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ABSTRAK

Deaqilah , 2024 : Tinjauan Pengelolaan Tenaga Penjualan
Pada Auto2000 Khatib Sulaiman Padang

Pembimbing : Gesit Thabrani, SE,MT

Penelitian ini bertujuan untuk melihat dan meninjau pengelolaan tenaga
penjualan di Auto2000 Khatib Sulaiman, Padang. Metode yang digunakan adalah
jenis penelitian deskriptif dengan pendekatan kualitatif, dan data dikumpulkan
melalui observasi serta wawancara dengan supervisor dan anggota tim sales di
Auto2000 Khatib Sulaiman, Padang. Penelitian ini dilaksanakan di Jl. Khatib
Sulaiman No.2000, Kec. Padang Utara, Kota Padang.

Dari hasil penelitian menunjukkan bahwa pengelolaan tenaga penjualan
yang dilakukan oleh Auto2000 telah menerapkan fungsi manajemen sesuai
dengan teori Terry (Napitupulu, 2023) yang meliputi planning, organizing,
actuating, dan controling. Di Auto2000 Khatib Sulaiman memiliki 2 supervisor
yang bertanggung jawab untuk mengatur para anggota sales. Planning, dengan
menerapkan target supervisor dapat dengan mudah menilai kinerja anggota. Pada
organizing, adanya pembagian tugas di setiap level sales berdampak terhadap
kinerja yang memberikan kesempatan kepada supervisor untuk menilai
kemampuan sales secara objektif berdasarkan pencapaian target yang ditetapkan.
Actuating, pendekatan jenjang sales melalui empat tipe kepemimpinan (direction,
coaching, supporting, dan delegasi) memungkinkan supervisor untuk
menyesuaikan gaya kepemimpinan sesuai dengan kebutuhan dan tingkat
pengalaman sales. Dalam controlling, sistem SAM yang berfungsi sebagai Sales
Monitoring System efektif memantau aktivitas. Arahan melalui briefing pagi dan
evaluasi sore memfasilitasi komunikasi, meski kejujuran sales menjadi tantangan.
Program training bertahap meningkatkan keterampilan para sales. Di penelitian
ini menemukan bahwa Auto2000 Khatib Sulaiman memiliki jumlah tenaga
penjualan yang terbatas yang merupakan penyebab utama belum tercapainya
target penjualan.
Kata Kunci : Manajemen Penjualan, Tenaga Penjualan, dan Strategi
Penjualan
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Di masa sekarang ini, perkembangan industri otomotif di Indonesia

merupakan salah satu sektor yang berkembang pesat. Dilihat dari penjualan

mobil di Indonesia terus meningkat seiring dengan pertumbuhan ekonomi

yang stabil. Toyota Auto2000 Khatib Sulaiman Padang ini merupakan salah

satu pemain utama dalam industri otomotif di Sumatra Barat sebagai

distributor resmi Toyota di Indonesia. Perusahaan ini memiliki jaringan

distribusi yang kuat dan luas serta merupakan salah satu merek mobil yang

paling diminati di Indonesia terkhususnya di Sumatra barat, dengan fokus

pada penjualan, servis, suku cadang (bengkel) dan tukar tambah (trade-in).

Penjualan menjadi faktor yang sangat penting untuk diperhatikan

mengingat penjualan merupakan ujung tombak dari sebuah perusahaan.

Untuk membekali pengetahuan mengenai strategi penjualan, sebuah

perusahaan akan bisa bertahan apabila penjualan selalu meningkat. Strategi

yang efisien merupakan salah satu aspek yang penting untuk meningkatkan

penjualan dan menarik pelanggan agar tertarik dengan produk yang

ditawarkan.

Menurut (Octa, 2019) , manajemen penjualan adalah proses untuk

mengembangkan tenaga penjualan dimulai dari perencanaan, implementasi,

pengendalian dan analisa atas berbagai aktivitas penjualan, yang mencakup

perancangan strategi penjualan, penyusunan struktur tenaga penjualan,
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melakukan seleksi, perekrutan, dan pelatihan serta penyusunan sistem

kompensasi yang menantang dan memotivasi tenaga penjualan.

Inti dari penjualan adalah proses pertukaran barang atau jasa dengan

imbalan uang atau nilai lain yang dianggap setara. Dalam konteks bisnis,

penjualan merupakan salah satu aktivitas utama yang bertujuan untuk

menghasilkan pendapatan. Strategi menentukan keunggulan bersaing jangka

panjang. Untuk hal yang baik maupun buruk, keputusan strategi memiliki

konsekuensi multifungsi yang besar dan berdampak panjang pada perusahaan.

Dalam menjalankan tugasnya, setiap tenaga penjualan tentunya berharap

pekerjaannya berjalan lancar dan mendapat apresiasi baik dari pelanggan

maupun atasan. Mereka selalu dihadapkan dengan tantangan untuk memenuhi

kepuasan pelanggan, agar dapat memberikan layanan terbaik. Oleh karena itu,

para sales bekerja keras untuk memenuhi kebutuhan pelanggan dan bersaing

secara sehat dengan kompetitor.

Secara umum, perusahaan termasuk Toyota Auto2000 Khatib Sulaiman

menerapkan strategi pengelolaan tenaga penjualan agar dapat memasarkan

produk dengan kompetitif. Persaingan tidak hanya terjadi antar perusahaan,

tetapi juga di antara tim sales, terutama dalam upaya mencapai target

penjualan yang telah ditentukan oleh perusahaan.

Perusahaan memiliki target penjualannya tersendiri untuk per-bulannya,

karyawan sales juga memiliki target masing-masing tergantung dengan

tingginya jenjang atau jabatan para sales.
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Tabel 1. Jabatan Karyawan sales & target penjualan mobil Perbulan

(Januari – Maret 2024)

No.
Jabatan
karyawan

sales

Jumlah
Karyawan
Tim 1

Jumlah
Karyawan
Tim 2

Target penjualan
mobil perbulan

1. S1 6 2 3
2. S2 3 5 4
3. S3 - 1 7
4. Counter 1 1 10

Jumlah Karyawan 10 9
Sumber : PT Auto2000 Khatib Sulaiman Padang

Tabel 1. di atas menunjukkan bahwa pada periode Januari hingga Maret,

Toyota Auto2000 Khatib Sulaiman memiliki dua tim sales, di mana tim 1

terdiri dari 10 anggota, sementara tim 2 memiliki 9 anggota. Sebelum seorang

sales mencapai jabatan S1, mereka harus melewati masa percobaan

(probation). Selama masa percobaan ini, target yang harus dicapai adalah

menjual 3 unit dalam 3 bulan. Jika berhasil mencapai target, sales akan

menjadi pegawai tetap dengan jabatan S1. Dijabatan S1 tersebut para sales

memiliki target penjualan 3 unit per bulan. Ketika para sales berhasil menjual

18 unit dalam satu semester (6 bulan), mereka akan dipromosikan ke jabatan

S2. Pada jabatan S2, tim 1 memiliki lebih banyak anggota, yakni 6 sales,

sedangkan tim 2 hanya memiliki 2 sales.

S2 adalah posisi untuk sales yang sudah berpengalaman atau memiliki

penjualan mobil yang cukup banyak, serta dianggap sebagai sales senior.

Sales pada jabatan S2 memiliki target minimum 4 unit per bulan, atau 18 unit

dalam satu semester (6 bulan). Pada jabatan S2 ini, tim 2 memiliki 5 anggota,

sedangkan tim 1 hanya memiliki 3 anggota, dengan perbedaan 2 orang. Dan
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selanjutnya yaitu Jabatan tertinggi di bawah supervisor (SPV) adalah S3,

yang dipegang oleh sales senior yang biasanya menangani penjualan mobil

dalam jumlah besar, seperti mobil berplat merah. Sales S3 memiliki target

minimum 7 unit per bulan, atau 24 unit dalam satu semester. Di jabatan ini,

tim 2 memiliki 1 anggota dengan jabatan S3, sementara tim 1 tidak memiliki

anggota di jabatan tersebut. Terakhir yaitu jabatan sales counter memiliki

target yang lebih tinggi dibandingkan dengan sales lainnya, yaitu minimal 10

unit per bulan, yang berarti mereka harus menjual 60 unit dalam satu semester

(6 bulan). Selain itu, sales counter juga menjadi representasi perusahaan,

bertugas melayani pelanggan yang datang ke showroom atau yang

menghubungi melalui telepon. Setiap tim memiliki satu sales counter. Di

Toyota Auto2000 Khatib Sulaiman Padang juga memiliki karyawan freelance

yang merupakan karyawan tidak tetap. Menurut (Fadila Yasa et al.,

2019) Pekerja lepas atau biasa disebut dengan istilah inggris populernya

freelance adalah pekerja yang mengabdi kepada klien pada jangka waktu

tertentu sesuai dengan ketentuan pada kontrak.

Persaingan tim sales juga sangat berpengaruh terhadap target mereka.

Maka dari itu setiap sales pasti mempunyai strategi penjualan nya masing-

masing yang menurut mereka cocok dan dapat memancing pelanggan agar

membeli kepada mereka, dalam memenuhi keinginan pelanggan maka harus

bisa meningkatkan strategi penjualan.

Data penjualan memiliki pengaruh signifikan terhadap strategi penjualan,

karena memberikan wawasan yang mendalam dan faktual untuk mendukung
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pengambilan keputusan. Hal ini meningkatkan akurasi dalam menargetkan

pasar dan merancang pendekatan yang tepat untuk pelanggan.

Berikut merupakan data penjualan di Toyota Auto2000 Khatib Sulaiman

Padang pada bulan Januari – Maret 2024 :

Tabel 2. Data penjualan Auto2000 Khatib Sulaiman Bulan Januari-

Maret 2024

No Bulan
Target
Per-
Team

Tim 1 Tim 2

Penjualan %
Pencapaian Penjualan %

Pencapaian
1. Januari 46 13 unit 28% 56 unit 122%
2. Februari 53 36 unit 68% 37 unit 70%
3. Maret 60 15 unit 25% 25 unit 42%
Sumber : PT. Auto2000 Khatib Sulaiman Padang

Berdasarkan Tabel 2. di atas dapat dilihat bahwa dari target yang ada

dikedua tim belum mencapai target walaupun pada Januari tim 2

pencapaiannya lebih besar dari target. Disamping itu juga terdapat perbedaan

yang cukup signifikan dalam pencapaian penjualan antara kedua tim.

Penyebab utama perbedaan pencapaian penjualan di antara tim adalah karena

tim 1 memiliki lebih banyak sales dengan jabatan S1, yang dimana dengan

jabatan sales tersebut memiliki target penjualan lebih rendah. Di sisi lain, tim

2 memiliki lebih banyak sales dengan jabatan yang lebih tinggi dengan target

penjualan yang lebih tinggi. Hal ini menyebabkan adanya kesenjangan

penjualan antara kedua tim.

Penjualan mengalami ketidakstabilan atau fluktuasi selama 3 bulan yang

dapat dilhat dalam penjualan tertinggi dan terendah terjadi pada bulan Januari,
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di mana tim 2 mencatat penjualan tertinggi sebanyak 56 unit, sementara tim 1

mengalami penjualan terendah dengan 13 unit. Hal ini menunjukkan bahwa

strategi pengelolaan tenaga penjualan yang diterapkan memiliki dampak

signifikan terhadap hasil penjualan setiap bulan, namun belum sepenuhnya

efektif dalam mencapai target yang telah ditentukan.

Dalam penjualan, harus terlebih dahulu mendidik pasar atau segmen

pasar secara menyeluruh sebelum menerapkan berbagai taktik atau strategi.

Sebagian besar kegagalan perusahaan disebabkan oleh ketidakmampuan

mengenali pasar sasaran dan potensinya (Azizah, 2021). Menurut Kotler dan

Amstrong (2008), strategi penjualan merupakan pengetahuan penjualan

dimana sebuah usaha berharap untuk menciptakan nilai dan memperoleh

keuntungan dari hubungannya dengan konsumen. Strategi yang efisien antar

sales memiliki peranan penting agar mencapai tujuan penjualan. Untuk

memberikan hasil baik diperlukannya perencanaan secara menyeluruh

sehingga bisa di jadikan pedoman bagi setiap sales dalam menjalani kegiatan

hariannya untuk mencapai target yang telah di tentukan oleh perusahaan.

Berdasarkan data tersebut, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian

dengan judul “Tinjauan Pengelolaan Tenaga Penjualan Pada Toyota

Auto2000 Khatib Sulaiman Padang”

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah diatas memberikan dasar bagi

penelitian untuk merumuskan masalah penelitian yaitu “Apa saja pengelolaan

tenaga penjualan yang digunakan oleh Auto2000 Khatib Sulaiman Padang?”
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C. Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini untuk melihat dan meninjau bagaimana cara

pengelolaan tenaga penjualan di Auto2000 Khatib Sulaiman Padang.

D. Manfaat Penelitian

1. Bagi Penulis

Penelitian ini membantu penulis untuk mendapatkan pemahaman yang

lebih mendalam tentang pengelolaan tenaga penjualan dalam

merencanakan karier atau mengembangkan pengetahuan dibidang ini.

2. Bagi Pembaca

Pembaca akan memperoleh pemahaman yang lebih mendalam tentang

konsep pengelolaan tenaga penjualan, termasuk strategi dan praktik efektif

yang dapat meningkatkan kinerja sales. Selain itu, penelitian ini akan

memberikan wawasan yang lebih rinci tentang pengelolaan tenaga

penjualan dan mengidentifikasi metode terbaik yang telah terbukti berhasil

di lapangan.
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan dari hasil penelitian dan pembahasan, maka dalam penelitian

ini dapat disimpulkan :

1. Penyebab penjualan belum mencapai target disebabkan oleh jumlah

tenaga penjualan yang masih terbatas.

2. Adanya perbedaan pencapaian penjualan diantara tim penjualan

dikarenakan tim satu memiliki lebih banyak sales dijabatan S1 dengan

target yang lebih rendah. Di sisi lain, tim dua memiliki lebih banyak sales

dengan jabatan S2 dengan target penjualan yang banyak. Hal ini

menyebabkan adanya kesenjangan pencapaian penjualan antara kedua tim.

B. Saran

Berdasarkan hasil penelitian ini, penulis ingin memberikan saran untuk

mempertimbangankan perekrutan atau penambahan tenaga penjualan, jumlah

tenaga penjualan yang cukup akan membantu meningkatkan pencapaian

target secara keseluruhan. Selain itu, pembagian anggota disetiap tim

penjualan sebaiknya dilakukan secara merata berdasarkan tingkat jenjang

para sales, agar tidak terjadi perbedaan yang terlalu mencolok dalam

pencapaian penjualan di setiap tim.
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