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A. Lasar Belakang Mssalah

Dajam merebat pangga pasar, persabaan distributor perlu membangun
peningkatan kinerja pada para karyawannya. Karena kompetensi kaiyawan pun
mempunyai andi! yang sanga? besar untuk mencapai tujuan perusahaan secara
optimal dan mampu memenangkan persaingan bisnis terbadap pasar sasaran
yang ingin dicapai.

Kompeteosi karyawan hartus menjadi pechstian perusahaan kbususnya
dajam penarikan dan pengembangan karyawan baik berkaitan dengan motf
(derongan) sife?, konsep diri, pengetebuan dan kcterarpilan seseorang
karyawan harus henar-benar sesuai dengan tuattan dan kebutuban perusahaan,
diharspkan kaiyawan yang ada mau beketja seca@ maksimal sesuai dengan
tugas dan keahliannye, sehingga perusahaan memiliki karyawan yang
berkinerja tinggi.

Kepuasan kineija dapst diciptakan oleh perusahaan melalui imbalan
(compensation) pengalusan pekerjan, promosi, dan kondisi bubungan dengen
cekan sekerja, bila ini diperhatikan dengan batk akan menciptakan rasa puas.
Dengan tingkat kepuasan yang semakin tiaggi dibarapkan mampu menarik
karyawan barv dan dapat mempertaliankan karyawan yang memiliki
kompetensi yang semakin tinggi.

Kinerja karyawan dapat diukur dengan faktor waktu, kualitas, kuantitas,

dan kerjasama dalam menyelcsaikan pckerjaan yang menjadi sanggung
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Jawabnya, bila kompetensi memadai dan kepuasan kerja karyawan dipenuhi
diharapkan kinerja setiap individu akan meningkat dan dalam menyelesaikao
tugas akan terjadi efisien waktu dengan basil kerja yang produktif dan
berkualitas tinggi, sesta didukung dengan kemampuan kerja sama yang
memadai, schingga pada akhimya tujuan perusahaan akan tercapai secara
optimal.

Personal selling merupakan suatu usaha atau strateg) dari perusahaan
untuk memberikan infornnasi tentang preduk yang dihasilkan oleh suatu
perusahaan serta diharapkan dapst mempengaiuhi daya sarik dan membujuk
konsumen untuk membeli produk yang dijual sehingga dapat memuaskan
kebutuhan dan keinginan konsumen. Pecusahasn berusaba meniagkatkan
penjualan melalui berbagai cara, salah satunya melalui kompetensi sales dalam
persena! selling, yaitu iklan.

Alasap dipilihnya PT. Wicaksana @verseas laternational. 1bk Cabeng
sebagai lokasi penelitan, karena pecusahaan ini merupakan suatu perusahaan
swasta yang hergerak dalam bidang distributor makanaa dan minuman tingan
seperti chiki, gaga mic dan banyak lagi lainnya. Perusahaan dituntut untuk
membetikan kepuasan kepada konsumen dalam menggunakan jasa personal
selling. Mengingat saat ini banyak sekali perusahaan lain menawarkan
program-program yang cukup baik.

Peneliti berupaya untuk mengetahui secara nyata hal-hal yang
mempengatuhi penjualan. Mcngingat latar belakang di atas peneliti tertack

urtuk melakukan penelitian yang besjudul “Pengansh Kompetensi Sales Dalam
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