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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh sistem dan 

karakteristik tenaga penjualan terhadap efektivitas penjualan  di PT. Prima Global 

Sukses. Hasil yang diperoleh dari penelitian yaitu : 

1. Sistem kontrol manajer penjualan memiliki pengaruh yang positif dan  

signifikan terhadap kinerja tenaga penjualan PT Prima Global Sukses.  

2. Desain wilayah penjualan memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap kinerja tenaga penjualan PT Prima Global Sukses. 

3. Pengalaman menjual memiliki pengaruh yang negatif dan tidak signifikan 

terhadap kinerja tenaga penjualan PT Prima Global Sukses.  

4. Kualitas hubungan memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap kinerja tenaga penjualan PT Prima Global Sukses.  

5. Kompetensi tenaga penjual memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap kinerja tenaga penjualan PT Prima Global Sukses.  

6. Sistem kontrol manajer penjualan memiliki pengaruh yang positif tetapi 

tidak signifikan terhadap efektifitas penjualan PT Prima Global Sukses.  

7. Desain wilayah penjualan memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak 

signifikan terhadap efektifitas penjualan PT Prima Global Sukses. 
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8. Pengalaman menjual memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak 

signifikan terhadap efektifitas penjualan PT Prima Global Sukses.  

9. Kualitas hubungan memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan 

terhadap efektifitas penjualan PT Prima Global Sukses.  

10. Kompetensi menjual memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap efektifitas penjualan PT Prima Global Sukses.  

11. Kinerja tenaga penjualan memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap efektifitas penjualan PT Prima Global Sukses.  

12. Kinerja tenaga penjualan tidak memediasi pengaruh sistem kontrol 

manajemen dan pengalaman menjual terhadap efektifitas penjualan.  

13. Kinerja tenaga penjualan memediasi pengaruh desain wilayah penjualan, 

kompetensi menjual, dan kualitas hubungan terhadap efektifitas penjualan 

. 

Peningkatan kinerja tenaga penjualan terjadi seiring dengan  semakin  

baiknya sistem kontrol manajer yang dilakukan oleh manajer melalui pengawasan, 

pengarahan dan pengevaluasian kepada para tenaga penjualan sehingga dapat 

meningkatkan kemampuan tenaga penjualan dalam meningkatkan kualitas 

pemetaan pasar melalui desain wilayah penjualan yang baik dan kompetensi 

menjual produk yang inovatif dan kreatif serta kualitas hubungan yang terjaga 

dengan baik kepada pelanggan. Namun, hal ini tidak secara keseluruhan 

berdampak langsung pada efektivitas penjualan perusahaan.  

Sistem kontrol manajer penjualan tidak berpengaruh terhadap efektifitas 

penjualan disebabkan oleh lokasi penjualan yang tersebar dibeberapa daerah 
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sehingga kontrol manajer penjualan dalam mengawasi aktivitas langsung 

penjualan dilapangan masih kurang efektif . Desain wilayah penjualan juga tidak 

berpengaruh terhadap efektifitas penjualan disebabkan oleh tenaga penjualan 

belum dapat mengidentifikasi pelanggan yang potensial pada wilayah 

penjualannya melalui need analysis  agar kebutuhan masyarakat betul-betul 

terpenuhi dengan produk yang dipasarkan oleh tenaga penjualan. Kualitas 

hubungan tidak berpengaruh terhadap efektifitas penjualan karena jumlah  mitra 

dan hubungan dengan pelanggan masih kurang, sistem penjualan masih dilakukan 

secara konvensional meskipun perusahaan sudah memiliki website tetapi secara 

khusus produk belum dipasarkan secara digital sehingga jangkauan pelanggan 

masih terbatas pada daerah-daerah tertentu belum tersebar secara menyeluruh di 

seluruh Indonesia dan negara-negara lain.  

Pengalaman menjual kurang berdampak terhadap kinerja tenaga penjualan 

dan efektifitas penjualan karena rata-rata pengalaman menjual tenaga penjualan 

masih satu sampai  dua tahun dan tenaga penjualan belum menemukan metode 

yang paling efektif untuk melakukan penjualan pada wilayah penjualannya. 

 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh sistem dan 

karakteristik tenaga penjualan terhadap efektivitas penjualan  di PT Prima Global 

Sukses. Namun penelitian yang telah dilakukan memiliki keterbatasan, mengingat 

jumlah populasi yang sedikit. Oleh karena itu disarankan perlunya penelitian 

sejenis di perusahaan lain pada industry yang sama atau pada penelitian pada 
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beberapa perusahaan di industry yang sama supaya hasilnya dapat di 

generalized/di simpulkan.  

Karena latar belakang Pendidikan yang beragam, maka sebagian 

responden mengalami kesulitan dalam memaknai pertanyaan, sehingga perlu 

dijelaskan oleh  peneliti untuk mengurangi bias persepsi. 

5.3 Saran 

a. Untuk penelitian yang akan datang 

Penelitian mengenai pengaruh sistem dan karakteristik kinerja tenaga 

penjualan serta hubungannya terhadap efektivitas penjualan di PT. Prima Global 

Sukses ini masih memungkinkan untuk dikembangkan lebih lanjut pada penelitian 

mendatang. Hal-hal yang mungkin dikembangkan pada penelitian selanjutnya, 

sebaiknya mempertimbangkan untuk menambah jumlah responden minimal 100 

(seratus) orang responden dan variabel lain ( misalnya motivasi tenaga penjualan 

dan daya saing tenaga penjualan)  yang dapat memediasi pengaruh antara variabel 

independen terhadap variabel dependen sehingga penelitian dapat dikembangkan 

lebih baik oleh peneliti di masa yang akan datang. Peneliti selanjutnya juga dapat 

melakukan penelitian yang serupa dengan menukar variabel kinerja tenaga 

penjualan sebagai variabel Y, sedangkan variabel efektivitas penjualan sebagai 

variabel Z (variabel mediasi). 

b.       Untuk perusahaan 

Hasil dari penelitian ini diharapkan PT Prima Global Sukses dapat 

meningkatkan kinerja tenaga penjualan melalui : 
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1. Sistem kontrol manajer penjualan ( pengawasan, pengarahan dan evaluasi ) 

Pengawasan dan pengarahan yang dilakukan oleh seorang manajer penjualan 

dapat dilakukan setiap hari guna mengontrol hasil yang dicapai oleh tenaga 

penjualan apakah sudah sesuai dengan yang direncanakan, jika tidak sesuai 

maka tenaga penjualan perlu diberi arahan-arahan agar dapat melaksanakan 

tugasnya secara maksimal. Pada tahapan evaluasi sebaiknya juga dilakukan 

setiap hari guna memprediksi hasil kinerja tenaga penjualan apakah mencapai 

target penjualan atau tidak  dan mencari solusi apabila ditemukan masalah atau 

hambatan dalam penjualan. Pada daerah-daerah yang menjadi wilayah 

penjualan sebaiknya ditempatkan seorang manajer penjualan yang dapat 

memantau langsung aktivitas penjualan di wilayah tersebut. 

2. Memperluas pemetaan wilayah penjualan dengan cara menentukan titik-titik 

penetapan lokasi penjualan yang potensial , ditentukan oleh team sales melalui 

diskusi secara prioritas dengan manajer penjualan dan tepat sasaran. 

Melakukan need analysis untuk mengetahui produk unggulan yang sesuai 

dengan kebutuhan masyarakat di wilayah penjualan agar produk tepat sasaran. 

3. Menjalin kemitraan yang lebih luas  

Hubungan yang berkualitas antara PT Prima Global Sukses dengan perusahaan 

mitranya akan menjadi kekuatan bagi perusahaan untuk memasarkan 

produknya. Oleh karena itu PT Prima Global Sukses perlu memperluas jalinan 

kemitraan dengan perusahaan yang sejenis dan pelanggan-pelanggan potensial 

baik yang ada di Kota Makassar maupun di daerah-daerah lain seluruh 

Indonesia bahkan di perluas ke negara-negara lain.  
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4. Pelatihan praktek menjual untuk meningkatkan kompetensi menjual 

Pelatihan praktek menjual perlu di programkan oleh perusahaan setiap enam 

bulan sekali agar tenaga penjualan lebih inovatif dan kreatif dalam 

menjalankan tugasnya.Pelatihan dapat dilakukan oleh perusahaan dengan 

mengundang nara sumber dari luar atau mengikutkan karyawan pada pelatihan 

yang diadakan oleh instansi terkait. Selain itu pelatihan-pelatihan tentang 

digital marketing menggunakan platform e-commerce , sosial media dan 

website perlu ditambahkan sebagai metode/model penjualan secara online 

sesuai dengan perkembangan teknologi internet agar jumlah pelanggan dan 

efektifitas penjualan dapat meningkat .  
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