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BAB 1
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang
Pada era globalisasi ini setiap perusahaan baik perusahaan besar maupun
perusahaan kecil dapat dilihat bahwa yang paling penting dan berperan aktif
dalam suatu perusahaan adalah manusia yang berkedudukan sebagai karyawan.

Keberhasilan suatu perusahaan sangat ditentukan oleh kualitas dari orang-orang

yang bekerja didalamnyagCpeiti yang

era ini membuat gfLsfingan se ﬁilﬁt dan SumBs{a
aset yang safgat penti ﬁgﬁ sahaan dikar npera y

a@latan operg
O

i ada perkembangan zaman di

a Manusia merupakan

scbagai pelaksana

mencapai suatu Nydea Kemampuan in1 hatrus sela cmbangkan dengan cara
di latih agar kinerja semakin meningkat.

Sumber daya manusia juga merupakan tantangan yang utama dan ada dalam
setiap organisasi maupun perusahaan. Pelaku usaha pasti membutuhkan kualitas
SDM yang mampu untuk menunjang bisnisnya dengan cara menangani suatu

tugas serta pekerjaan yang akan diberikan dengan penuh rasa tanggung jawab.

Oleh sebab itu sumber daya manusia yang sudah diberikan tanggung jawab harus



mampu melakukan semua tugasnya dan melayani para pembeli dengan baik
sehingga pembeli merasa sangat puas dan penilaian pembeli pada pelayanan yang
diberikan oleh perusahaan itu baik.

Kinerja dalam sebuah organisasi juga merupakan suatu unsur yang tidak
dapat dipisahkan dalam sebuah lembaga organisasi. Yang mana kinerja ini
berawal dari kata job performance yang merupakan berartikan presatsi kerja yang

dicapai oleh seseorang. Hasil pekerjaan vyang dicapai berdasarkan

ditentukan melalui jumlah
, kﬁpitiu(waktu, kehadifap dan kemampuan kerja

angat berp%)penting bagi perusahaan

atjap pem@nemil'

harapan yang

bertujuan memberikan kepuasan pada karyawan ataupun pelanggan lewat
tindakan seseorang atau organisasi. Sudah menjadi tanggung jawab perusahaan
untuk meningkatkan kualitas pelayanan agar perusahaan mampu bertahan di era
sekarang yang sangat banyak pesaingnya.

Memuaskan segala kebutuhan dari konsumen adalah keingan yang besar

bagi perusahaan dalam menunjang penjualan. Selain dapat menunjang penjualan,



memuaskan konsumen akan dapat meningkatkan suatu keunggalan yang lebih
dalam banyaknya persaingan. Konsumen yang merasa puas akan produk dan jasa
yang diberikan cenderung akan kembali dan membeli produk pada saat
membutuhkannya di kemudian hari.

Menurut Kotler dan Amstrong (2008), pengertian strategi pemasaran adalah
logika pemasaran dimana unit bisnis berharap untuk menciptakan nilai dan

memperoleh keuntungan dari hubungannya dengan konsumen. Strategi pemasaran

dinerja d@ra karyawg

g per@angan

dituntut untuk :

a.  Menylapkan sumber daya atau karyawan yang berkualitas dan memiliki
kemampuan sesuai dengan bidang tugas dan fungsinya.

b.  Memiliki rasa tanggung jawab pada beban kerja yang diberikan oleh

perusahaan.

Berdasarkan pengamatan penulis karyawan khusunya di bidang sales sering

merasa



terbebani dengan target penjualan yang di tuntut oleh perusahaan. Karyawan yang
tidak mencapai target dan tidak menjual 3 bulan akan diberikan peringatan dan
karyawan yang tidak menjual lebih dari 3 bulan akan dikeluarkan sehingga
berpengaruh pada kinerja penjualan yang ada di perusahaan. Untuk itu agar
karyawan bisa maksimal dalam pekerjaannya sebaiknya diberi pelatihan sehingga
karyawan dapat berkembang. Hasil dari pelatihan yang diberikan sebaiknya perlu

dievaluasi lagi oleh pihak perusahaan sehingga karyawan yang kurang produktif

diberi kesempatan untuk_gdi A. gerusahaan.
. g Lﬁ iakahli dkan antara lain : Rae

dalam sofydndi (2008; ﬁ) engemukakan *al{&g pelatihagfadalah suatu usaha
feni x 2 dan kel%uan awan  dalam

fL.dag eﬁsien@gram pelatihan adalah

adalah setiap usaha untuk memperbaiki pertormansi pekerja pada suatu pekerjaan
tertentu yang sedang menjadi tanggung jawabnya.

Dari pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa pelatihan adalah program
yang diberikan oleh pimpinan atau instansi kepada tenaga kerja untuk
meningkatkan kinerja dan kemampuan karyawan sesuai dengan tujuan dan

harapan instansi.



Hal tersebut menunjukan bahwa latihan itu sebagai pelajaran untuk
seseorang yang melakukan kegiatan tidak akan berhasil dan tidak dapat mencapai
tujuan yang diharapkan apabila tidak dibarengi dengan aktivitas latihan.

Untuk itu berdasarkan yang telah penulis uraikan diatas, maka penulis
tertarik  untuk melakukan penelitian yang berjudul “PENGARUH
PENGEMBANGAN SUMBER DAYA MANUSIA TERHADAP KINERJA

KARYAWAN BIDANG PENJUALAN DI PT. HASJRAT ABADI CABANG

TENDEAN MANADOZ




1.2 Identifikasi Masalah
Berdasarkan hasil dari uraian latar belakang di atas, maka penulis
mengambil Identifikasi Masalah pada penelitian sebagai berikut :
a. Bagaimanakah Pengembangan Sumber Daya Manusia pada PT. Hasjrat Abadi
Cabang Tendean?
b. Bagaimanakah kinerja penjualan pada PT. Hasjrat Abadi Cabang Tendean?

1.3 Perumusan Masalah

Berdasarkan . Mg @i, atas, maka penulis mengambil

Perumusan M pPada penelﬁrfjl?gai berikut™
a. Penjua g tid‘;@ai target kar%{angnya ROt han.

b. Q.\)Hasjrat AbLdg®l endean ya%elum ditcrapkan seacara
pepjualan. ¢

c.

14 Tu

1.

o Daya Manusia pada PT.
Hasjrat Abadi Cabang Tendean.

o Untuk mengetahui kinerja penjualan pada PT. Hasjrat Abadi Cabang
Tendean.

2. Manfaat Penelitian

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut :



1))

2)

3)

10

Manfaat Bagi Peneliti :

Penelitian ini diharapkan dapat memperluas pandangan, menambah
wawasan serta pengetahuan penulis untuk memecahkan suatu masalah
dalam sebuah kajian ilmiah terlebih khusus mengenai Strategi
Pengembangan SDM dan bagaimana Kinerja Penjualan yang lebih baik.
Manfaat Bagi pihak Akademik :

Sebagai bahan informasi dan perbandingan bagi peniliti selanjutnya

ategi pengembangan SDM dan

khususnya pada pge#®e i

Kinerja sg aknyaNriT(penjualan sahaan. Dan dapat

Q{ﬁg&pemikiran baé‘/ ggu pengd@huan dalam rangka
gy terhadap %—teori

ang  berkaitan,

manfaat dan
an melalui strategi

perusahaan.



