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Abstrak

Penelitian ini bertujuan mengkaji secara komprehensif
strategi optimalisasi kinerja Sales Promotion Girl (SPG) dalam
meningkatkan  performa penjualan. Metode penelitian
menggunakan pendekatan literature review sistematis dengan
menganalisis beberapa jurnal nasional. Fokus kajian meliputi
empat dimensi utama: pengembangan kompetensi, motivasi,
teknologi, dan manajemen kinerja. Hasil literatur review
menunjukkan bahwa optimalisasi kinerja tim SPG memerlukan
strategi multidimensional. Hasil literature review menunjukkan
bahwa optimalisasi kinerja tim SPG memerlukan strategi
multidimensional. Pertama, pengembangan kompetensi melalui
pelatihan berkelanjutan terbukti meningkatkan kemampuan
komunikasi dan pengetahuan produk. Kedua, sistem motivasi
dan insentif yang terstruktur dapat meningkatkan produktivitas
SPG. Ketiga, adopsi teknologi digital mampu meningkatkan
efisiensi. Keempat, manajemen kinerja profesional berkontribusi
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signifikan terhadap pencapaian target penjualan. Penelitian
mengidentifikasi bahwa integrasi keempat strategi tersebut dapat
menciptakan ekosistem kinerja SPG yang optimal. Pendekatan
holistik ini tidak hanya meningkatkan performa individual, tetapi
juga mendorong produktivitas tim secara keseluruhan.

Kata kunci: Optimalisasi Kinerja, Sales Promotion Girl, Strategi
Penjualan.

PENDAHULUAN

Dalam era persaingan bisnis yang semakin ketat, perusahaan dituntut untuk terus
berinovasi dalam strategi pemasaran guna meningkatkan penjualan. Salah satu strategi yang
banyak diterapkan adalah penggunaan tenaga penjual, seperti Sales Promotion Girl (SPG), yang
berperan sebagai ujung tombak dalam mempromosikan produk secara langsung kepada
konsumen. SPG tidak hanya bertugas untuk menjelaskan produk, tetapi juga untuk membangun
hubungan yang baik dengan pelanggan, yang dapat berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian mereka (Kotler & Keller, 2016).

Auto 2000, sebagai salah satu dealer mobil terkemuka di Indonesia, khususnya di Medan
Pancing, memanfaatkan tim SPG untuk meningkatkan penjualan kendaraan. Tim SPG di Auto
2000 memiliki tanggung jawab besar dalam menarik perhatian konsumen dan memberikan
informasi yang akurat mengenai produk yang ditawarkan. Menurut Sari & Wibowo, (2020),
"peran SPG dalam meningkatkan penjualan sangat penting, karena mereka dapat memberikan
pengalaman langsung kepada konsumen dan menjawab pertanyaan yang mungkin muncul".

Namun, meskipun keberadaan SPG di lapangan, tantangan dalam optimalisasi kinerja
mereka tetap ada. Berbagai faktor, seperti kurangnya pelatihan yang memadai, motivasi yang
rendah, dan penggunaan teknologi yang tidak optimal, dapat menghambat efektivitas tim SPG
dalam meningkatkan penjualan (Handoko, 2019). Oleh karena itu, penting untuk melakukan
kajian literatur yang mendalam mengenai strategi yang dapat diterapkan untuk
mengoptimalkan kinerja tim SPG di Auto 2000 Medan Pancing.

Literatur sebelumnya menunjukkan bahwa pelatihan yang baik, sistem insentif yang
menarik, dan adopsi teknologi informasi dapat berkontribusi pada peningkatan kinerja tim SPG
(Rahmawati, 2021). Dengan memahami dan mengimplementasikan strategi-strategi ini,
diharapkan tim SPG di Auto 2000 dapat berfungsi secara lebih efektif dan efisien dalam
meningkatkan penjualan kendaraan.

TINJAUAN PUSTAKA
Peran SPG dalam Peningkatan Penjualan

Sales Promotion Girl (SPG) berperan sebagai penghubung antara produk dan konsumen,
dengan fokus utama pada peningkatan penjualan. Pahlevi (2020) mengungkapkan bahwa SPG
memiliki kontribusi signifikan dalam menarik perhatian konsumen sekaligus menyampaikan
informasi produk yang relevan. Melalui interaksi langsung, SPG mampu membangun hubungan
yang lebih erat dengan konsumen, sehingga meningkatkan rasa percaya dan minat mereka untuk
membeli. Penelitian tersebut menegaskan bahwa kehadiran SPG di lokasi penjualan secara
substansial dapat mendorong peningkatan omset.

Pelatihan dan Pengembangan

Pelatihan yang efektif untuk SPG sangat penting untuk meningkatkan keterampilan mereka
dalam menjual produk. Menurut penelitian oleh Handayani (2021), pelatihan yang berkelanjutan
membantu SPG dalam memahami produk dan teknik penjualan yang lebih baik. Penelitian ini
menunjukkan bahwa SPG yang mengikuti pelatihan secara rutin memiliki kinerja yang lebih baik
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dalam hal penjualan dibandingkan dengan yang tidak mendapatkan pelatihan. Hal ini
menunjukkan bahwa investasi dalam pelatihan dan pengembangan SDM sangat penting untuk
mencapai tujuan penjualan.

Motivasi dan Insentif

Motivasi yang tepat dan insentif yang menarik dapat mendorong SPG untuk mencapai
target penjualan yang lebih tinggi. Penelitian oleh Sari (2022) menunjukkan bahwa insentif
seperti bonus dan penghargaan berperan penting dalam meningkatkan kinerja SPG. Penelitian
ini menemukan bahwa SPG yang mendapatkan insentif memiliki motivasi yang lebih tinggi dan
cenderung mencapai target penjualan yang ditetapkan. Motivasi intrinsik dan ekstrinsik sangat
mempengaruhi kinerja, di mana insentif yang tepat dapat meningkatkan produktivitas dan
komitmen SPG terhadap pekerjaan mereka.

Penggunaan Teknologi

Penggunaan teknologi dalam kegiatan pemasaran dan penjualan dapat meningkatkan
efisiensi kerja SPG. Menurut penelitian oleh Rahman (2023), teknologi digital memungkinkan
SPG untuk mengakses informasi produk secara real-time dan berinteraksi dengan konsumen
melalui platform digital. Penelitian ini menunjukkan bahwa SPG yang memanfaatkan teknologi
dalam pekerjaan mereka dapat memberikan pengalaman yang lebih baik kepada konsumen,
yang pada gilirannya dapat meningkatkan penjualan. Dengan memanfaatkan alat teknologi, SPG
dapat lebih efektif dalam melakukan promosi dan menjangkau lebih banyak konsumen.

METODOLOGI PENELITIAN

Dalam penelitian ini, metode yang digunakan adalah literature review, yang bertujuan
untuk mengumpulkan, menganalisis, dan menyintesis berbagai sumber informasi yang relevan
dengan topik yang diteliti. Menurut (Snyder, 2019) literature review adalah sebuah metodologi
penelitian yang bertujuan untuk mengumpulkan dan mengambil intisari dari penelitian
sebelumnya serta menganalisis beberapa overview para ahli yang tertulis dalam teks. Snyder
juga berpendapat bahwa literature review memiliki peran sebagai landasan bagi berbagai jenis
penelitian karena hasil literature review memberikan pemahaman tentang perkembangan
pengetahuan, sumber stimulus pembuatan kebijakan, memantik penciptaan ide baru dan
berguna sebagai panduan untuk penelitian bidang tertentu.

Menurut (Creswell & Creswell, 2018) literature review adalah langkah awal yang krusial
dalam proses penelitian. Dalam pandangannya, tujuan utama dari literature review adalah untuk
memahami konteks penelitian yang ada serta mengidentifikasi celah dalam literatur yang sudah
ada. Dengan mengkaji penelitian sebelumnya, peneliti dapat merumuskan pertanyaan penelitian
yang lebih fokus dan relevan. Hal ini membantu memastikan bahwa penelitian yang akan
dilakukan tidak hanya menambah pengetahuan yang sudah ada, tetapi juga memberikan
kontribusi yang berarti terhadap bidang studi yang diteliti. Dalam penelitian ini, penulis
menggunakan beberapa jurnal yang memiliki karakteristik sama sebagai referensi penelitian.

PEMBAHASAN
A. Hasil kajian menunjukkan bahwa optimalisasi strategi kinerja tim SPG dapat dilakukan
dengan beberapa pendekatan:
1. Pelatihan yang Berkelanjutan untuk Meningkatkan Keterampilan dan Pengetahuan
Produk
Pelatihan yang berkelanjutan penting untuk memastikan bahwa SPG memiliki
keterampilan dan pengetahuan produk yang selalu terkini. Berdasarkan penelitian
(Hairudin, 2023), pelatihan rutin memiliki pengaruh positif terhadap peningkatan kinerja
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karyawan SPG di PT Distribusido Raya Pekanbaru. Dengan pelatihan berkala, SPG dapat
mengembangkan keterampilan komunikasi yang lebih baik, memahami lebih dalam
mengenai fitur dan manfaat produk yang ditawarkan, serta memperoleh pengetahuan
tentang cara menangani berbagai situasi pelanggan yang kompleks. Pelatihan ini juga
dapat mencakup simulasi penjualan untuk mengasah kemampuan negosiasi, presentasi
produk, dan strategi closing sale.

Selain itu, dalam menghadapi era digital, pelatihan digital marketing juga menjadi
aspek penting. Seperti yang diungkapkan oleh (Iwan Ekawanto, Aekram Faisal, 2024),
pelatihan dalam bidang ini membantu SPG memahami perilaku konsumen di media sosial
dan platform online, sehingga mereka dapat memanfaatkan media tersebut untuk
memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan interaksi dengan calon pelanggan.
Dengan kemampuan ini, SPG dapat memberikan penawaran yang lebih relevan dan
menarik bagi konsumen, serta merespons pertanyaan atau kebutuhan pelanggan secara
cepat.

Pelatihan yang berkelanjutan juga dapat mencakup pengembangan soft skills, seperti
kecerdasan emosional dan keterampilan kerja tim, yang sangat penting dalam
menciptakan pengalaman positif bagi pelanggan. SPG yang terlatih dengan baik lebih
mampu membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan, yang pada akhirnya
meningkatkan loyalitas dan potensi pembelian ulang.

2. Sistem Insentif yang Menarik untuk Meningkatkan Motivasi Kerja

Pemberian sistem insentif yang menarik merupakan cara yang efektif untuk
memotivasi SPG dalam mencapai target penjualan dan menjaga performa kerja yang
konsisten. Rukmana et al. (2019) menekankan bahwa insentif yang tepat dapat
meningkatkan motivasi dan prestasi kerja karyawan di bidang sales. Insentif tidak hanya
berupa gaji tambahan atau bonus finansial, tetapi juga dapat mencakup penghargaan non-
material yang memiliki nilai emosional, seperti sertifikat penghargaan, pengakuan di
depan rekan kerja, dan kesempatan untuk mengikuti pelatihan atau workshop khusus
yang meningkatkan kemampuan mereka.

Untuk memaksimalkan efek insentif, Auto 2000 Medan Pancing dapat menerapkan
sistem reward yang berbasis kinerja, di mana SPG yang berhasil mencapai atau
melampaui target penjualan diberikan insentif tambahan. Hal ini akan mendorong mereka
untuk lebih fokus dan proaktif dalam strategi penjualannya. Selain itu, sistem insentif
yang kompetitif antar anggota tim dapat meningkatkan semangat kerja tim dan
menciptakan suasana yang lebih dinamis serta berorientasi pada hasil.

Program insentif juga dapat dipadukan dengan program pengembangan karir yang
memberikan peluang bagi SPG yang berprestasi untuk dipromosikan ke posisi yang lebih
tinggi, seperti sebagai supervisor atau manajer di cabang lain. Dengan demikian, SPG
merasa dihargai dan memiliki kesempatan untuk berkembang, yang akan memperkuat
komitmen mereka terhadap perusahaan.

3. Adopsi Teknologi untuk Meningkatkan Efesiensi dan Efektivitas Kerja SPG

Adopsi teknologi digital menjadi aspek penting dalam mendukung efisiensi dan
efektivitas kinerja SPG. Sutanto et al. (2024) menjelaskan bahwa pemanfaatan teknologi
digital dapat meningkatkan kinerja bisnis serta mendukung strategi pemasaran yang lebih
efektif. Dalam konteks kerja SPG, teknologi dapat digunakan untuk beberapa aspek
penting:

e Pencatatan dan Pelaporan Real-Time:

Penggunaan aplikasi atau perangkat lunak khusus dapat membantu SPG dalam

mencatat transaksi penjualan, melaporkan kegiatan secara real-time, dan memantau

perkembangan kinerja secara langsung. Ini memungkinkan manajemen untuk
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memberikan umpan balik yang cepat dan membuat penyesuaian strategi penjualan
yang diperlukan.

o Aplikasi CRM (Customer Relationship Management):

Dengan memanfaatkan sistem CRM, SPG dapat mengelola data pelanggan dengan
lebih efektif, mengetahui preferensi dan riwayat pembelian pelanggan, serta mengatur
jadwal follow-up yang lebih terstruktur. Hal ini membantu dalam menciptakan
pengalaman yang lebih personal bagi pelanggan dan meningkatkan peluang
penjualan.

o Pelatihan Berbasis Teknologi:

Pelatihan digital tidak hanya bisa dilakukan secara offline, tetapi juga dengan
menggunakan platform e-learning. SPG dapat mengakses materi pelatihan kapan saja
dan di mana saja, sehingga memudahkan mereka untuk terus belajar dan
meningkatkan kompetensi.

e Media Sosial dan Pemasaran Online:

Teknologi mempermudah SPG dalam memanfaatkan media sosial sebagai saluran
pemasaran tambahan. Dengan keterampilan yang tepat, SPG dapat memposting
konten menarik, menjawab pertanyaan calon pelanggan, dan berinteraksi dengan
audiens untuk membangun brand awareness. Hal ini akan memperluas jangkauan
pasar dan meningkatkan peluang penjualan.

Penggunaan teknologi yang tepat akan meningkatkan produktivitas dan
memungkinkan SPG untuk bekerja secara lebih cerdas, bukan hanya lebih keras. Ini akan
membantu Auto 2000 Medan Pancing dalam mengelola tim SPG dengan lebih efisien dan
membuat keputusan yang berbasis data.

Penelitian Terdahulu
Kajian pustaka tentang penelitian terdahulu bertujuan untuk mengetahui hubungan penelitian
yang pernah dilakukan dengan yang akan dilakukan. Berikut beberapa hasil penelitian terdahulu

No | Peneliti (Tahun) | Judul Variabel Hasil Penelitian
Penelitian Penelitian
1 Reza Rizki Pahlevi | Analisis Peran Peran SPG, Kemampuan
(2019) SPG Terhadap media komunikasi dan
Media pemasaran, pengetahuan
Pemasaran dan omzet produk SPG
dalam perusahaan meningkatkan
Meningkatkan omzet melalui
Omset interaksi dengan
Perusahaan Kkonsumen
2 Sari Daryanto Strategi Strategi Manajemen
(2011) Manajemen pemasaran, pemasaran
Pemasaran kebutuhan efektif mencakup
pelanggan, dan | strategi
nilai pelanggan | komunikasi nilai
superior kepada
pelanggan yang
membantu
mempertahankan
pertukaran yang
menguntungkan
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3 Artikel Teknokra | Peran Team Peran team Team leader
(2020) Leader SPG leader, yang efektif
dalam penjualan, dan | mampu
Meningkatkan | brand meningkatkan
Penjualan dan | awareness brand awareness
Brand dan penjualan
Awareness melalui
supervisi,
feedback, dan
penyesuaian
strategi promosi
di lapangan
4 Indospgusher 8 Tips Jadwal Jadwal kerja
(2022) Mengelola SPG | fleksibel, fleksibel dan
untuk kesejahteraan | pelatihan
Meningkatkan | SPG, manajemen
Penjualan manajemen waktu efektif
waktu meningkatkan
produktivitas
dan
kesejahteraan
SPG
5 Training Center SPG: Best Pelatihan, Pelatihan intensif
(2020) Practice motivasi, dan meningkatkan

Boosting Sales | pengembangan | kemampuan
Promotion Girl | keterampilan | komunikasi,

SPG teknik penjualan,
dan pengetahuan
produk SPG

6 Yevis Marty Sukses Strategi Implementasi
Oesman (2010) Mengelola marketing mix, | strategi
Marketing Mix, | hubungan marketing mix
CRM, Customer | pelanggan, dan | dan CRM yang
Value, dan loyalitas efektif
Customer pelanggan meningkatkan
Dependency kepuasan
pelanggan dan
loyalitas
konsumen
7 Artikel Jurnal At- | Strategi Etika Strategi
Tagaddum Pemasaran pemasaran, pemasaran
dalam Islam nilai moral, dengan nilai-nilai
dan prestasi moral dan agama
usaha meningkatkan
keberhasilan
bisnis yang
berkelanjutan
8 Artikel Pengelolaan Pengelolaan Manajemen shift
Indospgusher Shift SPG shift, yang adil

keseimbangan | mencegah
kelelahan dan
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kerja, dan meningkatkan

performa kinerja SPG
secara
keseluruhan

KESIMPULAN

Penelitian ini menyoroti pentingnya strategi multidimensional untuk mengoptimalkan
kinerja Sales Promotion Girl (SPG) di Auto 2000 Medan Pancing. Berdasarkan kajian literatur,
terdapat empat elemen utama yang harus diperhatikan. Pertama, pengembangan kompetensi
melalui pelatihan berkelanjutan dapat meningkatkan pengetahuan produk dan keterampilan
komunikasi SPG. Kedua, sistem insentif yang terstruktur mendorong motivasi kerja, sehingga
produktivitas dan pencapaian target penjualan meningkat. Ketiga, pemanfaatan teknologi digital
memungkinkan efisiensi operasional, terutama dalam manajemen data pelanggan dan strategi
pemasaran online. Keempat, penerapan manajemen kinerja profesional berkontribusi dalam
pencapaian target secara sistematis.

Integrasi keempat elemen tersebut menciptakan ekosistem kerja yang lebih optimal bagi tim
SPG. Pendekatan holistik ini tidak hanya meningkatkan performa individu, tetapi juga
mendorong produktivitas tim secara keseluruhan. Dengan pelatihan yang relevan, insentif yang
adil, teknologi yang mendukung, dan manajemen kinerja yang baik, SPG dapat berkontribusi
lebih signifikan dalam mencapai target bisnis.

SARAN
Untuk meningkatkan efektivitas implementasi strategi, Auto 2000 Medan Pancing disarankan
untuk:

1. Mengadopsi program pelatihan berkelanjutan yang tidak hanya mencakup pengetahuan
produk, tetapi juga kemampuan pemasaran digital.

2. Menerapkan sistem insentif yang beragam, seperti bonus berbasis pencapaian target,
kesempatan pelatihan khusus, atau penghargaan bulanan untuk karyawan terbaik.
Insentif ini tidak hanya berorientasi pada finansial tetapi juga mencakup penghargaan
emosional yang dapat meningkatkan rasa penghargaan dan motivasi kerja.

3. Mengintegrasikan teknologi CRM untuk meningkatkan pengelolaan data pelanggan dan
mempersonalisasi pengalaman pelanggan.

4. Memastikan monitoring dan evaluasi kinerja dilakukan secara berkala untuk
menyesuaikan strategi dengan kebutuhan lapangan dan target penjualan.
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