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Abstrak−Pemilihan sales terbaik memerlukan pendekatan strategis yang mencakup evaluasi mendalam terhadap kemampuan 

dan kualifikasi sales. Masalah utama dalam pemilihan sales terbaik sering kali terletak pada kesulitan menemukan individu 

atau tim yang memiliki keseimbangan antara keterampilan teknis, kemampuan komunikasi, dan rekam jejak penjualan yang 

solid serta belum digunakannya sebuah model pemilihan yang bersifat objektif. Penelitian ini bertujuan untuk menerapkan 

SPK yang efektif dalam memilih sales provider terbaik dengan memanfaatkan kombinasi metode rank order centroid dan 

TOPSIS untuk menghasilkan rekomendasi yang objektif dan akurat mengenai sales provider yang sesuai dengan kebutuhan 

dari perusahaan. Penelitian yang dilakukan memiliki signifikansi penting untuk menyediakan pendekatan sistematis dan 

berbasis data untuk pemilihan sales provider terbaik, yang dapat meningkatkan efisiensi dan efektivitas proses pengambilan 

keputusan. Hasil perangkingan menujukkan Risman Ardiansyah berhasil menempati posisi pertama sebagai sales provider 

terbaik dengan skor tertinggi sebesar 0,94, menunjukkan performa unggul di seluruh kriteria penilaian. Al Aziz mengikuti di 

peringkat kedua dengan skor 0,923, mencerminkan kinerja yang hampir sebanding. M Dandi berada di posisi ketiga dengan 

skor 0,8162, diikuti oleh Ni Sayu Kade dengan nilai 0,765 di peringkat keempat. Faizal Azhar menempati posisi kelima dengan 

skor 0,6738. Hasil ini menunjukkan bahwa Risman Ardiansyah merupakan sales provider yang paling memenuhi ekspektasi 

berdasarkan kriteria yang digunakan dalam evaluasi. 

Kata Kunci: Kombinasi; Pemilihan; Rank Order Centroid; Sales Terbaik; TOPSIS 

Abstract−Selecting the best salesperson requires a strategic approach that includes an in-depth evaluation of salesperson 

capabilities and qualifications. The main problem in selecting the best salesperson often lies in the difficulty of finding 

individuals or teams who have a balance between technical skills, communication skills, and a solid sales track record and the 

lack of an objective selection model. This study aims to apply effective SPK in selecting the best sales provider by utilizing a 

combination of centroid and TOPSIS rank order methods to produce objective and accurate recommendations regarding Sales 

Providers that best suit the company's needs and priorities. This research has important significance in providing a systematic 

and data-driven approach to selecting the best sales provider, which can improve the efficiency and effectiveness of the 

decision-making process. The ranking results show that Risman Ardiansyah managed to occupy the first position as the best 

sales provider with the highest score of 0.94, showing superior performance in all assessment criteria. Al Aziz followed in 

second place with a score of 0.923, reflecting an almost comparable performance. M Dandi was in third place with a score of 

0.8162, followed by Ni Sayu Kade with a score of 0.765 in fourth place. Faizal Azhar occupies the fifth position with a score 

of 0.6738. These results show that Risman Ardiansyah is the sales provider that best meets expectations based on the criteria 

used in the evaluation. 
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1. PENDAHULUAN 

Sales provider layanan internet adalah individu atau tim yang bertugas menjual dan mempromosikan produk serta 

paket layanan internet dari penyedia jasa internet (ISP) kepada pelanggan potensial. Mereka berperan penting 

dalam memperluas basis pelanggan dengan melakukan pendekatan langsung, baik melalui penjualan door-to-door, 

telemarketing, maupun promosi online. Selain itu, sales juga mempunyai tanggungjawab dalam menginformasikan 

tentang paket layanan, membantu calon pelanggan memilih opsi yang sesuai dengan kebutuhan mereka, serta 

menangani pertanyaan atau keluhan yang mungkin muncul selama proses penjualan. Dengan kemampuan 

komunikasi dan pemahaman produk yang baik, mereka menjadi ujung tombak dalam meningkatkan penjualan dan 

memperkuat posisi pasar dari penyedia layanan internet. Pemilihan sales terbaik memerlukan pendekatan strategis 

yang mencakup evaluasi mendalam terhadap kemampuan dan kualifikasi sales. Perusahaan ISP harus 

mengidentifikasi sales yang tidak hanya memiliki pengalaman dan pengetahuan teknis tentang layanan internet, 

tetapi juga keterampilan interpersonal yang kuat untuk membangun hubungan yang baik dengan pelanggan. 

Kriteria seperti rekam jejak penjualan, kemampuan beradaptasi dengan kebutuhan pasar, serta kemampuan 

memberikan solusi yang tepat bagi pelanggan harus menjadi fokus utama. Selain itu, evaluasi terhadap etika kerja, 

komitmen terhadap layanan pelanggan, dan kemampuan untuk bekerja di bawah tekanan. Dengan memilih Sales 

yang tepat, ISP dapat meningkatkan kepuasan pelanggan, mengoptimalkan penjualan, dan memperkuat posisi di 

pasar yang kompetitif. Masalah utama dalam pemilihan sales terbaik sering kali terletak pada kesulitan 

menemukan individu atau tim yang memiliki keseimbangan antara keterampilan teknis, kemampuan komunikasi, 

dan rekam jejak penjualan yang solid serta belum digunakannya sebuah model pemilihan yang bersifat objektif. 
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Salah satu solusi untuk mengatasi permasalahan pemilihan sales terbaik yang bersifat objektif dengan 

menggunakan sistem pendukung keputusan. 

Sistem Pendukung Keputusan atau sering dikenal dengan SPK merupakan sebuah sistem berbasis teknologi 

yang digunakan dalam membantu pengambil keputusan berbasis data, mengevaluasi opsi, dan membuat sebuah 

keputusan yang efektif serta tepat[1], [2]. SPK menggabungkan berbagai alat analisis data, model matematis, dan 

antarmuka pengguna yang interaktif untuk memberikan rekomendasi berdasarkan informasi yang ada. Kelebihan 

utama dari SPK adalah kemampuannya dalam mempercepat proses pengambilan keputusan dengan menyediakan 

data yang relevan secara cepat dan akurat, meningkatkan kualitas keputusan melalui analisis yang lebih mendalam, 

dan memungkinkan simulasi berbagai skenario untuk melihat dampak dari setiap opsi. Selain itu, SPK juga 

membantu mengurangi ketidakpastian dalam pengambilan keputusan, memungkinkan kolaborasi yang lebih baik 

di antara tim, dan dapat diadaptasi untuk berbagai jenis industri dan kebutuhan bisnis[3], [4]. SPK dapat 

mengintegrasikan data dari berbagai sumber, seperti database internal dan eksternal, untuk memberikan gambaran 

yang lebih menyeluruh tentang situasi tertentu. Kemampuan ini memungkinkan pengambil keputusan untuk 

mempertimbangkan berbagai variabel dan alternatif secara bersamaan, sehingga keputusan yang diambil lebih 

berbasis data dan objektif. SPK juga dapat disesuaikan dengan kebutuhan spesifik perusahaan, baik untuk 

keputusan strategis jangka panjang maupun keputusan operasional sehari-hari. SPK tidak hanya membantu dalam 

meningkatkan efisiensi dan efektivitas pengambilan keputusan. Salah satu metode dalam SPK yaitu technique for 

others preference by similarity to ideal solution. 

Technique for others preference by similarity to ideal solution (TOPSIS) merupakan metode multi-kriteria 

dalam memilih alternatif terbaik dari sekumpulan opsi berdasarkan kedekatan relatifnya dengan solusi ideal[5], 

[6]. Metode ini bekerja dengan mengidentifikasi dua solusi yaitu solusi ideal, yang merupakan titik terbaik untuk 

setiap kriteria, dan solusi anti-ideal, yang merupakan titik terburuk. Alternatif kemudian dievaluasi berdasarkan 

seberapa dekat mereka dengan solusi ideal dan seberapa jauh dari solusi anti-ideal. TOPSIS memiliki kelebihan 

dalam kesederhanaan penerapannya, fleksibilitas dalam menangani data yang kompleks, dan kemampuan untuk 

memberikan peringkat yang jelas dari setiap alternatif[7], [8]. Kelebihan TOPSIS adalah kemampuannya dalam 

memberikan transparansi dalam proses pengambilan keputusan. Dengan menggunakan pendekatan berbasis jarak 

ini, TOPSIS memudahkan pemangku keputusan untuk memahami mengapa suatu alternatif lebih baik atau lebih 

buruk dibandingkan yang lainnya, karena semua perhitungan didasarkan pada kedekatan terhadap solusi ideal dan 

anti-ideal yang jelas[9], [10]. Metode ini juga memungkinkan penyesuaian terhadap bobot kriteria, sehingga dapat 

disesuaikan dengan prioritas dan kebutuhan spesifik dari situasi yang dihadapi. Kelemahan dari metode TOPSIS 

yaitu hasil dari TOPSIS sangat tergantung pada bobot yang diberikan pada masing-masing kriteria. Penentuan 

bobot yang subjektif atau tidak akurat dapat mempengaruhi peringkat alternatif secara signifikan[11]. Untuk 

menutupi kelemahan TOPSIS digunakan metode pembobotan rank order centroid. 

Metode pembobotan Rank Order Centroid adalah teknik yang digunakan untuk menentukan bobot kriteria 

dalam sistem pendukung keputusan berdasarkan penilaian subjektif dari para ahli atau pemangku kepentingan[12], 

[13]. Metode ini melibatkan pengumpulan peringkat kriteria dari sekelompok evaluator dan menghitung bobot 

berdasarkan posisi relatif kriteria dalam urutan peringkat. Proses ini dimulai dengan memberikan peringkat pada 

setiap kriteria, kemudian menghitung centroid atau titik tengah dari peringkat tersebut untuk menghasilkan bobot 

yang mencerminkan pentingnya masing-masing kriteria[14], [15]. Kelebihan dari metode ini adalah 

kemampuannya untuk menyederhanakan proses pembobotan dengan mengkonversi peringkat kriteria yang 

subjektif menjadi bobot yang dapat digunakan dalam analisis lebih lanjut rank order centroid[15], [16]. Ini 

memungkinkan sistem pendukung keputusan untuk mengakomodasi preferensi dan pandangan berbagai pihak 

secara objektif, sehingga meningkatkan akurasi dan relevansi hasil keputusan. 

Penelitian terdahulu yang menjadi referensi dilakukan oleh Hidayat (2020) dari hasil penelitian, metode 

MOORA menunjukkan kinerja optimasi yang sangat memuaskan dengan melibatkan bobot dalam perhitungannya. 

Alternatif terbaik yang dihasilkan dalam penelitian ini memiliki nilai 0.28, yang diperoleh oleh tiga orang.[17]. 
Penelitian berikutnya dari Aldisa (2022) metode SAW (Simple Additive Weighting) untuk menentukan penjualan 

terbaik pada perusahaan pemasaran dengan hasil perhitungan preferensi dilakukan proses perangkingan untuk 

menentukan alternatif terbaik[18]. Penelitian berikutnya dari Purnama (2023) metode EDAS digunakan untuk 

menghasilkan suatu nilai perangkingan dengan mengimplementasikan formulasi matematika secara benar sesuai 

dengan kaidah. Rumusan matematika tersebut disusun secara sistematis oleh para ahli dan menghasilkan nilai 

pemeringkatan yang pada akhirnya akan dirangkai menjadi suatu keputusan yang akurat[19]. Penelitian berikutnya 

dari Citra (2024) metode GRA dan pembobotan Rank Sum digunakan dalam evaluasi kinerja penjualan yang ada, 

sehingga hasil dari penilaian ini dapat menjadi rekomendasi bagi perusahaan dalam menentukan kinerja penjualan 

yang terbaik.[20]. 

Tujuan dari penelitian ini untuk menerapkan SPK yang efektif dalam memilih Sales Provider terbaik 

dengan memanfaatkan kombinasi metode Rank Order Centroid dan TOPSIS untuk memberikan rekomendasi yang 

akurat dan objektif mengenai sales provider yang tepat bagi perusahaan. Signifikansi dari penelitian ini penting 

dalam menyediakan pendekatan sistematis dan berbasis data untuk pemilihan Sales Provider terbaik, yang dapat 

meningkatkan efisiensi dan efektivitas proses pengambilan keputusan. Dengan menggabungkan Rank Order 

Centroid dan TOPSIS, penelitian ini menawarkan metode yang komprehensif untuk menentukan bobot kriteria 

dan mengevaluasi berbagai opsi secara objektif. 
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2. METODOLOGI PENELITIAN 

2.1 Tahapan Penelitian 

Tahapan penelitian ialah proses terstruktur serta sistematis untuk mencapai tujuan penelitian. Tahapan ini berperan 

dalam penelitian untuk memberikan hasil yang valid serta dapat diandalkan. Tujuan tahapan penelitian adalah 

untuk memastikan bahwa proses penelitian dilakukan secara sistematis, terstruktur, dan terarah, sehingga hasil 

yang diperoleh valid, akurat, dan dapat dipertanggungjawabkan. Tahapan penelitian memudahkan untuk melacak 

kemajuan, mengevaluasi temuan secara kritis, dan menyusun hasil penelitian yang komprehensif. Gambar 1 adalah 

tahapan penelitian yang dilaksanakan. 

 

Gambar 1. Tahapan Penelitian 

Penjelasan tahapan penelitian yang ditunjukkan pada gambar 1 dalam pemilihan sales provider terbaik yang 

dilakukan yaitu. 

a. Analisis Masalah: tahapan pertama melakukan analisis masalah dalam pemilihan sales provider terbaik, 

pemilihan sales provider terbaik merupakan masalah yang kompleks karena melibatkan berbagai kriteria yang 

harus dipertimbangkan secara objektif. Setiap sales provider memiliki keunggulan dan kelemahan yang 

berbeda dalam aspek penjualan, kompetensi produk, komunikasi, kreativitas, serta etika kerja dan integritas. 

Tantangannya adalah bagaimana mengintegrasikan penilaian kualitatif dan kuantitatif dari setiap kriteria untuk 

menghasilkan keputusan yang akurat. 

b. Pengumpulan Data: Pada tahap ini, informasi relevan tentang penyedia layanan penjualan dikumpulkan. 

Informasi ini bisa mencakup berbagai aspek penting untuk menilai kinerja setiap penyedia, seperti mutu 

layanan, ketepatan waktu, tingkat kepuasan pelanggan, biaya, dan kemampuan pemasaran. Pengumpulan 

informasi dapat dilakukan melalui berbagai cara, seperti wawancara dan pengumpulan data sekunder dari 

laporan yang tersedia. Informasi yang diperoleh akan menjadi dasar untuk evaluasi dan analisis lebih lanjut. 

c. Studi Literatur: Studi literatur terkait pemilihan Sales Provider terbaik banyak menyoroti penggunaan metode 

multi-criteria decision making (MCDM) untuk membantu pengambilan keputusan yang lebih objektif dan 

terstruktur. Penerapan metode-metode ini menunjukkan bahwa sistem pendukung keputusan berbasis MCDM 

dapat meminimalisir bias dalam pemilihan Sales Provider, memberikan hasil yang lebih akurat dan mendukung 

pengambilan keputusan strategis bagi perusahaan. 

d. Metode Pembobotan Rank Order Centroid: Setelah data terkumpul, langkah berikutnya adalah menetapkan 

bobot untuk setiap kriteria dengan menggunakan metode Rank Order Centroid (ROC). Metode ini bertujuan 

untuk menentukan bobot secara objektif berdasarkan urutan pentingnya kriteria yang telah ditentukan. Dalam 

ROC, kriteria diurutkan dari yang paling penting hingga yang paling kurang penting, dan bobot dihitung sesuai 

dengan posisi setiap kriteria dalam urutan tersebut. Bobot ini akan digunakan dalam proses berikutnya untuk 

menilai setiap penyedia layanan. 

e. Metode TOPSIS: Dengan bobot yang telah ditetapkan, tahap berikutnya adalah menerapkan metode TOPSIS 

(Technique for Order Preference by Similarity to Ideal Solution) untuk menetapkan peringkat setiap penyedia 

layanan. Metode TOPSIS mengevaluasi setiap penyedia berdasarkan seberapa dekatnya dengan solusi ideal 

positif (alternatif terbaik) dan seberapa jauh dari solusi ideal negatif (alternatif terburuk). Setiap penyedia akan 
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diukur jaraknya dari solusi ideal positif dan negatif, lalu dihitung nilai preferensinya. Perhitungan ini digunakan 

untuk menentukan peringkat akhir setiap penyedia layanan. 

f. Hasil Penelitian: Tahap terakhir adalah menyusun laporan penelitian, yang berisi analisis dan interpretasi dari 

data yang telah diproses. Hasil penelitian ini akan mengungkapkan peringkat penyedia layanan berdasarkan 

nilai preferensi yang dihitung menggunakan metode TOPSIS. Penyedia layanan dengan nilai preferensi 

tertinggi akan dianggap sebagai yang terbaik. Laporan penelitian akan merangkum temuan utama, memberikan 

rekomendasi, dan menjelaskan implikasi dari pilihan penyedia layanan terbaik sesuai kriteria yang telah 

ditetapkan. Hasil ini juga dapat digunakan oleh pengambil keputusan untuk memilih penyedia layanan yang 

paling sesuai dengan kebutuhan dan prioritas organisasi. 

2.2 Metode Pembobotan Rank Order Centroid 

Metode pembobotan ROC adalah teknik sederhana dan intuitif yang diterapkan dalam menentukan bobot kriteria. 

ROC sangat berguna ketika pengambil keputusan hanya memiliki informasi peringkat dari kriteria dan tidak ingin 

atau tidak bisa menentukan bobot yang tepat secara langsung. Teknik ini menghasilkan bobot dengan 

mempertimbangkan urutan peringkat kriteria, di mana kriteria dengan peringkat lebih tinggi mendapatkan bobot 

yang lebih besar. Bobot kriteria dihitung dengan menggunakan persamaan berikut. 

𝑤𝑗 =
1

𝑛
∑

1

𝑖

𝑛
𝑖=𝑗            (1) 

𝑤𝑗  merupakan Bobot untuk kriteria ke-j, 𝑛 merupakan Jumlah total kriteria, dan 𝑖 merupakan indeks 

peringkat dari kriteria ke-j hingga kriteria terakhir. Dengan mempertimbangkan urutan kepentingan kriteria, 

metode ROC memungkinkan pengambil keputusan untuk menghitung bobot secara proporsional tanpa 

memerlukan informasi yang terlalu mendetail atau kompleks. 

2.3 Metode TOPSIS 

Metode TOPSIS merupakan sebuah teknik dalam pengambilan keputusan multi-kriteria yang bertujuan untuk 

memilih alternatif terbaik dari sekumpulan opsi yang tersedia. Prinsip utama dari TOPSIS adalah memilih 

alternatif yang memiliki jarak paling dekat dengan solusi ideal positif dan jarak paling jauh dari solusi ideal negatif. 

Adapun tahapan-tahapan dalam metode TOPSIS adalah sebagai berikut. 

Matriks keputusan adalah representasi sistematis dari alternatif serta kriteria dalam pengambilan keputusan. 

Matriks ini menyajikan data kuantitatif atau kualitatif untuk setiap alternatif terhadap sejumlah kriteria yang telah 

ditentukan, yang bertujuan untuk memudahkan analisis komparatif. Matriks keputusan dibuat menggunakan 

rumus: 

𝑋 = [

𝑥11 ⋯ 𝑥1𝑛

⋮ ⋱ ⋮
𝑥𝑚1 ⋯ 𝑥𝑚𝑛

]          (2) 

Normalisasi Matriks Keputusan: Setiap elemen dalam matriks keputusan dinormalisasi untuk menghilangkan 

satuan dan membuat data berada pada skala yang sama. Normalisasi dilakukan dengan menggunakan rumus: 

𝑟𝑖𝑗 =
𝑥𝑖𝑗

√∑ 𝑥𝑖𝑗
2𝑚

𝑖=1

           (3) 

di mana 𝑟𝑖𝑗  adalah nilai normalisasi, 𝑥𝑖𝑗  adalah nilai awal untuk alternatif i dan kriteria j, dan m adalah 

jumlah alternatif. Membangun Matriks Ternormalisasi Terbobot: Setelah normalisasi, nilai-nilai dalam matriks 

keputusan dikalikan dengan bobot kriteria yang bersesuaian untuk mendapatkan matriks ternormalisasi terbobot: 

𝑌𝑖𝑗 = 𝑤𝑖𝑟𝑖𝑗            (4) 

di mana 𝑌𝑖𝑗  adalah nilai berbobot, dan 𝑤𝑖  adalah bobot untuk kriteria j. Menentukan Solusi Ideal Positif dan 

Negatif: Solusi ideal positif (A+) adalah kumpulan nilai terbaik dari setiap kriteria, dan solusi ideal negatif (A-) 

adalah kumpulan nilai terburuk dari setiap kriteria. Solusi ideal positif dihitung menggunakan persamaan (5) dan 

solusi ideal negatif dihitung menggunakan persamaan (6). 

𝑦𝑗
+ = {

𝑚𝑎𝑥𝑖𝑦𝑖𝑗  ; 𝑗𝑖𝑘𝑎 𝑗 𝑚𝑒𝑟𝑢𝑝𝑎𝑘𝑎𝑛 𝑎𝑡𝑟𝑖𝑏𝑢𝑡 𝑏𝑒𝑛𝑒𝑓𝑖𝑡

𝑚𝑖𝑛𝑖𝑦𝑖𝑗  ; 𝑗𝑖𝑘𝑎 𝑗 𝑚𝑒𝑟𝑢𝑝𝑎𝑘𝑎𝑛 𝑎𝑡𝑟𝑖𝑏𝑢𝑡 𝑐𝑜𝑠𝑡
      (5) 

𝑦𝑗
− = {

𝑚𝑖𝑛𝑖𝑦𝑖𝑗  ; 𝑗𝑖𝑘𝑎 𝑗 𝑚𝑒𝑟𝑢𝑝𝑎𝑘𝑎𝑛 𝑎𝑡𝑟𝑖𝑏𝑢𝑡 𝑏𝑒𝑛𝑒𝑓𝑖𝑡

𝑚𝑎𝑥𝑖𝑦𝑖𝑗  ; 𝑗𝑖𝑘𝑎 𝑗 𝑚𝑒𝑟𝑢𝑝𝑎𝑘𝑎𝑛 𝑎𝑡𝑟𝑖𝑏𝑢𝑡 𝑐𝑜𝑠𝑡
      (6) 

𝑦𝑗
+merupakan max{𝑦𝑖𝑗} untuk kriteria yang diinginkan, 𝑦𝑗

−merupakan min{𝑦𝑖𝑗} untuk kriteria yang tidak 

diinginkan. Menghitung Jarak Euclidean dari Solusi Ideal Positif dan Negatif: Hitung jarak antara setiap alternatif 

dengan solusi ideal positif dan negatif menggunakan rumus Euclidean (7) untuk solusi ideal positif dan (8) untuk 

solusi ideal negatif: 
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𝐷𝑖
+ = √∑ (𝑦𝑖

+ − 𝑦𝑖𝑗)
2𝑛

𝑗=1           (7) 

𝐷𝑖
− = √∑ (𝑦𝑖𝑗 − 𝑦𝑖

−)
2𝑛

𝑗=1           (8) 

𝐷𝑖
+merupakan merupakan jarak solusi ideal positif, 𝐷𝑖

−merupakan jarak solusi ideal negative. Menghitung 

Nilai Preferensi: Nilai preferensi dihitung dengan menggunakan persamaan berikut: 

𝑉𝑖 =
𝐷𝑖

−

𝐷𝑖
−+𝐷𝑖

+           (9) 

𝑉𝑖 merupakan merupakan nilai akhir setiap alternatif yang ada. Metode TOPSIS adalah alat yang kuat yang 

memungkinkan pengambil keputusan dalam menentukan alternatif terbaik.  

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Sistem Pendukung Keputusan (SPK) untuk pemilihan sales provider terbaik menggunakan kombinasi metode 

Rank Order Centroid (ROC) dan TOPSIS memberikan pendekatan yang efektif dalam menyeimbangkan berbagai 

kriteria penilaian. Metode ROC digunakan untuk menentukan bobot kriteria secara objektif berdasarkan peringkat 

kepentingan yang ditetapkan oleh pengambil keputusan. Bobot ini kemudian diterapkan dalam metode TOPSIS 

untuk menghitung kedekatan relatif setiap sales provider dengan solusi ideal positif dan negatif. Kombinasi ini 

memungkinkan penilaian yang lebih terstruktur dan objektif, memastikan bahwa sales provider terbaik dipilih 

berdasarkan analisis yang komprehensif dari berbagai faktor penting. Pendekatan ini membantu mengurangi 

subjektivitas dalam pengambilan keputusan, meningkatkan akurasi dalam memilih penyedia yang paling sesuai 

dengan kebutuhan perusahaan. Penggunaan kombinasi ROC dan TOPSIS dalam pemilihan sales provider tidak 

hanya mengoptimalkan proses penentuan bobot kriteria, tetapi juga memperhitungkan performa relatif dari setiap 

alternatif dengan mempertimbangkan bobot tersebut. ROC memastikan bobot kriteria mencerminkan kepentingan 

strategis bagi perusahaan, sementara TOPSIS mengevaluasi kinerja tiap sales provider terhadap kriteria-kriteria 

tersebut. Hasil akhirnya adalah peringkat yang jelas, di mana sales provider dengan nilai preferensi tertinggi 

dianggap paling sesuai. Metode ini juga fleksibel untuk diterapkan dalam berbagai situasi bisnis dengan kriteria 

yang berbeda, memberikan kerangka kerja yang kuat untuk pengambilan keputusan berbasis data dalam pemilihan 

mitra bisnis yang optimal. 

3.1 Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dalam pemilihan sales provider terbaik adalah tahap penting yang memastikan akurasi dalam 

proses penilaian. Data yang dikumpulkan harus mencakup berbagai kriteria penilaian yang relevan. Proses ini 

memungkinkan pengambilan keputusan yang berbasis data dan lebih objektif dalam memilih sales provider 

terbaik. Pengumpulan data dalam pemilihan Sales Provider terbaik merupakan tahap penting untuk mendapatkan 

informasi yang valid dan akurat mengenai performa setiap provider. Data yang dikumpulkan mencakup berbagai 

aspek kriteria penilaian seperti Penjualan, Kompetensi Produk, Komunikasi, Kreativitas, dan Etika Kerja. Proses 

pengumpulan data dapat dilakukan melalui beberapa metode, seperti observasi langsung, di mana data kuantitatif 

terkait performa penjualan dan kompetensi produk diambil dari laporan internal atau sistem manajemen penjualan. 

Penggunaan kuesioner yang terstruktur dapat memudahkan evaluasi, memastikan konsistensi dalam pengumpulan 

data dari berbagai sumber. Data ini kemudian diolah dan diproses lebih lanjut menggunakan metode multi-criteria 

decision making (MCDM) agar setiap aspek penilaian dapat digunakan secara optimal dalam penentuan provider 

terbaik. 

3.2 Data Kriteria dan Data Penilaian Alternatif 

Data penilaian kinerja sales terbaik adalah alat penting yang digunakan untuk mengevaluasi dan meningkatkan 

efektivitas tim penjualan. Dengan menganalisis data ini, manajemen dapat mengidentifikasi sales yang berkinerja 

tinggi, serta mengungkapkan area di mana perbaikan diperlukan. Penilaian kinerja yang berbasis data juga 

memungkinkan pengambilan keputusan yang lebih akurat dalam hal penyesuaian strategi penjualan, pemberian 

insentif, serta pelatihan dan pengembangan tim penjualan. Data ini menjadi landasan bagi perusahaan untuk 

mendorong produktivitas, meningkatkan kepuasan pelanggan, dan pada akhirnya, mencapai target penjualan yang 

lebih tinggi. Data kriteria yang digunakan dalam pemilihan sales provider terbaik yaitu. 

a. Penjualan: Penjualan sering kali terkait erat dengan pemasaran. Pemasaran berfokus pada menciptakan 

kesadaran dan permintaan untuk produk atau layanan, sementara penjualan fokus pada konversi minat tersebut 

menjadi transaksi nyata. Kedua fungsi ini harus bekerja sama untuk mencapai tujuan bisnis. 

b. Kompetensi Produk: Sales provider harus memiliki pemahaman mendalam tentang produk atau layanan yang 

dijual. Kemampuan untuk menjelaskan fitur, manfaat, dan keunggulan produk secara jelas dan meyakinkan 

sangat penting untuk menarik minat pelanggan dan mendorong keputusan pembelian. 
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c. Komunikasi: Sales harus memiliki kemampuan komunikasi yang efektif untuk berinteraksi dengan pelanggan, 

baik secara lisan maupun tertulis. Selain itu, keterampilan negosiasi yang kuat diperlukan untuk mencapai 

kesepakatan yang menguntungkan tanpa mengorbankan hubungan jangka panjang dengan pelanggan. 

d. Kreativitas: Kemampuan untuk menawarkan solusi kreatif dan inovatif dalam situasi yang menantang dapat 

membantu memenangkan transaksi penjualan yang sulit. 

e. Etika Kerja dan Integritas: Etika kerja yang tinggi dan integritas adalah landasan dari hubungan bisnis yang 

sukses. Salesman yang menjunjung tinggi nilai-nilai ini akan mendapatkan kepercayaan pelanggan dan 

menjaga reputasi perusahaan dalam jangka panjang. 

Dalam proses pemilihan sales provider terbaik, data kriteria yang digunakan sangat krusial untuk 

memastikan evaluasi yang komprehensif dan objektif. Setiap kriteria perlu dikuantifikasi dan diukur melalui data 

performa aktual dari masing-masing provider, serta feedback dari pelanggan dan manajemen. Data penilaian sales 

terbaik ditampilkan pada Tabel 1. 

Tabel 1. Data kriteria pemilihan sales terbaik 

Nama Kriteria Keterangan  

Penjualan Kriteria ini mencerminkan performa nilai penjualan seorang sales provider 

dalam periode waktu tertentu dan digunakan untuk mengevaluasi keberhasilan 

mereka dalam mencapai target penjualan. Nilai penjualan yang dihasilkan dari 

setiap pelanggan, mengindikasikan efektivitas provider dalam mengoptimalkan 

peluang penjualan dari setiap klien. 

Kompetensi 

Produk 

Kriteria ini mencerminkan pada kemampuan seorang sales provider untuk 

memahami dan menguasai informasi terkait produk atau layanan yang mereka 

jual. Ini mencakup pengetahuan mendalam tentang fitur, keunggulan, 

kelemahan, serta bagaimana produk atau layanan tersebut dapat memenuhi 

kebutuhan pelanggan. Kompetensi produk sangat penting karena berpengaruh 

pada kemampuan sales dalam memberikan solusi yang tepat dan mempengaruhi 

keputusan pembelian pelanggan. Nilai dalam kriteria ini yaitu 1: Sangat buruk, 

2: Buruk, 3: Kurang, 4: Cukup, 5: Baik, 6: Sangat baik, 7: Sangat baik, 8: 

Excellent, 9: Sangat excellent, 10: Sempurna. 

Komunikasi Kriteria ini mencerminkan penilaian sales provider mencakup kemampuan 

mereka untuk menyampaikan informasi dengan jelas dan efektif kepada 

pelanggan. Komunikasi yang efektif adalah kunci untuk membangun hubungan 

yang baik dengan pelanggan, menyampaikan informasi yang tepat, dan 

mengatasi masalah atau pertanyaan dengan cara yang memuaskan. Penilaian 

komunikasi dapat membantu mengevaluasi sejauh mana seorang Sales Provider 

mampu berinteraksi dengan pelanggan secara produktif dan profesional. Nilai 

dalam kriteria ini yaitu 1: Sangat buruk, 2: Buruk, 3: Kurang, 4: Cukup, 5: Baik, 

6: Sangat baik, 7: Sangat baik, 8: Excellent, 9: Sangat excellent, 10: Sempurna. 

Kreativitas Kriteria ini mencerminkan kemampuan mereka untuk berpikir di luar kebiasaan 

dan menghasilkan ide-ide inovatif yang dapat meningkatkan penjualan atau 

memperbaiki proses penjualan. Nilai dalam kriteria ini yaitu 1: Sangat buruk, 2: 

Buruk, 3: Kurang, 4: Cukup, 5: Baik, 6: Sangat baik, 7: Sangat baik, 8: 

Excellent, 9: Sangat excellent, 10: Sempurna. 

Etika Kerja dan 

Integritas 

Kriteria ini mengacu pada standar perilaku dan prinsip moral yang dijunjung 

tinggi dalam menjalankan tugas mereka. Ini mencakup berbagai aspek penting 

yang mempengaruhi kepercayaan dan hubungan dengan pelanggan serta rekan 

kerja. Nilai dalam kriteria ini yaitu 1: Sangat buruk, 2: Buruk, 3: Kurang, 4: 

Cukup, 5: Baik, 6: Sangat baik, 7: Sangat baik, 8: Excellent, 9: Sangat excellent, 

10: Sempurna. 

Data Penilaian Alternatif adalah informasi yang dikumpulkan dan digunakan untuk mengevaluasi berbagai 

opsi atau alternatif dalam suatu proses pengambilan keputusan. Dalam konteks pemilihan Sales Provider, data 

penilaian alternatif mencakup informasi tentang masing-masing provider berdasarkan berbagai kriteria yang telah 

ditetapkan. Data ini memungkinkan perbandingan yang sistematis dan objektif antar alternatif untuk menentukan 

mana yang paling memenuhi kebutuhan atau kriteria yang ditentukan. Data penilaian alternatif ditampilkan pada 

tabel 2. 

Tabel 2. Data penilaian pemilihan sales terbaik 

Nama Sales Penjualan 
Kompetensi 

Produk 
Komunikasi Kreativitas 

Etika Kerja 

dan 

Integritas 

Ni Sayu Kade 45 8 8 7 9 
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Nama Sales Penjualan 
Kompetensi 

Produk 
Komunikasi Kreativitas 

Etika Kerja 

dan 

Integritas 

Egi Pratama 38 7 8 8 8 

Rachmad Bahari 30 8 7 7 8 

Risman Ardiansyah 50 9 8 9 9 

Dwi Pebrin 35 7 7 8 8 

Dimas Agung 25 8 7 7 7 

Faizal Azhar 42 8 9 8 9 

Anel Ramadan 33 7 8 8 8 

Muhammad Alfin 37 7 8 8 8 

Edo Sandika 27 8 7 7 7 

Al Aziz 48 9 9 9 9 

Aldi Pranata 34 7 8 8 8 

Fitriyani SH 26 8 7 7 8 

M Dandi 46 8 9 9 9 

Muhammad Leo 39 7 8 8 8 

Data penilaian tabel 2 menggambarkan penilaian dari sales yang ada terhadap lima kriteria yang diukur 

sebagai masukan dalam sistem pendukung keputusan untuk menentukan guru terbaik. 

3.3 Metode Rank Order Centroid Dalam Penentuan Bobot Kriteria 

Penentuan bobot kriteria dengan menerapkan metode ROC merupakan langkah krusial untuk proses pengambilan 

sebuah keputusan yang melibatkan penilaian beberapa alternatif berdasarkan berbagai kriteria. Metode ROC 

dirancang dalam penentuan bobot relatif dari kriteria secara objektif dengan mempertimbangkan peringkat yang 

diberikan oleh para ahli atau pemangku kepentingan. Bobot kriteria dihitung dengan menggunakan persamaan (1). 

hasil perhitungan bobot untuk kriteria penjualan yaitu.  

𝑤1 =
1

5
∑

1

𝑖1,5

𝑛
𝑖=𝑗 =

1

1
+

1

2
+

1

3
+

1

4
+

1

5

5
=

2,2833

5
=0,4567  

Hasil perhitungan bobot untuk kriteria kompetensi produk yaitu.  

𝑤2 =
1

5
∑

1

𝑖1,5

𝑛
𝑖=𝑗 =

0+
1

2
+

1

3
+

1

4
+

1

5

5
=

1,2833

5
=0,2567  

Hasil perhitungan bobot untuk kriteria komunikasi yaitu.  

𝑤3 =
1

5
∑

1

𝑖1,5

𝑛
𝑖=𝑗 =

0+0+
1

3
+

1

4
+

1

5

5
=

0,7833

5
=0,1567  

Hasil perhitungan bobot untuk kriteria kreativitas yaitu.  

𝑤4 =
1

5
∑

1

𝑖1,5

𝑛
𝑖=𝑗 =

0+0+0+
1

4
+

1

5

5
=

0,45

5
=0,09  

Hasil perhitungan bobot untuk kriteria etika kerja dan integritas yaitu.  

𝑤5 =
1

5
∑

1

𝑖1,5

𝑛
𝑖=𝑗 =

0+0+0+0+
1

5

5
=

0,2

5
= 0,04  

Hasil perhitungan bobot dengan menerapkan metode ROC untuk data yang diberikan menunjukkan 

distribusi bobot yang mencerminkan peringkat kriteria dalam proses pengambilan keputusan. Bobot untuk kriteria 

Penjualan adalah 0,4567, yang menunjukkan bahwa kriteria ini memiliki bobot paling tinggi dan dianggap sangat 

penting dalam evaluasi. Kompetensi Produk mengikuti dengan bobot 0,2567, menandakan pentingnya 

keterampilan produk dalam penilaian. Kriteria Komunikasi memiliki bobot 0,1567, menunjukkan pengaruh yang 

signifikan namun kurang dari Penjualan dan Kompetensi Produk. Kreativitas dan Etika Kerja dan Integritas 

masing-masing memiliki bobot 0,09 dan 0,04, menandakan bahwa meskipun penting, mereka memiliki pengaruh 

yang lebih kecil dibandingkan kriteria lainnya. Distribusi bobot ini memberikan panduan yang jelas tentang 

prioritas dalam proses evaluasi, membantu dalam menilai alternatif secara objektif berdasarkan kriteria yang paling 

relevan. 

3.4 Penentuan Sales Terbaik Menggunakan Metode TOPSIS 

Penentuan sales terbaik menggunakan metode TOPSIS merupakan pendekatan yang efektif dalam evaluasi multi-

kriteria. Metode ini membantu mengidentifikasi sales yang paling mendekati solusi ideal dengan 

mempertimbangkan berbagai kriteria penilaian. Dalam penerapannya, setiap sales dinilai berdasarkan kriteria-

kriteria tersebut, kemudian dihitung jaraknya terhadap solusi ideal positif (terbaik) dan solusi ideal negatif 

(terburuk). Sales dengan jarak terdekat ke solusi ideal positif dianggap sebagai yang terbaik, karena menunjukkan 

performa yang paling unggul secara keseluruhan. Metode TOPSIS memberikan hasil yang objektif dan transparan, 

menjadikannya pilihan yang tepat untuk mendukung keputusan dalam penentuan sales terbaik. Tahapan penentuan 

sales terbaik sebagai berikut. 
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Matriks keputusan merupakan representasi sistematis dari alternatif serta kriteria yang digunakan untuk proses 

dalam pengambilan sebuah keputusan. Matriks keputusan dibuat menggunakan persamaan (2). 
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Setiap elemen dalam matriks keputusan dinormalisasi untuk menghilangkan satuan dan membuat data 

berada pada skala yang sama. Normalisasi dilakukan dengan menggunakan persamaan (3). 

𝑟11 =
𝑥11

√∑ 𝑥11,115
2𝑚

𝑖=1

=
45

√21443
=

45

146,434
=0,3073  

Hasil keseluruhan perhitungan nilai normalisasi dalam penilaian sales terbaik untuk keseluruhan kriteria dan 

alternatif ditampilkan Tabel 3. 

Tabel 3. Hasil normalisasi matriks 

Nama Sales Penjualan 
Kompetensi 

Produk 
Komunikasi Kreativitas 

Etika Kerja 

dan 

Integritas 

Ni Sayu Kade 0,3073 0,2661 0,2615 0,2288 0,2825 

Egi Pratama 0,2595 0,2328 0,2615 0,2615 0,2511 

Rachmad Bahari 0,2049 0,2661 0,2288 0,2288 0,2511 

Risman Ardiansyah 0,3415 0,2993 0,2615 0,2942 0,2825 

Dwi Pebrin 0,2390 0,2328 0,2288 0,2615 0,2511 

Dimas Agung 0,1707 0,2661 0,2288 0,2288 0,2197 

Faizal Azhar 0,2868 0,2661 0,2942 0,2615 0,2825 

Anel Ramadan 0,2254 0,2328 0,2615 0,2615 0,2511 

Muhammad Alfin 0,2527 0,2328 0,2615 0,2615 0,2511 

Edo Sandika 0,1844 0,2661 0,2288 0,2288 0,2197 

Al Aziz 0,3278 0,2993 0,2942 0,2942 0,2825 

Aldi Pranata 0,2322 0,2328 0,2615 0,2615 0,2511 

Fitriyani SH 0,1776 0,2661 0,2288 0,2288 0,2511 

M Dandi 0,3141 0,2661 0,2942 0,2942 0,2825 

Muhammad Leo 0,2663 0,2328 0,2615 0,2615 0,2511 

Setelah normalisasi, nilai normalisasi matriks dikalikan dengan bobot kriteria yang bersesuaian untuk 

mendapatkan matriks ternormalisasi terbobot dengan menggunakan persamaan (4). 

𝑌11 = 𝑤1 ∗ 𝑟11 =0,4567 ∗ 0,3073=0,1403 

Hasil keseluruhan perhitungan nilai normalisasi matriks dikalikan dengan bobot kriteria dalam penilaian 

sales terbaik untuk keseluruhan kriteria dan alternatif ditampilkan Tabel 4. 

Tabel 4. Hasil perkalian nilai normalisasi matriks dikalikan dengan bobot kriteria 

Nama Sales Penjualan 
Kompetensi 

Produk 
Komunikasi Kreativitas 

Etika Kerja 

dan 

Integritas 

Ni Sayu Kade 0,1403 0,0683 0,0410 0,0206 0,0113 

Egi Pratama 0,1185 0,0598 0,0410 0,0235 0,0100 

Rachmad Bahari 0,0936 0,0683 0,0358 0,0206 0,0100 

Risman Ardiansyah 0,1559 0,0768 0,0410 0,0265 0,0113 

Dwi Pebrin 0,1092 0,0598 0,0358 0,0235 0,0100 

Dimas Agung 0,0780 0,0683 0,0358 0,0206 0,0088 

Faizal Azhar 0,1310 0,0683 0,0461 0,0235 0,0113 
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Nama Sales Penjualan 
Kompetensi 

Produk 
Komunikasi Kreativitas 

Etika Kerja 

dan 

Integritas 

Anel Ramadan 0,1029 0,0598 0,0410 0,0235 0,0100 

Muhammad Alfin 0,1154 0,0598 0,0410 0,0235 0,0100 

Edo Sandika 0,0842 0,0683 0,0358 0,0206 0,0088 

Al Aziz 0,1497 0,0768 0,0461 0,0265 0,0113 

Aldi Pranata 0,1060 0,0598 0,0410 0,0235 0,0100 

Fitriyani SH 0,0811 0,0683 0,0358 0,0206 0,0100 

M Dandi 0,1435 0,0683 0,0461 0,0265 0,0113 

Muhammad Leo 0,1216 0,0598 0,0410 0,0235 0,0100 

Nilai dari solusi ideal positif merupakan hasil nilai terbaik dari kriteria, sedangkan nilai solusi ideal negatif 

merupakan hsil nilai terburuk dari kriteria. Solusi ideal positif dihitung menggunakan persamaan (5), dan solusi 

ideal negatif dihitung menggunakan persamaan (6). Hasil perhitungan nilai ideal positif serta negatif ditampilkan 

dalam Tabel 5. 

Tabel 5. Hasil solusi ideal positif dan negative 

 Penjualan 
Kompetensi 

Produk 
Komunikasi Kreativitas 

Etika Kerja 

dan 

Integritas 

Y+ 0,1559 0,0768 0,0461 0,0265 0,0113 

Y- 0,0780 0,0598 0,0358 0,0206 0,0088 

Menghitung Jarak Euclidean: Hitung jarak antara setiap alternatif dengan nilai solusi ideal positif serta 

negatif menggunakan rumus Euclidean (7) untuk solusi ideal positif dan (8) untuk solusi ideal negatif: 

𝐷1
+ = √((𝑦1

+ − 𝑦11)
2) + ((𝑦2

+ − 𝑦21)
2) + ((𝑦3

+ − 𝑦31)
2) + ((𝑦4

+ − 𝑦41)
2) + ((𝑦5

+ − 𝑦51)
2) 

𝐷1
+ = √

((0,15591
+ − 0,1403)2) + ((0,0768 − 0,0683)2) + ((0,0461 − 0,041)2) +

((0,0265 − 0,0206)2) + ((0,0113 − 0,0113)2)
 

𝐷1
+ = √0,0003768 =0,0194 

𝐷1
− = √((𝑦11 − 𝑦1

−)2) + ((𝑦21 − 𝑦2
−)2) + ((𝑦31 − 𝑦3

−)2) + ((𝑦41 − 𝑦4
−)2) + ((𝑦51 − 𝑦5

−)2) 

𝐷1
− = √

((0,1403 − 0,078)2) + ((0,0683 − 0,0598)2) + ((0,041 − 0,0358)2) +
((0,0206 − 0,0206)2) + ((0,0113 − 0,0088)2)

 

𝐷1
− = √0,0039956 =0,0632 

Hasil keseluruhan perhitungan nilai solusi ideal positif dan solusi ideal negatif dalam penilaian sales terbaik 

untuk keseluruhan alternatif ditampilkan pada Tabel 6. 

Tabel 6. Hasil nilai solusi ideal positif dan solusi ideal negatif 

Nama Sales Solusi Ideal Positif 𝑫𝒊
+ 

Solusi Ideal Negatif 

𝑫𝒊
− 

Ni Sayu Kade 0,0194 0,0632 

Egi Pratama 0,0416 0,0410 

Rachmad Bahari 0,0641 0,0178 

Risman Ardiansyah 0,0051 0,0802 

Dwi Pebrin 0,0509 0,0313 

Dimas Agung 0,0794 0,0085 

Faizal Azhar 0,0265 0,0548 

Anel Ramadan 0,0560 0,0257 

Muhammad Alfin 0,0444 0,0379 

Edo Sandika 0,0732 0,0106 

Al Aziz 0,0062 0,0747 

Aldi Pranata 0,0531 0,0287 

Fitriyani SH 0,0763 0,0092 

M Dandi 0,0151 0,0671 

Muhammad Leo 0,0388 0,0441 
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Nilai akhir preferensi untuk setiap alternatif dihitung dengan menggunakan persamaan (9). 

𝑉1 =
𝐷1

−

𝐷1
− + 𝐷1

+ =
0,0632

0,0632 + 0,0194
=

0,0632

0,0826
=0,765 

Hasil keseluruhan perhitungan nilai akhir preferensi dalam penilaian sales terbaik untuk keseluruhan 

alternatif ditampilkan pada Tabel 7. 

Tabel 7. Hasil nilai akhir preferensi 

Nama Sales 𝑽𝒊 

Ni Sayu Kade 0,765 

Egi Pratama 0,4965 

Rachmad Bahari 0,2176 

Risman Ardiansyah 0,94 

Dwi Pebrin 0,381 

Dimas Agung 0,0971 

Faizal Azhar 0,6738 

Anel Ramadan 0,3142 

Muhammad Alfin 0,4605 

Edo Sandika 0,1261 

Al Aziz 0,923 

Aldi Pranata 0,351 

Fitriyani SH 0,1074 

M Dandi 0,8162 

Muhammad Leo 0,5319 

Nilai akhir dalam metode TOPSIS merupakan hasil akhir dari penerapan metode TOPSIS sehingga 

memudahkan pengambil keputusan dalam menentukan alternatif yang terbaik. 

3.5 Perangkingan Sales Terbaik  

Hasil perangkingan dalam pemilihan sales terbaik merupakan rangkuman akhir dari evaluasi komprehensif yang 

dilakukan terhadap sejumlah kriteria yang digunakan. Setiap sales diberi nilai berdasarkan kinerja mereka di setiap 

kriteria, dengan bobot yang telah ditentukan sebelumnya untuk mencerminkan pentingnya masing-masing aspek. 

Proses perangkingan menggunakan metode TOPSIS untuk menghasilkan skor total yang mencerminkan performa 

keseluruhan. Sales dengan skor tertinggi dinobatkan sebagai yang terbaik, karena memenuhi atau melampaui 

standar yang diharapkan dalam semua kriteria yang dinilai. Hasil perangkingan sales terbaik ditampilkan pada 

Gambar 2. 

 

Gambar 2. Hasil Perangkingan Sales Terbaik 

Berdasarkan hasil perangkingan gambar 2, Risman Ardiansyah berhasil menempati posisi pertama sebagai 

sales provider terbaik dengan skor tertinggi sebesar 0,94, menunjukkan performa unggul di seluruh kriteria 

penilaian. Al Aziz mengikuti di peringkat kedua dengan skor 0,923, mencerminkan kinerja yang hampir sebanding. 

M Dandi berada di posisi ketiga dengan skor 0,8162, diikuti oleh Ni Sayu Kade dengan nilai 0,765 di peringkat 

keempat. Faizal Azhar menempati posisi kelima dengan skor 0,6738. Hasil ini menunjukkan bahwa Risman 
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Ardiansyah merupakan sales provider yang paling memenuhi ekspektasi berdasarkan kriteria yang digunakan 

dalam evaluasi. 

4. KESIMPULAN 

SPK untuk pemilihan sales provider terbaik menggunakan kombinasi metode ROC dan TOPSIS memberikan 

pendekatan yang efektif dalam menyeimbangkan berbagai kriteria penilaian. Metode ROC diterapkan dalam 

menentukan bobot kriteria secara objektif berdasarkan peringkat kepentingan yang ditetapkan oleh pengambil 

keputusan. Bobot ini kemudian diterapkan dalam metode TOPSIS untuk menghitung kedekatan relatif setiap sales 

provider. Kombinasi ini memungkinkan penilaian yang lebih terstruktur dan objektif, memastikan bahwa sales 

provider terbaik dipilih berdasarkan analisis yang komprehensif dari berbagai faktor penting. Pendekatan ini 

membantu mengurangi subjektivitas dalam pengambilan keputusan, meningkatkan akurasi dalam memilih 

penyedia yang paling sesuai dengan kebutuhan perusahaan. Hasil perangkingan menujukkan Risman Ardiansyah 

berhasil menempati posisi pertama sebagai sales provider terbaik dengan skor tertinggi sebesar 0,94, menunjukkan 

performa unggul di seluruh kriteria penilaian. Al Aziz mengikuti di peringkat kedua dengan skor 0,923, 

mencerminkan kinerja yang hampir sebanding. M Dandi berada di posisi ketiga dengan skor 0,8162, diikuti oleh 

Ni Sayu Kade dengan nilai 0,765 di peringkat keempat. Faizal Azhar menempati posisi kelima dengan skor 0,6738. 

Hasil ini menunjukkan bahwa Risman Ardiansyah merupakan sales provider yang paling memenuhi ekspektasi 

berdasarkan kriteria yang digunakan dalam evaluasi. 
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