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Abstract. Performance is a performance of the level of success that exists in employees based on the entire process
that has been carried out in relation to certain activities during the period determined by the company, especially
in the sales sector to achieve turnover for electrical and mechanical products offered to consumers so that further
analysis is needed. To further determine the potential performance, use the SWOT method which has 4 parameters
such as strengths, weaknesses, opportunities and threats. After carrying out a SWOT analysis, an evaluation of
the previously known SWOT conclusions can be determined.
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Abstrak. Kinerja merupakan suatu performa atas tingkat keberhasilan yang ada pada diri karyawan berdasarkan
keseluruhan dari proses yang sudah dilakukan berkaitan dengan aktifitas — aktifitas tertentu selama masa periode
yang ditetapkan perusahaan terutama bidang penjualan untuk mencapai omset terhadap produk electrical dan
mechanical yang ditawarkan kepada konsumen sehingga diperlukan analisa lebih lanjut untuk mengetahui
potensial kinerja tersebut menggunakan metode SWOT yang mempunyai 4 parameter seperti, kekuatan,
kelemahan, peluang dan ancaman. Setelah dilakukan analisa SWOT maka dapat ditentukan evaluasi hasil
simpulan SWOT yang sudah diketahui sebelumnya.

Kata kunci: Kinerja, Karyawan, SWOT

1. LATAR BELAKANG

Kinerja karyawan menjadi sebuah tingkatan prestasi setiap karyawan dalam bekerja yang
sudah dicapai pada bidang tertentu dengan penuh tanggung jawab berdasarkan standar
operasional prosedur, artinya menuntaskan tugas — tugas serta pekerjaan untuk karyawan yang
mempunyai sifat niat maupun kreatifitas dari segi pengetahuan / pemikiran, selain itu dasar
yang meliputi terhadap kinerja karyawan dapat diklasifikasikan yaitu kualitas dan juga
kuantitas individunya, sebab dari hal tersebut dapat dijadikan evaluasi untuk kedepannya
khususnya terhadap penjualan produk (Samsudin & Waluyo, 2021; Syafrina, 2017).

Pada proses penjualan produk electrical dan mechanical yang dilakukan diperusahaan
dari karyawan untuk mencapai omset perusahaan terdapat beberapa permasalahan yang terjadi
dapat dijadikan tolak ukur dalam proses analisa lebih lanjut seperti, terutama dalam mencari
harga & stok barang yang diminta oleh customer yang sulit dan pada penjualan produk
electrical dan mechanical yang dilakukan mengalami penurunan.

Adapun solusi sebagai evaluasi supaya menjadi tolak ukur kedepannya terhadap kinerja
karyawan bagian penjualan dengan menggunakan metode SWOT. SWOT merupakan suatu

konsep ilmu dalam evaluasi mengenai kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman disebuah
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institusi serta serangkaian tata cara dalam mengamati ruang lingkup pemasaran eksternal
maupun internal, selain itu SWOT didasarkan oleh logika yang bisa dioptimalkan terhadap 4
parameter, secara inti dari metode SWOT ialah bidang ilmu yang menggunakan penalaran
kepada lingkungannya internal strengths maupun weaknesses dan juga eksternal opportunites
serta threats (Lontaa et al., 2019; Widiyarini & Hunusalela, 2019).

2. KAJIAN TEORITIS

Karyawan atau pegawai ialah sesesorang dimana selaku yang melakukan suatu kegiatan
ataupun aktifitas tertentu terhadap instansi dengan estimasi kerja sesuai yang didasari atas
perjanjian — perjanjian mutlak bersifat hukum pada posisi bidangnya masing — masing
berdasarkan prosedur pekerjaannya, pada UU RI No. 14 tahun 1969 pada karyawan berisi
tentang bagaimana setiap individu melakukan aktifitas tertentu bagi industri mengenai bagian
divisi masing — masing mendapatkan imbalan yang sesuai ketentuan serta jam kerja dengan
fasilitas tunjangan yang berlaku pada tingkatannya, secara garis besar mengenai pegawai itu
sendiri setiap orang yang memiliki tanggung jawab terhadap aktifitas sesuai dengan prosedur
bagi perusahaan serta mendapatkan upah dalam bentuk lain (Alvin Cakra Pratista, 2021; Halim,
2021).

Bagian Penjualan adalah sebuah aktifitas dari pekerjaan diperusahaan yang dimana
menangani dalam segi mempromosikan, menjual, maupun negosiasi seperti barang ataupun
jasa tertentu terhadap konsumen sehingga memenuhi kebutuhan yang sesuai dan juga
mempunyai respond baik atas kepuasan yang diterima, namun dari skema bagian penjualan
produk umumnya memiliki sebuah strategi baik jangka pendek maupun panjang akan tetapi
jika ditelaah lebih lanjut dalam management pekerjaan bagian penjualan produk mendapat
ketentuan mengenai aspek berorientasi target bagi perusahaan, sebab demi menjaga kestabilan
serta kemajuan perusahaan supaya berkembang, secara garis besar mengenai bagian penjualan
dengan ruang lingkup yang setiap saat berkomunikasi kepada konsumen sehingga melakukan
aktifitas salah satunya menjual produk — produk tertentu yang menjadi nilai guna serta dapat
mencukupi kebutuhan konsumen atas kehidupannya sehari — hari (Rahmawati, 2017; Riswanda
& Priandika, 2021; Susilo, 2018).

Produk Electrical dan Mechanical ialah suatu bentuk barang yang dimana terdapat
electrical dengan sifat benda tersebut timbul dari adanya daya atau muatan listrik, listrik juga
dapat diartikan sebagai kondisi terhadap partikel — partikel subatomik tertentu yaitu electron
dan proton yang berdampak pada penarikan serta penolakan gaya sedangkan jasa terdapat

mechanical yang berdasarkan pada sebuah konsep bidang ilmu khusus yang mempelajari
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fungsional maupun kinerja mesin, alat bantu benda, salah satunya yakni mesin, namun dari
mechanical mempunyai aspek penting dalam pengetahuan terhadap gerakan — gerakan benda
ataupun efek gaya pada gerakan itu sendiri, secara garis besarnya produk electrical serta
mechanical terbagi menjadi 2 aspek baik dari segi barang untuk electrical atau kelistrikan
dengan bermuatan listrik dan sudut pandang jasa sebagai mechanical yang memiliki bidang
keilmuan tertentu yaitu pada mesin (Surya & Lusyana, 2019).

Metode SWOT merupakan serangkaian bidang ilmu untuk mengindentifikasi bermacam
— macam faktor yang mempengaruhinya secara terstruktur dalam menginterpretasikan rencana
disebuah perusahaan, landasan yang menjadi dasar metode ini terbagi 4 parameter berdasarkan
pada logika yang dapat mengoptimalkan baik dari sudut pandang kekuatan maupun
kesempatan, namun yang bersamaan juga dapat diminimalisir kelemahan serta ancaman, selain
itu metode SWOT sebagai evaluasi bagaimana perusahaan mengalami kondisi seperti saat
ini/sekarang dan juga kedepannya sehingga mengalami perubahan positif atau negatif,
kemudian disisi lain pada metode SWOT sekumpulan elemen — elemen eksternal dan internal
diperusahaan dengan berfokus pada basis data yang memiiki pola 3-1-5, maknanya sebuah
perusahaan dapat dianalisa 3 tahun sebelum analisa, selanjutnya tahun analisa dilaksanakan,
serta pasca analisa dalam 5 tahun kedepan, setelah proses aktifitas analisa ini dikerjakan supaya
strategi yang dipilih sebuah perusahaan dapat mempertanggung jawabkan yang bersumber dari

fakta serta dasar yang kuat (Herawati et al., 2020; Waluyo, 2021).

3. METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan konsep kualitatif, yaitu suatu metode pendekatan untuk
mengeksplorasi serta memahami suatu gejala sentral supaya dapat menghasilkan penemuan —
penemuan ilmiah akan tetapi tidak bisa dicapai dengan menggunakan prosedur statistik, namun
bisa menunjukkan beberapa aspek tertentu sehingga pada datanya menjadi tolak ukur sebagai
acuan memperoleh hasil yang maksimal, pengumpulan data yang dilakukan seperti, observasi,
wawancara dan studi pustaka (Bariadi et al., 2022; Lenaini, 2021; Qanita, 2020).

Selain itu, aspek struktur metode SWOT sebagai analisa terhadap penjualan produk
electrical dan mechanical dapat diamati tabel dibawah ini.

Tabel 1. Struktur Faktor Metode SWOT
Kekuatan (Strengths) | Kelemahan (Weaknesess)

INTERNAL

GO wWN -
OB wWN -
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Ancaman Kesempatan

(Threats) (Opportunities) AL
1 1. @
2 2 m
3 3 P
4 4 >
5 5

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
Pada tahap ini dilakukan analisa sistem yang berjalan pada penjualan produk electrical
dan mechanical, oleh karena itu dibuatkanlah kedalam activity diagram untuk mengetahui

analisa tersebut, berikut activity diagram analisa sistem yang berjalan antara lain:

Bagian Penjualan

Menguasai spesifikasi
produk

Mempresentasikan
produk

B —

Menjual produk
sesuai target

B —

Penilaian Kinerja
Karyawan dari Atasan

>
(
\

Gambar 1. Use Case Diagram Berjalan

Activity diagram yang telah dibuat maka dapat dijelaskan bahwa dalam bagian penjualan
dengan tahapan — tahapan prosesnya yang dimana seperti mulai untuk prosesnya, kemudian
menguasai spesifikasi produk sebagai pengetahuan dari barang yang tersedia pada stok gudang,
selanjutnya mempresentasikan produk atau barang yang dijual kepada pelanggan sehingga
pelanggan juga bisa menilai, menganalisa dan memberikan tanggapan secara langsung sesuai
dengan kebutuhan yang diinginkan, lalu menjual produk — produk sesuai target perusahaan
kepada pelanggan untuk mencapai omset yang baik dan terakhir penilaian kinerja karyawan
dari atasan.
Analisa Metode SWOT

Tahapan metode SWOT dibagi menjadi 4 parameter berdasarkan kekuatan, kelemahan,
kesempatan/peluang, dan ancaman bagi Perusahaan, oleh karena itu dapat dijabarkan dari 4
parameter tersebut, berikut 4 parameter yang akan di jelaskan dari masing — masing dengan

kondisi perusahaan yakni:
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1. Strengths (Kekuatan)
Tabel 2. Kekuatan Pada Perusahaan

Hal — hal yang
dilakukan pada
perusahaan
dengan baik

No | Kekuatan (Strengths)

1 Menjual berbagai macam produk electrical &
mechanical yang dibutuhkan customer.

2 Harga produk bisa dinegosiasikan kepada customer.

3 Penyampaian untuk presentasi produk kepada customer
sudah secara detail dilakukan.

4 -

5 -

2. Weaknesess (Kelemahan)

Tabel 3. Kelemahan Pada Perusahaan

Hal — hal yang
menjadi
kekurangan pada
perusahaan

No | Kelemahan (Weaknesess)

1 Penjualan produk mengalami ketidak konsistenan.

2 Omset yang diperoleh tidak mengalami perkembangan
atau standar.

3 Mengalami stok produk yang kosong dengan waktunya
yang tidak dapat ditentukan untuk stok kembali.

4 -

5 -

3. Opportunities (Kesempatan)

Tabel 4. Kesempatan Pada Perusahaan

Elemen dalam
lingkungan yang
dimanfaatkan

No | Kesempatan (Opportunities)

1 Mempunyai customer tetap sehingga dapat menjual kembali
produk yang dibutuhkan.

2 Mendapatkan relasi baru atau customer baru dari channel
customer tetap.

3 Kompetitor yang sedikit dalam proyek tender sehingga harga
produk yang dijual menjadi standar.

4 -

5 -

4. Threats (Ancaman)

Tabel 4. Ancaman Pada Perusahaan

Elemen dalam
lingkungan yang
bisa menyebabkan
masalah

No | Ancaman (Threats)

1 Harga produk yang dijual akan kalah saing dengan
kompetitor yang lain, sebab harga yang ditentukan dibawah
harga standar atau lebih murah.

2 Kebocoran data pada saat purchase order sehingga
kompetitor lain mengetahui dan berkurangnya customer.

3 Dalam transaksi jual beli kepada customer mengalami
pembayaran yang tertunda jika sudah jatuh tempo sehingga
berdampak kepada omset.

4 -
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Simpulan Metode SWOT
Analisa metode SWOT yang dilakukan makan didapatkan sebuah simpulan mengenai
metode SWOT secara terstruktur mulai dari faktor eksternal maupun internal yang sudah
dijelaskan sebelumnya, maka pada simpulan metode SWOT memberikan sebuah tabel yang
dimana berdasarkan 4 parameter tersebut, berikut simpulan terhadap metode SWOT antara
lain:
1. Faktor internal metode SWOT (kekuatan dan kelemahan) pada perusahaan terhadap
kinerja karyawan bagian penjualan produk electrical dan mechanical.

a. Kekuatan (Strengths), pada data yang diperoleh maka secara kinerja yang dilakukan
terhadap bagian penjualan yaitu, menjual beragam produk electrical dan mechanical
yang dimana harganya dapat dinegosiasikan dan penyampaian untuk presentasi
produk juga dilakukan secara detail kepada customer.

b. Kelemahan (Weaknesess), dari data yang diperoleh maka secara kinerja terhadap
bagian penjualan yaitu, baik dalam penjualan maupun omset mengalami ketidak
konsistenan atau tidak ada perkembangan dan juga stok produk yang kosong tidak
dapat ditentukan waktunya apabila stok Kembali.

2. Faktor eksternal metode SWOT (kesempatan dan ancaman) pada perusahaan terhadap
kinerja karyawan bagian penjualan produk electrical dan mechanical.

a. Kesempatan (Opportunities), sesuai dengan data yang diperoleh maka secara kinerja
terhadap bagian penjualan yaitu, mempunyai customer tetap sehingga dapat dijual
kembali serta mendapatkan relasi baru dari channel customer tetap dan kompetitor
yang sedikit dalam proyek tender sehingga harga produk yang dijual menjadi
standarisasinya.

b. Ancaman (Threats), berdasarkan dari data yang diperoleh maka secara kinerja

terhadap bagian penjualan yaitu, harga produk yang dijual akan kalah saing.

5. KESIMPULAN DAN SARAN

Hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis maka dapat sebuah kesimpulan bahwa,
Untuk kinerja karyawan terhadap bagian penjualan produk electrical dan mechanical dilakukan
analisa menggunakan 4 parameter SWOT vyakni kekuatan (strengths), kelemahan
(weaknesess), peluang (opportunities) dan ancaman (threats) dan parameter metode SWOT
menyatakan bahwa kinerja karyawan terhadap bagian penjualan produk electrical dan
mechanical berdasarkan faktor internal baik kekuatan (strengths) kinerja dari bagian penjualan

sudah baik dalam aspek menjual berbagai macam produk serta harganya dapat dinegosiasi
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sehingga untuk penyampaian produk sudah secara detail kepada customer, sedangkan
kelemahan (weaknesess) kinerja dari bagian penjualan ialah tidak tercapainya omset penjualan
yang ditargetkan perusahaan, namun dari sisi faktor eksternal baik peluang (opportunities)
untuk meningkatkan kinerja bagian penjualan dapat memanfaatkan media sosial untuk promosi
kepada customer baik yang tetap maupun baru sehingga bisa mencapai target perusahaan,
kemudian ancaman (threats) kinerja bagian penjualan memiliki ancaman jika tidak

mengevaluasi laporan penjualan, tidak memanfaatkan peluang yang ada.
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