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ABSTRAK

ADINDA PUTRI KESINA, Pengaruh Beban Kerja, Motivasi Kerja, dan
Pengembangan Karir Terhadap Kinerja Sales Training di PT. Astra Motor
Basuki Rahmat. (Dibawah Bimbingan Ibu Hj. Noviarni S.E,M.Si dan Bapak
Muhammad Ridwan, SE.,MM)

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis, membuktikan, dan
mengetahui pengaruh Beban Kerja, Motivasi Kerja, dan Pengembangan
Karir terhadap Kinerja Sales Training di PT. Astra Motor Basuki Rahmat.
Populasi dalam penelitian ini terdiri dari Karyawan Sales training PT. Astra
Motor Basuki Rahmat sebanyak 35 orang sebagai sampel. Data penelitian
yang diperoleh adalah data primer melalui kuesioner. Data hasil penelitian
dianalisis menggunakan program aplikasi SPSS Versi 27.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Beban Kerja, Motivasi Kerja,
dan Pengembangan Karir berpengaruh secara simultan terhadap Kinerja
Sales Training di PT. Astra Motor Basuki Rahmat dengan Nilai Sig 0,003 <
0,05. Beban Kerja berpengaruh secara parsial terhadap Kinerja Sales
Training di PT. Astra Motor Basuki Rahmat dengan Nilai Sig 0,010 < 0,05.
Motivasi Kerja berpengaruh secara parsial terhadap Kinerja Sales Training
di PT. Astra Motor Basuki Rahmat dengan Nilai Sig 0,011 < 0,05.
Pengembangan Karir berpengaruh secara parsial terhadap Kinerja Sales
Training di PT. Astra Motor Basuki Rahmat dengan Nilai Sig 0,020 < 0,05.

Kata Kunci: Beban Kerja, Motivasi Kerja, Pengembangan Karir, Kinerja
Sales training
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Seiring dengan persaingan yang semakin ketat, diperlukan peningkatan

dalam keahlian sumber daya manusia. Sumber daya manusia merupakan

elemen yang paling penting dan tidak dapat dipisahkan dari sebuah

perusahaan. Menurut Nawawi dalam Fauzi & Hidayat (2020:3) kinerja

adalah hasil pelaksanaan suatu pekerjaan baik bersifat fisik maupun non

fisik. Dalam konteks tenaga penjual, sales training mempengaruhi kinerja

tenaga penjual dan orientasi pelanggan, sehingga kinerja tenaga penjual

dan orientasi pelanggan dipengaruhi oleh adanya sales training. Sales

training sendiri dirancang untuk meningkatkan kompetensi karyawan, baik

dalam kemampuan teknis penjualan maupun dalam keterampilan

interpersonal yang penting untuk mendukung pencapaian target.

Berhasil atau tidaknya tergantung pada kemampuan sumber daya

manusia dalam menjalankan tugas dan fungsinya. Maka hal ini dapat

dikaitkan dengan kinerja seseorang yang merupakan tolak ukur dalam

keberhasilan sumber daya manusia dalam mencapai tujuan organisasi.

Menurut Supriyono dalam Putranto & Wijaya (2024:44) kinerja adalah

suatu hasil kerja secara kualitas yang dicapai seseorang dalam

melaksanakan tugas-tugas yang diberikan kepadanya yang didasarkan

atas kecakapan pengalaman kesanggupan serta waktu. Dapat
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disimpulkan bahwa kinerja dari sumber daya manusia atau dalam konteks

ini adalah sales training merupakan suatu hal yang perlu diperhatikan.

Adanya penurunan kinerja dari sales training akan mengakibatkan

permasalahan bagi perusahaan maupun tenaga kerja.

Salah satu faktor yang dapat mempengaruhi kinerja sales training

adalah beban kerja, beban kerja yang tidak proporsional dapat

menghambat penerapan hasil dari sales training. Menurut Eni Mahawati

dkk (2021:4) seorang tenaga kerja memiliki kemampuan tersendiri dalam

hubungannya dengan beban kerja. Mungkin diantara mereka lebih cocok

untuk beban fisik, atau mental, atau sosial. Biasanya beban kerja yang

diberikan kepada sales training dapat berupa target penjualan yang

dinaikkan melebihi biasanya. Sehingga para sales training dapat

mengalami stres karena tugas dan tanggung jawab mereka bertambah.

Menurut Aprilia dalam Putranto & Wijaya (2024:49) beban kerja

memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja, dimana

menurutnya beban kerja yang tepat dan tidak berlebihan akan membuat

kinerja menjadi lebih baik, sebab jika berlebihan akan berpengaruh sekali

terhadap kinerja karyawan.

Menurut Pudyastuti (2022:30) selain beban kerja, motivasi kerja juga

berpengaruh terhadap kinerja sales training. Motivasi kerja merupakan

suatu kekuatan dan daya dorong yang dimiliki seseorang untuk

menimbulkan semangat dan antusias dalam melaksanakan pekerjaan

sehingga mencapai tujuan. Motivasi kerja bertujuan sebagai faktor
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pendorong perilaku seseorang terhadap serangkaian proses perilaku

manusia pada pencapaian tujuan. Penurunan motivasi kerja dapat

diakibatkan oleh tekanan dan beban kerja yang berlebihan. Selain itu

kurangnya motivasi kerja yang diberikan kepada sales baik dari atasan

mereka maupun perusahaan akan menyebabkan sales kurang terdorong

untuk berprestasi dalam pekerjaannya.

Menurut Parerung dalam Balbed & Sintasih (2019:4679) faktor lain

yang juga dapat mempengaruhi kinerja sales training yaitu pengembangan

karir. Menurut Balbed & Sintasih (2019:4678) Pengembangan karir

merupakan proses peningkatan kemampuan kerja seorang karyawan yang

mendorong meningkatnya kinerja dalam rangka mencapai karir yang

diinginkan. Pengembangan karir yang didukung oleh perusahaan,

mengharapkan adanya umpan balik dari karyawan berupa kinerja yang

baik. Dengan adanya pengembangan karir, karyawan merasa adanya

kepastian dalam karir yang akan diraih di masa yang akan datang,

sehingga diimbangi dengan memberikan kinerja yang optimal.

Dalam dunia tenaga penjualan (sales training), pengembangan karir

berperan penting dalam memotivasi karyawan untuk tidak hanya

menyerap materi pelatihan tetapi juga mengaplikasikannya secara optimal

dalam pekerjaan sehari-hari. Sales training sendiri dirancang untuk

meningkatkan kompetensi karyawan, baik dalam kemampuan teknis

penjualan maupun dalam keterampilan interpersonal yang penting untuk

mendukung pencapaian target. Berdasarkan pendapat dari beberapa ahli



4

yang telah dijelaskan bahwa beban kerja, motivasi kerja, dan

pengembangan karir berpengaruh terhadap kinerja sales training. Hal ini

tentu saja harus menjadi perhatian bagi manajemen organisasi atau

perusahaan, termasuk PT. Astra Motor Basuki Rahmat.

PT. Astra Motor Basuki Rahmat adalah dealer resmi sepeda motor

Honda yang beroperasi di Palembang, Sumatera Selatan. Sebagai bagian

dari Astra Internasional, perusahaan ini bertujuan untuk memenuhi

kebutuhan masyarakat akan kendaraan bermotor yang berkualitas. Hal itu

juga tentunya tidak luput dari kinerja karyawan yang bekerja di PT. Astra

Motor Basuki Rahmat. Dalam konteks ini, fenomena beban kerja, motivasi

kerja, dan pengembangan karir menjadi aspek penting yang memengaruhi

kinerja tim penjualan (sales training) di cabang ini. Dengan

mengintegrasikan aspek-aspek tersebut, PT. Astra Motor Basuki Rahmat

dapat meningkatkan kinerja tim penjualannya, yang pada gilirannya

berkontribusi pada kepuasan pelanggan dan keberhasilan perusahaan

secara keseluruhan.

Berdasarkan hasil observasi awal di PT. Astra Motor Basuki Rahmat

maka di dapat beberapa fenomena yang terjadi yaitu kinerja sales training

yang kurang maksimal dalam pencapaian target penjualan. Hal ini dapat

dilihat dari beban kerja yang masih tinggi, adanya overload tugas yang

diberikan akibatnya karyawan merasa kelelahan karena tuntutan beban

kerja. Kemudian, sales training yang merasa tidak cukup termotivasi

dikarenakan kurangnya insentif dari penurunan penjualan. Selain itu,
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terdapat juga beberapa sales training yang merasa stagnan karena tidak

melihat adanya jenjang karir untuk menjadi keryawan tetap. Hal ini terjadi

kerena karyawan tidak memenuhi syarat untuk melanjutkan karirnya.

Penelitian yang dilakukan oleh Aksama, I. (2020) menunjukkan bahwa

beban kerja dan motivasi kerja berpengaruh positif dan signifikan

terhadap kinerja sales promotion di PT. World Innovative

Telecommunication cabang Singaraja. Sedangkan penelitian yang

dilakukan oleh Cahyono, H. N. (2019) menunjukkan bahwa Pengembangan

karir secara simultan berpengaruh signifikan terhadap kinerja karyawan

PT. Bentoel Distribusi Utama Bagian Sales Representative Kantor Cabang

Surabaya.

Berdasarkan latar belakang dan fenomena penelitian yang telah

diuraikan, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul

“Pengaruh Beban Kerja, Motivasi Kerja, Dan Pengambangan Karir

Terhadap Kinerja Sales Training Di PT. Astra Motor Basuki Rahmat”

1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan uraian masalah pada latar belakang diatas, maka

dapat dirumuskan permasalahannya sebagai berikut :

1. Apakah Beban Kerja, Motivasi Kerja, dan Pengembangan Karir

berpengaruh secara simultan terhadap Kinerja Sales Training Di PT.

Astra Motor Basuki Rahmat?

2. Apakah Beban Kerja berpengaruh secara parsial terhadap Kinerja
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Sales Training Di PT. Astra Motor Basuki Rahmat?

3. Apakah Motivasi Kerja berpengaruh secara parsial terhadap Kinerja

Sales Training Di PT. Astra Motor Basuki Rahmat?

4. Apakah Pengembangan Karir berpengaruh secara parsial terhadap

Kinerja Sales Training Di PT. Astra Motor Basuki Rahmat?

1.3 Tujuan Penelitian

Adapun yang menjadi tujuan penelitian ini adalah untuk

menganalisis, membuktikan, dan mengetahui:

1. Pengaruh Beban Kerja, Motivasi Kerja, dan Pengembangan Karir

secara simultan terhadap Kinerja Sales Training di PT. Astra Motor

Basuki Rahmat.

2. Pengaruh Beban Kerja secara parial terhadap Kinerja Sales Training

di PT. Astra Basuki Rahmat.

3. Pengaruh Motivasi Kerja secara parial terhadap Kinerja Sales

Training di PT. Astra Basuki Rahmat.

4. Pengaruh Pengembangan Karir secara parial terhadap Kinerja Sales

Training di PT. Astra Basuki Rahmat.

1.4 Manfaat Penelitian

Berdasarkan uraian diatas, maka manfaat penelitian ini sebagai
berikut:

1. Bagi Peneliti
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Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah ilmu pengetahuan,

khususnya Manajemen Sumber Daya Manusia yang terkait dengan

Beban kerja, Motivasi kerja, dan Pengembangan karir terhadap

Kinerja Sales Training.

2. Bagi Perusahaan

Hasil Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dan

sebagai bahan pertimbangan perusahaan dalam membuat

keputusan-keputusan yang berkaitan dengan Beban kerja, Motivasi

kerja, dan Pengembangan karir Terhadap Kinerja Sales Training.

3. Bagi Civitas Akademik

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan referensi bagi

peneliti-peneliti selanjutnya dengan menambahkan variabel lainnya

yang belum diteliti dalam penelitian ini
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