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Abstrak
Pemilihan calon marketing team leader di sebuah perusahaan sangat baik dilakukan dengan menggunakan sebuah Sistem aplikasi misalnya
berupa sistem pengambilan keputusan yang menggunakan metode Analytic Hierarchy Process (AHP). Kelebihan dari metode AHP dalam
pengambilan keputusan adalah dengan cara membandingkan setiap kriteria yang dimiliki sebagai syarat untuk menjadi marketing team
leader sehingga didapatkan suatu bobot nilai dari setiap kriteria yang ada. Sistem pengambilan keputusan ini mampu memberikan hasil
perhitungan yang ditampilkan dalam bentuk perankingan dengan cara mengurutkan dari nilai yang terbesar sampai dengan nilai yang
terkecil. Nilai yang terbesar yang diperoleh dari hasil perhitungan tersebut terpilih sebagai marketing team leader pada Perusahaan.

Kata Kunci : Sistem Pendukung Keputusan, Analytic Hierarchy Process, Marketing Team Leader

1. PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi telah mengubah pola pikir manusia untuk dapat memperoleh informasi secara tepat, cepat dan
akurat hal ini didukung dengan perkembangan sarana dan prasarana di bidang teknologi informasi dan proses tata kelola
informasi yang disajikan secara teratur, jelas, tepat dan cepat yang nantinya akan sangat mendukung kelancaran kegiatan
operasional organisasi. Karyawan merupakan salah satu sumber daya yang di gunakan sebagai alat penggerak dalam
memajukan suatu perusahaan. Kinerja karyawan cukup berpengaruh dalam keuntungan yang didapat oleh perusahaan
tersebut [1], sehingga penilaian kinerja seorang karyawan merupakan hal yang sangat penting untuk mendukung proses
kemajuan perusahaan.

PT Astra Honda Motor Veteran Cabang Palembang merupakan salah satu perusahaan yang bergerak pada bidang
penjualan produk merek sepeda motor Honda. PT Astra Honda Motor Veteran Cabang Palembang memiliki beberapa kriteria
bagi calon marketing team leader untuk menghadapi persaingan pasar dalam menghasilkan penjualan yang diinginkan,
karena itu PT. Astra Honda Motor Palembang dituntut untuk lebih selektif dalam memilih calon marketing team leader guna
menghadapi persaingan pasar yang semakin ketat dalam memberikan kenyamanan terhadap pelanggan. Selama ini pemilihan
calon team leader masih menggunakan sistem pemilihan secara manual, dengan menggunakan beberapa kriteria dasar yang
menjadi landasan perusahaan dalam menentukan calon marketing team leader, sehingga proses pemilihan membutuhkan
waktu yang cukup lama serta memungkinkan terjadi kesalahan seperti kesalahan dalam perhitungan poin setiap kriteria.

Seiring dengan semakin kompleksnya pengambilan keputusan yang dilakukan oleh manager perusahaan, pemerintahan,
pembuat keputusan dan kebijakan lainnya, maka pembuat keputusan tidak lagi membuat keputusan berdasarkan perasaan
dan firasat dan lebih lebih suka menggunakan alat analitik dan kuantitatif yang menjadi dasar proses analisa keputusan
mereka. Banyak metode yang berasal dari matematika terapan dan riset operasi telah terbukti bermanfaat untuk membantu
pengambil keputusan yang berdasarkan informasi yang diperoleh, salah satu metode yang sangat baik digunakan dalam
proses pengambilan keputusan adalah metode Analytic Hierarchy Process (AHP) , metode AHP tersebut menjadi alat yang
berguna untuk menganalisis keputusan yang menjadi sebagai masukan, penilaian subjektif dari pembuat keputusan atau pakar
dalam proses pengambilan keputusan[2].

Dalam peneilitian ini, pemilihan calon marketing team leader di PT Astra Honda Motor Veteran Cabang Palembang
yang dibangun berupa sistem pengambilan keputusan yang menggunakan metode Analytic Hierarchy Process (AHP).
Kelebihan dari metode AHP dalam pengambilan keputusan adalah dengan cara membandingkan setiap kriteria yang dimiliki
sebagai syarat marketing team leader sehingga didapatkan suatu bobot nilai dari setiap kriteria yang ada. Sistem pengambilan
keputusan ini mampu memberikan hasil perhitungan yang ditampilkan dalam bentuk perankingan dengan cara mengurutkan
dari nilai yang terbesar sampai dengan nilai yang terkecil. Nilai yang terbesar yang diperoleh dari hasil perhitungan tersebut
terpilih sebagai marketing team leader pada Perusahaan PT Astra Honda Motor Veteran cabang Palembang.

2. METODOLOGI PENELITIAN

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan metode survei, dimana metode survei termasuk yang
bersifat kuantitatif untuk meneliti perilaku suatu individu atau kelompok. Pada umumnya penelitian survei menggunakan
kuesioner sebagai alat pengambil data. Penelitian survei adalah penelitian yang mengambil sampel dari satu populasi dan
menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpulan data yang pokok [7] .

2.1 Sistem Pendukung Keputusan

Sistem pendukung keputusan (SPK) merupakan sistem informasi interaktif yang menyediakan informasi, pemodelan, dan
pemanipulasian data. Sistem ini digunakan untuk membantu pengambilan keputusan dalam situasi yang semiterstruktur dan
situasi yang tidak terstruktur [3]. Sistem Penunjang Keputusan (SPK) adalah suatu sistem informasi berbasis komputer yang
melakukan pendekatan untuk menghasilkan berbagai alternatif keputusan untuk membantu pihak tertentu dalam menangani
permasalahan dengan menggunakan data dan model. Suatu SPK hanya memberikan alternatif keputusan dan selanjutnya
diserahkan kepada user untuk mengambil keputusan[4].
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2.2 Team Leader

Team Leader adalah orang yang terbaik, cerdas, respek, memiliki kredibilitas terhadap organisasi, memiliki perhatian besar
terhadap kelompok atau individu lain ataupun isu, sensitif terhadap dinamika kelompok, tidak formal dan tidak santai,
memiliki semangat besar, mampu berkolaborasi dengan yang lain. Nurrohin (2010). Team leader memiliki peran fundamental
dalam menentukan kesuksesan strategi manajemen kualitas dengan menciptakan konsep-konsep pendukung untuk
perumusan dan implementasi dari strategi kualitas[5].

2.3 Analytic Hierarchy Process (AHP)

AHP (Analytical Hierarchy Process) adalah suatu model sistem pendukung keputusan yang di kembang kan oleh Thomas L.
Saaty[6]. Model sistem pendukung keputusan akan menguraikan masalah multi faktor atau multi kriteria yang kompleks
menjadi suatu hirarki, hirarki didefenisikan sebagai sesuatu representasi dari sebuah permasalahan yang kompleks dalam
suatu struktur tujuan, yang di ikuti level faktor, kriteria, dan seterusnya ke bawah hingga level terakhir[1]. Model Analytical
Hierarchy proses (AHP) adalah salah satu model sistem pengambilan keputusan (SPK), yang memiliki suatu alternative,
metode ini merupakan sebuah hierarki yang fungsional dengan input utamanya adalah persepsi manusia. Keberadannya
hierarki memungkinkan dipecahkan masalah kompleks atau tidak terstuktur dalam sub-sub masalah, lalu menyusunnya
menjadi suatu bentuk hierarki [3]

3. ANALISA DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan tahapan-tahapan proses perhitungan yang menggunakan metode Analytic Hierarchy Process (AHP ) maka pada
penelitian ini menghasilkan suatu sistem perangkat lunak Pemilihan Calon Marketing Team Leader Pada PT Astra Honda
Motor Veteran Cabang Palembang. Hasil dari penelitian ini dituangkan dalam bentuk aplikasi yang dijalankan dijaringan
localhost yang nantinya menghasilkan suatu sistem yang dapat digunakan untuk mempermudah dalam proses pengolahan
data karyawan dengan menghasilkan informasi mengenai kinerja karyawan pada Pada PT Astra Honda Motor Veteran
Cabang Palembang.

3.1 Sistem Penilaian AHP

Kriteria penilaian yang digunakan dalam menentukan calon marketing team leader pada penelitian ini berdasarkan kriteria
nilai; Absensi Kehadiran, Penjualan, Komunikasi, Kerja Sama dengan menggunakan skala penilaian. Skala Perbandingan
Berikut ini Skala Perbandingan untuk menentukan prioritas kriteria dan subkriteria.

Tabel 1. Skala Perbandingan

Pembanding Nilai Nilai IR
Sangat Di Utamakan 9 1.45
Lebih diutamakan menuju sangat diutamakan 8 1.41
Lebih diutamakan 7 1.32
Diutamakan menuju lebih diutamakan 6 1.24
Diutamakan 5 1.12
Cukup diutamakan menuju diutamakan 4 0.90
Cukup diutamakan 3 0.58
Setara menuju cukup diutamakan 2 0.00
Setara 1 0.00
3.2 Tata cara penilaian AHP
Langkah-langkah untuk menentukan calon marketng team leader :
1. Menentukan Prioritas Kriteria
Langkah yang dilakukan untuk menentukan prioritas kriteria adalah :
a. Membuat Matriks Berpasangan
Nilai yang diambil berdasarkan tabel 2. skala penilaian
Tabel 2. Matriks Berpasangan
Kriteria Penjualan ~ Komunikasi Kerja Sama Absensi
Penjualan 1 9 8 8
Komunikasi 0,11 1 6 6
Kerja Sama 0,13 0,17 1 5
Absensi 0,13 0,17 0,20 1
Jumlah 1,36 10,33 15,20 20,00
b. Menentukan Matriks Nilai Kriteria
Matriks Kriteria = Nilai baris kolom lama / jumlah masing kolom lama.
Tabel 3. Matriks Nilai Kriteria
Kriteria Penjualan  Komunikasi KerjaSama  Absen  Jumlah Prioritas
Penjualan 0,73 0,87 0,53 0,40 2,53 0,63
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Komunikasi 0,08 0,10 0,39 0,30 0,87 0,22
Kerja Sama 0,09 0,02 0,07 0,25 0,42 0,11
Absensi 0,09 0,02 0,01 0,05 0,17 0,04

Nilai pada kolom jumlah diperoleh dari dengan menjumlahkan nilai pada kolom kriteria, sedangkan nilai prioritas
diperoleh dari dengan membagikan nilai jumlah terhadap jumlah kriteria

Menentukan Matriks Penjumlah Setiap Baris

Matriks ini dibuat dengan mengalikan nilai prioritas pada tabel 3. dengan matriks berpasangan tabel 2. Untuk
memperoleh nilai jumlah setiap baris, dilakukan dengan mengkalikan nilai prioritas tabel 3 (0.63) pada baris penjualan
dengan tabel 4. (1) pada baris penjualan.

Tabel 4. Matriks Penjumlahan Tiap baris

Kriteria Penjualan Komunikasi Kerja Sama Absen Jumlah
Penjualan 0,63 1,96 0,85 0,34 3,79
Komunikasi 0,07 0,22 0,64 0,26 1,18
Kerja Sama 0,08 0,04 0,11 0,21 0,44
Absensi 0,08 0,04 0,02 0,04 0,18

Menentukan Perhitungan Rasio Konsistensi
Perhitungan ini digunakan untuk memastikan bahwa nilai rasio konsistensi (CR <=0.1), jika ternyata nilai CR lebih
besar dari 0.1 maka matriks perbandingan berpasangan harus diperbaiki.

Tabel 5. Matriks Penjumlahan Tiap baris

Kriteria Jumlah Prioritas (W) Hasil
Penjualan 3,79 0,63 4,42
Komunikasi 1,18 0,22 1,40
Kerja Sama 0,44 0,11 0,54
Absensi 0,18 0,04 0,22

Kolom Jumlah pada Penjualan diperoleh dari kolom jumlah baris penjualan pada tabel 4.4, sedangkan Kolom Prioritas
(W) pada penjualan diperoleh pada kolom prioritas baris penjualan pada tabel 4.5. Dari tabel 4.5 diperoleh nilai-nilai
sebagai berikut : Jumlah (Hasil Penjumlahan dari nilai-nilai baris hasil) = 5,32, Hasil =4,42 + 1,40 + 0,54 + 0,22 =
6,58 , n (jumlah kriteria) = 4
maks (jumlah/n) = 1,64 , CI ((maks-n)/n) = -0,59 , CR (CI/IR lihat tabel 2) = -0.45

Hasil CR diperoleh sebesar -0.45 < 0.1 maka rasio kensistensi perhitungan dapat diterima.

2. Menentukan Prioritas sub kriteria
Perhitungan sub kriteria dilakukan terhadap sub-sub kriteria dari semua kriteria. Untuk menenetukan sub prioritas kriteria
dilakukan sama seperti menentukan prioritas kriteria, berikut ini Perhitungan sub kriteria pada kriteria penjualan.

a.

b.

Membuat Matriks Berpasangan
Pada tahap ini dilakukan penilaian perbandingan antara satu kriteria dengan kriteria yang lain. nilai yang diambil
berdasarkan tabel 6. skala penilaian.

Tabel 6. Matriks Berpasangan pada sub kriteria penjualan

Kriteria Baik Cukup Kurang
Baik 1 8 6
Cukup 0,13 1 5
Kurang 0,17 0,20 1
Jumlah 1,29 9,20 12,00

Menentukan Matriks Nilai Kriteria
Matriks Kriteria = Nilai baris kolom lama / jumlah masing kolom lama.

Tabel 7. Matriks Nilai kriteria penjualan

Kriteria Baik Cukup Kurang Jumlah Prioritas Prioritas Sub Kriteria
Baik 0,77 0,87 0,50 2,14 0,71 1,00
Cukup 0,10 0,11 0,42 0,62 0,21 0,29
Kurang 0,13 0,02 0,08 0,23 0,08 0,11

Nilai pada kolom Prioritas Sub Kriteria diperoleh dari nilai prioritas pada baris tersebut dengan nilai tertinggi pada
kolom prioritas.
Menentukan Matriks Penjumlah Setiap Baris
Matriks ini dibuat dengan mengalikan nilai prioritas pada tabel 7 dengan matriks berpasangan tabel 8
Tabel 8. Matriks Penjumlahan Tiap baris kriteria penjualan

Baik Cukup Kurang

Kriteria Jumlah
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Baik 0,71 1,66 0,47 2,84
Cukup 0,09 0,21 0,39 0,69
Kurang 0,12 0,04 0,08 0,24

Untuk memperoleh nilai jumlah setiap baris, dilakukan dengan mengkalikan nilai prioritas tabel 4.8 (0.63) dengan
nilai baris baik pada tabel 4.7 (1).

e. Menentukan Perhitungan Rasio Konsistensi
Perhitungan ini digunakan untuk memastikan bahwa nilai rasio konsistensi (CR <=0.1), jika ternyata nilai CR lebih

besar dari 0.1 maka matriks perbandingan berpasangan harus diperbaiki.
Tabel 9. Matriks Penjumlahan Tiap baris kriteria penjualan

Kriteria Jumlah Prioritas (W) Hasil
Baik 2,84 0,71 3,56
Cukup 0,69 0,21 0,89
Kurang 0,24 0,08 0,32

Kolom Jumlah pada baris Baik diperoleh dari kolom jumlah baris baik pada tabel 4.10, sedangkan Kolom Prioritas
(W) pada penjualan diperoleh pada kolom prioritas baris penjualan pada tabel 4.9. Dari tabel 4.10 diperoleh nilai-nilai

sebagai berikut :
Hasil = 3,56 + 0,89 + 0,32 =4,77, n ( jumlah kriteria ) =3 , maks (jumlah/n) = 1,59
Cl ((maks-n)/n) = -0,47, CR (CI/IR lihat tabel 2) = -0.81 . Hasil CR diperoleh sebesar -0.81 < 0.1 maka rasio

kensistensi perhitungan dapat diterima.
Penentuan nilai sub kriteria pada kriteria komunikasi, kerja sama dan absensi dapat dilakukan dengan cara yang sama.

Dari hasil perhitungan maka diperoleh:
Tabel 10. Matriks Hasil

Penjualan Komunikasi Kerja Sama Absensi
Prioritas (W) 0,63 0,22 0,11 0,04
Baik (3) 1,00 1,00 1,00 1,00
Cukup (2) 0,29 0,44 0,45 0,59
Kurang (1) 0,11 019 0,20 0,17

3.3 Implementasi

1. Halaman Data Karyawan
Pada halaman ini berfungsi untuk memasukkan data karyawan kedalam sistem, kemudian hasil penginputan akan
ditampilkan dalam bentuk daftar tabel seperti pada gambar 5 pada halaman selanjutnya:

. B— INZ0 PT. ASTRA HONDA MOX

PT. Astra Honda motor  (ABANG PALEMBANG

TAMBAKH KARYAVWAN

Gambar 1. Halaman Data Karyawan

2. Halaman Proses AHP
Setelah data nilai kriteria karyawan, data prioritas kriteria dan prioritas sub kriteria diperoleh, maka selanjutnya data
tersebut akan diproses pada halaman proses AHP, dimana hasil akhir dari penilaian akan menampilkan daftar
perengkingan nilai karyawan.
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Gambar 2. Halaman Proses AHP

3. Halaman hasil Akhir penilaian
Halaman ini merupakan halaman yang digunakan untuk menampilkan hasil penilaian akhir, menampilkan informasi skor
perengkingan nilai tertinggi sampai terendah.

Gambar 3. Halaman Hasil Akhir Penilaian

3. KESIMPULAN

Berdasarkan uraian hasil dan pembahasan yang telah dijelaskan pada bab-bab sebelumnya. Maka penulis menarik beberapa

kesimpulan yaitu :

1. Pada penelitian ini menghasilkan sistem yaitu Sistem Pendukung Keputusan Pemilihan Calon Marketing Team Leader
Menggunakan metode Analytic Hierarchy Process (AHP) Pada PT. Astra Honda Motor Veteran Cabang Palembang, dari
beberapa calon team leader diperoleh 1 karyawan yang terpilih sebagai team leader berdasarkan Perankingan kriteria
nilai; Absensi Kehadiran, Penjualan, Komunikasi, Kerja Sama dengan menggunakan skala Penilaian, serta melalui proses
perhitungan AHP dengan membandingkan nilai kriteria dengan prioritas kriteria dan prioritas sub kriteria yang telah
ditentukan.

2. Dengan adanya sistem pendukung keputusan ini, diharapkan dapat membantu perusahaan dalam melakukan proses
penilaian terhadap calon marketing team leader dengan cepat dan efesien serta dapat mempermudah dalam mengambil
keputusan berdasarkan prestasi karyawan dan dengan hasil sesuai yang diharapkan.
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