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Abstract. Human Resource Management plays a crucial role in enabling companies to manage, organize,
and utilize their workforce effectively, productively, and efficiently in order to achieve organizational goals.
Human Resources (HR) represent one of the most important factors for PT Matahari Department Store
Balikpapan, as employees significantly influence the company’s success in achieving operational targets
and long-term business development plans. This study aims to describe the implementation of competency-
based training for Sales Promotion Girls (SPGs) at PT Matahari Department Store Balikpapan. The
research employs a qualitative approach to gain an in-depth understanding of the training process. Data
were collected through direct interviews with selected informants within the company, supported by
relevant documentation. The findings show that the implementation of competency-based SPG training at
PT Matahari Department Store Balikpapan is conducted systematically through several structured stages,
including open recruitment, administrative selection, interviews, and training sessions. These stages are
designed to ensure that employees possess the required competencies and are placed in appropriate
positions. Overall, the training process contributes positively to improving workforce quality, employee
performance, and the effectiveness of staffing within the organization.

Keywords: Employee Performance; Human Resource Management; Recruitment Procedures; Recruitment
Process; Selection.

Abstrak. Manajemen Sumber Daya Manusia (MSDM) memiliki peran yang sangat penting dalam
membantu perusahaan mengelola, mengorganisasi, dan memanfaatkan tenaga kerja secara efektif,
produktif, dan efisien untuk mencapai tujuan organisasi. Sumber daya manusia (SDM) merupakan salah
satu faktor utama bagi PT Matahari Department Store Balikpapan, karena karyawan sangat menentukan
keberhasilan perusahaan dalam mencapai target operasional serta rencana pengembangan bisnis jangka
panjang. Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan implementasi pelatihan berbasis kompetensi bagi
Sales Promotion Girl (SPG) di PT Matahari Department Store Balikpapan. Penelitian ini menggunakan
pendekatan kualitatif untuk memperoleh pemahaman yang mendalam mengenai proses pelatihan yang
dilakukan. Data dikumpulkan melalui wawancara langsung dengan informan terpilih di perusahaan, serta
didukung oleh dokumentasi yang relevan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa implementasi pelatihan
SPG berbasis kompetensi di PT Matahari Department Store Balikpapan dilakukan secara sistematis melalui
beberapa tahap terstruktur, yaitu rekrutmen terbuka, seleksi administrasi, wawancara, dan pelatihan.
Tahapan tersebut dirancang untuk memastikan karyawan memiliki kompetensi yang sesuai dan
ditempatkan pada posisi yang tepat. Secara keseluruhan, proses pelatihan ini memberikan dampak positif
terhadap peningkatan kualitas tenaga kerja, kinerja karyawan, dan efektivitas penempatan pegawai dalam
organisasi.

Kata Kunci: Kinerja Karyawan; Menajemen Sumber Daya Manusia; Prosedur Perekrutan; Proses
Rekrutmen; Seleksi.

1. PENDAHULUAN

Tujuan pembangunan nasional adalah untuk meningkatkan rakyat Indonesia
agar tercapainya masyarakat sejahtera adil dan makmur berdasarkan Pancasila dan
Undang-undang dasar Negara Republik Indonesia 1945. Tenaga kerja memegang peran

yang sangat penting untuk pembangunan nasional sebagai pelaku dan sasaran
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pembangunan. keahlian sumber daya manusia termasuk kelebihan yang dapat
digunakan untuk bersaing. Berarti sumber daya manusia yang memiliki kualitas yang
baik akan meningkatkan produktivitas suatu perusahaan. Sumber daya manusia yang
dapat menentukan keberhasilan atau tidaknya suatu perusahaan dalam mencapai target
operasional dan pengembangan bisnis. Manajemen Sumber Daya manusia adalah
individu yang bekerja sebagai penggerak, perencana, dan pelaksana dalam suatu
organisasi atau perusahaan. Tujuan utama Sumber Daya Manusia adalah
mengoptimalkan kinerja dan potensi karyawan agar perusahaan dapat mencapai
tujuan strategisnya, sekaligus menciptakan lingkungan kerja yang positif dan
memastikan kesejahteraan stiap individu didalamnya.

Adapun fungsi utama Sumber Daya Manusia adalah merencanakan, mengelola
dan mengembangkan potensi manusia dalam organisasi untuk mencapai tujuan organisasi
secara efektif dan efisien. Ini mencakup berbagai aspek seperti perencanaan Sumber Daya
Manusia, rekrutmen, seleksi pelatihan dan pengembangan Manajemen Kinerja serta
hubungan karyawan dalam perusahaan. Perusahaan tidak hanya menciptakan keunggulan
kompetitif tetapi juga mengembangkan lingkungan kerja yang baik. Seiring berjalannya
waktu, sumber daya manusia menjadi lebih penting dalam membangun perusahaan yang
responsif, kreatif, dan siap dalam menghadapi perubahan di lingkungan komersial.

PT Matahari Department Store Balikpapan adalah salah satu unit ritel modern
yang bergerak di berbagai produk kebutuhan fashion, dan gaya hidup. Matahari
Departemen Store Balikpapan adalah bisnis yang telah bergabung dalam ritel Indonesia
semenjak 24 oktober 1958. Matahari Departemen Store Balikpapan harus memenuhi
kebutuhan konsumen dan memberikan pengalaman berbelanja yang nyaman. Alasan
penulis memilih topik ini karena Sales Promotion Girl/Boy (SPG/SPB) memegang peran
yang sangat penting dan menjadi ujung tombok perusahaan yang harus berintraksi
langsung terhadap konsumen.

Kinerja SPG/SPB yang optimal akan mempengaruhi perkembangan perusahaan
dalam mencapai target penjualan, Oleh karena itu diperlukan sebuah pendekatan
sistematis untuk mengidentifikasi kebutuhan peningkatan kemampuan karyawan, maka
pelatihan ini sangat penting dilakukan untuk memetakkan kesenjangan kompetensi
tersebut secara akurat. Dengan analisis ini, pelatihan yang dirancang akan lebih tepat

sasaran,efesiensi, dan efektif dalam meningkatkan kinerja SPG/SPB di Matahari
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Departemen Store Balikpapan. Dari uraian tersebut maka penelitian ini mengangkat judul
Analisis Kebutuhan Pelatihan Berbasis Kompetensi Untuk Meningkatkan Kinerja Sales
Promotion Girl/Boy(SPG/SPB) Di PT Matahari Departemen Store Balikpapan.

2. METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif. Hasil yang
mendalam tentang Analisis Kebutuhan Pelatihan Berbasis Kompetensi Untuk
Meningkatkan Kinerja Sales Promotion Girl/Boy(SPG/SPB) Di PT Matahari Departemen
Store Balikpapan. Berdasarkan informasi yang diterima langsung dari pihak terkait. Data
kualitatif yang digunakan dalam penelitian ini adalah data non-numerik yang berupa kata,
penjelasan terkait dengan proses pelatihan SPG/SPB. Data primer yang digunakan
penelitian ini adalah data yang diperoleh dari wawancara langsung dengan HRD atau
manajer pelatihan di Matahari Department Store Balikpapan ditambah dengan beberapa
SPG yang pernah menjalani proses pelatihan sampai menjadi karyawan tetap.

Selanjutnya penulis menggunakan metode wawancara untuk mengumpulkan data
dengan bantuan pedoman wawancara yang tertera pada daftar pertanyaan disamping hasil
observasi dan dokumentasi. Serta observasi langsung terhadap proses rekruitmen bila
memungkinkan, dan merekam dokumen terkait. Kemudian, data yang telah dikumpulkan
dianalisis menggunakan teknik analisis deskriptif kualitatif. Analisis ini mencakup
reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan untuk memperoleh gambaran
yang jelas dan mendalam tentang pelatihan berbasis kompetensi untuk meningkatkan

kinerja SPG/SPB di perusahaan tersebut.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN
Gambaran Umum PT Matahari Department Store Cabang Balikpapan

PT Matahari Department Store Tbk merupakan perusahaan ritel terkemuka di
Indonesia yang berdiri sejak tahun 1972 dan membuka toko pertamanya pada tahun 1958
di Pasar Baru, Jakarta. Matahari Departement Store Balikpapan adalah salah satu
perusahaan yang memunculkan produk fashion yang berkualitas untuk masyarakat
Balikpapan, khususnya untuk kelas menengah dengan lebih dari 100 gerai di 66 kota
bagian Indonesia dengan total karyawan Rp50.000 orang dan 800 pemasok lokal, secara

langsung Matahari memasok lebih dari 80% produk fashion. Selain itu, Matahari juga



Analisis Kebutuhan Pelatihan Berbasis Kompetensi untuk Meningkatkan Kinerja Sales Promaotion Girl/Boy
(SPG/SPB) di Matahari Departement Store Balikpapan

mengembangkan platform situs belanja online untuk memudahkan masyarakat belanja
tanpa harus keluar rumah.Yaitu Mataharistore.com, selain mempermudah platform digital
itu juga bertujuan untuk memperluas jangkauan pasar. Matahari Departemen Store
Balikpapan merupakan salah satu gerai yang mendukung tercapainya strategi bisnis.
Salah satu cabang yang mendukung pertumbuhan tersebut adalah Matahari Department
Store Balikpapan yang berlokasi di kawasan perbelanjaan strategis seperti Plaza
Balikpapan (BC) dan Balikpapan Superblock (BSB). Gerai ini tidak hanya menyediakan
berbagai macam produk fashion dan gaya hidup bagi masyarakat Kalimantan Timur,
tetapi juga membuka lapangan pekerjaan khususnya bagi tenaga kerja lokal. Prosedur
pelatihan SPG Sales Promotion Girl/Boy (SPG/SPB) di cabang ini dilakukan secara
sistematis mulai dari seleksi administrasi, wawancara awal produk, hingga pelatihan
layanan pelanggan. Dengan standar nasional, Matahari Balikpapan memastikan setiap
SPG/SPB memiliki kemampuan berkomunikasi, pengetahuan mengenai produk yang
ditawarkan, serta kemampuan layanan pelanggan untuk memberikan pengalaman
berbelanja terbaik.

Pada tahun 2009, Perseroan melakukan spin off PT Matahari Putra Prima Tbk
(MPP) menjadi PT Matahari Department Store Tbk (Matahari). Matahari menghadirkan
produk berkualitas tinggi yang stylish dan pengalaman berbelanja yang sangat istimewa
dengan berkolaborasi dengan para pemasok lokal dan internasional yang dipercaya untuk
menawarkan berbagai produk dari merek eksklusif dan internasional terkini untuk
memberikan berita. Posisi Matahari sebagai department store terkemuka Hanya dijual di
gerai Perseroan, merek tersebut secara konsisten berada di antara merek terbaik di
Indonesia.

Prosedur Pelatihan Berbasis Kompetensi Untuk Meningkatkan Kinerja Sales
Promotion Girl (SPG) Di Matahari Departement Store Balikpapan

Prosedur Pelatihan Berbasis Kompetensi atau biasa disebut (PBK) untuk Sales
Promotion Girl/boy (SPG & SPB) adalah metode pengembangan SDM yang difokuskan
pada penguasaan keterampilan, pengetahuan, dan sikap kerja spesifik sesuai standar yang
ditetapkan perusahan, bertujuan untuk meningkatkan kinerja, penjualan, konversi, dan
citra produk di lapangan. Berbeda dengan pelatihan tradisional, Pelatihan ini menekankan
pada hasil yang dapat diukur dan relevan dengan tugas sehari-hari SPG dilapangan.

Menurut Mohammad Al Hafidz (2023) pentingnya pembuatan aplikasi berbasis website
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olen HRD perusahaan yang digunakan untuk menganalisis kebutuhan pelatihan bagi
karyawan. Data-data yang diperlukan dalam pembuatan aplikasi didapatkan dari hasil
pengamatan tidak terstruktur terkait proses pengadaan pelatihan saat ini serta hasil
wawancara kepada pihak-pihak terkait. Pelatihan ini bertujuan untuk mengasah
keterampilan calon SPG/SPB sebelum diturunkan ke lapangan. Kinerja SPG terjadi
dikarenakan faktor Pelatihan kerja dan motivasi. Pelatihan kerja yang dilakukan
perusahaan terus menerus akan meningkatkan kinerja SPG/SPB. Motivasi dari dalam diri
spg juga mampu menjadikan semangat kerja yang lebih tinggi. Selain itu lingkungan kerja
mendukung SPG/SPB dalam mengembangkan Kkinerjanya. Lingkungan kerja yang
nyaman dan harmonis akan membantu tercapainya kinerja SPG/SPB. llhami (2024)
menekankan bahwa tujuan dari pelatihan ini untuk menganalisis pengembangan
kompetensi Sumber Daya Manusia (SDM). Serta dampaknya terhadap kinerja organisasi.
Pengembangan SDM merupakan faktor strategis dalam meningkatkan daya saing dan
efektivitas lembaga penelitian, khususnya dalam menghadapi tantangan globalisasi dan
perkembangan teknologi. Pelatihan yang disesuaikan dengan kebutuhan kompetensi
karyawan memberikan kontribusi signifikan terhadap peningkatan produktivitas, inovasi
penelitian, serta meminimalisir kesenjangan keterampilan dan meningkatkan motivasi
kerja pegawai.

Fika Nurul Irmayanti (2026) Pelatihan dasar (basic training) merupakan bagian
penting dalam pengembangan sumber daya manusia, khususnya bagi karyawan baru di
sektor agribisnis yang memiliki karakteristik kerja teknis dan berbasis standar operasional.
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis kebutuhan dan efektivitas pelatihan dasar
dalam meningkatkan kompetensi serta kinerja karyawan. pelaksanaan basic training
berperan sebagai fondasi pembentukan kompetensi teknis, pemahaman prosedur kerja,
serta perilaku kerja yang disiplin. Efektivitas pelatihan ditentukan oleh kesesuaian
program dengan kebutuhan kerja, yang tercermin dari penerapan pelatihan berjenjang dan
penyesuaian jumlah penyelenggaraan serta peserta pelatihan. Selain itu, integrasi
pelatihan kepemimpinan menunjukkan orientasi perusahaan terhadap pengembangan
sumber daya manusia yang berkelanjutan.

Pelatihan tidak hanya berfungsi sebagai sarana peningkatan keterampilan teknis,
tetapi juga berperan dalam pembentukan sikap kerja, kedisiplinan, serta kesiapan

kepemimpinan karyawan. Perspektif human capital memperkuat pandangan tersebut
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dengan menempatkan pelatihan sebagai investasi strategis yang berkontribusi terhadap
produktivitas dan daya saing organisasi. Dengan demikian, pelatihan dapat dipahami
sebagai proses berkelanjutan yang memerlukan integrasi antara perencanaan,
pelaksanaan, dan evaluasi untuk mencapai hasil yang maksimal. PT Matahari
Departeman Store Balikpapan adalah perusahaan agribisnis ritel fashion, temuan
penelitian terdahulu tersebut menjadi sangat relevan mengingat karakteristik pekerjaan
yang menuntut kompetensi teknis tinggi, kepatuhan terhadap standar operasional, serta
disiplin kerja yang konsisten. Pelaksanaan basic training bagi karyawan baru diposisikan
sebagai tahap awal dalam mempersiapkan tenaga kerja agar mampu beradaptasi dengan
lingkungan kerja yang kompleks dan berisiko tinggi. Oleh karena itu, pelatihan tidak
hanya berfungsi sebagai proses orientasi, tetapi juga sebagai fondasi pembentukan
kompetensi dan perilaku kerja yang sesuai dengan kebutuhan operasional perusahaan.

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan mengenai kebutuhan pelatihan
berbasis kompetensi untuk meningkatkan kinerja Sales Promotion Girl/Boy (SPG/SPB)
di Matahari Departemen Store Balikpapan. Ditemukan beberapa hal sebagai berikut:
Penerimaan SPG. Pelamar yang berhasil lolos Semua tahap seleksi akan dipertimbangkan
untuk dipekerjakan sebagai SPG. Setelah diterima SPG akan menjalani pelatihan dan
orientasi di Matahari Department Store.

Sesi bimbingan dan pembelajaran pertama mencakup dasar-dasar nilai perusahaan,
aturan interaksi pelanggan, metode pembicaraan yang jelas, dan pemahaman tentang
barang -barang merek. Pelatihan tambahan diberikan kepada SPG/SPB tentang metode
presentasi produk yang menarik, strategi pemasaran langsung di lapangan, dan instruksi
mendasar dalam pengoperasian platform penjualan yang digerakkan oleh teknologi yang
digunakan oleh bisnis. Tugas ini dilakukan selama 2-3 hari sebelum penempatan kerja,
dan tujuannya adalah untuk memastikan bahwa setiap SPG/SPB dapat melakukan tugas
dengan benar dan sesuai dengan aturan perusahaan. Prosedur dan Tahapan Pelatihan
Berbasis Kompetensi. Prosedur pelatihan berbasi kompetensi(PBK) untuk SPG dan SPB
dilakukan secara sistematis bertahap, agar pelatihan terarah, terukur, dan sesuai
kebutuhan kerja. Berikut rincian setiap tahapannya: Analisis Kebutuhan Pelatihan

Tahap awal untuk mengetahui apa saja kekurangan antara kinerja yang diharapkan
dengan kinerja saat ini. Contohnya, jika penjualan rendah, berarti ada masalah dalam

menawarkan barang, atau jika pelanggan banyak bertanya SPG dan SPB tidak dapat
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menjawab, berarti pengetahuan produk masi kurang. Hasil analisis ini menjadi dasar
materi pelatihan yang akan dibuat, supaya pelatihan benar-benar menyelasaikan masalah.
Penyusunan Materi. Menyusun materi pelatihan harus berdasarkan standar kinerja yang
berlaku, sehingga semua tugas SPG/SPB jelas, adapun materinya meliputi : Product
knowledge : pengetahuan lengkap tentang produk, itu sangat wajib dilakukan mulai dari
keunggulan produk, cara menggunakan, harga sampai ke perbandingan dengan produk
lain. 3 siklus penjualan : Persiapan : menyiapkan diri, dari penampilan sampai persiapan
pengetahuan sebelum menyambut pelanggan yang datang. Penawaran : cara menyapa,
mendekati sampai menawarkan produk dengan baik dan menarik. Closing : cara
menyakinkan pelanggan sampai akhir nya pelangan memutuskan untuk membeli produk.
customer handling : cara menangani berbagai jenis pelanggan, mulai dari yang ramah,
ragu-ragu sampai yang mengeluh atau ramah.Metode Pelatihan. Cara penyampaian materi
dibagi menjadi dua pendekatan agar peserta dapat memahami teori sekaligus bisa
mempraktikannya langsung. Pelatihan di dalam kelas : Dilakukan diruang kelas atau
ruangan khusus. Materi disampaikan lewat teori, lalu di praktikan lewat bermain peran
sebagai penjual dan pembeli serta simulasi praktek jual beli. Tujuan nya agar peserta
berlatih tanpa tekanan langsung dari lingkungan kerjanya. Metode pelatihan langsung di
lapangan/toko : Dilakukan langsung ditoko/lapangan. Peserta dibimbing lewat coaching
(pembinaan berkelanjutan), mentoring (pembimbingan dari yang lebih berpengalaman),
dan joint visit (berkeliling atau melayani pelanggan bersama supervaisor). Ini membantu
peserta menerapkan ilmu langsung dalam kondisi nyata.Pelaksanaan Pelatihan. Tahap
penerapan materi yang sudah dipelajari. SPG/SPB diminta langsung mempraktikkan
semua keterampilan yang didapat. Mulai dari cara berkomunikasi yang sopan, cara
menjelaskan produk, hingga teknik menjual kepada pelanggan yang datang. Diai peserta
belajar lewat pengalaman nyata, sekaligus memperbaiki kesalahan yang mungkin terjadi
saat melyani. Penilaian Kompetensi. Evaluasi akhir untuk memastikan SPG/SPB sudah
menguasai standar kerja yang ditetapkan. Penilaian mencakup tiga aspek antara lain:
Kongnitif : pemahaman teori, pengetahuan produk dan aturan kerja. Psikomotorik :
keterampilan praktik, seperti cara berbicara, gerak tubuh, cara menata barang, dan teknik
menjual. Efektif : sikap, keramahan, semangat kerja, dan cara berintraksi dengan orang
lain. Jika lulus penilaian ini, berarti mereka sudah kompeten dan siap bekerja sesuai

standar. Evaluasi Kinerja. Pemantauan yang dilakukan setelah pelatihan selesai, untuk
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melihat apakah pelatihan benar-benar memberikan dampak positif. Diukur lewat dua hal
utama: Peningkatan hasil penjualan : apakah omset penjualan naik setelah dilakukannya
pelatihan?. Perilaku kerja : apakah sikap, cara melayani, dan kedisiplinan SPG/SPB
menjadi lebih baik dan sudah sesuai dengan standar?. Proses pelaksanaan pelatihan
berbasis kompetensi (PBK) bagi Kinerja SPG/SPB. Proses pelaksanaan pelatihan berbasis
kompetensi (PBK) untuk sales promotion girl (SPG) dan sales promotion boy (SPB)
adalah pendekatan sistematis untuk memastikan tenaga promosi memiliki pengetahuan,
keterampilan, dan sikap kerja yang sesuai standar. Tujuan utama pelatihan ini adalah pada
hasil yang nyata, yaitu peningkatan kemampuan komunikasi, product knowledge, teknik
penjualan, serta sikap profesional dilapangan. Berikut adalah tahapan pelaksanaan
pelatihan berbasis kompetensi untuk SPG/SPB: Perencanaan dan analisis kebutuhan

Tahap awal berfokus pada penetapan standar kemampuan yang harus dimiliki
SPG/SPB. Perusahaan mengidentifikasi kesenjangan keterampilan kerja, lalu menyusun
modul pelatihan yang spesifik. Materi utama mencangkup penguasaan informasi produk.
Teknik komunikasi persuasif, standar penampilan dan pemahaman target penjualan.
Pelaksanaan pelatihan dan simulasi. Materi yang telah disusun langsung dipraktikkan
melalui kombinasi teori kelas dan simulasi interaksi. Peserta melakukan latihan peran
untuk menghadapi berbagai tipe konsumen, menangani keluhan, dan mempraktikkan
teknik penutupan penjualan. Metode ini memastikan peserta tidak sekadar menghafal
teori, tetapi mampu merespon situasi lapangan secara nyata dan profesional. Asesmen
Kinerja dan evaluasi kompetensi.

Peserta menjalani ujian praktik langsung di hadapan penilai untuk membuktikan
kemampuan mereka. Evaluasi tidak menggunakan nilai angka tradisional,melainkan
penilaian status kompeten atau belum kompeten berdasarkan standar baku perusahaan.
Asesmen ini juga mancakup pengamatan langsung oleh supervisor saat SPG/SPB mulai
ditempatkan diarea kerja. Pendampingan lapangan dan monitoring.

Setelah pelatihan selesai, tim supervaisor atau team leader melakukan pemantauan
berkala di lokasi kerja. Tahap ini memastikan seluruh perilaku, etika, dan teknik
penjjualan yang dipelajari selama pelatihan benar-benar diterapkan secara konsisten.
Evaluasi berkala dilakukan dengan melihat grafik penjualan harian dan umpan balik
langsung dari konsumen. Pasca pelaksanaan pelatihan berbasis kompetensi bagi Kinerja

SPG/SPB. Pasca pelaksanaan pelatihan berbasis kompetensi, terjadi transformasi
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signifikan pada kinerja sales promotion girl /boy (SPG/SPB). Pelatihan ini mengubah
mereka dari sekedar penjaga stand menjadi ujung tombak pemasaran yang persuasif dan
berorientasi pada target. Berikut adalah penjabaran detail mengenai apa yang terjadi pasca
pelatihan bagi kinerja SPG dan SPB :Peningkatan penguasaan produk.

Sebelumnya, SPG/SPB mungkin hanya menghafal brosur. Setelah pelatihan,
mereka sudah memahami detail spesifikasi, keunggulan teknis, hingga nilai tambahan
produk. Mereka mampu menjelaskan fitur yang rumit menjadi manfaat yang mudah
dipahami. Keterampilan komunikasi dan persuasi lebih efektif. Pelatihan melatih teknik
komunikasi verbal dan non-verbal. SPG/SPB belajar cara melakukan pendekatan yang
tidak agresif namun menarik, mendengarkan kebutuhan pelanggan secara aktif dan
menggunakan teknik persuasi yang tepat untuk mengiring konsumen membelian tanpa
merasa dipaksa. Kepercayaan diri dan penguasaan emosi yang lebih baik

Interaksi dengan berbagai karakter pelanggan seringkali menguras emosi.
Pelatihan memberikan simulasi menghadapi penolakkan atau keluhan pelanggan dengan
kepala dingin. Ketika SPG/SPB merasa kompeten dan menguasai keadaan, kepercayaan
diri mereka akan terpancar, yang membuat pelanggan lebih percaya pada informasi yang
mereka sampaikan.Peningkatan angka penjualan.

Ini adalah inti dari poin-poin sebelumnya. Dengan penguasaan produk yang baik
dan teknik persuasi yang efektif, rasio konversi dari yang hanya bertanya menjadi
membeli akan meningkat. Pelatihan juga biasanya mencakup teknik up-selling dan cross-
selling, sehingga nilai transaksi pelanggan pun bisa menjadi lebih besar. Peningkatan
loyalitas pelanggan. Pelayanan yang baik memberikan pengalaman berbelanja
memuaskan bagi konsumen. Konsumen akan kembali ke toko jika mereka merasa terbantu
oleh staf yang informatif dan ramah. Hubungan yang baik antara SPG/SPB dan konsumen
adalah hal penting untuk membangun loyalitas jangka panjang. Peningkatan kemampuan
display dan penataan produk. Kinerja SPG/SPB bukan hanya bisa bebicara, tapi juga
estetika area kerja. Pelatihan berbasis kompetensi mengajarkan bagaimana menata
produk agar terlihat menarik, memastikan stok selalu tersedia dirak, dan menjaga
kebersihan area. Display yang rapi adalah hal yang sangat penting untuk menarik
pelanggan. Evaluasi dan pemantauan kinerja yang terukur. Setelah pelatihan, kinerja
SPG/SPB tidak lagi dinilai berdasarkan asumsi, melainkan indikator yang jelas. Mereka

menjadi lebih sadar akan target harian, mingguan, dan bulanan. Hal ini memudahkan
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manajemen untuk melakukan supervisi, memberikan umpan balik yang objektif. Dalam
proses pelatihan yang sedang berlangsung di Matahari Department Store Balikpapan, ada
beberapa masalah kompleks yang berdampak pada efisiensi pelatihan, terutama untuk
Sales Promotion Girl/Boy (SPG/SPB). Salah satu tantangan utama adalah pergantian
karyawan yang signifikan, terutama dalam peran SPG/SPB yang biasanya memiliki durasi
kerja yang singkat karena beban kerja yang berat dan peluang karir jangka panjang yang
terbatas. SPG/SPB harus memiliki keterampilan penting seperti berbicara dengan baik,
perilaku profesional, dan penampilan yang sesuai dengan norma -norma perusahaan.
Metode pilihan yang ketat sering membutuhkan waktu karena beradaptasi dengan aturan

setiap perusahaan.

4. KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa
analisis kebutuhan pelatihan berbasis kompetensi untuk meningkatkan kinerja Sales
Promotion Girl/Boy (SPG/SPB) di matahari departemen store balikpapan telah
dilaksanakan melalui beberapa tahapan yang cukup sistematis, mulai dari perekrutan
kandidat melalui lowongan kerja, seleksi administrasi, wawancara, hingga pelatihan.
Pelatihan ini bertujuan untuk memastikan bahwa SPG/SPB yang direkrut memiliki
kualifikasi dan kemampuan komunikasi yang baik sesuai dengan kebutuhan perusahaan
di bidang ritel. Namun demikian, dalam pelaksanaannya masih ditemukan beberapa
kendala seperti keterbatasan akses dan website yang belum optimalnya proses pelatihan
berbasis kompetensi.

Oleh karena itu, diperlukan evaluasi dan penyempurnaan secara berkala terhadap
prosedur pelatihan, agar perusahaan dapat memperoleh tenaga kerja yang tidak hanya
memenuhi syarat administratif tetapi juga mampu berkontribusi secara maksimal
terhadap pelayanan dan kepuasan pelanggan. Penelitian ini memiliki keterbatasan dalam
ruang lingkup objek, yaitu hanya difokuskan pada pelatihan SPG/SPB di satu lokasi, yaitu
Matahari Department Store Balikpapan. Oleh karena itu, bagi peneliti selanjutnya
disarankan untuk memperluas objek penelitian dengan membandingkan pelatihan di
beberapa gerai Matahari di kota lain, atau bahkan membandingkannya dengan perusahaan
ritel serupa. Selain itu, peneliti berikutnya dapat menggali lebih dalam aspek efektivitas

hasil pelatihan terhadap kinerja SPG dalam jangka panjang, agar diperoleh
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pemahaman yang lebih komprehensif mengenai hubungan antara proses pelatihan dan

Kinerja kerja karyawan.
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