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ABSTRAK 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis faktor-faktor yang 

mempengaruhi kinerja tenaga penjual untuk meningkatkan kinerja pemasaran 

pada Bank Danamon Cluster Surabaya 2. Penelitian ini berjenis kuantitatif kausal 

dengan variabel bebas terdiri dari kualitas desain wilayah penjualan, tingkat 

pengalaman menjual, perilaku tenaga penjualan, perencanaan penyesuaian 

penjualan, dan peran supervisor; variabel intervening terdiri dari satu variabel, 

yaitu kinerja tenaga penjualan, dan variabel terikatnya adalah kinerja pemasaran.  

Pengumpulan data penelitian dilakukan menggunakan kuesioner yang 

disebar ke sampel penelitian yang terdiri dari 52 orang Account Officer dari Bank 

Danamon Cluster Surabaya 2 per Desember 2015 dengan umur kerja antara 6-12 

bulan dan lebih dari 1 tahun. Data yang didapatkan kemudian dianalisis 

menggunakan Partial Least Square (PLS) untuk menguji sembilan hipotesis yang 

diajukan dalam penelitian ini. 

Temuan penelitian menunjukkan bahwa kualitas desain wilayah penjualan 

berpengaruh positif signifikan terhadap efektivitas kegiatan tenaga penjualan; 

tingkat pengalaman menjual berpengaruh positif signifikan terhadap kompetensi 

teknik tenaga penjual; kompetensi teknik tenaga penjual berpengaruh positif 

signifikan terhadap efektivitas kegiatan tenaga penjual; kompetensi teknik tenaga 

penjualan berpengaruh positif signifikan terhadap kinerja tenaga penjual; 

efektivitas kegiatan tenaga penjual berpengaruh positif signifikan terhadap kinerja 

tenaga penjual; perilaku tenaga penjual berpengaruh positif signifikan terhadap 

kinerja tenaga penjual; perencanaan dan penyesuaian pendekatan penjualan 

berpengaruh positif signifikan terhadap kinerja tenaga penjual; peran supervisor 

berpengaruh positif signifikan terhadap kinerja tenaga penjual; dan kinerja tenaga 

penjual berpengaruh positif signifikan terhadap kinerja pemasaran. 

 

 

 

Kata kunci : Kinerja tenaga penjual, Kinerja pemasaran. 
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ABSTRACT 

 

 

The purpose of this research is to analyze the factors that affecting sales 

persons performance to increase marketing performance of Danamon Bank of 

Surabaya 2 Cluster. This research is categorized as causal quantitative research 

with dependent variables consisted of sales territory design quality, level of 

selling experience, the behavior of salesperson, sales adjustment planning, and 

the role of supervisors; intervening variable consisted of one variable, namely the 

performance of the sales person, and the dependent variable is the marketing 

performance. 

The data collection is conducted using questionnaires distributed to the 

samples of the study consisted of 52 people of Accounts Officer of the Bank 

Danamon of Surabaya 2 Cluster per December 2015, with the working age 

between 6-12 months and more than 1 year. The data obtained were analyzed 

using Partial Least Square (PLS) to test the nine hypothesis proposed in this 

study. 

The findings show that the quality of sales territories design has 

significant positive effect on the effectiveness of the activities of the sales person; 

level selling experience has significant positive effect on the technical competence 

of the salesperson; engineering competencies of salesperson has significant 

positive effect on the effectiveness of the activities of the salesperson; engineering 

competencies of salesperson has significant positive effect on the performance of 

the salesperson; the effectiveness of the activities of salesperson has significant 

positive effect on the performance of the salesperson; the behavior of salesperson 

has significant positive effect on the performance of the salesperson; planning 

and adjustment of the sales approach has significant positive effect on the 

performance of the salesperson; the role of supervisor has significant positive 

effect on the performance of the salesperson; and the performance of the 

salesperson has signifikan positive effect on the marketing perfomance. 

 

 

 

Keyword: Performance of sales persons , Marketing performance. 

 


