
 
 
Jurnal Multidisiplin Madani (MUDIMA) 
Vol.2, No.2, 2022: 889-898 
 
 
 

889 
( 

ISSN-E: 2808-5639 
https://journal.yp3a.org/index.php/mudima/index 

 

Literature Review on the Benefits of Sales Leadership and 
Management Skills in Companies 

 
Gibson Manalu1*, Charli Sitinjak2 

1 Fakultas Bisnis Dan Teknologi, Universitas Sains Dan Teknologi Komputer 

2 Fakultas Teknik Informatika, Universitas Sains Dan Teknologi Komputer  

 
ABSTRACT: The leadership model is considered by many to be decisive in 
improving the performance of the sales team in a company. In this case we will 
discuss in detail the effect of the situational leadership model on improving the 
performance of the sales team. There are four leadership styles in this model 
which we will discuss in detail. in our paper. In the end we try to conclude the 
most effective leadership style that can be used to improve the performance of 
the sales team in the field. Finding and maintaining good resources in the field 
of sales leadership and able to work effectively in increasing sales targets is a very 
difficult task. difficult. Most businesses today are results-oriented; They only 
make demands to be productive and capable of being a good leader. Failure to 
consider the nature of sales leadership during the selection process has a great 
opportunity to present challenges in carrying out sales tasks. In addition, 
providing development training is also a waste of training given to resources that 
are not available. not exactly. 
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ABSTRAK: Model kepemimpinan dianggap oleh banyak pihak menentukan 

dalam meningkatkan kinerja tim penjualan dalam satu perusahaan.Dalam hal ini 

kita akan membahas secara rinci efek dari model kepemimpinan situasional pada 

peningkatan kinerja tim penjualan.Ada empat gaya kepemimpinan dalam model 

ini yang akan kita bahas secara mendalam dalam makalah kita.Pada akhirnya 

kami mencoba untuk menyimpulkan gaya kepemimpinan yang paling efektif 

yang dapat digunakan untuk meningkatkan kinerja tim penjualan di 

lapangan.Menemukan dan memelihara sumber daya yang baik di bidang 

kepemimpinan penjualan dan mampu bekerja secara efektif dalam 

meningkatkan target penjualan adalah tugas yang sangat sulit.Sebagian besar 

bisnis saat ini berorientasi pada hasil; Mereka hanya memberikan tuntutan untuk 

menjadi produktif dan mampu menjadi pemimpin yang baik.Kegagalan untuk 

mempertimbangkan sifat kepemimpinan penjualan selama proses seleksi 

memiliki peluang besar untuk memberikan tantangan dalam melaksanakan 

tugas penjualan.Selain itu, pemberian pelatihan pengembangan juga merupakan 

pemborosan pelatihan yang diberikan kepada sumber daya yang tidak tepat. 

Kata kunci: kepemimpinan penjualan yang efektif, pelatihan, ciri kepribadian 

untuk penjualan, kopentensi penjualan 
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PENDAHULUAN 
Kepemimpinan merupakan sebuah kemampuan untuk menginspirasi 

orang lain guna mencapai tujuan bersama dengan memberikan kekuatan, 
inspirasi, dan motivasi untuk mencapainya (Sherman, 1995). Kepemimpinan 
adalah sikap yang rasional, pembuatan strategi, mengambil tindakan cepat dan 
dapat melakukan analisa secara menyeuruh. Saat ini pasar bisnis telah 
berkembang pesat, hal ini memberikan tuntutan yang signifikan untuk menjadi 
jeli dalam menangkap peluang pasar guna menciptakan peluang pasarnya 
sendiri dan tidak menunggu peluang datang dengan sendirinya, dan hal tersebut 
merupakan salah satu tugas dari pemimpin dalam sebuah perusahaan. Saat ini, 
sebagia besar kesuksesan dalam suatu perusahaan adalah dari hasil penjualan 
yang efektig. Sejumlah besar manager penjualan diseluruh dunia berlomba-
omba untuk mencari cara yang terbaik untuk menghancurkan pesaing mereka, 
mengelola wilayah penjualan, meningkatkan kinerja tim, memperkerjakan dan 
mempertahankan sdm yang potensial (Wang, 2017). Saat ini bisnis yang 
berusaha dalam mencapai kinerja terbaik mereka harus cepat mengubah 
aktivitas penjualan mereka menjadi prespektif kewirausahaan dengan 
meningkatkan kepemimpinan penjualan, seperti yang disebutkan oleh Rosen 
(2019); ada tiga faktor utama dalam meningkatkan kemampuan pimpinan 
penjualan saat ini: 1. Membantu mereka, 2. Memberikan pembinaan kepada 
mereka dan 3. Memiliki pengetahuan tentang permasalahan-permasalahan yang 
terkati dengan penjualan. Pemimpin dibiadang penjualan yang efektif adalah 
mereka yang mampu mengenyampingan masalah pribadi mereka, peduli 
tentang perkerjaan, mereka memiliki orientasi terhadap perubahaa, fleksibel, 
memiliki nilai etika dan kepercayaan diri.  

Saat ini pengelolaan aktiviatas penjualan secara tradisional sudah mulai 
ditinggalkan, lajunya perubahan jaman menuntut para pemimpin untuk segera 
beralih kepada tren saat ini yang sangat mempengaruhi perilaku konsumen dan 
cara pemimpin dalam merumuskan teknik penjualan yang terbaik. Peralihan 
dari gaya tradisional menuju tren digital telah memaksa para pemimpin 
penjualan untuk mengembangkan kemampuan mereka dan model 
kepemimpinan mereka untuk menyesuaikan dengan isu-isu yang sedang tren 
saat ini (Samet dan Nihat, 2016). Persaingan bisnis yang meningkat, lajunya 
tuntutan dan harapan dari konsumen telah membuka jalan bagi para manger 
penjualan untuk memikirkan cara baru untuk mengambil pasar yang ada. Saat 
ini juga para manager penjualan harus dapat mengajarkan para sales atau 
perwakilan penjualan dalam memberikan layanan terbaik hal ini disebabkan 
konsumen saat ini lebih kritis tidak hanya dari sisi kualitas prodak namun juga 
kualitas layanan yang mereka dapatkan. Shanan dkk (2012) menyatakan bahwa 
salah satu kegagalan yang terjadi kepada para produsen adalah mereka terlalu 
fokus terhadap kualitas namun mengenyampikan cara melayani konsumen 
mereka dengan baik. 
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MOTIVASI UNTUK BERINVESTASI PADA MANAGER PENJUALAN 
DIPERUSAHAAN ANDA. 

Saat ini perusahan harus memiliki pemahaman bahwa, menager 
penjualan adalah panutan utama bagi seluruh perwakilan penjualan. Manager 
penjualan juga memiliki peranan utama untuk melatih setiap perwakilan 
penjualan agar sikap dan perilaku mereka dapat sesuai dengan tantangan pasar 
dan kebutuhan pelanggan (Nonis & Sager, 2003), selain itu manager juga harus 
dapat memastikan para perwakilan penjualan dapat bekerja secara mandiri 
dengan pengawasan yang minimal. Jaramillo dkk. (2009) menyatakan bahwa, 
karyawan memiliki kecenderungan untuk bereaksi positif terhadap perilaku 
pemimpin mereka, oleh karena itu, perusahaan harus berinvestasi banyak 
kepada manager penjualan mereka untuk membantu mereka mengatasi masalah 
dan tantangan penjualand dengan pengembangan yang dibuat khusus oleh para 
manager penjualan yang handal. Oleh karena itu, para pemilik perusahaan wajib 
memiliki investasi yang baik terhadap manager manager penjualan yang handal 
(Schenk, 2016). 

Manager penjualan bertugas besar untuk mendorong output dari 
produktifitas, mereka mengelola proses penjualan, mengubah teknik penjualan, 
melatih wakil penjualan, serta mengambil porsi yang besar dalam 
menyelaraskan bisnis, orang, dan kebutuhan pelanggan. Manager penujualan 
adalah dapat dikatakan sebagai mesin penggerak roda penjualan yang paling 
utama dalam roda perusahaan (Schenk, 2016).; 
MEMILIH SUMBER DAYA YANG TEPAT UNTUK PEMIMPIN  

Memperkerjakan orang yang berkinerja baik dalam posisi pimpinan 
penjualan bukanlan tugas yang mudah dan tidak jarang dalam porses ini tim 
rekrutmen memerlukan sudut pandang calon SDM dalam mengambil keputusan 
strategis yang dapat mendorong bisnis atau perusahaan untuk mencapai tujuan 
perusahaan, hal ini dilakukan guna mengetahui kekuatan calon SDM yang ingin 
di rekrut. Keputusan menggunakan tes kepribadian dalam menentukan kinerja 
indiviu selama proses prekerutan telah mulai diragukan dan bahkan diabaikan 
karena fakta bahwa, kontribusinya terhadap kinerja pekerjaan belum peka 
sejauh itu. Beberapa fakta dilapangan penemukan bahwa kinerja peerjaan tidak 
terlihat jelas dan pada gilirannya faktor-faktor lai seperti pengetahuan, 
kemampuan, keterampilan dan pengalaman lebih diutamakan daripada 
kepribadian dalam memilih pemimpin penjualan (Burmann & Konig, 2011; 
Quraisy, 2015). 

Saat ini, beberapa tren yang memberikan pengaruh kepada penuualan 
adalah kekuatan perilaku yang mencakup: sikap dan favorit pembeli, perilaku 
ini berfluktuasi, memerlukan perubahan strategi penualan dan taktik. 
Perubahan perilaku pembeli telah menyebabkan meningkatnya permintaan dan 
harapan pelanggan yang disebut agar manajemen memiliki pemilihan tenaga 
penjualan yang lebih baik dan efektif yang memiliki karakter kepribadian yang 
tepat sehingga dapat saling berhubungan dengan baik. Membangun hubungan 
dengan pelanggan juga akan tergantung pada seberapa interaktir tim penjualan 
terhadap pelanggan. Sentuhan manusia memiliki peran besar dalam 
menentukan kepuasan pelanggan saat ini; oleh karena itu ada kebutuhan untuk 
menemukan kecocockan yang baik antara para pemimpin  penjualan dan 
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pelanggan yang dapat dicapai melalui proses pemilihan kepribadian 
kepemimpinan penjualan, hal ini menjadi poin utama dikarenakan mereka dapat 
merencanakan dan membuat keputusan tepat, lebih suka bekerja dalam 
kelompok, amanah dan adil, memiliki pandangan yang baik, mendukung, 
perhatian dan toleransi (Abdullah, Rashid & Omar 2013; Colorlib, 2015). 

Saat ini, beberapa perekrut percaya kepada kepribadian ambivert yang 
dianggap lebih efekti dalam bidang penjualan karena mereka dapat 
mendengarkan dan berbicara secara fleksibel, agresif dan sangat bersemangat 
dalam mencapai target penjualan (Grant, 2012), dan kepribadiaan ini memiliki 
karakter introvert dan ekstroveret. Bisnis saat ini telah disarankan untuk 
memberi perhatian besar pada karakteristik kepribadian dan sekaligus 
kemampuan yang dimiliki calon pemimpin, karena kedua faktor tersebut 
menentukan kompetensi individu mampu atau tidak menjadi pemimpin 
kepemimpinan (Shannahan, Bush, & Shannahan, 2013). 
WAWASAN UNTUK MENJADI MANGER PENJUALAN YANG EFEKTI 
SAAT INI 
 Merancang dan berinvestasi dalam program pembinaan yang sangat baik 
itu sulit, tetapi menghasilkan hasil luar biasa yang akan selalu mendorong 
pemimpin penjualan ke tingkat kinerja baru.Pelatihan yang efektif saat ini 
memerlukan penciptaan dan pengembangan kemampuan manajemen penjualan 
di antara para manajer, serta penciptaan budaya yang akan membantu 
perwakilan penjualan dalam mencapai tujuan masa depan mereka.Akibatnya, 
manajer penjualan dapat:  
• Ajarkan tenaga penjualan Anda untuk menciptakan nilai unik yang belum 

disita oleh pesaing untuk membedakan diri mereka sendiri sambil tetap 
sadar biaya dengan membangun blok keunggulan kompetitif seperti 
efisiensi, kualitas, inovasi, dan respons pelanggan (Clulow et al,2003) 

• Lakukan pembinaan yang efektif untuk mendorong kinerja tinggi.  
• Desain tim penjualan agresif. 
• Praktikkan motto GO TO MARKET; Ini akan membantu manajer 

penjualan dalam memahami kesulitan pasar, kekuatan dan kelemahan 
perwakilan, peluang yang tersedia, dan membuat keputusan strategis 
berdasarkan data yang solid. 

• Tanamkan pola pikir bertanya apa dan mengapa pada staf penjualan 
Anda. 

• Menanamkan kemauan untuk menerima perubahan dan perubahan 
perilaku. 

• Dengan membuat rencana pembinaan yang efektif, Anda dapat 
memaksimalkan kekuatan repetisi penjualan Anda. 

• Temukan teknik yang ideal untuk mengembangkan rasa tanggung jawab 
pada orang-orang penjualan Anda, serta memelihara dan mengubahnya 
sehingga mereka merasa seperti mereka adalah bagian dari Anda. 

• Berikan mereka pengalaman dalam melaksanakan keputusan strategis 
dalam penjualan. 

• Ajarkan mereka untuk melakukan analisis penjualan dan mengelola 
waktu dan wilayah mereka  
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• Terus-menerus, ajarkan perwakilan penjualan Anda untuk 
memanfaatkan peluang di antara mereka sendiri untuk menumbuhkan 
keterampilan kepemimpinan  

• Ajarkan perwakilan penjualan Anda budaya merespons permintaan 
pelanggan segera serta mengetahui di mana pelanggan 
berada.Mendukung perwakilan penjualan Anda tanpa prasangka karena 
mereka sampai ke tingkat manajemen penjualan yang lebih tinggi.Latih 
orang-orang Anda untuk melaksanakan proses penjualan yang sangat 
ditampilkan oleh turbulensi emosional (Rosen, 2019). 

• Berhenti mengkritik repetisi penjualan Anda di depan pelanggan.Ini 
adalah cara lama untuk mengelola repetisi Anda karena ini akan 
menurunkan moral mereka dan menurunkan moral mereka (Cargil, 
2015). 

KOMPETENSI KOMERSIAL PERWAKILAN PENJUALAN YANG PERLU 
DITANGANI 

Untuk bersaing dalam perdagangan, perwakilan penjualan perlu 
menyadari bahan-bahan yang akan digunakan.Mengelola signage eksterior 
outlet dengan menghapus barang-barang yang tidak perlu seperti grafis usang, 
tidak memungkinkan merek pesaing dan signage untuk mendominasi, 
mengganti signage yang rusak, menghapus kekacauan dari poster, dan 
memastikan bahwa signage atau poster saat ini dan di lokasi terbaik, serta 
memeriksa ketersediaan produk secara teratur.Melaksanakan promosi pada 
waktu yang tepat dan dengan metode yang tepat adalah bagian penting lain dari 
keahlian komersial perwakilan penjualan.Orang penjualan hanya akan dapat 
memperoleh keterampilan ini dari pengawas penjualan mereka (Schultz, 2018). 
PERAN PERWAKILAN PENJUALAN 

1. Perwakilan penjualan harus diajarkan untuk melakukan kegiatan 
penjualan oleh manajer penjualan mereka yang melakukan 
pengelolaan kegiatan penjualan.Dan ini adalah perbedaan utama 
antara keduanya yang juga tidak dipahami dengan 
baik.Perwakilan penjualan adalah orang yang melakukan apa yang 
dijanjikan perusahaan kepada pelanggannya 

2. Meningkatkan bisnis untuk penambahan nilai bagi pelanggan 
mereka  

3. Untuk memahami beragam kebutuhan konsumen, acara dan alat 
promosi  

4. Perwakilan penjualan harus tahu bagaimana mereka dapat 
membangun keinginan untuk produk mereka melalui kegiatan 
perdagangan berdasarkan wawasan konsumen dan relevansi 
merek. 

5. Terakhir adalah untuk membangun citra perusahaan (Robson, 
2015). 

  
PILAR PERWAKILAN PENJUALAN 

Ketika melakukan kegiatan penjualan, perwakilan penjualan harus mematuhi 
pilar-pilar berikut yang akan selalu membimbing mereka. 

1. Perwakilan penjualan harus mematuhi profesionalisme  
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2. Nilai-nilai yang didorong oleh tidak sombong, memiliki moral 
yang baik dan memelihara informasi rahasia (Sullivan et al., 2012)   

3. Preferensi untuk tindakan seperti menikmati kegembiraan, humor, 
bergairah untuk perusahaan, keakraban dengan semua orang di 
outlet, memiliki rasa kepemilikan, membantu dan menjadi penentu  

4. Memahami bisnis pelanggan, membantu dan memberi saran 
kepada mereka manajer penjualan harus membantu perwakilan 
penjualan mereka untuk memahami profil dan aktivitas pesaing 
mereka serta kebutuhan perdagangan dan konsumen. 

ALASAN MENGAPA MANAJER PENJUALAN HARUS MEMBUAT 
PERWAKILAN PENJUALAN MEMAHAMI NILAI PROMOSI 

1. Promosi membantu membangun hubungan, membangun dan 
menghargai loyalitas kepada pelanggan  

2. Membantu membangun kesenjangan pesaing  
3. Manfaatkan program sponsor  
4. Meningkatkan visibilitas merek  
5. Promosi menciptakan kesadaran dan uji coba merek  
6. Promosi meningkatkan volume dan pangsa pasar 
 
Agar promosi menjadi bermakna, mereka harus memiliki tujuan, strategi 

yang dibuat dengan baik, rencana aksi, anggaran, dan, akhirnya, evaluasi untuk 
menentukan apa yang perlu diubah dan faktor-faktor apa yang berkontribusi 
terhadap kesuksesan.Seorang manajer penjualan yang kompeten juga akan 
membantu perwakilan penjualan dalam memahami jenis pelanggan yang sering 
mendirikan mereka beriklan.Berdasarkan wawasan, perwakilan penjualan harus 
mengetahui karakteristik demografis pelanggan, apa yang menarik mereka ke 
outlet, repertoar merek rata-rata, segmen konsumen yang jatuh ke dalam outlet, 
dan apakah profil pelanggan konsisten sepanjang minggu, serta apa merek yang 
paling populer dan paling tidak populer di outlet (Roman dan Zgiep, 2013). 

 
RANTAI BISNIS 

Perwakilan penjualan perlu memahami nilai rantai nilai bisnis agar 
berhasil dalam penjualan. kinerja, dari titik produksi hingga penjualan dan 
distribusi hingga outlet dan akhirnya sampai pembuangan ujung. Ini tidak akan 
mungkin kecuali pemimpin penjualan cukup efektif dalam melatih 
penjualannya. Perwakilan. Memahami rantai nilai bisnis akan membantu 
mengelola biaya, volume, dan hubungan harga. bisnis (Roko dan Opusunju, 
2016).  Pada tingkat yang lebih lambat, penciptaan rantai nilai bisnis adalah 
bagian yang masih dirusak oleh sebagian besar perwakilan penjualan yang tidak 
menyadari nilainya terhadap operasi bisnis sehari-hari mereka. Para pemimpin 
penjualan dan perwakilan penjualan harus ingat bahwa, rantai nilai bisnis adalah 
bagian mendasar dari manajemen penjualan strategis saat ini. 
ALASAN UTAMA MENGAPA BEBERAPA MANAJER PENJUALAN 
GAGAL BERKINERJA BAIK 
• Kesalahan dalam memilih manajer penjualan (Kryscynski, 2012)  
• Keterampilan manajemen penjualan yang sedikit  



Manalu dan sitinjak 

896 
 

• Orientasi yang buruk terhadap hubungan pelanggan   
• Fusi penjualan, pemasaran, dan pengetahuan keuangan tidak 

memuaskan  
• Mereka gagal menciptakan peluang (Cargill, 2015) 
MENGEMBANGKAN MANAJER PENJUALAN UNTUK MASA DEPAN 

Untuk berkembang dalam periode mendatang, manajer penjualan harus 
memperhatikan hal-hal berikut:  

• Mengadopsi untuk penjualan konsultatif dan semen hubungan mereka 
dengan pelanggan ke tingkat yang optimal  

• Tangani perwakilan penjualan Anda sebagai anak-anak Anda   
• Gunakan mekanisme motivasi kreatif dalam mengelola keragaman 

penjualan  
• Tetap berhubungan dengan perubahan teknologi (otomatisasi penjualan)  
• Respon cepat terhadap munculnya saluran media sosial  
• Mampu menghasilkan strategi yang baik  
• Mampu menemukan cara terbaik untuk melampaui harapan pelanggan 

(Geoffrey et al., 2012) 
HAL BERIKUT MERUPAKAN HAMBATAN BAGI MANAJER PENJUALAN 
DALAM MENGELOLA KEGIATAN PENJUALAN HARI INI 

1. Kegagalan besar untuk mengakui bahwa, kepemimpinan adalah 
tanggung jawab dan bukan pekerjaan seperti yang digunakan 
(Deloitte LLP, 2014; Estis&Macpherson, 2018). 

2. Bagaimana manajer penjualan dapat membedakan penawaran 
mereka di pasar mengingat fakta bahwa, pelanggan saat ini adalah 
Mencari produk dan layanan dengan harga lebih rendah. 

3. Keputusan strategis membutuhkan lebih banyak waktu seperti 
mengalokasikan sumber daya untuk kegiatan penjualan untuk 
memberikan nilai.   

4. Persaingan harga 
5. Terlalu banyak pesaing  
6. Pasar yang terfragmentasi telah membuat pelanggan kehilangan 

minat  
7. Membentuk kembali budaya organisasi untuk pemeliharaan 

penjualan konsultatif 
8. Dan kesulitan dalam menentukan strategi terbaik saat ini. 
 

KESIMPULAN 
Dengan lingkungan yang berubah khususnya dalam manajemen 

penjualan, tanggung jawab tradisional kotak-kotak oleh Manajer penjualan telah 
berubah menjadi lebih banyak membangun hubungan antara perwakilan 
penjualan dan manajemen (Flaherty et al., 2012). Untuk menjadi pemimpin 
penjualan strategis yang efektif, pada satu waktu Anda akan membutuhkan 
untuk memberikan perwakilan penjualan Anda kesempatan untuk belajar 
sehingga mempersiapkan mereka menuju kehidupan pribadi dan pekerjaan, 
Selain itu, perusahaan harus berinvestasi melalui para pemimpin penjualan 
mereka dengan melatih dan mengembangkannya ke dalam budaya pembinaan 
untuk hasil yang sangat besar dan lebih baik sebagai pemimpin penjualan akan 
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memberikan pengetahuan dan keterampilan kepadanya tim penjualan sangat 
dibandingkan dengan investasi individu yang akan dilakukan untuk perwakilan 
penjualan Untuk efektif Manajemen penjualan, pelatihan dan pengembangan 
manajer penjualan tidak boleh terbatas pada pembinaan dan memimpin 
keterampilan saja, sebaliknya, itu juga harus menempatkan penekanan pada 
pengelolaan peran manajemen yang berbeda (Vazzana & Jordan, 2012) serta 
membangun blok keunggulan kompetitif untuk repetisi penjualan mereka. Jadi, 
manajemen penjualan yang sukses akan selalu bergantung pada seberapa jauh 
bisnis telah berjalan dengan berinvestasi pada pemimpin penjualan mereka yang 
dengan cara lain. Dapat foregone kepentingan pribadi mereka dan memegang 
tangan yang erat untuk perwakilan penjualan mereka dan mendapatkan hasil 
yang lebih baik (Dalton, 2016). 
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