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Vilga Viatutga Diputra     

Abstraksi 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh pelatihan selling skill  terhadap 
peningkatan kinerja penjualan karyawan account officer di BPR. Restu Artha Makmur. 
Hipotesis dalam penelitian ini adalah ada pengaruh pelatihan selling skill terhadap 
peningkatan kinerja penjualan pada account officer. Subyek pada penelitian ini adalah 
account officer PT. BPR Restu Artha Makmur yang berjumlah 6 orang dengan kriteria 
subjek penelitian yaitu tidak mencapai target penjualan kredit yang telah ditetapkan oleh 
perusahaan. Kinerja Penjualan account officer diukur berdasarkan pada data 
dokumentasi perusahaan dalam bentuk data realisasi kredit. Metode penelitian yang 
digunakan dalam penelitian ini menggunakan pendekatan quasi eksperimen, teknik yang 
digunakan untuk analisis data adalah menggunakan analisis Wilcoxon Signed Ranks 
Test. Berdasarkan hasil analisa data diperoleh nilai z = 0,014  dengan p<0,05 (Level of 
significance for one-tailed), hal ini berarti ada peningkatan kinerja penjualan account 
officer setelah mengikuti pelatihan selling skill dibandingkan sebelum mengikuti pelatihan. 
 
Kata Kunci : Kinerja penjualan, Pelatihan selling skill dan Account officer 
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Abstraksi 

 

This study aims to determine the effect of selling skills training to increase employee 
sales performance account officer in BPR. Restu Artha Makmur. The hypothesis of this 
study is effect of selling skills training to increase sales performance on account officer. 
Subjects in this study is the account officer PT. Restu BPR Artha Makmur which 
amounted to 6 people with criteria that research subjects do not achieve the sales target 
set by the credit company. Account officer Sales Performance is measured based on the 
data documentation of the company in the form of the data of the credit. The method 
used in this study using a quasi-experimental approach, a technique used for data 
analysis is to use the analysis Wilcoxon Signed Ranks Test. Based on the analysis of 
data obtained by the value of z = 0.014 to p <0.05 (Level of significance for one-tailed), 
this means that there is an increase in the sales performance of account officers after 
selling skills training than before training. 
 
Keywords: sales performance, training and selling skill Accounts officer 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 




