pasar yang tinggi untuk sebuah perusahaan atau instansi, peningkatan
jumlah penjualan produk, dan kemampuan menjual produk dengan

mendapatkan profit margin yang tinggi. Begitu pula dengan penelitian
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yang dilakukan oleh Sujan et. al., dalam (Abrilia Setyawati & Helmy,
2018) bahwa kinerja tenaga penjual dapat diukur melalui indicator-
indikatir seperti adanya kemampuan tenaga penjual dalam memberikan
andil kepada perusahaan dalam mencapai pangsa pasar, menjual produk
baru perusahaan secara cepat serta kemampuan dalam mencapai target
penjualan.

Kinerja penjual yang maksimal akan berpengaruh besar terhadap
suksesnya suatu perusahaan dalam memasarkan suatu produk barang
maupun jasa. Hasil kerja dari tenaga penjual diartikan sebagai sebuah
cerminan yang merefleksikan keberhasilan atau prestasi dari seseorang
tenaga penjual dalam mengelola sumber daya dan juga
mengkombinasikan dengan aplikasi penerapan strategi-strategi yang

secara tepat dan juga cepat (Alam Islami & Tae Ferdinand, 2012).

Pengalaman Menjual atau Selling Experience

Menurut (Manulang, dalam (Abrilia Setyawati & Helmy, 2018)
pengalaman adalah proses dimana pembentukan suatu pengetahuan atau
keterampilan tentang metode suatu pekerjaan karena adanya
keterlibatan karyawan tersebut didalam pelaksanaan tugas-tugas
pekerjaannya. Menurut Ranupandojo dan Husnan, dalam (Abrilia
Setyawati & Helmy, 2018). Pengalaman kerja yaitu ukuran tentang
lama waktu atau masa kerja yang telah dilalui seseorang serta dapat

memahami tugas-tugas suatu pekerjaan dan telah selesai melaksanakan
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pekerjaannya dengan baik. Pendapat lain di sampaikan oleh (Kohli, et
al. dalam (Arma, 2017) yang menyatakan bahwa aktivitas penjualan
akan lebih efektif apabila aktivitasnya dilakukan oleh tenaga penjual
yang lebih memiliki kemampuan, dan pengalaman tersendiri dalam hal
menjual produk barang maupun produk jasa.

Tenaga penjual yang berpengalaman diharapkan berkemampuan
untuk mengerahkan keterampilan-keterampilan sesuai dengan tugas-
tugas penjualan karena memiliki pengetahuan dan pemahaman yang
lebih mengenai penjualan. Sehingga apabila dianggap tidak mampu
maka tenaga penjual yang lebih berpengalaman akan merasa tertekan
dan malu.

Dengan demikian akan meningkatkan orientasi kinerja dan
pencapaian pada tujuan-tujuan kinerja mereka. Pengalaman menjual
juga menunjukkan efek langsung yang kuat terhadap kinerja penjualan
(Bartkus et. al. dalam (Abrilia Setyawati & Helmy, 2018) efek langung
ini menunjukkan bahwa pengalaman tidak hanya meningkatkan
persepsi, namun juga dapat mempengaruhi kinerja itu sendiri.
Pengalaman sebenarnya bisa memperkaya struktur pengetahuan yang
memungkinkan tenaga penjual untuk lebih efektif dalam menangani

situasi penjualan yang berbeda.






