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BAB V 

SIMPULAN, KETERBATASAN DAN SARAN 

 

Pada bab-bab sebelumnya telah dipaparkan tentang hasil-hasil 

pengujian hipotesis melalui analisis statistik. Pada bab ini, pembahasan 

hasil penelitian difokuskan pada kesimpulan-kesimpulan yang diambil 

berdasarkan hasil pengujan dan saran-saran yang bermanfaat dari 

penelitian tentang pengaruh salesperson competency terhadap kinerja 

tenaga penjualan dan pengaruh orientasi pada pelanggan terhadap 

kinerja tenaga penjualan di perusahaan training provider di Yogyakarta. 

A. Simpulan 

Dari hasil uji analisis data yang telah dilakukan, maka dapat 

ditarik simpulan sebagai berikut:  

1. Salesperson competency dan orientasi pelanggan yang 

diaplikasikan secara simultan perpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Salesperson performance. Dengan 

demikian maka baik perusahaan mensinergikan kedua faktor 

tersebut, semakin tinggi maka Salesperson performance akan 
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meningkat diukur dari volume penjualan dan penambahan 

pelanggan baru. 

2. Salesperson competency perpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Salesperson performance. Dengan demikian maka 

semakin tinggi salesperson competency maka akan semakin 

memberikan pengaruh posisif pada Salesperson performance 

yang diukur dari meningkatnya volume penjualan dan 

penambahan pelanggan baru. 

3. Orientasi pada pelanggan perpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Salesperson performance. Hal ini berarti bahwa 

semakin seorang penjualan focus pada hal yang berkaitan 

dengan preferensi pelanggan seperti profiling pelanggan, 

menggali kebutuhan pelanggan serta melayani setiap 

kebutuhannya, maka semakin besar peluang perusahaan 

untuk memperoleh revenue melalui penjualan yang dilakukan 

oleh para penjualan. Jika kedekatan dengan pelanggan baik, 

maka kinerja penjualan akan berpengaruh positif, demikian 

sebaliknya, jika seorang tenaga penjualan tidak berorientasi 
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kepada pelanggan, maka kinerja penjualannya akan 

berpengaruh negative. 

 

B. Keterbatasan 

Penelitian ini tidak lepas dari adanya keterbatasan dan kelemahan. 

Adapun keterbatasan yang ditemukan dalam penelitian ini adalah: 

1. Guna mengetahui faktor yang mempengaruhi Salesperson 

performance, peneliti hanya menggunakan dua variable bebas, 

yakni salesperson competency dan orientasi atau kedekatan 

dengan pelanggan. Dua variabel ini dipandang cukup untuk 

mengetahui sejauh mana kinerja penjualan pada perusahaan jasa 

berdasarkan referensi beberapa penelitian yang pernah 

dilakukan sebelumnya. Namun pada beberapa penelitian 

lainnya, terdapat tambahan variable yang tidak dimasukkan 

sebagai variable pada penelitian ini. Variabel – variable tersebut 

diantaranya adalah kepemimpinan, motivasi dan reward. 

2.  Penelitian ini dilakukan pada perusahaan yang memiliki turn 

over karyawan yang cukup tinggi untuk jenis usaha yang sama, 

artinya karyawan bisa memiliki pengalaman kerja pada lebih 

dari satu perusahaan jasa pelatihan, sehingga responden yang 
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berpartisipasi dapat saja memberikan respon yang tidak 

mengacu pada perusahaan dimana dia saat ini bekerja. 

 

C. Saran 

1. Bersasarkan hasil penelitian, perusaaan penyedia jasa pelatihan 

hendaknya berfokus pada upaya-upaya peningkatan kompetensi 

SDM khususnya para tenaga penjualan sebagai ujung tombak 

perusahaan dalam menjual produk jasanya. Upaya yang dapat 

dilakukan adalah dengan pendidikan, pelatihan dan asesmen. 

Melalui peningkatan kompetensi penjualan yang mencakup 

penguasaan product knowledge, keterampilan melakukan proses 

komunikasi pemarasan disertai sikap kerja yang baik, 

diharapkan mampu memberikan kontribusi positif bagi 

perusahaaan melalui peningkatan volume penjualan.  

2. Perusaaan penyedia jasa hendaknya memiliki rencana-rencana 

strategis dalam menjalankan fungsi orientasi pelanggan di 

perusahaan. Terlebih sebagai perusahaan jasa, Manajemen perlu 

mengarahkan gerak organisasi pada pengumpulan dan 

pengolahan informasi yang berkaitan dengan preferensi 

pelanggan dan kemampuan pesaing serta aplikasi terkoordinasi 
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sumber daya organisasi untuk mengumpulkan dan menyebarkan 

intelijen pasar. Selain itu para salesperson diarahkan untuk lebih 

intensif dalam menjalin hubungan yang mutualis dengan 

pelanggan, dengan cara mengoptimalkan proses CRM. 
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