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ABSTRACT

Salespeople is one of the factors which play an important role on supporting
firm success, because salespeople are parties who have direct relationship with
costumer on influencing purchasing decision making. This research is conducted to
test the influence of working smart , working hard, learning orientation, selling
experience, training effectiveness, attitude of competition, performance motivation,
and performance assessment to the salespeople’s performance by developing a
research model and eight hypotheses proposed on this research.

The technique of sample collection on this research use purposive sampling
method, sample selection based on particular characteristics, on this research,
salespeople who have been working for more than 1 (one) year. The number of
sample on this research is 149 respondents of salespeople of HD Ananda Agency PT
Prudential Life Assurance Semarang. The technique of data analysis is The Structural
Equation Modeling (SEM) from software package AMOS 16.0 in hypotheses
modeling and testing.

The result of analysis of The Structural Equation Modeling (SEM) for model
testing causal relation among variables influencing and influenced by working smart,
working hard, learning orientation, selling experience, training effectiveness, attitude
of competition, performance motivation, performance assessment and salespeople’s
performance have fulfill the criteria of Goodness of Fit, chi square = 332,680 ;
probability = 0,101 ; GFI = 0,866 ; AGFI = 0,832 ; TLI = 0,982 ; CFI = 0,984 ;
RMSEA = 0,027 ; CMIN/DF = 1,105. Based on data analysis, it can be concluded
that the model is well accepted and then the research result provides theory
implication that the influence of learning orientation to salespeople working smart is
positive and significant, selling experience to working smart is positive and
significant, training effectiveness to working smart is positive and significant, attitude
of competition to working hard is positive and significant, performance motivation to
working hard is positive and significant, performance assessment to working hard is
positive and significant, working smart to salespeople’s performance is positive and
significant, and working hard to salespeople’s performance is positive and significant.
The managerial implications and future research are also discussed on this research.

Keywords : Working Smart, Working Hard, Learning Orientation, Selling
Experience, Training Effectiveness, Attitude of Competition,
Performance Motivation, Performance Assessment, Salespeople’s
Performance
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ABSTRAKSI

Tenaga penjual adalah merupakan salah satu faktor yang memiliki peranan
sangat penting dalam mendukung keberhasilan perusahaan, karena tenaga penjual
merupakan pihak yang memiliki hubungan langsung dengan konsumen dalam
mempengaruhi pengambilan keputusan pembelian. Penelitian ini dilakukan untuk
menguji pangaruh variabel kerja cerdas, kerja keras, orientasi pembelajaran,
pengalaman menjual, efektivitas pelatihan, sikap akan persaingan, motivasi
berprestasi, penilaian kinerja terhadap kinerja tenaga penjualan dengan
mengembangkan sebuah model penelitian dan delapan hipotesis yang diajukan dalam
penelitian ini.

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan metode
purposive sampling yaitu pemilihan sampel berdasarkan karakteristik tertentu dalam
hal ini yaitu tenaga penjualan yang telah bekerja lebih dari 1 (satu) tahun. Jumlah
sampel dalam penelitian ini adalah 149 responden yaitu tenaga penjualan Perusahaan
Asuransi Jiwa Prudential HD Ananda Agency Semarang. Teknik Analisis data
dengan menggunakan The Structural Equation Modeling (SEM) dari paket software
AMOS 16.0 dalam model dan pengkajian hipotesis.

Hasil analisis The Structural Equation Modeling (SEM) untuk model
pengajian hubungan kausalitas antar variabel-variabel yang mempengaruhi dan
dipengaruhi variabel kerja cerdas, kerja keras, orientasi pembelajaran, pengalaman
menjual, efektivitas pelatihan, sikap akan persaingan, motivasi berprestasi, penilaian
kinerja dan kinerja tenaga penjualan telah memenuhi kriteria Goodness of Fit yaitu
chi square = 332,680 ; probability = 0,101 ; GFI = 0,866 ; AGFI = 0,832 ; TLI =
0,982 ; CFI = 0,984 ; RMSEA = 0,027 ; CMIN/DF = 1,105. Berdasarkan analisis
data, dapat sismpulkan bahwa model tersebut dapat diterima dengan baik dan
selanjutnya hasil penelitian ini memberikan implikasi teori bahwa pengaruh orientasi
pembelajaran terhadap kerja cerdas tenaga penjualan adalah positif dan signifikan,
pengalaman menjual terhadap kerja cerdas adalah positif dan signifikan, efektivitas
pelatihan terhadap kerja cerdas adalah positif dan signifikan, sikap akan persaingan
terhadap kerja keras adalah positif dan signifikan, motivasi berprestasi terhadap kerja
keras adalah positif dan signifikan, penilaian kinerja terhadap kerja keras adalah
positif dan signifikan, kerja cerdas terhadap kinerja tenaga penjualan adalah positif
dan signifikan dan kerja keras terhadap kinerja tenaga penjualan adalah positif dan
signifikan. Implikasi manajerial serta agenda penelitian penelitian mendatang juga
dibahas dalam penelitian ini.

Kata Kunci : Kerja Cerdas, Kerja Keras, Orientasi Pembelajaran, Pengalaman
Menjual, Efektivitas Pelatihan, Sikap Akan Persaingan, Motivasi
Berprestasi, Penilaian Kinerja, Kinerja Tenaga Penjualan
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Profesi sebagai tenaga penjualan adalah profesi yang terhormat. Setiap unit

usaha sangat membutuhkan tenaga penjualan. Bahkan sebagian kalangan praktisi

dan akademisi berpendapat “maju atau mundurnya perusahaan” tergantung pada

kinerja tenaga penjualan yang mereka miliki. Semakin tinggi kinerja tenaga

penjualan, maka semakin tinggi kinerja penjualan yang dihasilkan perusahaan

(Giacobbe et al 2006). Tidak mengherankan apabila perusahaan menaruh harapan

yang begitu besar kepada para tenaga penjualan. Namun dalam perkembangnya

terkadang harapan perusahaan yang begitu besar malah membuat profesi tenaga

penjualan ini terlihat sangat sulit, dan keadaan menjadi semakin buruk dengan adanya

persaingan baik secara internal maupun ekternal (Franke dan Park, 2006).

Sejak tahun 1988 “konsep kerja cerdas dan kerja keras” diyakini oleh

beberapa peneliti menjadi metode dan atau sebuah solusi strategi untuk membantu

tenaga penjualan dalam mencapai tujuannya. Konsep yang dikembangkan oleh Sujan

et al ini, lahir dari keputusasaan para tenaga penjualan. Mereka mengeluh akan

kinerja penjualan yang terus menurun. Sekeras apapun usaha mereka untuk mencoba

memperbaikinya, namun hasilnya tetap tidak memuaskan mereka. Bagi Fang et al

(2004) perubahan dan tuntutan persaingan yang saat ini, adalah sesuatu kondisi yang
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tidak bisa dihindari. Pencapaian tujuan penjualan sesulit apapun, seharus tidak

menjadi masalah yang besar, jika saja seorang tenaga penjualan, mampu dan mau

bekerja dengan cerdas dan keras. Sedangkan Eckert (2006) berpendapat bahwa

prestasi (kinerja) yang dihasilkan seorang tenaga penjualan, adalah hasil dari

pengelolaan kemampuan mereka sehingga mampu menghasilkan sebuah pendekatan

yang paling tepat bagi pelanggan, dan sebuah upaya yang tiada henti untuk

mewujudkan target penjualan mereka.

Jika saat ini tugas tenaga penjualan adalah sulit, maka bagi Varkkey dan Joy

(2010), profesi tersulit seorang tenaga penjualan adalah menjual produk asuransi. Hal

tersebut tidaklah berlihat berlebihan, jika melihat lebih dalam praktek penjualan

produk asuransi, khususnya di Indonesia. Tak ada yang menyangkal bahwa Indonesia

menyimpan potensi besar bagi pengembangan bisnis Asuransi. Pada tahun 2006,

jumlah penduduk Indonesia sekitar 220 juta jiwa, dari jumlah itu mungkin baru

sekitar 31 juta jiwa yang memiliki polis asuransi jiwa. Itupun termasuk asuransi

kumpulan yang biasanya didukung oleh perusahaan, sedangkan pemegang polis

individu diperkirakan tak lebih dari 5,5 juta jiwa. Kenyataan itu menunjukan, baru

sekitar 2,5% penduduk yang memiliki asuransi individu (Litbang Investor,2006). Hal

tersebut di atas merupakan fenomena lapangan tersendiri yang harus mendapat

perhatian khusus bagi para praktisi dan akademisi untuk menjawab fenomena ini.

PT Prudential Life Assurance merupakan salah satu asuransi yang ada di

Indonesia, mempunyai jumlah pelanggan yang cukup banyak, tetapi tiap tahunnya

mengalami fluktuatif jumlah pelanggannya. Untuk lebih jelasnya data target dan
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realisasi penjualan yang dicapai PT. Prudential Assurance Life dalam 3 tahun

terakhir yaitu :

Tabel 1.1
Laporan Penjualan PT. Prudential Life Assurance

Kantor HD Annanda Agency Semarang
Periode tahun 2008-Agustus 2010

No. Bulan 2008 2009 2010
1 Januari 623.060.874 862.151.226 536.590.751
2 Februari 359.279.875 438.578.124 708.850.375
3 Maret 494.367.495 697.747.187 531.581.183
4 April 836.150.435 467.651.902 377.242.212
5 Mei 595.609.067 658.523.787 560.723.939
6 Juni 691.688.805 809.865.062 506.977.313
7 Juli 516.829.607 829.551.833 750.437.439
8 Agustus 682.610.276 422.013.939 132.363.126
9 September 948.432.336 378.586.482 -
10 Oktober 329.512.996 652.570.188 -
11 November 810.061.923 446.621.313 -
12 Desember 621.369.727 327.927.563 -

Jumlah 7.508.973.416 6.991.788.606 4.104.766.338

Sumber : PT Prudential Life Assurance Kantor HD Ananda Agency Semarang , 2010

Tabel 1.2
Laporan Target dan Realisasi PT. Prudential Life Assurance

Kantor HD Annanda Agency Semarang
Periode tahun 2008-Agustus 2010

No. Tahun Target Ralisasi Jumlah Sales

1 2008 8 Milyar 7.508.973.416 150

2 2009 9 Milyar 6.991.788.606 168

3 Agustus 2010 10 Milyar 4.104.766.338 193

Sumber : PT Prudential Life Assurance Kantor HD Ananda Agency Semarang , 2010
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Dari tabel diatas kita dapat melihat permasalahan serius yang dihadapi PT

Prudential Life Assurance adalah bagaimana membuat target dan realisasi jumlah

penjualan tidak terus menurun di masa yang akan datang. Hal yang harus

diprioritaskan perusahaan adalah menentukan faktor-faktor yang mampu membuat

tenaga penjualan, dapat bekerja menjadi lebih efektif (Ku¨ster dan Canales 2008).

Sejauh ini tidak banyak penelitian yang mengurai lebih dalam akan kerja

cerdas dan kerja keras, sejak pertama kali konsep ini lahir dari Sujan et al (1994) dan

penelitian terakhir Fang et al (2004); Park dan Holloway (2004). Sementara dinamika

permasalahan dunia tenaga penjualan makin komplek sejalan perubahan selera pasar

dan iklim persaingan. Penelitian ini melihat masih banyak yang dapat dilakukan

untuk menyempurnakan permodelan working smart dan working hard. Asumsi

penelitian ini beranggapan bahwa kerja cerdas dan kerja keras tidak akan memampu

membuat seorang tenaga penjualan lebih dapat efektif dalam meraih kinerjanya,

apabila mereka tidak terlebih dulu memahami peran penting, faktor seperti orientasi

pembelajaran, pengalaman menjual, efektivitas pelatihan, sikap akan persaingan, dan

motivasi berprestasi, serta penilaian prestasi. Oleh sebab itu, topik utama dalam

penelitian ini adalah merumuskan permodelan berbasis working smart dan working

hard.

Seorang tenaga penjualan yang berhasil adalah mereka yang tidak pernah

berhenti untuk belajar. Kinerja tenaga penjualan yang superior adalah hasil dari

proses pembelajaran yang tiada akhir (Artis dan Harris, 2007). Hasil penelitian Harris

et al (2005) menunjukan bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara
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kebutuhan untuk belajar dengan kinerja tenaga penjual. Tentu saja hasil ini sangat

jauh bertolak belakang dengan beberapa penelitian seperti Kohli et al (1998); Manna

dan Smith (2004) Silver et al (2006) yang sepakat bahwa seorang tenaga penjualan

dituntut untuk terus menerus belajar, karena belajar secara nyata mampu

meningkatkan kinerja mereka. Oleh karena itu, pemilihan orientasi pembelajaran

sebagai instrument pendukung kerja cerdas, merupakan pilihan yang tepat. Dengan

kata lain pemilihan topik orientasi pembelajaran adalah layak untuk ditindak lanjuti

dalam penelitian ini dan penelitian yang akan datang.

Pengalaman dan menjual pelatihan merupakan dua pondasi utama yang harus

diperkuat oleh perusahaan dan para tenaga penjualan. Terlebih pada pengalaman

menjual merupakan konstruk penting yang menjadi tolak ukur keberhasilan secara

jangka pendek dan jangka panjang bagi tenaga penjualan. Akumulasi pengalaman

seorang tenaga penjualan, akan membuat setiap pendekatan kepada pelanggan lebih

berhasil (Johlke 2006). Franke dan Park, (2006) mengidentifikasi bahwa pengalaman

seorang tenaga penjualan berpengaruh secara signifikan terhadap kemampuan tenaga

penjualan beradaptasi (kerja cerdas), dan secara langsung juga berpengaruh terhadap

kinerja tenaga penjualan. Hasil penelitian Johlke (2006) menunjukkan pengaruh yang

sama, namun hasilnya kurang memuaskan, dengan tingkat koefisien 0.42 hal ini

berarti berada dibawah standar loading factor 0.5. Oleh sebab itu, penelitian ini

berharap mampu melakukan pengukuran kembali dengan model yang lebih kompleks

atas pengaruh pengalaman menjual terhadap kerja cerdas.
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Terus mengasah kemampuan secara mandiri, maupun terorganisasi melalui

perusahaan, dengan mengikuti program pelatihan adalah sebuah keharusan. Terus

berlatih merupakan bagian proses mencapai keberhasilan (Sarin et al 2010). Sebuah

kajian Pelham dan Kravitz (2008) akan pelatihan bagi para tenaga penjual,

menemukan permasalahan baru pada bidang riset tenaga penjualan. Di mana dewasa

ini banyak perusahaan yang mulai mengurangi program pelatihan mereka, disebabkan

besaran biaya yang tidak sepadan dengan hasil yang diperoleh. Hasil penelitian juga

menunjukkan pengaruh pelatihan terhadap adaptasi penjualan (kerja cerdas) hasilnya

kurang memuaskan, dengan tingkat koefisien 0.11 hal ini berarti berada dibawah

standar loading factor 0.5. Sementara hasil tersebut bertolak belakang dengan hasil

penelitian Marwat et al (2009) dimana pelatihan berpengaruh terhadap kinerja

karyawan (tenaga penjualan) sebesar 0,66. Berdasarkan gap hasil dari kedua

penelitian tersebut, penelitian kali ini berinisiatif melakukan pengujian ulang.

Harapan dari pengujian ulang adalah menghasilkan justifikasi penelitian terdahulu

akan pengaruh pelatihan terhadap kinerja tenaga penjualan dan mengkaji lebih intens

atas mekanisme prosesnya.

Perubahan dan persaingan merupakan hal yang tidak dapat dihindari bagi

siapa saja. Seorang tenaga penjualan yang mampu bertahan dalam menghadapi

ketatnya persaingan baik secara internal maupun dengan tenaga penjualan perusahaan

pesaing (Harris et al. 2005). Brown et al (1998) mengawali penelitian tekanan

persaingan terhadap kinerja tenaga penjualan, menunjukkan hasil yang positif.

Demikian pula studi Harris et al.( 2005) menunjukkan hasil yang positip, meskipun
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tingkat koefisien 0.43. Namun dari kedua penelitian tersebut, belum dapat

memberikan gambaran secara lebih jelas, seperti gambaran bagaimana mekanismenya

konstruk tekanan persaingan mampu mempengaruhi kinerja tenaga penjualan. Tentu

saja pertanyaan ini, akan dapat terjawab dengan memposisikan konstruk kerja keras

sebagai mediating variabel pada proses tersebut. Besar harapan dengan penelitian ini,

melalui model penelitian yang diajukan gambaran pengaruh kedua konstruk tersebut

semakin mudah dipahami dan memberikan banyak implikasi konstruktif.

Motivasi berprestasi merupakan unsur penting lain, yang keberadaanya tidak

dapat diabaikan begitu saja. Motivasi membuat seorang tenaga penjualan, berminat

menguasai tehnik-teknik penjualan dan bekerja lebih lama dari penjualan lain

(Jaramillo et al 2007). Namun studi Jaramillo et al (2007) menyadari bahwa

penelitian mereka belum mengkaji dampak tidak langsung dari motivasi berprestasi

terhadap kinerja tenaga penjualan. Demikian pula yang hasil kajian Leach et al (2005)

memposisikan motivasi sebagai konstruk penting bagi kinerja tenaga penjualan,

namun penelitian ini juga masih meninggalkan banyak pertanyaan yang harus

dijawab pada penelitian akan datang. Penelitian ini mencoba mengembangkan model

dengan memposisikan kerja keras pada pengaruh strategi motivasi berprestasi

terhadap kinerja tenaga penjualan.

Penilaian prestasi konon menjadi hal yang paling penting bagi tenaga

penjualan. Sedangkan bagi perusahaan, kompensasi merupakan alat yang dapat

membuat seorang tenaga penjualan mau bekerja lebih keras untuk perusahaan

(Kuvaas 2006). Namun tepat dan tidaknya penilaian dan kebijakan kompensasi
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perusahaan, selalu menjadi permasalahan klasik yang sampai saat ini menjadi

perhatian serius berbagai kalangan, baik akademisi dan praktisi. Kuvaas (2006)

menemukan banyak sekali penelitian terdahulu yang belum menyentuh masalah

kompensasi, komitmen perusahaan, perilaku dan kinerja karyawan (tenaga

penjualan). Bagi Law (2007) kompensasi adalah penyakit yang mematikan, jika

perusahaan lambat menangani, maka sangat besar dampaknya bagi masa depan

perusahaan. Oleh sebab itu, penelitian ini kembali mengedepankan topik kompensasi

sebagai anteseden kerja keras dalam upaya meningkatkan kinerja tenaga penjualan.

Kinerja tenaga penjualan adalah muara akhir dari penelitian ini. Sudah

banyak penelitian yang pengukuran kinerja tenaga penjualan, namun masih dapat

dihitung pengukuran tenaga penjualan berbasis kerja cerdas dan kerja keras (Fang et

al 2004; Sujan et al 1994). Pemilihan obyek penelitian dan permasalahannya menjadi

alasan lain penelitian ini. Sehingga dapat disimpulkan bahwa dasar pemilihan topik

pengukuran kinerja tenaga penjual adalah tepat

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang maka penelitian ini, akan membahas tentang

bagaimana meningkatkan Kinerja Tenaga Penjualan sesuai harapan pada Agen PT

Prudential Life Assurance Kantor HD Ananda Agency Semarang, dengan cara

menganalisis lebih lanjut faktor-faktor yang memungkinkan mempengaruhi tenaga

penjualan dalam meningkatkan Kinerja Penjualan. Adapun variabel yang dipilih dan
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diduga mempengaruhi Kinerja Penjualan yaitu Orientasi Pembelajaran, Pengalaman

Menjual, Efektivitas Pelatihan, Sikap akan Persaingan, Motivasi Berprestasi,

penilain prestasi, Kerja Cerdas, dan Kerja Keras . Masalah penelitian ini akan

dipecahkan dengan menjawab delapan pertanyaan penelitian sebagai berikut :

1. Apakah terdapat pengaruh Orientasi Pembelajaran terhadap Kerja Cerdas

2. Apakah terdapat pengaruh Pengalaman Menjual terhadap Kerja Cerdas

3. Apakah terdapat pengaruh Efektivitas Pelatihan terhadap Kerja Cerdas

4. Apakah terdapat pengaruh Sikap akan Persaingan terhadap Kerja Keras

5. Apakah terdapat pengaruh Motivasi Berprestsi terhadap Kerja Keras

6. Apakah terdapat pengaruh penilain prestasi terhadap Kerja Keras

7. Apakah terdapat pengaruh Kerja Cerdas terhadap Kinerja Tenaga

Penjualan

8. Apakah terdapat pengaruh Kerja Keras terhadap Kinerja Tenaga

Penjualan

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitian

Tujuan dari Penelitian ini dapat dikaitkan dengan upaya mencari jawaban dari

pertanyaan penelitian yang telah dikemukakan pada rumusan masalah yaitu

untuk :
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1. Menganalisis pengaruh Orientasi Pembelajaran terhadap Kerja Cerdas

2. Menganalisis pengaruh Pengalaman Menjual terhadap Kerja Cedas

3. Menganalisis pengaruh Efektivitas Pelatihan terhadap Kerja Cerdas

4. Menganalisis pengaruh Sikap akan Persaingan terhadap Kerja Keras

5. Menganalisis pengaruh Motivasi Berprestsi terhadap Kerja Keras

6. Menganalisis pengaruh penilain prestasi terhadap Kerja Keras

7. Menganalisis pengaruh Kerja Cerdas terhadap Kinerja Tenaga

penjualan

8. Menganalisis pengaruh Kerja Keras terhadap Kinerja Tenaga Penjualan

1.3.2 Kegunaan Penelitian

Kegunaan dari penelitian ini adalah :

1. Manfaat teoritis, yaitu sebagai tambahan referensi dan wawasan dalam

pengembangan ilmu pengetahuaan bidang pemasaran khususnya

mengenai Orientasi Pembelajaran, Pengalaman Menjual, Efektivitas

Pelatihan, Sikap akan Persaingan, Motivasi Berprestasi, penilain

prestasi, Kerja Cerdas, dan Kerja Keras serta Kinerja Tenaga penjualan

2. Manfaat Manajerial, yaitu mengembangkan Orientasi Pembelajaran,

Pengalaman Menjual, Efektivitas Pelatihan, Sikap akan Persaingan,

Motivasi Berprestasi, penilain prestasi, Kerja Cerdas, dan Kerja Keras

serta Kinerja Tenaga penjualan juga sebagai acuan penelitian dimasa
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yang akan datang dan akan diketahui faktor mana yang dominan dari

faktor-faktor yang berpengaruh terhadap Kinerja Tenaga Penjualan.
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BAB II

TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN MODEL

2.1 Telah Pustaka

2.1.1 Kinerja Tenaga Penjualan

Kinerja tenaga penjualan adalah variabel yang paling banyak diteliti dalam

literatur manajemen penjualan. Kinerja tenaga penjualan merupakan sebuah cerminan

yang merefleksikan keberhasilan atau prestasi seorang tenaga penjualan dalam

mengelola sumber daya dan mengkombinasikan dengan aplikasi penerapan strategi-

strategi secara tepat dan cepat (Agustina dan Ferdinand, 2004). Kinerja penjualakan

lebih efektif apabila tenaga penjualan memiliki kemampuan dan pengalaman

dibidangnya, maka keinginan pencapaian tujuan akan dapat lebih mudah dicapai.

Kinerja sebagai sebuah konstruk mungkin akan lebih penting dalam konteks

perilaku dan aktivitas (Franke dan Park, 2006).

Kinerja tenaga penjualan adalah sebuah evaluasi dari kontribusi tenaga

penjualan terhadap pencapaian tujuan organisasi. Tenaga penjualan yang berorientasi

kinerja mungkin akan memilih tugas-tugasnya sesuai dengan tujuannya, sehingga

memaksimalkan tingkat kesuksesan mereka. Kerja cerdas dan keras merupakan

bentuk pilihan strategi yang tepat dalam upaya meningkatkan kinerja tenaga

penjualan (Park dan Holloway 2004). Kinerja tenaga penjualan mempertimbangkan

aktivitas-aktivitas yang dilakukan oleh tenaga penjualan berkaitan dengan dengan

tanggung jawab pekerjaannya. Aktivitas dan perilaku bekerja bermutu (cerdas dan
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keras) diupayakan untuk memperoleh kinerja yang optimal (Fang et al 2004; Pelham

dan Kravitz 2008)

2.1.2 Kerja Cerdas

Penelitian terhadap teori dan konsep kerja cerdas dewasa ini memiliki manfaat

yang sangat besar dalam pengambilan keputusan strategis. Asumsi tersebut sepaham

dengan apa yang dikemukakan oleh Eckert (2006), yang menyatakan terciptanya

hubungan baik yaitu kedekatan antara tenaga penjualan dengan konsumen potensial

tergantung pada aktivitas tenaga penjualan yang efektif. Apalagi saat ini, setiap

pelanggan, menghendaki bentuk pelayanan yang berbeda atau dibedakan dengan

pelanggan lain (Stock dan Hoye, 2005). Studi Rentz et.al.,(2002) membuktikan

bahwa konsep penjualan yang berorientasi pada kemampuan dan ketrampilan

menjual merupakan karakteristik yang penting dari para tenaga penjualan yang

berprestasi tinggi.

Kerja cerdas merupakan alur atau arah strategi yang tepat sebagai kunci

mekanisme pencapaian kinerja tenaga penjualan lebih baik. Kerja cerdas merupakan

bagian tujuan dari implementasi berbagai strategi penjualan yang dilakukan tenaga

penjualan terhadap para pelanggan dapat secara berkesinambungan untuk mencapai

kinerja yang diharapkan. Kerja cerdas yang dibangun dari pengetahuan dan pelatihan

merupakan sebuah investasi penting dan asset strategis bagi tenaga penjualan dalam
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mencapi kinerja yang superior dan langgeng (Geiger dan Turley, 2005; Ryerson,

2008; Menguc dan Barker, 2005).

2.1.3 Kerja Keras

Tenaga penjualan yang paling sukses adalah mereka yang dapat berupaya

lebih keras dibandingankan tenaga penjualan lain. Kerja keras membuat praktek

aktivitas penjualan yang bermutu (Grenville , 2007). sering kali mutu aktivitas

penjualan diukur dari upaya seorang tenaga penjualan Semakin baik atau kuat upaya

seorang tenaga penjualan maka semakin baik dan tinggi derajat mutu dari aktivitas

tenaga penjualan tersebut. Bahkan sisi positif lain dari kerja keras adalah mampu

mendorong produktivitas dan mengembangkan keinginan berinovasi yang terus

berkembang ke arah tercapainya tujuan tenaga penjualan sendiri dan perusahaan

(Fang et al 2004).

Kerja keras yang efektif sebagai elemen penting dalam kesuksesan

organisasional penjualan jangka panjang. Lingkungan bisnis yang bergolak sekarang,

sejalan dengan tuntutan terhadap produktvitas yang lebih dari organisasi penjualan,

membutuhkan sosok tenaga penjualan yang ulet dan pekerja keras (Abed dan

Haghighi, 2009). Walaupun perspektif perilaku dan teori penjualan adaptif saat ini

cenderung berfokus pada perhatian dalam kerja cerdas dalam sebuah usaha

memaksimalkan kinerja. Namun perusahaan juga harus tetap berfokus pada
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pencapaian, pengembangan, dan penggunaan kualitas tenaga penjual an dengan

karakter yang ulet dan tangguh (Maneenetr, 2010; Tsai dan Chi, 2009).

2.1.4 Orientasi Pembelajaran

Sebagian tenaga penjualan menyakini, bahwa pembelajaran merupakan

orientasi bagi tenaga penjualan untuk meningkatkan kemampuan mereka (Misra et al

2004). Pembelajarann dipergunakan sebagai pedoman dalam menghadapi

permasalahan mereka (tenaga penjualan). Orientasi pembelajaran merupakan sebuah

pertanda bahwa tenaga penjualan berupaya terus menerus menyempurnakan

kemampuan manajerial tenaga penjualan. Perubahan kemampuan manajerial tenaga

penjualan sangat mungkin terjadi. Hal ini disebabkan dengan pembelajaran, seorang

tenaga penjualan akan terus berupaya menggunakan strategi-strategi yang didapatkan

dari berbagai sumber yang pada akhirnya menghasilkan model pendekatan penjualan

yang paling tepat (Kim dan Hong, 2005; DelVecchio et al 2004).

Pembelajaran merupakan wujud mengembangkan kemampuan penjualan

mereka sehingga akan membawa pada peningkatan kualitas mereka. Hal tersebut

dapat terjadi, dikarenakan proses adaptasi (kerja cerdas) yang diadopsi dalam

aktivitas penjualan secara intektual, dimana pada akhirnya mampu mengarahkan

mereka untuk berpikir kreatif dan mendapatkan keuntungan atas pekerjaan mereka

(Koman dan Wolff , 2008). Pembelajaran merupakan proses penting yang

memberikan banyak manfaat untuk mengembangkan kualitas mereka (tenaga
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penjualan), sehingga mereka memiliki keahlian untuk mempertimbangkan

pengunaaan pengetahuan mereka secara tepat (Sujan et al 1994; Sojka dan Schmelz,

2008)

2.1.5 Pengalaman Menjual

Kunci penting lain dalam sistem penjualan yang berbasis pada penjualan

adaptif adalah pengalaman menjual. Dalam proses penjualan, seorang tenaga

penjualan diharapkan untuk memuaskan kebutuhan-kebutuhan pelanggan dalam

situasi penjualan tertentu. Dan sering kali seorang tenaga penjualan dihadapkan pada

situasi yang memiliki karakteristik hampir sama. Sehingga solusinya dapat dikatakan

tidak banyak perbedaannya. Sebaliknya, pengalaman yang dirasakan oleh pelanggan

adalah penting untuk menentukan aktivitas dan interaksi dengan tenaga penjualan di

masa datang (Massey dan Dawes, 2007). Untuk menjadi yang terbaik, seorang tenaga

penjualan yang memiliki sikap yang terbuka. Pengalaman merupakan media

terpenting bagi seorang tenaga penjualan. Pengalaman merupakan catatan yang

berharga bagi seorang tenaga penjualan. Pengalaman membuat seorang tenaga

penjualan dapat lebih cerdas mengsikapi setiap kondisi dan situasi yang tengah

dihadapi mereka (Franke dan Park 2006; Yee Ng et al, 2009).

Sebagian tenaga penjualan yang mengedepankan pengalaman sebagai

instrument positip dalam mewujudkan kinerja yang diharapkan oleh perusahaan, dan

tentu saja bagi tenaga penjualan. Bagi perusahaan pengalaman tenaga penjual an
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merupakan alat penentu dan jaminan bagi perusahaan, bahwa mereka akan

mendapatkan pelanggan. Para ahli manajemen penjualan yang mendiskusikan bahwa

seorang tenaga penjualan akan dapat bersikap dan bertindak cerdas, apabila mereka

mampu menjadikan pengalaman sebagai unsur penting dalam setiap aktivitas

penjualan mereka (Massey dan Dawes, 2007).

2.1.6 Efektivitas Pelatihan

Program pelatihan bagi seorang tenaga penjualan, dimaksudkan untuk

meningkatkan keterampilan, selain itu juga menyebabkan tenaga penjualan relatif

lebih siap dalam menghadapi situasi yang menantang. Pada sisi lain program

pelatihan membantu mereka mengembangkan pemahaman mereka atas lingkungan

penjualan dan meningkatkan pengetahuan mereka atas strategi penjualan. Program

pelatihan yang efektif adalah meningkatkan kompetensi tenaga penjualan untuk

mengubah strategi penjualan mereka (interaksi sosial). Sebagai tambahan, tenaga

penjualan dengan mengikuti program pelatihan cenderung mengadaptasi respon-

respon mereka pada situasi-situasi penjualan dan kemudian berprestasi pada

tingkat yang lebih tinggi (Sarin et al 2010).

Hal yang lebih penting dari pelatihan adalah membuat seorang tenaga

penjualan mampu beradaptasi dengan cerdas secara terus menerus. Kemampuan

beradaptasi mereka akan terus diperbaharui dan disegarkan dengan program pelatihan

yang ada. Program pelatihan merupakan seperangkat alat untuk mencapai tujuan
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melalui program pelatihan yang ditujukan, hanya untuk memperkuat tenaga penjualan

sebagai basis dari kinerja penjualan yang dihasilkan perusahaan (Marwat et al 2009).

Leach et al (2005) menunjukan bahwa program pelatihan secara nyata mengubah

kemampuan seseorang sampai pada puncak prestasinya. Hasil penelitian tersebut

menjelaskan bahwa manajer penjualan perlu meyakinkan tenaga penjualan mereka

mengenai pentingnya profesionalisme ke depan, dan semua itu ada dalam program

pelatihan yang efektif.

2.1.7 Sikap akan Persaingan

Persaingan merupakan sesuatu kondisi yang tidak dapat ditolak dan dihindari

seorang tenaga penjualan. Setidaknya seorang tenaga penjualan harus berjuang dan

berupaya lebih keras dari pada para pesaingnya, khususnya perusahaan pesaing (Yan

et al 2009). Penjualan produk dan persaingan merupakan hal tidak dapat dipisahkan.

Keduanya berjalan beriringan. Dengan menguatkan konsep penjualan adaptif, maka

persaingan diharapkan dapat menggerakkan aktivitas dan taktik penjualan semakin

baik. Memahami fenomena persaingan dengan benar adalah tugas utama seorang

tenaga penjualan. Dan termasuk didalammnya adalah mempergunakan pesaing

sebagai tolak ukur keberhasilan tenaga penjualan. Sehingga sadar maupun tidak sadar

akan terbangun karakter seorang tenaga penjualan yang diinginkan semua pihak

(Harris et al, 2005)
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Persaingan tidak hanya sebuah aktivitas pemasaran yang ditujukan untuk

membangun sikap dan perilaku kerja keras semata. Persaingan bagi sebagian

perusahaan memandang sebagai keunggulan bersaing. Karena dalam persaingan

tercermin nilai-nilai yang dibangun dan dikembangkan oleh seorang tenaga penjualan

menuju kinerja yang superior. Tenaga penjualan yang memiliki sikap menerima

persaingan berarti tenaga penjualan yang telah mampu atau mempunyai core value

(nilai-nilai inti) yang selalu saja bertahan, walaupun strategi dan praktek penjualan

mereka selalu beradaptasi dengan keadaan yang berubah. Persaingan merupakan

sebuah upaya tenaga penjualan mempertahankan dan sanggup memperbarui diri dan

mencapai kinerja dalam jangka panjang (Brown et al 1998).

2.1.8 Motivasi Berprestasi

Untuk mencapai tujuan utama setiap tenaga penjualan dan organisasi, yang

harus dilakukan adalah memelihara dan mengembangkan aktivitas dan proses bekerja

yang dilakukan oleh tenaga penjualan sampai pada tingkat kinerja tertinggi. Untuk

mencapai hal tersebut, setiap organisasi harus memahami bahwa kunci yang

terpenting adalah motivasi berprestasi. Motivasi berprestasi bermakna membangun

aktivitas yang dapat meningkatkan kinerja secara lebih baik. Temuan menunjukkan

bahwa tenaga penjualan yang memiliki kinerja kurang baik disebabkan motivasi yang

kurang baik (Brown et al , 2005)
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Motivasi berprestasi berarti sebuah upaya atau sebuah dorongan agar setiap

tenaga penjual untuk mempunyai orientasi merubah diri mereka baik dari dalam diri

dan dipengaruhi lingkungan mereka. Motivasi berprestasi yang berhasil akan

membentuk tenaga penjualan yang cerdas dan lebih siap dalam menghadapi segala

bentuk tantangan pekerjaan dan perubahan lingkungan kerja mereka. Hasil yang

dapat terlihat dari motivasi berprestasi adalah (1). Fleksibilitas dalam bekerja dan

penggunaan berbagai kemampuan dasar manajemen untuk menyelesaikan berbagai

tugas dan pekerjaan. (2). Kemampuan merencanaan segala sesuatu dengan lebih baik,

dan (3). Kemauan untuk dapat menyesuaikan diri dan sekaligus menguasai situasi

lingkungan yang dihadapi (Agustina dan Ferdinand 2004).

2.1.9 Penilaian Kinerja

Organisasi harus dapat memandang dan menyikapi secara positif perubahan

lingkungan persaingan dan tekanan yang dihadapi oleh organisasi. Permasalahan

harus ditemukan sebuah solusi yang tepat untuk mengatasi atau keluar dari setiap

permasalahan yang sedang dihadapi oleh setiap organisasi (Chen dan Fu, 2008).

Setiap organisasi harus mampu membangun sebuah suatu sinergi dengan

mengkombinasikan antara harapan dan kebutuhan organisasi, dengan harapan dan

kebutuhan anggotanya. Praktek penilaian kinerja sebenarnya mengarah pada upaya

anggota organisasi untuk lebih produktif dalam bekerja (Doleh dan Weir, 2007;

Agarwal, 2010).
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Penilaian yang koperatif dan responsif menjadi topik yang sering dibahas

dalam manajemen tenaga penjualan. Hal ini menunjukkan bahwa penilaian yang

koperatif dan responsif merupakan faktor penting dalam organisasi. Penilaian

merujuk kepada sikap dan kemampuan serta kemauan perusahaan dalam mengelola

sistem pengajian dan penghargaan terhadap tenaga penjualan yang dimliki oleh

organisasi. Seorang tenaga penjualan dengan tingkat penilaian menunjukkan sikap

yang positif terhadap kerja mereka. Sebaliknya, seorang tenaga penjualan yang tidak

puas dengan penilaian menunjukkan sikap yang negatif terhadap kerja tersebut. Oleh

sebab itu, praktek penilaian kinerja bagi beberapa organisasi merupakan sebuah

keharusan dan sesuatu yang tidak dapat dielakkan, terlebih iklim kompetisi semakin

meningkat (Kuvaas, 2007; Wood dan Marshall, 2008)

2.2 Pengaruh antara Variabel yang diteliti

2.2.1 Pengaruh Orientasi Pembelajaran terhadap Kerja Cerdas

Orientasi pembelajaran adalah satu dari beberapa variabel yang mungkin

mempengaruhi dan determinan kinerja tenaga penjualan. Artis dan Harris (2007)

akan mengekspektasikan pengukuran pembelajaran untuk memiliki pengaruh positif

dengan kinerja tenaga penjualan. Pembelajaran akan sangat membantu memastikan

tenaga penjualan dengan level produktifitas dan aktivitas yang bermutu tinggi. Studi

Sujan et al (1994); Park dan Holloway (2004); Silver et al (2006) berkesimpulan

pembelajaran berpotensi positip dalam mempengaruhi baik secara langsung pada
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aktivitas tenaga penjualan dan tidak langsung terhadap kinerja tenaga penjualan

dengan berbasis pada kerja cerdas.

Oleh karena itu, hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah :

H1 : Orientasi pembelajaran berpengaruh positif terhadap Kerja Cerdas

Tenaga Penjualan.

2.2.2 Pengaruh Pengalaman Menjual terhadap Kerja Cerdas

Pengalaman dimiliki seorang tenaga penjualan menjadi kebutuhan pokok,

mana kala seorang tenaga penjualan dihadapkan pada beragam persoalan (Yee Ng et

al 2009). Pada kenyataaan dan hasil kajian bahwa pengalaman menjual tidak hanya

menentukan performansi aktivitas penjualan saja, tetapi lebih jauh pengalaman

menjual merupakan prediktor kinerja tenaga penjualan yang diharapkan (Harris et al

2005). Franke dan Park, (2006) memperluas studi sebelumnya dan menyimpulkan

bahwa pengalaman menjual benar-benar mempunyai dampak terhadap strategi dan

teknik penjualan yang adaptif dan berpengaruh terhadap kinerja.

Oleh karena itu, hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah :

H2 : Pengalaman Menjual berpengaruh positif terhadap Kerja Cerdas Tenaga

Penjualan
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2.2.3 Pengaruh Efektivitas Pelatihan terhadap Kerja Cerdas

Program pelatihan yang efektif, maka kemampuan beradaptasi tenaga

penjualan diharapkan berkembang cepat sesuai harapan (Marwat et al 2009). Kerja

cerdas akan dapat terwujud apabila perusahaan memposisikan program pelatihan

yang efektif sebagai alat mencapainya. Hasil menunjukkan bahwa program pelatihan

yang efektif berpengaruh positip terhadap kerja cerdas. Oleh karena itu, dapat

disimpulkan bahwa program pelatihan yang efektif dapat memberikan kontribusi

yang positif bagi kondisi tenaga penjualan untuk tetap bertahan dan meningkatkan

laba bagi perusahaan (Sarin et al, 2010).

Oleh karena itu, hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah :

H3 : Efektivitas Pelatihan berpengaruh positif terhadap Kerja Cerdas Tenaga

Penjualan

2.2.4 Pengaruh Sikap akan Persaingan terhadap Kerja Keras

Harris et al (2005) menyatakan bahwa sikap akan persaingan yang dirasakan

oleh tenaga penjualan merupakan kunci penting dalam berkerja. Sementara itu, kerja

keras dari persipsi persaingan yang dihantarkan kepada tenaga penjualan adalah

positip. Brown et al (1998) dengan persaingan membuat tenaga penjualan bekerja

lebih keras. Bagi tenaga penjualan nilai persaingan diukur dari nilai persepsikan jauh

lebih baik dari tenaga penjualan lain (pesaing). Pandangan akan persaingan salah
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satunya ditentukan oleh kemauan bekerja yang lebih lama dibandingan pesaing untuk

memperoleh hasil yang lebih baik.

Oleh karena itu, hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah :

H4 : Sikap akan Persaingan berpengaruh positif terhadap Kerja Keras Tenaga

Penjualan.

2.2.5 Pengaruh Motivasi Berprestasi terhadap Kerja Keras

Tenaga penjualan merupakan ujung tombak organisasi. Hidup dan matinya

organisasi salah satu kuncinya adalah tenaga penjualan. Peningkatan motivasi

berprestasi terdapat juga peningkatan kinerja tenaga penjualan. Proses penciptaan dan

pengembangan motivasi memainkan peran penting dalam mencapai kerja keras dan

perilaku adaptaf lain. Hal tersebut dikarenakan motivasi berprestasi secara psikologis

mampu mendorong dan mengarahkan terciptanya semangat dan sikap yang tidak

pernah berhenti sebelum mencapai tujuan (Brown et al , 2005; Agustina dan

Ferdinand 2004).

Oleh karena itu, hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah :

H5 : Motivasi Berprestasi berpengaruh positif terhadap Kerja Keras Tenaga

Penjualan



25

2.2.6 Pengaruh Penilaian Kinerja terhadap Kerja Keras

Menurut Brown et al (2005) sikap dan perilaku tenaga penjualan di masa yang

akan datang adalah menitikberatkan pada pemenuhan harapan tenaga penjualan akan

kebijakan penilaian kinerja yang dilakukan perusahaan. Pendekatan modern tersebut

pada gilirannya mengantarkan perusahaan untuk merubah cara pandang mereka pada

keuntungan jangka panjang berbasis penjualan adaptif (kerja keras) Kuvaas, (2006)

menyadari bahwa meskipun setiap perusahaan memiliki alasan berbeda dalam

menerapkan penilaian kinerja, namum mereka pada dasarnya memiliki satu tujuan

yang sama yaitu menghasilkan kinerja yang superior berdasarkan sikap dan perilaku

bekerja tenaga penjualan

Oleh karena itu, hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah :

H6 : Penilaian Prestasi berpengaruh positif terhadap Kerja Keras Tenaga

Penjualan

2.2.7 Pengaruh Kerja Cerdas terhadap Kinerja Tenaga Penjualan

Kerja cerdas sebagai bagian dari penjualan adaptif bermaka bahwa apapun

pilihan pendekatan seorang tenaga penjualan pada prinsipnya adalah tetap

mengutamakan pelanggan. Berapapun hasil dari kerja cerdas tersebut harus tetap

membuat pelanggan puas. Kinerja tenaga penjualan adalah bagaimana tenaga

penjualan berkerja dengan menyesuaikan dengan teknik penjualan yang ada. oleh

sebab itu, kerjas cerdas akan menghasilkan dua keuntungan apabila merujuk pada
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kepentingan pelanggan, dimana secara jangka pendek tenaga penjualan menikmati

laba dari transaksi (closing) dan secara jangka panjang pelanggan akan mendapatkan

komitmen pelanggan untuk berinteraksi kembali di masa mendatang (Sujan et al

1994; Fang et al (2004); Park dan Holloway 2004).

Oleh karena itu, hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah :

H7 : Kerja Cerdas berpengaruh positif terhadap Kinerja Tenaga Penjualan

2.2.8 Pengaruh Kerja Keras terhadap Kinerja Tenaga Penjualan

Menguc dan Barker (2005) dalam penelitiannya berpendapat kinerja tenaga

penjualan adalah bagian tujuan dari implementasi berbagai strategi yang dilakukan

tenaga penjualan terhadap secara berkesinambungan untuk mencapai apa yang

diharapkan karyawan. Kinerja tenaga penjualan adalah konsekuensi berbagai

instrument yang membentuk sikap dan perilaku seorang tenaga penjualan yang

bekerja dengan keras. Meskipun kinerja tenaga penjualan adalah konstruk mutlak dari

pencapaian akhir tenaga penjualan. Namun tanpa konsep kerja keras tidak akan

mungkin seorang tenaga penjualan mencapai target penjualan secara efektif (Rentz

et.al.,2002).

Oleh karena itu, hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah :

H8 : Kerja keras berpengaruh positif terhadap Kinerja Tenaga Penjualan
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2.3 PENGEMBANGAN MODEL PENELITIAN

Pengembangan model dari penelitian ini seperti disajikan pada gambar 2.1

berikut ini :

Gambar 2.1

Model Penelitian

Sumber : Dikembangkan untuk Penelitian ini.

Orientasi

Pembelajara

n

Efektivitas

Pelatihan

Kerja Cerdas

Sikap Akan

Persaingan

H1

H5

H4

H3

H2

H6

Kinerja Tenaga

Penjualan

H 7

Motivasi

Berprestasi

Penilaian

Prestasi

Kerja Keras

H 8

Pengalaman

menjual
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Model penelitian tersebut di atas menjelaskan beberapa hal berikut. Untuk

meningkatkan kinerja tenaga penjualan dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor,

dalam penelitian ini di duga Oreintasi pembelajaran, Pengalaman menjual,

Efektivitas Pelatihan berpengaruh terhadap Kerja Cerdas dan Sikap akan

persaingani, Motivasi Berprestasi, Penilaian Prestasi berpengaruh terhadap Kerja

Keras. Dari Kerja Cerdas dan Kerja Keras pada akhirnya mempengaruhi Kinerja

Tenaga Penjualan

2.4. DIMENSIONALISASI VARIABEL

Pada bagian berikut ini akan dipaparkan dimensi dari masing-masing

variabel. Variabel yang pertama Orientasi Pembelajaran yang dibentuk oleh 3 (tiga)

indikator, yaitu : Up date Pendekatan baru, Meningkatkan keahlian secara

berkelanjutan, informasi adalah sumber penting, seperti gambar berikut ini :

Gambar 2.2

Model Variabel Orientasi Pembelajaran

Sumber : Sujan, Weitz, dan kumar, (1994, P 46-47); Kohli, chervani, dan

Challangalla (1998.P.272). Jeong-Eun Park and Betsy B. Holloway

(2003.P.239-251).

X1

X2

X3

Orientasi

Pembelajaran
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Keterangan : X1: Up date Pendekatan baru

X2: Meningkatkan keahlian secara berkelanjutan

X3: informasi adalah sumber penting

Atribut Pengalaman menjual dibentuk oleh 3 (tiga) indikator, yaitu

menghadapi berbagai situasi penjualan, melakukan presentasi penjualan, melakukan

negosiasi, seperti gambar berikut ini :

Gambar 2.3

Model Variabel Pengalaman Menjual

Sumber : Renz, et al.,(2002), Weilbaker(1990) dalam Dian Imaya(2005),

George R. Franke and Jeong-Eun Park, 2006

Keterangan : X4: menghadapi berbagai situasi penjualan

X5: melakukan presentasi penjualan

X6: melakukan negosiasi

X4

X5

X6

Pengalaman

Menjual
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Atribut Efektivitas Pelatihan dibentuk oleh 3 (tiga) indikator, yaitu sesuai

dengan kebutuhan, Intensitas keikutsertaan, Pilihan waktu seperti gambar berikut

dibawah ini :

Gambar 2.4

Model Variabel Efektivitas Pelatihan

Sumber : Shikhar Sarin, Trina Sego, Ajay K. Kohli, and Goutam

Challagalla (2010.p.143-156)

Keterangan : X7 = Sesuai dengan Kebutuhan

X8 = Intensitas keikutsertaan

X9 = Pilihan waktu

Atribut Sikap akan Persaingan dipengaruhi oleh 3 (tiga) indikator, Menikmati

persaingan, Pentingnya kemenangan dan Berusaha lebih keras. seperti gambar berikut

dibawah ini :

X7

X8

X9

Efektivitas

Pelatihan
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Gambar 2.5

Model Variabel Sikap Akan Persaingan

Sumber : Helmreich and Spence (1978), dalam Steven P. Brown, William L.

Cron, & W. Slocum Jr, 1998 p. 88-98

Keterangan : X10 = Menikmati Persaingan

X11 = Pentingnya kemenangan

X12 = Berusaha lebih Keras

Atribut Motivasi Berprestasi dibentuk oleh 3 (tiga) indikator, yaitu : Adanya

kemajuan dalam bekerja, Pengakuan dari atasan dan Pengakuan dari rekan kerja,

seperti gambar berikut dibawah ini :

X10

X11

X12

Sikap Akan

Persaingan
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Gambar 2.6

Model Variabel Motivasi Berprestasi

Sumber : Cameron dan Pierce, 1994 dalam Bard Kuvaas (2006.p.504-522)

Keterangan : X13 = Adanya kemajuan dalam bekerja

X14 = Pengakuan dari atasan

X15 = Pengakuan dari rekan kerja

Atribut Penilaian Prestasi dibentuk oleh 3 (tiga) indikator, yaitu : Umpan

balik perusahaan, Kepuasan dan Komitmen, seperti gambar berikut dibawah ini :

Gambar 2.7

Model Variabel Penilaian Prestasi

Sumber : Meyer dan Smith, 2000 dalam Bard Kuvaas (2006.p.504-522)
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Keterangan : X16 = Umpan balik perusahaan

X17 = Kepuasan

X18 = Komitmen

Atribut Kerja Cerdas dibentuk oleh 3 (tiga) indikator, yaitu : Mencoba

pendekatan penjualan yang berbeda, Mudah memodifikasi presentasi penjualan, dan

Customer memerlukan pendekatan unik, seperti gambar berikut dibawah ini :

Gambar 2.8

Model Variabel Kerja Cerdas

Sumber : Sujan, Weitz dan Kumar (1994)

Keterangan : X19 = Mencoba pendekatan penjualan yang berbeda

X20 = Mudah memodifikasi presentasi penjualan

X21 = Customer memerlukan pendekatan unik

X19

X20

X21

Kerja Cerdas
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Atribut Kerja keras dibentuk oleh 3 (tiga) indikator, yaitu : Bekerja berjam-

jam, Tidak mudah menyerah dan Tidak merasa lelah, seperti gambar berikut dibawah

ini :

Gambar 2.9

Model Variabel Kerja Keras

Sumber : Sujan, Weitz dan Kumar (1994)

Keterangan : X22 = Bekerja berjam-jam

X23 = Tidak mudah menyerah

X24 = Tidak merasa lelah

Atribut Kinerja Tenaga Penjualan dibentuk oleh 3 (tiga) indikator, yaitu :

Peningkatan jumlah pelanggan, Peningkatan keuntungan penjualan dan Peningkatan

pencapaian target penjualan, seperti gambar berikut dibawah ini

Kerja Keras

X22

X23

X24
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Gambar 2.10

Model Variabel Kinerja Tenaga Penjualan

Sumber : Ames dan Acher (1988); Dreek dan leggest (1988), Elliot dan Dweek

(1979); Neece, Blumeafield dan Hoyle (1988) dalam Sujan, Weitz dan kumar

(1994.p.39).

Keterangan : X25 = Peningkatan jumlah pelanggan

X26 = Peningkatan keuntungan penjualan

X27 = Peningkatan pencapaian target penjualan

Untuk lebih jelasnya penentuan atribut dan indikator dalam penelitian ini

disajikan dalam tabel berikut ini :

Kinerja Tenaga

Penjualan

X25

X26

X27
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Tabel 2.1

Variabel dan Indikator

NO. KONSTRUK
PENELITIAN

DIMENSI KONSTRUK NOTASI

1. Oreintasi
pembelajaran

Up date Pendekatan baru X1

Meningkatkan keahlian secara
berkelanjutan

X2

Informasi adalah sumber penting X3

2. Pengalaman
Menjual

Menghadapi berbagai situasi penjualan X4

Melakukan presentasi penjualan X5

Melakukan negosiasi X6

3. Efektivitas
Pelatihan

Sesuai dengan kebutuhan X7

Intensitas keikutsertaan X8

Pilihan waktu X9

4. Sikap akan
persaingan

Menikmati persaingan X10

Pentingnya kemenangan X11

Berusaha lebih keras X12

5. Motivasi
Berprestasi

Adanya kemajuan dalam bekerja X13

Pengakuan dari atasan X14

Pengakuan dari rekan kerja X15

6. Penilaian Prestasi Umpan balik perusahaan X16

Kepuasan X17

Komitmen X18

7. Kerja Cerdas Mencoba pendekatan penjualan yang
berbeda

X19

Mudah memodifikasi presentasi X20
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penjualan

Customer memerlukan pendekatan unik X21

8. Kerja Keras Bekerja berjam-jam X22

Tidak mudah menyerah X23

Tidak merasa lelah X24

9 Kinerja Tenaga
Penjualan

Peningkatan jumlah pelanggan X25

Peningkatan keuntungan penjualan X26

Peningkatan pencapaian target
penjualan

X27

Sumbe : Dikembangkan untuk Tesis ini.

Sedangkan untuk menentukan variabel dependen dan variabel independen

dalam model penelitian ini sebagai berikut :

1. Oreintasi pembelajaran, pengalaman menjual dan efektivas pelatihan

merupakan variabel independen, sedangkan atribut kerja cerdas sebagai

variabel dependen

2. Sikap akan persaingan, motivasi berprestasi dan penilaian prestasi

merupakan variabel independen, sedangkan atribut kerja keras sebagai

variabel dependen

3. Kerja cerdas dan kerja keras sebagai variabel independen, sedangkan atribut

kinerja tenaga penjualan sebagai variabel dependen
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Untuk lebih jelasnya disajikan dalam tabel 2.2 berikut ini :

Tabel 2.2

Penentuan Variabel Dependen-Independen

TAHAP VARIABEL DEPENDEN VARIABEL INDEPENDEN

I Kerja Cerdas - Orientasi pembelajaran
- Pengalaman menjual
- Efektivitas Pelatihan

II Kerja Keras - Sikap akan persaingan
- Motivasi berprestasi
- Penilaian Prestasi

III Kinerja Tenaga Penjualan - Kerja cerdas

- Kerja keras

Sumber : Dikembangkan untuk Tesis ini

2.5 HIPOTESIS

Berdasarkan telaah pustaka penelitian terdahulu seperti yang telah diuraikan

di atas, maka hipotesis yang akan dikembangkan dalam penelitian ini adalah nampak

seperti tabel 2.3 berikut ini :
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Tabel 2.3

Hipotesis Penelitian

NO HIPOTESIS PENELITIAN

H1 Orientasi pembelajaran berpengaruh positif terhadap Kerja Cerdas Tenaga
Penjualan

H2 Pengalaman Menjual berpengaruh positif terhadap Kerja Cerdas Tenaga
Penjualan

H3 Efektivitas Pelatihan berpengaruh positif terhadap Kerja Cerdas Tenaga
Penjualan

H4 Sikap akan Persaingan berpengaruh positif terhadap Kerja Keras Tenaga
Penjualan

H5 Motivasi Berprestasi berpengaruh positif terhadap Kerja Keras Tenaga
Penjualan

H6 Penilaian Prestasi berpengaruh positif terhadap Kerja Keras Tenaga Penjualan

H7 Kerja Cerdas berpengaruh positif terhadap Kinerja Tenaga Penjualan

H8 Kerja keras berpengaruh positif terhadap Kinerja Tenaga Penjualan

2.6. Uji Logical Connection

Uji logical Connection variabel ini dimaksudkan untuk mengetahui apakah

variabel indikator tersebut layak untuk digunakan dalam pengujian hipotesis yang

ada dalam penelitian (Ferdinand, 2005:201). Berikut ini akan dilakukan uji logical

terhadap indikator yang secara lengkap dijelaskan dalam tabel.
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Tabel 2.4

Uji Logical Connection Variabel Indikator

Antara Orentasi pembelajaran dengan Kerja Cerdas

Indikator
Variabel

Independen

Indikator
Variabel

Dependen

Hubungan Indikator
Variabel

Independen dengan
Indikator Variabel

Dependen

Penjelasan Logical
Connection

X1= Up date
pendekatan
baru yang
berhubungan
dengan
pelanggan

X19 =

Mencoba
pendekatan
penjualan
yang
berbeda

X1X19

Semakin tinggi Up
date pendekatan
baru yang
berhubungan
dengan pelanggan,
Tenaga Penjualan
semakin mencoba
pendekatan
penjualan yang
berbeda

Tenaga Penjualan yang
mampu Meng up date
Pendekatan baru yang
berhubungan dengan
pelanggan, sehingga
dapat mencoba
pendekatan penjualan
yang berbeda

Cukup
Logis

X1= Up date
pendekatan
baru yang
berhubungan
dengan
pelanggan

X20 =
Mudah
memodifikas
i presentasi
penjualan

X1X20

Semakin tinggi
pendekatan baru
yang berhubungan
dengan pelanggan,
semakin
Memudahkan
memodifikasi
presentasi
penjualan bagi
tenaga penjualan

Tenaga Penjualan yang
mampu Meng up date
Pendekatan baru yang
berhubungan dengan
pelanggan, sehingga
mampu Memudahkan
memodifikasi presntasi
penjualan

Cukup
Logis

X1= Up date
pendekatan
baru yang
berhubungan
dengan
pelanggan

X21 =

Customer
memerlukan
pendekatan
unik

X1X21

Semakin tinggi
meng up date
pendekatan baru
yang berhubungan
dengan pelanggan,
Tenaga Penjualan
semakin paham
bahwa customer

Tenaga Penjualan yang
mampu Meng up date
Pendekatan baru yang
berhubungan dengan
pelanggan, sehingga
mampu memahali bahwa
customer memerlukan
pendekatan baru

Cukup
Logis
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memerlukan
pendekatan baru
dalam proses
penjualan

X2 =
Meningkatkan
keahlian
Penjualan
secara
berkelanjutan

X19 =

Mencoba
pendekatan
penjualan
yang
berbeda

X2X19

Semakin tinggi
Meningkatkan
keahlian Penjualan
secara terus
menerus, Tenaga
Penjualan semakin
mencoba
pendekatan
penjualan yang
berbeda

Tenaga Penjualan yang
dapat Meningkatkan
keahlian Penjualan
secara terus menerus,
maka dapat mencoba
pendekatan penjualan
yang berbeda

Cukup
Logis

X2 =
Meningkatkan
keahlian
Penjualan
secara
berkelanjutan

X20 =
Mudah
memodifikas
i presentasi
penjualan

X2X20

Semakin tinggi
tinggkat keahlian
Penjualan secara
terus menerus,
Tenaga Penjualan
semakin Mudah
memodifikasi
presentasi
penjualan

Tenaga Penjualan yang
dapat meningkatkan
keahlian penjualan
secara terus menerus,
maka dapat memudah
kan memodifikasi
presentasi penjualan

Cukup
Logis

X2 =
Meningkatkan
keahlian
Penjualan
secara
berkelanjutan

X21 =

Customer
memerlukan
pendekatan
unik

X2X21

Semakin tinggi
tingkat keahlian
Penjualan secara
terus menerus,
Tenaga Penjualan
berfikir semakin
memahami bahwa
customer
memerlukan
pendekatan unik

Tenaga Penjualan yang
dapat meningkatkan
keahlian penjualan
secara terus menerus,
maka Tenaga Penjualan
dapat memahami bahwa
customer memerlukan
pendekatan unik

Cukup
Logis

X3 =

Informasi
adalah sumber

X19 =

Mencoba
pendekatan

X3X19

Semakin tinggi
menyadari bahwa

Tenaga Penjualan yang
dapat menyadari bahwa
Informasi adalah sumber
penting bagi tenaga ,

Cukup
Logis
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penting penjualan
yang
berbeda

Informasi adalah
sumber penting bagi
tenaga penjualan
semakin dapat
Mencoba
pendekatan
penjualan yang
berbeda

sehingga dapat
Mencoba pendekatan
penjualan yang berbeda

X3 =

Informasi
adalah sumber
penting lami

X20 =
Mudah
memodifikas
i presentasi
penjualan

X3X20

Semakin tinggi
menyadari bahwa
Informasi adalah
sumber penting
bagitenaga
penjualan semakin
dapat memudahkan
memodifikasi
presentasi
penjualan

Tenaga Penjualan yang
dapat menyadari bahwa
Informasi adalah sumber
penting bagi tenaga
penjualan, sehingga
Tenaga Penjualan dapat
Memudahkan
memodifikasi
presentasi penjualan

Cukup
Logis

X3 =

Informasi
adalah sumber
penting

X21 =

Customer
memerlukan
pendekatan
unik

X3X21

Semakin tinggi
menyadari bahwa
Informasi adalah
sumber penting bagi
tenaga penjualan,
Tenaga Penjualan
semakin dapat
memahami bahwa
Customer
memerlukan
pendekatan unik

Tenaga Penjualan yang
dapat menyadari bahwa
Informasi adalah sumber
penting bagi tenaga ,
sehingga Tenaga
Penjualan semakin dapat
memahami bahwa
Customer memerlukan
pendekatan unik

Cukup
Logis
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Tabel 2.5

Uji Logical Connection Variabel Indikator

Antara Pengalaman Menjual dengan Kerja Cerdas

Indikator
Variabel
Independen

Indikator
Variabel
Dependen

Hubungan Indikator
Variabel Independen
dengan Indikator
Variabel Dependen

Penjelasan Logical
Connection

X4 =
Menghadapi
berbagai
situasi
penjualan

X19 =

Mencoba
pendekatan
penjualan
yang
berbeda

X4X19

Semakin sering
Menghadapi berbagai
situasi penjualan
semakin dapat bekerja
dengan Mencoba
pendekatan penjualan
yang berbeda

Tenaga Penjualan yang
mempunyai
Pengalaman
Menghadapi berbagai
situasi penjualan
semakin , sehingga
Tenaga Penjualan
dapat Mencoba
pendekatan penjualan
yang berbeda

Cukup
Logis

X4 =
Menghadapi
berbagai
situasi
penjualan

X20 =
Mudah
memodifikas
i presentasi
penjualan

X4X20

Semakin sering
Menghadapi berbagai
situasi penjualan
semakin me Mudah
memodifikasi
presentasi penjualan

Tenaga Penjualan yang
mempunyai
Pengalaman
Menghadapi berbagai
situasi penjualan,
sehingga dapat
bekerja Mudah
memodifikasi
presentasi penjualan

Cukup
Logis

X4 =
Menghadapi
berbagai
situasi
penjualan

X21 =

Customer
memerlukan
pendekatan
unik

X4X21

Semakin sering
Menghadapi berbagai
situasi penjualan
semakin memahami
bahwa Customer
memerlukan
pendekatan unik

Tenaga Penjualan yang
mempunyai
pengalaman
Menghadapi berbagai
situasi penjualan,
sehingga dapat
memahami bahwa
Customer
memerlukan
pendekatan unik

Cukup
Logis

X5=
Melakukan
presentasi

X19 =

Mencoba
pendekatan

X5X19

Semakin sering
Melakukan presentasi

Tenaga Penjualan yang
mempunyai
Pengalaman dalam m
Melakukan presentasi

Cukup
Logis
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penjualan penjualan
yang
berbeda

penjualan semakin
Mencoba pendekatan
penjualan yang
berbeda

penjualan, sehingga
mampu Mencoba
pendekatan penjualan
yang berbeda

X5=
Melakukan
presentasi
penjualan

X20 =
Mudah
memodifikas
i presentasi
penjualan

X5X20

Semakin sering
Melakukan presentasi
penjualan semakin
meMudahkan tenaga
penjualan dalam
memodifikasi
presentasi penjualan

Tenaga Penjualan yang
mempunyai
Pengalaman
Melakukan presentasi
penjualan, sehingga
meMudahkan dalam
memodifikasi
presentasi penjualan

Cukup
Logis

X5=
Melakukan
presentasi
penjualan

X21 =

Customer
memerlukan
pendekatan
unik

X5X21

Semakin sering
Melakukan presentasi
penjualan, semakin
memahami bahwa
Customer
memerlukan
pendekatan unik

Tenaga Penjualan yang
mempunyai
Pengalaman dalam
Melakukan presentasi
penjualan, sehingga
mampu memahami
bahwa Customer
memerlukan
pendekatan unik

Cukup
Logis

X6 =
Melakukan
negosiasil

X19 =

Mencoba
pendekatan
penjualan
yang
berbeda

X6X19

Semakin tinggi
Pengalaman
Melakukan negosiasil,
semakin bekerja
dengan Mencoba
pendekatan penjualan
yang berbeda

Tenaga Penjualan yang
mempunyai
Pengalaman
Melakukan negosiasil,
sehingga mampu
Mencoba pendekatan
penjualan yang
berbeda

Cukup
Logis

X6 =
Melakukan
negosiasil

X20 =
Mudah
memodifikas
i presentasi
penjualan

X6X20

Semakin tinggi
pengalaman
Melakukan negosiasil
semakin
meMudahkan
memodifikasi
presentasi penjualan

Tenaga Penjualan yang
mempunyai
Pengalaman
Melakukan negosiasi,
mampu dengan
Mudah memodifikasi
presentasi penjualan

Cukup
Logis

X6 =
Melakukan

X21 = X6X21 Tenaga Penjualan yang
mempunyai

Cukup
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negosiasil Customer
memerlukan
pendekatan
unik

Semakin tinggi
Pengalaman
Melakukan negosiasil
semakin menyadari
bahwa Customer
memerlukan
pendekatan unik

Pengalaman
Melakukan negosiasil,
mampu menyadari
bahwa Customer
memerlukan
pendekatan unik

Logis

Tabel 2.6

Uji Logical Connection Variabel Indikator

Antara Efetivitas Pelatihan Penjualan dengan Kerja Cerdas

Indikator
Variabel

Independen

Indikator
Variabel

Dependen

Hubungan Indikator
Variabel

Independen dengan
Indikator Variabel

Dependen

Penjelasan Logical
Connection

X7 = Sesuai
dengan
kebutuhan

X19 =

Mencoba
pendekatan
penjualan
yang berbeda

X7 X19

Semakin sering
Pelatihan yang
Sesuai dengan
kebutuhan semakin
bekerja dengan
Mencoba
pendekatan
penjualan yang
berbeda

Tenaga Penjualan yang
memperoleh pelatihan
Sesuai dengan
kebutuhan tenaga
penjualan mampu
bekerja dengan
Mencoba pendekatan
penjualan yang
berbeda

Cukup
Logis

X7 = Sesuai
dengan
kebutuhan

X20 = Mudah
memodifikasi
presentasi
penjualan

X7X20

Semakin sering
Pelatihan Sesuai
dengan kebutuhan
semakin membantu
me Mudah kan
memodifikasi
presentasi
penjualan

Tenaga Penjualan yang
memperoleh Pelatihan
yang Sesuai dengan
kebutuhan, sehingga
Tenaga Penjualan dapat
dengan Mudah
memodifikasi
presentasi penjualan

Cukup
Logis

X7 = Sesuai
dengan

X21 =

Customer

X7X21

semakin sering

Tenaga Penjualan yang
memperoleh Pelatihan
Sesuai dengan

Cukup
Logis
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kebutuhan memerlukan
pendekatan
unik

Pelatihan yang
Sesuai dengan
kebutuhan semakin
memahami bahwa
Customer
memerlukan
pendekatan unik

kebutuhan, mampu
memahami bahwa
Customer memerlukan
pendekatan unik

X8 =
Intensitas
keikutsertaan
dalam
pelatihan

X19 =

Mencoba
pendekatan
penjualan
yang berbeda

X8X19 Semakin
tinggi Intensitas
keikutsertaan
dalam pelatihan
semakin berusa
Mencoba
pendekatan
penjualan yang
berbeda

Tenaga Penjualan yang
sering Intensitas
keikutsertaan dalam
pelatihan, mampu
berusaha Mencoba
pendekatan penjualan
yang berbeda

Cukup
Logis

X8 =
Intensitas
keikutsertaan
dalam
pelatihan

X20 = Mudah
memodifikasi
presentasi
penjualan

X8X20

Semakin tinggi
Intensitas
keikutsertaan
dalam pelatihan
semakin Mudah
memodifikasi
presentasi
penjualan

Tenaga Penjualan yang
mempunyai Intensitas
keikutsertaan dalam
pelatihan, dapat
dengan Mudah
memodifikasi
presentasi penjualan

Cukup
Logis

X8 =
Intensitas
keikutsertaan
dalam
pelatihan

X21 =

Customer
memerlukan
pendekatan
unik

X8X21

Semakin tinggi
Intensitas
keikutsertaan
dalam pelatihan
semakin menyadari
bahwa Customer
memerlukan
pendekatan unik

Tenaga Penjualan yang
mempunyai
Kemampuan presentasi
penjualan dan
mendiagnosis, dapat
berfikir analisis dalam
bekerja

Cukup
Logis

X9 = Pilihan
waktu

X19 =

Mencoba
pendekatan
penjualan
yang berbeda

X9X19

Semakin tepat
Pilihan waktu
pelatihan yang
dilaksanakan
semakin berusaha

Tenaga Penjualan yang
Mengikuti pelatihan
dengan Pilihan waktu
yang tepat, mampu
Mencoba pendekatan
penjualan yang

Cukup
Logis
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Mencoba
pendekatan
penjualan yang
berbeda

berbeda

X9 = Pilihan
waktu

X20 = Mudah
memodifikasi
presentasi
penjualan

X9X20

Semakin tepat
Pilihan waktu
pelatihan bagi
tenaga penjualan
semakin me Mudah
kan melakukan
memodifikasi
presentasi
penjualan

Tenaga Penjualan yang
Mengikuti pelatihan
dengan Pilihan waktu
tepat, dapat
membantu untuk
meMudahkan
memodifikasi
presentasi penjualan

Cukup
Logis

X9 = Pilihan
waktu

X21 =

Customer
memerlukan
pendekatan
unik

X9X21

Semakin tepat
Pilihan waktu
pelatihan bagi
tenaga penjualan
semakin membantu
memahami bahwa
berf Customer
memerlukan
pendekatan unik

Tenaga Penjualan yang
Mengikuti pelatihan
dengan waktu yang
tepat, mampu
membantu bahwa
Customer memerlukan
pendekatan unik

Cukup
Logis

Tabel 2.7

Uji Logical Connection Variabel Indikator

Antara Sikap Akan Persaingan dengan Kerja Keras

Indikator
Variabel

Independen

Indikator
Variabel

Dependen

Hubungan Indikator
Variabel Independen

dengan Indikator
Variabel Dependen

Penjelasan Logical
Connection

X10 =
Menikmati
persaingan

X22 =

Bekerja
berjam-jam

X10X22

Semakin tinggi
Menikmati
persaingan semakin
dituntut Bekerja

Tenaga Penjualan yang
Menikmati persaingan,
dapat menjadikan
tenaga penjualan lebih
tekun bekerja berjam-

Cukup
Logis
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berjam-jam jam

X10 =
Menikmati
persaingan

X23 = Tidak
mudah
menyerah

X10X23

Semakin tinggi
Menikmati
persaingan semakin
Tidak mudah
menyerah

Tenaga Penjualan yang
Menikmati persaingan,
mampu mengerahkan
segenap usahanya untuk
Tidak mudah menyerah

Cukup
Logis

X10 =
Menikmati
persaingan

X24 =

Tidak
merasa lelah

X10X24

Semakin tinggi
Menikmati
persaingan semakin
bersikap Tidak
merasa lelah

Tenaga Penjualan yang
Menikmati persaingan,
dapat menjadikan
sikapnya untuk Tidak
merasa lelah

Cukup
Logis

X11 =
Pentingnya
kemenangan

X22 =

Bekerja
berjam-jam

X11X22

Semakin tinggi
Pentingnya
kemenangan semakin
tekun untuk bekerja
berjam-jam

Tenaga Penjualan yang
didalamnya merasa
Pentingnya kemenangan,
dapat menjadikannya
lebih tekun bekerja
Bekerja berjam-jam

Cukup
Logis

X11 =
Pentingnya
kemenangan

X23 = Tidak
mudah
menyerah

X11X23

Semakin tinggi
adannya rasa
Pentingnya
kemenangan semakin
berupaya untuk Tidak
mudah menyerah

Tenaga Penjualan yang
didalamnya merasa
Pentingnya kemenangan,
dapat menjadikannya
untuk Tidak mudah
menyerah

Cukup
Logis

X11 =
Pentingnya
kemenangan

X24 =

Tidak
merasa lelah

X11X24

Semakin tinggi
adannya rasa
Pentingnya semakin
bersikap untuk Tidak
merasa lelah

Tenaga Penjualan yang
didalamnya terdapat
suasana adannya rasa
Pentingnya kemenangan,
dapat menjadikannya
lebih bersikap untuk
Tidak merasa lelah

Cukup
Logis

X12 =
Berusaha
lebih keras

X22 =

Bekerja
berjam-jam

X12X22

Semakin Berusaha
lebih keras semakin
tekun dalam bekerja

Tenaga Penjualan yang
didalam dirinya terdapat
tekad untuk Berusaha
lebih keras dalam
bekerja, mamapu

Cukup
Logis
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berjam-jam menjadikannya lebih
tekun dalam bekerja
berjam-jam

X12 =
Berusaha
lebih keras

X23 = Tidak
mudah
menyerah

X12X23

Semakin Berusaha
lebih keras dalam
bekerja semakin
bersikap untuk Tidak
mudah menyerah

Tenaga Penjualan yang
didalamnya terdapat
tekad untuk Berusaha
lebih keras, mampu
menjadikannya untuk
lebih Tidak mudah
menyerah

Cukup
Logis

X12 =
Berusaha
lebih keras

X24 =

Tidak
merasa lelah

X12X24

Semakin Berusaha
lebih keras semakin
bersikap untuk Tidak
merasa lelah

Tenaga penjualan yang
didalam dirinya terdapat
upaya untuk Berusaha
lebih keras, dapat
menjadikannya bersikap
Tidak merasa lelah

Cukup
Logis

Tabel 2.8

Uji Logical Connection Variabel Indikator

Antara Motivasi Berprestasi dengan Kerja Keras

Indikator
Variabel

Independen

Indikator
Variabel

Dependen

Hubungan Indikator
Variabel Independen

dengan Indikator
Variabel Dependen

Penjelasan Logical
Connection

X13 = Adanya
kemajuan
dalam bekerja

X22 =

Bekerja
berjam-
jam

X13X22

Semakin tinggi
Adanya kemajuan
dalam bekerja
semakin tekun
bekerja Bekerja
berjam-jam

Tenaga penjualan yang
mempunyai dorongan
mencapai Adanya
kemajuan dalam bekerja,
dapat menjadikannya
lebih tekun bekerja
Bekerja berjam-jam

Cukup
Logis

X13 = Adanya
kemajuan
dalam bekerja

X23 =
Tidak
mudah
menyerah

X13X23

Semakin tinggi
Adanya kemajuan
dalam bekerja
semakin bersikap
untuk Tidak mudah

Tenaga penjualan yang
mempunyai dorongan
Adanya kemajuan dalam
bekerja, dapat
menjadikannya untuk
Tidak mudah menyerah

Cukup
Logis
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menyerah

X13 = Adanya
kemajuan
dalam bekerja

X24 =

Tidak
merasa
lelah

X13X24

Semakin tinggi
Adanya kemajuan
dalam bekerja
semakin bersikap
untuk Tidak merasa
lelah

Tenaga penjualan yang
mempunyai dorongan
Adanya kemajuan dalam
bekerja, dapat
menjadikan nya lebih
bersikap Tidak merasa
lelah

Cukup
Logis

X14 =
Pengakuan
dari atasan

X22 =

Bekerja
berjam-
jam

X14X22

Semakin tinggi
adanya Pengakuan
dari atasan semakin
tekun untuk bekerja
Bekerja berjam-jam

Tenaga penjualan yang
memperoleh adanya
Pengakuan dari atasan,
dapat menjadikannya
lebih tekun dalam
bekerja Bekerja berjam-
jam

Cukup
Logis

X14 =
Pengakuan
dari atasan

X23 =
Tidak
mudah
menyerah

X14X23

Semakin tinggi
adanya Pengakuan
dari atasan semakin
Tidak mudah
menyerah

Tenaga penjualan yang
memperoleh adanya
Pengakuan dari atasan,
dapat menjadikannya
untuk lebih Tidak mudah
menyerah

Cukup
Logis

X14 =
Pengakuan
dari atasan

X24 =

Tidak
merasa
lelah

X14X24

Semakin tinggi
adanya Pengakuan
dari atasan semakin
bersikap untuk Tidak
merasa lelah

Tenaga penjualan yang
memperoleh adanya
Pengakuan dari atasan,
dapat menjadikannya
seseorang yang Tidak
merasa lelah

Cukup
Logis

X15 =
Pengakuan
dari rekan
kerja

X22 =

Bekerja
berjam-
jam

X15X22

Semakin tinggi
adanya Pengakuan
dari rekan kerja untuk
berbuat yang terbaik
semakin tekun dalam
bekerja Bekerja
berjam-jam

Tenaga penjualan yang
melakukan upaya untuk
berbuat yang terbaik
dengan mendapat
Pengakuan dari rekan
kerja, dapat
menjadikannya tekun
bekerja berjam-jam

Cukup
Logis

X15 =
Pengakuan

X23 =
Tidak

X15X23 Tenaga penjualan yang
melakukan upaya untuk

Cukup
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dari rekan
kerja

mudah
menyerah

Semakin tinggi
adanya Pengakuan
dari rekan kerja untuk
berbuat yang terbaik
semakin Tidak
mudah menyerah

mendapatkan Pengakuan
dari rekan kerja untuk
berbuat yang terbaik,
dapat menjadikannya
untuk Tidak mudah
menyerah

Logis

X15 =
Pengakuan
dari rekan
kerja

X24 =

Tidak
merasa
lelah

X15X24

Semakin tinggi
adanya Pengakuan
dari rekan kerja untuk
berbuat yang terbaik
semakin bersikap
untuk Tidak merasa
lelah

Tenaga penjualan yang
upaya untuk
mendapatkan Pengakuan
dari rekan kerja, dapat
menjadikannya bersikap
untuk Tidak merasa
lelah

Cukup
Logis

Tabel 2.9

Uji Logical Connection Variabel Indikator

Antara Penilaian Prestasi dengan Kerja Keras

Indikator
Variabel

Independen

Indikator
Variabel

Dependen

Hubungan Indikator
Variabel Independen

dengan Indikator
Variabel Dependen

Penjelasan Logical
Connection

X16 = Umpan
balik
perusahaan

X22 =

Bekerja
berjam-
jam

X16X22

Semakin tinggi
Umpan balik
perusahaan semakin
tekun bekerja
Bekerja berjam-jam

Kemampuan Tenaga
penjualan dalam
memperoleh Umpan balik
perusahaan, dapat
menjadikan nya lebih
tekun bekerja Bekerja
berjam-jam

Cukup
Logis

X16 = Umpan
balik
perusahaan

X23 =
Tidak
mudah
menyerah

X16X23

Semakin tinggi
adanya Umpan balik
perusahaan semakin
bersikap untuk Tidak
mudah menyerah

Kemampuan Tenaga
penjualan dalam
memperoleh Umpan balik
perusahaan, dapat
menjadikan nya tekun
untuk Tidak mudah
menyerah

Cukup
Logis

X16 = Umpan
balik

X24 = X16X24 Semakin
tinggi adanya Umpan

Kemampuan Tenaga
penjualan dalam

Cukup
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perusahaan Tidak
merasa
lelah

balik perusahaan
semakin bersikap
Tidak merasa lelah

memperoleh Umpan balik
perusahaan, dapat
menjadikan nya bersikap
untuk Tidak merasa
lelah

Logis

X17 =
Kepuasan

X22 =

Bekerja
berjam-
jam

X17X22

Semakin tinggi
adanya rasa
Kepuasan semakin
Tekun bekerja
Bekerja berjam-jam

Kemampuan Tenaga
penjualan dalam
medapatkan kepuasan,
dapat menjadikannya
lebih tekun bekerja
Bekerja berjam-jam

Cukup
Logis

X17 =
Kepuasan

X23 =
Tidak
mudah
menyerah

X17X23

Semakin tinggi
adanya rasa
Kepuasan semakin
bersikap Tidak
mudah menyerah

Kemampuan Tenaga
penjualan Kepuasan,
dapat menjadikannya
untuk lebih Tidak mudah
menyerah

Cukup
Logis

X17 =
Kepuasan

X24 =

Tidak
merasa
lelah

X17X24

Semakin tinggi
adanya Kepuasan
semakin Tidak
merasa lelah
bersikap

Kemampuan Tenaga
penjualan dalam
menperoleh Kepuasan,
dapat menjadikannya
untuk bersikap Tidak
merasa lelah

Cukup
Logis

X18 =
Komitmen

X22 =

Bekerja
berjam-
jam

X18X22

Semakin tinggi
Komitmen r semakin
tekun bekerja
Bekerja berjam-jam

Kemampuan Tenaga
penjualan dalam
menciptakan Komitmen,
dapat menjadikannya
untuk lebih tekun
Bekerja berjam-jam

Cukup
Logis

X18 =
Komitmen

X23 =
Tidak
mudah
menyerah

X18X23

Semakin tinggi
Komitmen semakin
Tidak mudah
menyerah

Kemampuan Tenaga
penjualan dalam
menciptakan Komitmen,
dapat menjadikannya
untuk Tidak mudah
menyerah

Cukup
Logis



53

X18 =
Komitmen

X24 =

Tidak
merasa
lelah

X18X24

Semakin tinggi
Komitmen semakin
bersikap untuk Tidak
merasa lelah

Kemampuan Tenaga
penjualan dalam
menciptakan Komitmen,
dapat menjadikannya
untuk bersikap untuk
Tidak merasa lelah

Cukup
Logis

Tabel 2.10

Uji Logical Connection Variabel Indikator

Antara Kerja Cerdas dengan Kinerja Tenaga Penjualan

Indikator
Variabel

Independen

Indikator
Variabel

Dependen

Hubungan Indikator
Variabel Independen

dengan Indikator
Variabel Dependen

Penjelasan Logical
Connection

X19 =

Mencoba
pendekatan
penjualan
yang
berbeda

X25 =

Peningkata
n jumlah
pelanggan

X19X25

Semakin tinggi
Mencoba pendekatan
penjualan yang
berbeda, semakin
terjadi peningkatan
jumlah pelanggan

Kemampuan Tenaga
penjualan dalam
Mencoba pendekatan
penjualan yang berbeda,
dapat menjadikannya
untuk meningkatkan
jumlah pelanggan

Cukup
Logis

X19 =

Mencoba
pendekatan
penjualan
yang
berbeda

X26 =

Peningkata
n
keuntungan
penjualan

X19X26

Semakin tinggi untuk
Mencoba pendekatan
penjualan yang
berbeda semakin
tinggi peningkatan
keuntungan penjualan

Kemampuan Tenaga
penjualan dalam
Mencoba pendekatan
penjualan yang berbeda,
dapat menjadikannya
untuk meningkatkan
keuntungan penjualan

Cukup
Logis

X19 =

Mencoba
pendekatan
penjualan
yang

X27 =

Peningkata
n
pencapaian

X19X27

Semakin tinggi
Mencoba pendekatan
penjualan yang
berbeda semakin

Kemampuan Tenaga
penjualan dalam
Mencoba pendekatan
penjualan yang berbeda,
dapat menjadikannya

Cukup
Logis
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berbeda target tinggi peningkatan
pencapaian target

untuk Peningkatan
pencapaian target
pelanggan

X20 =
Mudah
memodifikas
i presentasi
penjualan

X25 =

Peningkata
n jumlah
pelanggan

X20X25

Semakin tinggi
kemampuan untuk
Mudah memodifikasi
presentasi penjualan
semakin terjadi
Peningkatan jumlah
pelanggan

Kemampuan Tenaga
penjualan dalam Mudah
memodifikasi presentasi
penjualan, dapat
menjadikannya untuk
Peningkatan jumlah
pelanggan

Cukup
Logis

X20 =
Mudah
memodifikas
i presentasi
penjualan

X26 =

Peningkata
n
keuntungan
penjualan

X20X26

Semakin tinggi
kemampuan untuk
Mudah memodifikasi
presentasi penjualan
semakin tinggi tingkat
keuntungan penjualan

Kemampuan Tenaga
penjualan dalam
memodifikasi presentasi
penjualan dengan mudah,
dapat menjadikannya
meningkatkan
keuntungan penjualan

Cukup
Logis

X20 =
Mudah
memodifikas
i presentasi
penjualan

X27 =

Peningkata
n
pencapaian
target

X20X27

Semakin Mudah
memodifikasi
presentasi penjualan
semakin tinggi tingkat
pencapaian target
penjualan

Kemampuan Tenaga
penjualan dalam
memodifikasi presentasi
penjualan dengan mudah
,dapat menjadikannya
untuk meningkatkan
pencapaian target
penjualan

Cukup
Logis

X21 =

Customer
memerlukan
pendekatan
unik

X25 =

Peningkata
n jumlah
pelanggan

X21X25

Semakin tinggi
kemampuan tenaga
penjualan untuk
memahami bahwa
Customer memerlukan
pendekatan unik
semakin tinggi tingkat
jumlah pelanggan

Kemampuan Tenaga
penjualan yang dapat
memahami bahwa
Customer memerlukan
pendekatan unik, dapat
menjadikannya untuk
meningkatkan Jumlah
pelanggan

Cukup
Logis

X21 =

Customer
memerlukan

X26 =

Peningkata
n
keuntungan

X21X26

Semakin tinggi
memahami bahwa
Customer memerlukan

Kemampuan Tenaga
penjualan yang dapat b
memahami bahwa
Customer memerlukan

Cukup
Logis
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pendekatan
unik

penjualan pendekatan unik
semakin tinggi tingkat
keuntungan

pendekatan unik
menjadikannya dapat
meningkatkan
keuntungan penjualan

X21 =

Customer
memerlukan
pendekatan
unik

X27 =

Peningkata
n
pencapaian
target

X21X27

Semakin tinggi
memahami bahwa
Customer memerlukan
pendekatan unik
semakin tinggi Tingkat
pencapaian target

Kemampuan Tenaga
penjualan yang dapat
memahami bahwa
Customer memerlukan
pendekatan unik,
menjadikannya dapat
meningkatkan
pencapaian target

Cukup
Logis

Tabel 2.11

Uji Logical Connection Variabel Indikator

Antara Kerja Keras dengan Kinerja Tenaga Penjualan

Indikator
Variabel

Independen

Indikator
Variabel

Dependen

Hubungan Indikator
Variabel Independen

dengan Indikator
Variabel Dependen

Penjelasan Logical
Connection

X22 =

Bekerja
berjam-jam

X25 =

Peningkatan
jumlah
pelanggan

X22X25

Semakin tinggi
Tekun Bekerja
berjam-jam semakin
tinggi Peningkatan
jumlah pelanggan

Kemampuan Tenaga
penjualan yang Tekun
Bekerja berjam-jam,
menjadikannya dapat
meningkatkan jumlah
pelanggan

Cukup
Logis

X22 =

Bekerja
berjam-jam

X26 =

Peningkatan
keuntungan
penjualan

X22X26

Semakin tinggi
Tekun Bekerja
berjam-jam semakin
tinggi Peningkatan
keuntungan penjualan

Kemampuan Tenaga
penjualan yang Tekun
Bekerja berjam-jam,
menjadikannya dapat
meningkatkan
keuntungan penjualan

Cukup
Logis

X22 =

Bekerja
berjam-jam

X27 =

Peningkatan
pencapaian

X22X27

Semakin tinggi
Tekun Bekerja
berjam-jam, semakin

Kemampuan Tenaga
penjualan yang tekun
Bekerja berjam-jam,
menjadikannya dapat
meningkatkan

Cukup
Logis
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target tinggi tingkat
pencapaian target

pencapaian target

X23 = Tidak
mudah
menyerah

X25 =

Peningkatan
jumlah
pelanggan

X23X25

Semakin Tidak
mudah menyerah
dalam bekerja
semakin tinggi
Peningkatan jumlah
pelanggan

Kemampuan Tenaga
penjualan yang
bersikap Tidak mudah
menyerah,
menjadikannya dapat
meningkatkan Jumlah
pelanggan

Cukup
Logis

X23 = Tidak
mudah
menyerah

X26 =

Peningkatan
keuntungan
penjualan

X23X26

Semakin bersikap
untuk Tidak mudah
menyerah semakin
tinggi Peningkatan
keuntungan penjualan

Kemampuan Tenaga
penjualan yang
bersikap untuk Tidak
mudah menyerah,
menjadikannya dapat
meningkatkan
keuntungan penjualan

Cukup
Logis

X23 = Tidak
mudah
menyerah

X27 =

Peningkatan
pencapaian
target

X23X27

Semakin = Tidak
mudah menyerah
semakin tinggi
Peningkatan
pencapaian target

Kemampuan Tenaga
penjualan yang dapat
bersikap untuk Tidak
mudah menyerah,
menjadikannya dapat
meningkatkan
pencapaian target

Cukup
Logis

X24 =

Tidak merasa
lelah

X25 =

Peningkatan
jumlah
pelanggan

X24X25

Semakin tinggi sikap
untuk Tidak merasa
lelah semakin
Peningkatan jumlah
pelanggan

Tenaga penjualan
yang mempunyai sikap
untuk Tidak merasa
lelah dalam bekerja
menjadikannya dapat
meningkatkan Jumlah
pelanggan

Cukup
Logis

X24 =

Tidak merasa
lelah

X26 =

Peningkatan
keuntungan
penjualan

X24X26

Semakin tinggi sikap
untuk Tidak merasa
lelah semakin
Peningkatan
keuntungan penjualan

Tenaga penjualan
yang mempunyai sifat
Tidak merasa lelah
dalam bekerja,
menjadikannya dapat
meningkatkan
keuntungan penjualan

Cukup
Logis

X24 =

Tidak merasa

X27 =

Peningkatan

X24X27

Semakin tinggi sikap

Tenaga penjualan
yang mempunyai sikap
untuk Tidak merasa

Cukup
Logis
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lelah pencapaian
target

untuk Tidak merasa
lelah semakin tinggi
tingkat Peningkatan
pencapaian target

lelah dalam bekerja,
menjadikannya dapat
meningkatkan
pencapaian target
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BAB III

METODE ANALISIS

Bab ini mendiskripsikan lapangan penelitian yang ditujukan untuk

menganalisis sebuah model penelitian yang telah dibangun dalam telaah pustaka dan

kerangka pemikiran treoritis sebagaimana yang telah dijelaskan dalam bab II. Pada

bab ini akan diuraikan lebih lanjut mengenai metode penelitian yang diguakan yang

sesuai dengan prinsip-prinsip ilmu penelitian (metodologi). Metode pengumpulan

data agar dapat menghasilkan data yang akurat dan valid, desain instrumen penelitian,

desain dasar kuisioner yang akan digunakan untuk mengumpulakan data, serta alat

analisa dan pengambilan keputusan berdasarkan data yang terkumpul. Sistematika

disusun sedemikian rupa agar penelitian berjalan konsisten sesuai dengan maksud dan

tujuan penelitian.

3.1 Desain dan Obyek Penelitian

3.1.1 Desain Penelitian

Penelitian ini termasuk dalam tipe desain penelitian kausal yaitu untuk

mengidentifikasi hubungan sebab akibat antar variabel dan peneliti mencari tipe

sesungguhnya dari fakta untuk membantu memahami dan memprediksi hubungan

kemudian dikembangkan suatu bentuk model penelitian yang bertujuan untuk

menguji 8 (delapan) hipotesis penelitian yang telah ditentukan pada bab sebelumnya.
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3.1.2. Obyek Penelitian

Obyek penelitian ini adalah PT Prudential Life Assurance Kantor HD

Ananda Agency Semarang.

3.2. Jenis dan Sumber Data

Penelitian ini sebagian besar menggunakan data primer yaitu data yang

langsung diperoleh dari obyek penelitian (Soeratno dan Arsyad, 1999). Pengambilan

data dilakukan dengan menggunakan daftar pertanyaan (kuesioner) yang

dipersiapkan. Kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini berisi tentang

pertanyaan-pertanyaan bagaimana orientasi pembelajaran, pengalaman penjualan dan

efektivitas pelatihan berpengaruh terhadap kerja cerdas dan penilaian berprestasi,

motivasi berprestasi, penilaian prestasi berpengaruh pada kerja keras. Dan pada

akhirnya kerja cerdas dan kerja keras berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjualan.

Jadi data primer yang dimaksudkan dalam penelitian ini yaitu data yang diperoleh

secra langsung dari responden berupa jawaban tau tanggapan atas pertanyaan dari

pernyataan yang ada dalam kuesioner. Sedangkan data sekunder diperoleh dari studi

kepustakaan (jurnal, artikel, data perusahaan, dan sebagainya) yang felevan dengan

penelitian yang dilakukan.
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3.3. Populasi dan Sampel

3.3.1. Populasi

Populasi adalah jumlah keseluruhan obyek penelitian (Arikunto,1996),

populasi juga merupakan kumpulan dari semua elemen yang memiliki satu atau lebih

atribut yang menjadi tujuan(Anderson, dalam Arikunto,1996,p.115). Populasi adalah

wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan

karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti dan kemudian ditarik

kesimpulannya. Populasi yang dipilih dalam penelitian ini adalah tenaga penjualan

pada PT Prudential Life Assurance HD Ananda Agency Semarang yang berjumlah

192 tenaga penjualan.

3.3.2. Sampel

Sampel adalah sebagian dari populasi yang memiliki karakteristik yang relatif

sama dan dianggap bisa mewakili populasi. Peenetuan jumlah sampel memegang

peranan penting dalam mengintrepretasikan hasil, sesuai dengan alat analisis yang

digunakan yaitu Strukctural Equation Modelling (SEM) maka penentuan jumlah

sampel yang representative adalah tergantung pada jumlah indikator dikali 5 sampai

10 (Ferdinand, 2006). Jumlah sampel untuk penelitian ini adalah:

Sampel minimum = Jumlah indikator x 5

= 27 x 5

= 135 responden
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Ukuran smpel minimal sebanyak 5 observasi untuk setiap estimated

parameter, Teknik pengambilan sampel yang digunakan pada penelitian ini yaitu

purposive sampling, yaitu pemilihan sampel berdasarkan karakteristik tertentu dalam

hal ini yaitu tenaga penjualan yang telah bekerja lebih dari 1 (satu) tahun. Jumlah

sampel dalam penelitian ini yaitu 149 tenaga penjualan.

3.4. Definisi Operasional Variabel dan Indikator Variabel

Berdasarkan telaah pustaka yang diajukan dalam penelitian ini, maka

dikembangkan definisi operasional yang merupakan penjabaran dan pengukuran

variabel dan indikator yang dipilih dalam penelitian ini, Variabel dan Indikator

orientasi Pembelajaran, seperti terlihat pada tabel dibawah ini :

Tabel 3.1
Definisi Operasional Variabel dan Indikator Variabel

Orientasi Pembelajaran
Variabel Definisi

Operational
Variabel

Indikator
Variabel

Definisi
Operasional

Indikator
Variabel

Pengukuran

Orientasi
pembelajaran

Menunjukkan
Tingkat
pembelajaran
seorang tenaga
penjualan yang
diukur dari Up
datre pendekatan
baru,
meningkatkan
keahlian secara
berkelanjutan,
informasi adalah
sumber penting.

Up date
pendekatan
baru (X1)

Menunjukkan
tingkat
pembelajaran
dalam proses
penjualan diukur
dari keberhasilan
tenaga penjualan
dalam up date
pendekatan baru
sehingga terjadi
peningkatan
kemampuan
mereka

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)
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Meningkat
kan
keahlian
secara
berkelanjut
an (X2)

Menunjukkan
pembelajaran
dalam
melakukan
proses penjualan
diukur dari
kemampuan
penjualan
penjualan oleh
tenaga penjualan
untuk selalu
meningkatkan
kualitas
penjualan yang
dilakukan

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Informasi
adalah
sumber
penting
(X3)

Menunjukkan
pembelajaran
yang diukur dari
intensitas
mencari
informasi dalam
melakukan
penjualan untuk
menambah
pengetahuan
secara tepat

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini.

Sedangkan Variabel dari indikator Pengalaman Menjual ditunjukkan dalam

tabel berikut ini :

Tabel 3.2
Definisi Operasional Variabel dan Indikator Variabel

Pengalaman Menjual
Variabel Definisi

Operational
Variabel

Indikator
Variabel

Definisi
Operasional

Indikator Variabel

Pengukuran

Pengalaman
Menjual

Menunjukkan
Tingkat

Menghadapi
berbagai

Menunjukkan
tingkat pengalaman

10 Point skala
(sangat tidak
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pengalaman
menjual
seorang tenaga
penjualan yang
diukur dari
menghadapi
berbagai situasi
penjualan,
melakukan
presentasi
penjualan, dan
melakukan
negosiasi dalam
melakukan
penjualan

situasi
penjualan
(X4)

menghadapi
berbagai situasi
penjualan yang
diukur dari
keberhasilan tenaga
penjualan dalam
menyesuaikan diri
sehingga terjadi
proses penjualan

setuju-sangat
setuju)

Melakukan
presentasi
penjualan
(X5)

Menunjukkan
pengalaman dalam
melakukan
presentasi penjualan
diukur dari
pengalaman
membuka dan
menutup presentasi
penjualan oleh
tenaga penjualan
untuk selalu
mendapatkan hasil
atas presentasi
penjualan yang
dilakukan

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Melakukan
negoisasi
(X6)

Menunjukkan
pengalaman
melakukan
negosiasi dalam
menjual yang
diukur dari
intensitas negosiasi
dalam melakukan
penjualan oleh
tenaga penjualan

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini.

Sedangkan Variabel dari indikator Efektivitas Pelatihan ditunjukkan dalam

tabel berikut ini :



64

Tabel 3.3
Definisi Operasional Variabel dan Indikator Variabel

Efektivitas Pelatihan

Variabel Definisi
Operational

Variabel

Indikator
Variabel

Definisi Operasional
Indikator Variabel

Pengukura
n

Efektivitas
Pelatihan

Menunjukkan
Tingkat efektivitas
pelatihan yang
diterima oleh tenaga
penjualan yang
diukur dari
pelatihan-pelatihan
dalam proses
penjualan, seperti
sesuai kebutuhan,
intensitas
keikutsertaan, dan
pilihan waktu yang
tepat dalam
pelatihan dalam
menjual bagi tenaga
penjualan

Sesuai
dengan
kebutuhan
(X7)

Menunjukkan tingkat
pelatihan dalam
proses penjualan
diukur dari
keberhasilan tenaga
penjualan dalam
menyesuaikan
kebutuhan untuk
meningkatkan
ketrampilan sehingga
terjadi proses
penjualan

10 Point
skala
(sangat
tidak
setuju-
sangat
setuju)

Intensitas
keikutserta
an (X8)

Menunjukkan
intensitas keikut
sertaan oleh tenaga
penjualan untuk selalu
beradaptasi dengan
lingkungan yang
selalu berubah dalam
proses penjualan
yang dilakukan

10 Point
skala
(sangat
tidak
setuju-
sangat
setuju)

Pilihan
Waktu
(X9)

Menunjukkan pilihan
waktu yang tepat
dalam menjual yang
diukur dari kesiapan
dalam menghadapi
situasi yang
menantang dalam
melakukan penjualan
oleh tenaga penjualan

10 Point
skala
(sangat
tidak
setuju-
sangat
setuju)

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini
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Adapun definisi operasional variabel dan indikator variabel Sikap Akan

Persaingan ditunjukkan dalam tabel di bawah ini :

Tabel 3.4
Definisi Operasional Variabel dan Indikator Variabel

Sikap Akan Persaingan

Variabel Definisi
Operational

Variabel

Indikator
Variabel

Definisi Operasional
Indikator Variabel

Pengukuran

Sikap Akan
Persaingan

Menunjukkan
sikap akan
persaingan
seorang tenaga
penjualan yang
diukur dari
bagaimana ia
menimati
persaingan,
pentingnya
kemenangan, dan
berusaha lebih
keras dalam
menjual tenaga
penjualan

Menikmati
Persaingan
(X10)

Menunjukkan sikap
menikmati persaingan
dalam proses penjualan
diukur dari
keberhasilan tenaga
penjualan dalam
menggerakan aktivitas
dan taktik dalam proses
penjualan

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Pentingnya
Kemenang
an (X11)

Menunjukkan
pentingnya
kemenangan dalam
persaingan diukur dari
membangun sikap dan
perilaku lerja keras
oleh tenaga penjualan
untuk selalu
mendapatkan hasil
dalam proses
penjualan yang
dilakukan

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Berusaha
Lebih
Keras
(X12)

Menunjukkan usaha
lebih keras diukur dari
upaya tenaga penjualan
mempertahankan dan
sanggup
memperbaharui diri
dalam mencapai kinerja
jangka panjang

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini
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Adapun definisi operasional variabel dan indikator variabel tingkat Motivasi

berprestasi ditunjukkan dalam tabel di bawah ini :

Tabel 3.5
Definisi Operasional Variabel dan Indikator Variabel

Motivasi berprestasi

Variabel Definisi
Operational

Variabel

Indikator
Variabel

Definisi Operasional
Indikator Variabel

Pengukuran

Motivasi
berprestasi

Menunjukkan
motivasi
berprestasi seorang
tenaga penjualan
yang diukur dari
adanya kemajuan
dalam bekerja,
pengakuan dari
atasan dan
pengakuan dari
rekan kerja dalam
menjual tenaga
penjualan

Adanya
Kemajuan
dalam Bekerja
(X13)

Menunjukkan adanya
kemajuan dalam
bekerja dalam proses
penjualan diukur dari
keberhasilan tenaga
penjualan dalam
membangun aktivitas
yang dapat
meningkatkan kinerja
lebih baik dalam
proses penjualan

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Pengakuan
dari atasan
(X14)

Menunjukkan adanya
pengakuan dari
atasan diukur dari
seberapa besar
perhatian sekaligus
penghargaan dari
atasan dalam
memperoleh hasil
penjualan

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Pengakuan
dari rekan
kerja (X15)

Menunjukkan adanya
pengakuan dari rekan
kerja yang dapat
diukur dari
kemampuan untuk
dapat menyesuaikan
diri dan sekaligus
menguasai situasi
lingkungan rekan
kerja

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini
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Adapun definisi operasional variabel dan indikator variabel tingkat

Penilaian Prestasi ditunjukkan dalam tabel di bawah ini :

Tabel 3.6
Definisi Operasional Variabel dan Indikator Variabel

Penilaian Prestasi

Variabel Definisi
Operational

Variabel

Indikator
Variabel

Definisi Operasional
Indikator Variabel

Pengukuran

Penilaian
Prestasi

Menunjukkan
penilaian
prestasi
seorang tenaga
penjualan yang
diukur dari
umpan balik
perusahaan,
kepuasan, dan
komitmen dari
organisasi
tenaga
penjualan

Umpan
balik
perusahaan
(X16)

Menunjukkan umpan
balik dalam proses
penjualan diukur dari
keberhasilan perusahaan
dalam memberikan
perhatian dan sekaligus
penghargaan sehingga
terjadi proses penjualan

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Kepuasan
(X17)

Menunjukkan kepuasan
yang dirasakan oleh
tenaga penjualan diukur
dari pemberian rasa
aman dan nyaman
dalam bekerja atas
prestasi penjualan yang
dilakukan

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Komitmen
(X18)

Menunjukkan komitmen
perusahaan dalam
memberikan kesempatan
untuk berkarier yang
diukur dari adanya
kesempatan untuk maju
dan meniti karier yang
jelas oleh perusaan

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini

Adapun definisi operasional variabel dan indikator variabel tingkat Kerja

cerdas ditunjukkan dalam tabel di bawah ini :
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Tabel 3.7
Definisi Operasional Variabel dan Indikator Variabel

Kerja Cerdas

Variabel Definisi
Operational

Variabel

Indikator
Variabel

Definisi Operasional
Indikator Variabel

Pengukuran

Kerja
Cerdas

Menunjukkan
Tingkat kerja
cerdas yang
diukur dari
mencoba
pendekatan
penjualan
yang berbeda,
mudah
memodifikasi
presentasi
penjualan dan
cutomer
memerlukan
pendekatan
unik
memperoleh
kinerja tenaga
penjualan
yang tinggi

Mencoba
pendekatan
penjualan
yang berbeda
(X19)

Menunjukkan tingkat
mencoba pendekatan
penjualan yang berbeda
diukur dari
keberhasilan tenaga
penjualan dalam
bekerja mencapai
kinerja yang tinggi
dengan mencoba
pendekatan penjualan
yang berbeda

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Mudah
memodifikasi
presentasi
penjualan
(X20)

Menunjukkan
kemudahan dalam
memodifikasi
presentasi penjualan
diukur dari
keberhasilan tenaga
penjualan dakam
bekerja mencapai
kinerja yang tinggi
dengan memodifikasi
presentasi penjualan

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Cutomer
memerlukan
pendekatan
unik (X21)

Menunjukkan Cutomer
memerlukan
pendekatan unik diukur
dari keberhasilan
tenaga penjualan
dakam bekerja
mencapai kinerja yang
tinggi dengan Cutomer
memerlukan
pendekatan unik

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini



69

Adapun definisi operasional variabel dan indikator variabel tingkat kerja

keras ditunjukkan dalam tabel di bawah ini :

Tabel 3.8
Definisi Operasional Variabel dan Indikator Variabel

Kerja Keras

Variabel Definisi
Operational

Variabel

Indikator
Variabel

Definisi Operasional
Indikator Variabel

Pengukuran

Kerja
Keras

Menunjukkan
Tingkat kerja
keras yang
diukur dari
bekerja berjam-
jam, tidak
mudah
menyerah dan
tidak merasa
lelah untuk
memperoleh
kinerja tenaga
penjualan yang
tinggi

Bekerja
berjam-jam
(X22)

Menunjukkan tingkat
bekerja berjam-jam
diukur dari
keberhasilan tenaga
penjualan dalam
bekerja mencapai
kinerja yang tinggi
dengan bekerja berjam-
jam

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Tidak
mudah
menyerah
(X23)

Menunjukkan tingkat
Tidak mudah menyerah
diukur dari
keberhasilan tenaga
penjualan dalam
bekerja mencapai
kinerja yang tinggi
dengan tidak mudah
menyerah

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Tidak
merasa lelah
(X24)

Menunjukkan tingkat
Tidak merasa lelah
diukur dari
keberhasilan tenaga
penjualan dalam
bekerja mencapai
kinerja yang tinggi
dengan tidak merasa
lelah

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini
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Adapun definisi operasional variabel dan indikator variabel tingkat kinerja

tenaga penjualan ditunjukkan dalam tabel di bawah ini :

Tabel 3.9
Definisi Operasional Variabel dan Indikator Variabel

Kinerja Tenaga Penjualan
Variabel Definisi

Operational
Variabel

Indikator
Variabel

Definisi Operasional
Indikator Variabel

Pengukuran

Kinerja
Tenaga
Penjualan

Menunjukkan
kinerja tenaga
penjualan yang
diukur dari
Peningkatan
jumlah
pelanggan,
peningkatan
keuntungan
penjualan dan
Peningkatan
pencapaian
target penjualan
untuk
memperoleh
kinerja
penjualan yang
tinggi

Peningkatan
jumlah
pelanggan
(X25)

Menunjukkan
peningkatan jumlah
pelanggan diukur dari
keberhasilan tenaga
penjualan dalam
peningkatan jumlah
pelanggan
dibandingkan tahun
lalu.

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Peningkatan
keuntungan
penjualan
(X26)

Menunjukkan
Peningkatan
keuntungan penjualan
diukur dari
keberhasilan tenaga
penjualan dalam
menjual produk dengan
Peningkatan
keuntungan penjualan
dibandingkan tahun
lalu.

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Peningkatan
pencapaian
target
penjualan
(X27)

Menunjukkan
Peningkatan
keuntungan penjualan
diukur dari
keberhasilan tenaga
penjualan dalam
menjual produk dengan
Peningkatan
pencapaian target
penjualan dibandingkan
tahun lalu.

10 Point skala
(sangat tidak
setuju-sangat
setuju)

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini
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1 3 4 5 6 7 8 9 102

3.5 Metode Pengumpulan Data

Data dikumpulkan menggunakan survei dengan kuiesioner sebagai media

bantu, yaitu dengan memberikan secara langsung pertanyaan atau kuiesioner kepada

para responden, metode ini digunakan untuk mendapatkan data tentang dimensi-

dimensi dari kostruk-konstruk yang sedang dikembangkan dalam penelitian ini.

Pertanyaan-pertanyaan dalam kuesioner ini dibuat dengan menggunakan skala 1-10

untuk mendapatkan data yang bersifat interval san diberi skor atu nilai, penggunaan

skala 1-10(skala genap) untuk menghindari jawaban responden yang cenderung

memilih jawaban di tengah, sehingga akan menhsilkan respon yang mengumpul di

tengah (grey area), berikut ini kategori pengukurannya.

Untuk kategori pernyataan dengan jawaban sangat tidak stuju/ sangat setuju

Sangat tidak setuju Sangat setuju

3.6. Uji Validitas dan Reliabilitas Data

3.6.1 Uji Validitas

Uji Validitas merupakan kemampuan dari indikator-indikator untuk mengukur

tingkat keakuratan sebuah konsep. Artinya apakah konsep yang telah dibangun

tersebut sudah valid atau belum. Uji ini melibatkan para ahli (ahli pemasaran, dan

statistik) dan pihak yang berkompeten (calon responden) untuk memberi komentar

dan saran terhadap indikator yang dijabarkan dalam item pertanyaan

(Sugiyono,1999,p.114).
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Uji validitas dilakukan dengan cara menghitung korelasi antar indikator

penyusun variabel dengan skor total variabel untuk mengetahui keterkatan antar

variabel dengan skor total variabel. Dengan menggunakan metode korelasi person

yang terdapat pada software SPSS untuk mengetahui skor total variabel yang

kemudian dihitung dengan menggunakan microsoft Excel dengn rumus :

R qi Koreksi =
STDtotalSTDqrqitotalSTDtotalSDRq

STDqSTDtotalrqitotal

))((2)()(

))((
22 



Dimana : Rqitotal adalah nilai total dari corelasi pearson

STDq adalah standar deviasi masing-masing indikator

STD total adalah total dari standar deviasi total

3.6.2 Uji Reliabilitas Data

Reliabilitas dapat didefinisikan sebagai index yang menunjukan sejauh mana

alat ukur dapat dipercaya dan dapat memberikan jawaban yang konsisten. Alat ukur

dapat dipercaya jika dapat menunjukan hasil yang relatif sama atau konsisten dalam

beberapa kali pelaksanaan pengukuran terhdap kelompok subyek yang sama.

Pengukuran reliabilitas yang pertama menggunakan teknik @ cronbach pada SPSS,

yang kedua adalah menilai besaran composite reliability serta variance extracted dari

masing-masing kostruk dan dilakukan setelah mengetahui nilai regression weights

pada AMOS. Suatu variabel dikatakan reliabel bila variabel tersebut mempunyai @

cronsbach >_ 0,60, jika kurang dari persyaratan tersebut, variabel akan dikeluarkan

dari model.



73

Composite Reliability diperoleh melalui rumus:

Construct-Reliabilty =
 

  


 ..

.
2

2

LoadingStd

LoadingStd

Dimana:

Std loading diperoleh langsung dari standarized loading untuk tiap-tiap indikator

(diambil dari perhitungan komputer, AMOS atau SPSS misalnya)

. adalah measurement error dari tiap-tiap indikator

Variance Extraced diperoleh melalui rumus:

Variance-Extraced =
 

  


 .6.3..

.
2

2

LoadingStd

LoadingStd

3.7. Tekhnik Analisa

Tehnik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah Structural

Equation Model (SEM) yang dioperasikan melalui program AMOS 16. Alasan

penggunaan SEM adalah karena SEM digunakan untuk menguji kesesuaian ebuah

model sekaligus hubungan kausalitas antar faktor yang dibangun atau diamati dan

menguji kesesuian aatu ketepatan sebuah model berdasarkan data empiris yang

diteliti (Ferdinand, 2002,p.26). Proses pengambilan keputusan manajemen adalah

sebuah proses yang rumit atau merupakan sebuah prose yangmultidimensional

dengan berbagai pola hubungan kausalitas yang berjenjang. Oleh karenanya

dibutuhkan sebuah model sekaligus alat analisis yang mampu mengakomodsi



74

penelitian multidimensional tersebut. Berbagai alat analisis untuk penelitian

multidimensional telah banyak dikenal antara lain, 1). Analisis faktor eksplanatori, 2)

Analisis regresi berganda, dan 3) Analisis diskriminan. Alat-alat analisis ini dapat

digunakan untuk penelitian multidimensionalitu, akan tetapi kelemahan utama dari

tekhnik-tehnik itu adalah pada keterbatasannya hanya dapat menganalisis satu

hubungan pada satu waktu. Dalam bahasa penelitian dapat dinyatakan bahwa teknik-

teknik itu hanya dapat menguji satu variabel dependent melalui beberapa variabel

independen. Padahal dlam kenyataannya manajemen dihadapkan pada situasi bahwa

ada lebih dari satu variabel dependen yang harus dihubungkan untuk diketahui derajat

interrelasinya. Keunggulan aplikasi SEM dalam penelitian manajemen adalah karena

kemampuannya untuk mengkonfirmasi dimensi-dimensi dari sebuah konsep atau

faktor yang sangat lazim digunakan dalam manajemen serta kemampuannya untuk

mengukur pengaruh hubungan-hubungan yang secara teoritis ada

(Ferdinand,2002,p.5-6).

Permodelan penelitian melalui SEM memungkinkan seseorang peneliti dapat

menjawab pertanyaan penelitian yang bersifat regresif maupun dimensional. SEM

juga dapat mengidentigikaasi dimensi-dimensi sebuah konsep atau konstruk dan pada

saat yang sama SEM juga dapat mengukur pengaruh atau derajat hubungan faktor

yang akan diidentifikasi dimensi-dimensinya (Ferdinand,2002,p.6-7)..

Untuk membuat permodelan SEM yang lengkap perlu dilakukan langkah-

langkah berikut ini (Ferdinand, 2002,p33-54):
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1. Pengembangan model berbasis Teori.

Langkah pertama yang harus dilakukan adalah mengembangkan

sebuah model yang menjustifikasi teori yang kuat melalui telaah pustaka dari

sumber ilmiah yang berhubungan dengan model yang sedang dikembangkan.

SEM tidak digunakan untuk menghasilkan kausalitas, tetapi untuk membenarkan

adanya kesulitahn teoritis melalui uji empiris, karena itu telaah teori yang

mendalam untuk mendapatkan sebuah justifikasi teoritis untuk model yang akan

diuji adalah syarat mutlak dalam penggunaan SEM ini (Ferdinand,2002,p33-38).

2. Pengembangan diagram alur (Path Diagram)

Path diagram akan mempermudah peneliti melihat hubungan-

hubungan kausalitas yang ingin diuji. Peneliti biasanya bekerja dengan

”construck” atau ”factor” yaitu konsp-konsep yang memiliki pijakan yang cukup

untuk menjelaskan berbagai bentuk hubungan. Konstruk-konstruk yang dibangun

dalam diagram alur dapar dibagi menjadi dua kelompok, yaitu konstruk eksogen

dan konstruk endogen(Ferdinand,2002,p.40-44).

a. Konstruk eksogen, dikenal juga sebgai source variabels atau independent

variabel yang tidak diprediksi oleh variabel yang lain dalam model. Konstruk

eksogen adalah konstruk yang dituju oleh garis dengan satu ujung panah.

b. Konstruk Endogen merupakan faktor-faktor yang diprediksi oleh satu atau

beberapa knstruk. Konstruk endogen dapat memprediksi satu atau beberapa

konstruk endogen lain, tetapi konstruk endogen hanya dapat berhubungan

kausal dengan konstruk endogen.
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3. Konversi diagram Alur ke Dalam Serangkaian Persamaan

Setelah model penelitian dikembangkan dan digambar pada sebuah

diagram alur, langkah berikutnya adalah melakukan konversi spesifikasi model

tersebut kedalam rangkaian persamaan (Ferdinand,2002,p.44-45).

Persamaan yang dibangun terdiri :

a. Persamaan-persamaan struktural(Structural Equation)

Dirumuskan untuk menyatakan hubungan kausalitas antara berbagai

konstruk dan biasanya disusun dengan pedoman sebagai berikut :

Tabel 3.10
Persamaan Struktural

b. Persamaan spesifikasi model Pengukuran.

Persamaan spesifikasi model pengukuran digunakan untuk menentukan

serangkaian matriks yang menunjukan korelasi yang dihipotesiskan antar

konstruk atau variabel.

Variabel Endogen = Variabel Eksogen + Variabel Endogen + error

Kerja Cerdas = β1 Orientasi Pembelajaran + β2 Pengalaman Menjual + β3

Efektivitas Pelatihan + Z1

Kerja Keras = β4 Sikap Akan Persaingan + β5 Motivasi Berprestasi + β6

Penilaian Prestasi + Z2

Kinerja Tenaga Penjualan = β7 Kerja Cerdas + β8 Kerja Keras + Z3
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Tabel 3.11
Model Pengembangan Struktural

Konsep Eksogeneus Konsep endogenous

X1 = λ1 Orientasi Pembelajaran + ε1

X2 = λ2 Orientasi Pembelajaran + ε2

X3 = λ3 Orientasi Pembelajaran + ε3

X4 = λ4 Pengalaman Menjual + ε4

X5 = λ5 Pengalaman Menjual + ε5

X6 = λ6 Pengalaman Menjual + ε6

X7 = λ7 Efektivitas Pelatihan + ε7

X8 = λ8 Efektivitas Pelatihan + ε8

X9 = λ9 Efektivitas Pelatihan + ε9

X10 = λ10 Sikap Akan Persaingan + ε10

X11 = λ11 Sikap Akan Persaingan + ε11

X12 = λ12 Sikap Akan Persaingan + ε12

X13 = λ13 Motivasi berprestasi + ε13

X14= λ14 Motivasi berprestasi + ε14

X15 = λ15 Motivasi berprestasi + ε15

X16 = λ16 Penilaian Prestasi + ε16

X17= λ17 Penilaian Prestasi + ε17

X18 = λ18 Penilaian Prestasi + ε18

X19 = λ19 Kerja Cerdas+ ε19

X20 = λ19 Kerja Cerdas+ ε20

X21 = λ19 Kerja Cerdas+ ε21

X22 = λ22 Kerja Keras+ ε22

X23 = λ23 Kerja Keras+ ε23

X24 = λ24 Kerja Keras+ ε24

X25 = λ25 Kinerja Tenaga Penjualan + ε25

X26= λ26 Kinerja Tenaga Penjualan + ε26

X27 = λ27 Kinerja Tenaga Penjualan + ε27



78

4. Memilih matriks Input dan Estimasi Model

Kovarian atau Korelasi

SEM hanya menggunakan matriks Varian/Kovarians matriks korelasi sebagai

data input untuk keseluruhan estimasi yang dilakukannya. Matriks kovarians

digunakan karena memiliki keunggulan dalam menyajikan pebandingan yang valid

antara populasi yang berbeda atau sampel yang berbeda, dimana hal tersebut tidak

dapat disajikan oleh korelasi. Matriks kovarian umumnya lebih banyak digunakan

dalam penelitian mengenai hubungan, karena standart error yang dilaporkan dari

berbagai penelitian menunjukan angka yang kurang akurat bila matriks korelasi

digunakan sebagai input (Ferdinand,2002,p.46-47).

Ukuran Sampel

Ukuran sampel memegang perananan penting dalam estimasi dan interpretsi

hasil-hasil SEM. Ukuran SEM menghasilkan dasar untuk mengestimasi kesalahan

sampling. Hair et,al. Dalam Ferdinand(2002,p.47) menentukan bahwa ukuran sampel

yang sesuai adalah antara 100-200. Lebih lanjut, disarankan bahwa ukuran sampel

minimum adalah sebanyak observasi untuk setiap estimated parameter. Dengan

demikian, apabila estimed paramaternya berjumlah 6, maka jumlah sampel adalah

149 responden

Estimasi Model

Setelah model dikembangkan dan input data dipilih, selanjutnya adalah memilih

program komputer yang akan digunakan untuk mengestimasi model, dalam hal ini

digunakan AMOSS. Program AMOS dianggap sebagai salah satu program yang
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handal untuk menganalisis model kausalitas, serta canggih dan mudah digunakan

(Ferdinand,2002,p.48-49).

5. Mengevaluasi kriteria Goodness-of-Fit

Pada langkah kesesuaian model dievaluasi, melalui telaah berbagai kriteria

googness-of-fit. Tindakan pertama adalah mengevaluasi data yang akan

digunakan dapat memenuhi asumsi-asumsi SEM berikut ini

(Ferdinand,2002),p.51-54):

a. Ukuran sampel, ukuran sampel minimum adalah sebanyak 100 dan

selanjutnya menggunakan perbandingan 5 observasi untuk setiap estimated

parameter.

b. Normalitas dan Linieritas, sebaran data harus dianalisis untuk melihat apakah

asumsi normalitas dipenuhi. Normalitas dapat diuji dengan melihat gambaran

histogram data. Uji normalitas perlu dilakukan baik untuk normalitas data

tunggal maupun norma;litas data multivariat, dimana beberapa variabel

digunakan sekaligus dalam analisa akhir. Uji linieritas dapat dilakukan dengan

mengamati scatterplots dari data yaitu dengan memilih pasangan data dan

dilihat pola penyebarannya untuk menduga ada tidaknya linieritas.

c. Outliers, merupakan observasi yang muncul dengan nilai-nilai ekstrim baik

secara univariat maupun multivariat, yang muncul karena kombinasi

karakeristik unik yang dimilikinya dan terlibat sangat jauh berbeda dengan

observasi-observasi lainnya.
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d. Multicollinieritay dan Singularity, multikolonieritas dapat dideteksi dari

determinan matriks kovarian. Nilai determinan matrik kovarian yang sangat

kecil memberi indikasi addanya problem multikoonieritas atau singularitas.

Perlakuan data yang dapat diambil adalah keluarkan vaiabel yang

menyebabkan singularitas tersebut.

3.8. Uji Kesesuaian dan Uji Statistik

Beberapa indeks keseuaian dan cut off value-nya yang digunakan dalam

menguji apakah sebuah model dapat diterima atau ditolak adalah sebagai berikut

(Ferdinsnd,2002,p.54-61) :

1. X – chi-square statistic. Menunjukan model dikatakan baik atau memuaskan bila

nilai X nya rendah. Semakin kecil nilai chi-square statistic, semakin baik model

tersebut dan diterima berdsarkan probabilitas dengan cut off sebesar P>0,05 atau

P>0,01

2. RMSEA Ithe root Mean Square Error of Approximation), yang menunjukan

goodness of fit yang dapat diharapkan bila model yang menunjukan sebuah close

fit dari model yang berdasarkan degree of freedom.

3. GFI (Goodness of Fit Index), adalah ukuran non statistical yang mempunyai

rentang nilai antara ) (poor fit) sampai dengan 1,0( perfect fit). Nlilai yang tinggi

dalam index ini menunjukan sebuah ”better fit”
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4. AGFI (Adjusted Goodness of Fit Index), dimana tingkat penerimaan yang

direkomendasikan adalah bila SGFI mempunyai nilai sama dengan atau lebih

besar dari 0,90.

5. CMIN/DF, adalah The minimum sample Discrepancy Function yang dibagi

dengan degree of freedom. CMIN/DF tidak lain adalah statistik chi-square X

relatif. Bila X relatif kuang darai 2,0 atau 3,0 adalah indikasi dari Acceptable fit

antara model dan data.

6. TLI (Trucker Lewis Index), merupakan incremental index yang memandingkan

sebuah model yang diuji terhdapa sebuah baseline model, dimana nilai yang

direkomendasikan sebagai acuan untuk diterimanya sebuah model adalah >0,95

dan nilai yang mendekati 1 menunjukan very good fit.

7. CFI (Comparative Fit Index), dimana bila mendekati 1, mengindikasikan tingkat

fit yang paling tinggi. Nilai yang direkomendasikan adalah CFI lebih besar atau

sama dengan 0,95.

Sebuah model dinyatakan layak jika masing-masing index tersebut mempunyai cut of

value seperti ditunjukan pada tabel berikut :
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Tabel 3.12
Goodness of-fit Indices

Goodness of-fit Index Cut-off Value

X 2 -Chi-square Diharapkan kecil P≥0,05

atau P>0,01

1. Significance Probability >0,05

2. RMSEA <0,08

3. GFI >0,90

4. AGFI >0,90

5. CMIN/DF <2,00

6. TLI >0,95

7. CFI >0,95

Sumber : Ferdinand (2002,p.21).
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BAB IV

ANALISIS DATA DAN PENGUJIAN HIPOTESIS

Dalam bab ini akan dijabarkan hasil penelitian yang didasarkan pada data

primer, yang diperoleh dari jawaban responden sebagai dasar untuk menganalisis

dan menjawab masalah, pertanyaan dan tujuan penelitian yang telah ditetapkan.

Pemaparan hasil penelitian, akan dimulai dengan hasil pengujian validitas dan

reliabilitas kuesioner, untuk mengetahui bahwa kuesioner tersebut layak untuk

dijadikan sebagai alat ukur bagi penelitian ini. Selanjutnya akan disajikan data

deskriptif dari profil responden penelitian ini, kemudian dilanjutkan dengan

analisis data statistik inferensial, yang digunakan untuk menjawab permasalahan

penelitian dengan menguji setiap hipotesis penelitian.

Analisis data dalam penelitian ini, bertujuan untuk mengetahui bagaimana

meningkatkan kinerja tenaga penjual, melalui variabel-variabel yang

kemungkinan berpengaruh yaitu orientasi kerja keras, kerja cerdas, orientasi

pembelajaran, pengalaman menjual, efektivitas pelatihan, sikap akan persaingan,

motivasi berprestasi dan penilaian prestasi. Analisis data dilakukan dengan

Confirmatory Factor Analysis dan full model of Structural Equation Modelling

(SEM), yang meliputi tujuh langkah untuk mengevaluasi criteria goodness of fit,

yaitu tingkat kesesuaian antara realitas hasil penelitian di lapangan, yang

didukung oleh kerangka pemikiran teoritis serta model penelitian yang

dikembangkan dengan kriteria-kriteria yang ditetapkan.
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4.1. Uji Validitas dan Reliabilitas Kuesioner

Uji validitas digunakan untuk mengetahui layak dan tidaknya pertanyaan.

Kriteria keputusannya adalah dengan membandingkan nilai Corrected Item –

Total Correlation dibandingkan dengan nilai r tabel (n = 149) dengan tingkat

signifikansi (α) 0,05 yaitu sebesar 0,159. Apabila nilai Corrected Item - Total

Correlation lebih besar dari r tabel maka indikator layak (sahih) dan sebaliknya

(Imam Ghozali, 2005). Setelah uji validitas, langkah selanjutnya adalah uji

reliabilitas yaitu berhubungan dengan masalah ketepatan dari suatu data,

sedangkan untuk pengujian reliabilitas melalui nilai koefisien alpha dengan

dibandingkan nilai 0,60. Konstruk atau variabel dikatakan reliabel apabila

mempunyai nilai alpha di atas 0,60 dan sebaliknya (Imam Ghozali, 2005).

Berdasarkan hasil perhitungan dengan program SPSS dapat disajikan pengujian

validitas dan reliabilitas pada Tabel 4.1 berikut ini.
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Tabel 4.1
Hasil Pengujian Validitas dan Reliabilitas Kuesioner

Konstruk/Variabel
Laten

Reliabilitas
(Cronbach α)

Item
(indikator)

Corrected
Item – Total
Correlation

Cronbach’s
Alpha if Item

Deleted

Orientasi
Pembelajaran

Tenaga Penjual
0,890

X1 0,814 0,816

X2 0,775 0,851

X3 0,763 0,861

Pengalaman
Menjual Tenaga

Penjual
0,845

X4 0,705 0,789

X5 0,691 0,802

X6 0,737 0,758

Efektivitas
Pelatihan

Tenaga Penjual
0,807

X7 0,658 0,734

X8 0,666 0,725

X9 0,642 0,750

Sikap akan
Persaingan Tenaga

Penjual
0,879

X10 0,751 0,842

X11 0,754 0,839

X12 0,793 0,804

Motivasi
Berprestasi

Tenaga Penjual
0,839

X13 0,712 0,767

X14 0,697 0,782

X15 0,698 0,781

Penilaian Prestasi
Tenaga Penjual 0,894

X16 0,805 0,867
X17 0,778 0,860
X18 0,791 0,850

Kerja Cerdas
Tenaga Penjual 0,828

X19 0,703 0,746
X20 0,696 0,753
X21 0,663 0,787

Kerja Keras
Tenaga penjual 0,825

X22 0,683 0,757
X23 0,681 0,759
X24 0,680 0,760

Kinerja
Tenaga Penjual 0,873

X25 0,756 0,823
X26 0,739 0,835
X27 0,778 0,803

Sumber : Data primer yang diolah, 2011

Berdasarkan pada Tabel 4.1 dapat ditunjukkan bahwa semua indikator

(observed) adalah valid, hal ini ditandai dengan nilai Corrected Item – Total
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Correlation > r tabel (0,159). Pembuktian ini menunjukkan bahwa semua

indikator (observed) layak digunakan sebagai indikator dari konstruk (laten

variabel). Koefisien alpha (cronbach alpha) memiliki nilai di atas 0,60 sehingga

dapat dijelaskan bahwa variabel-variabel penelitian (konstruk) yang berupa

orientasi pembelajaran tenaga penjual, pengalaman menjual tenaga penjual,

efektivitas pelatihan tenaga penjual, sikap akan persaingan tenaga penjual,

motivasi berprestasi tenaga penjual, penilaian prestasi tenaga penjual, kerja cerdas

tenaga penjual, kerja keras tenaga penjual dan kinerja tenaga penjual adalah

reliabel atau memiliki reliabilitas yang tinggi, sehingga mempunyai ketepatan

yang tinggi untuk dijadikan variabel (konstruk) pada suatu penelitian.

4.2. Deskripsi Responden

Data deskriptif menggambarkan beberapa kondisi obyek penelitian secara

ringkas yang diperoleh dari hasil pengumpulan dan jawaban kuesioner oleh

responden. Responden dalam penelitian ini yaitu tenaga penjual Perusahaan PT.

Prudential life Assurance kantor HD Ananda Agency Kota Semarang.

Data deskriptif obyek penelitian adalah segala sesuatu yang erat

hubungannya dengan ciri responden secara individual atau dengan kata lain

gambaran umum responden akan keadaan, sifat, atau cici-ciri khusus yang dapat

memberikan gambaran tentang keadaan responden. Data ini akan memberikan

beberapa informasi secara sederhana dari obyek penelitian yang terkait dengan

model penelitian yang dikembangkan.
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Oleh karena metode pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian

ini adalah metode purposive sampling, yaitu pemilihan sampel berdasarkan

karakteristik tertentu dalam hal ini yaitu tenaga penjualan yang telah bekerja lebih

dari 1 (satu) tahun., maka pengumpulan data dilakukan dengan menyebarkan 149

kuesioner dari 193 tenaga penjual. sehingga jumlah responden pada penelitian ini

adalah berjumlah 149 responden.

Data diperoleh melalui metode wawancara dan pembagian langsung

kuesioner kepada responden, kemudian kuesioner yang telah diisi oleh responden

kemudian dikompilasi dan diolah menjadi data penelitian.

4.2.1. Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Data karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin dapat dilihat pada

Tabel 4.2 sebagai berikut :

Tabel 4.2
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

No. Jenis Kelamin Jumlah Persentase

1.

2.

Laki - laki

Perempuan

49

100

33

67

Jumlah 149 100

Sumber: Data primer yang diolah, 2011

Berdasarkan Tabel 4.2 menunjukan bahwa dari 149 responden

berdasarkan jenis kelamin, responden yang terbanyak adalah responden yang
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berjenis kelamin perempuan yaitu sebesar 67 persen, sedangkan responden yang

berjenis kelamin laki-laki sebesar 33 persen.

4.2.2. Responden Berdasarkan Usia

Data karakteristik responden berdasarkan usia dapat dilihat pada tabel 4.3

sebagai berikut :

Tabel 4.3
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

No. Usia Jumlah Persentase

1.

2.

3.

23 – 32 Tahun

33 – 42 Tahun

43 – 52 Tahun

80

64

5

54

43

3

Jumlah 149 100

Sumber: Data primer yang diolah, 2011

Berdasarkan Tabel 4.3 menunjukan bahwa dari 149 responden

berdasarkan usia, responden yang terbanyak adalah responden yang berusia 23

sampai dengan 32 tahun yaitu sebesar 54 persen, dan yang terendah adalah

responden yang berusia 43 sampai dengan 52 tahun yaitu sebesar 3 persen.

4.2.3. Responden Berdasarkan Lama Bekerja

Data karakteristik responden berdasarkan lama bekerja dapat dilihat pada

tabel 4.4 sebagai berikut :
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Tabel 4.4

Karakteristik Responden Berdasarkan Lama Bekerja

No. Lama Bekerja Jumlah Persentase

1.

2.

3.

4.

< 1 tahun

1 – 5 tahun

6 – 10 tahun

> 10 tahun

28

95

20

6

19

64

13

4

Jumlah 149 100

Sumber: Data primer yang diolah, 2011

Berdasarkan Tabel 4.4 menunjukan bahwa dari 149 responden

berdasarkan lama bekerja, responden yang terbanyak adalah responden yang telah

bekerja selama 1 sampai dengan 5 tahun yaitu sebesar 64 persen, dan yang

terendah adalah responden yang bekerja diatas 10 tahun yaitu sebesar 4 persen.

4.2.4. Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan

Data karakteristik responden berdasarkan tingkat pendidikan dapat dilihat

pada tabel 4.5 sebagai berikut :
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Tabel 4.5
Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan

No. Tingkat Pendidikan Jumlah Persentase

1.

2.

3.

4.

SMU / SMK

Diploma 3

S1

S2

60

37

50

2

41

24

34

1

Jumlah 149 100

Sumber: Data primer yang diolah, 2011

Berdasarkan Tabel 4.5 menunjukan bahwa dari 149 responden

berdasarkan tingkat pendidikan, responden yang terbanyak adalah responden

dengan tingkat pendidikan SMU/SMK yaitu sebesar 41 persen, dan yang

terendah adalah responden yang berpendidikan S2 yaitu sebesar 1 persen.

4.3. Analisis Deskriptif

Analisis data deskriptif responden dilakukan untuk mendapatkan

gambaran deskriptif mengenai jawaban responden untuk masing-masing variabel

penelitian yang digunakan. Analisis ini dilakukan dengan menggunakan teknik

analisis indeks, untuk menggambarkan persepsi responden atas item-item

pertanyaan yang diajukan dalam kuesioner.

Teknik skoring yang dilakukan dalam penelitian ini adalah minimum 1

dan maksimum 10. Angka jawaban responden dimulai dari angka 1 hingga 10,

maka angka indeks yang dihasilkan akan berangkat dari angka 10 hingga 100
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dengan rentang 90. Dengan menggunakan kriteria three box method maka rentang

90 dibagi 3 diperoleh jarak 30. Oleh karena itu dasar interpretasi nilai indeks

dikategorikan dalam tiga kelompok sebagai berikut :

10,00 – 40,00 = Rendah

40,01 – 70,00 = Sedang

70,01 – 100 = Tinggi

Dengan dasar ini, peneliti menentukan indeks persepsi responden terhadap

variabel-variabel yang digunakan dalam penelitian ini. Adapun perhitungan

indeks diperoleh dengan rumus :

Nilai indeks = ( (%F1x1)+ (%F2x2)+ (%F3x3)+ (%F4x4)

+(%F5x5)+ (%F6x6)+ (%F7x7) + (%F8x8)

+(%F9x9)+ (%F10x10))/10 ...................................... (1)

Keterangan :

F1 adalah Frekuensi responden yang menjawab 1

F2 adalah Frekuensi responden yang menjawab 2

Seterusnya sampai F10 untuk yang menjawab 10 dari skor yang

digunakan dalam daftar pertanyaan.

Dengan demikian maka angka indeks untuk variabel dalam penelitian ini,

dapat dihitung dan disajikan sebagai berikut :
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4.3.1. Orientasi Pembelajaran Tenaga Penjual

Variabel orientasi pembelajaran Tenaga Penjual diukur melalui 3

indikator, yaitu update pendekatan baru, meningkatkan keahlian berkelanjutan dan

informasi adalah sumber penting. Penilaian masing-masing indikator dihitung dari

jawaban atas pertanyaan tertutup pada kuesioner. Nilai dari setiap indikator

merupakan hasil statistik deskriptif dengan menggunakan teknik pengukuran

angka indeks seperti yang disajikan dalam Tabel 4.6 sebagai berikut.

Tabel 4.6
Indeks Orientasi Pembelajaran Tenaga Penjual

Indikator Orientasi
Pembelajaran
Tenaga Penjual

Frekuensi Jawaban Responden mengenai
Orientasi Pembelajaran Tenaga Penjual

Indeks
(%)

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Up date
Pendekatan baru
(x1) 0 0 0 5 17 29 25 33 27 13 69.52

Meningkatkan
keahlian secara
berkelanjutan(x2) 0 0 0 2 19 19 32 33 21 13 69.45

informasi adalah
sumber penting
(x3) 0 0 0 3 19 24 25 35 25 18 69.68

Rata-rata total 69.55
Sumber : Data primer yang diolah, 2011

Tabel 4.6 menunjukan bahwa dari rentang nilai indeks sebesar 10 – 100,

rata-rata indeks variabel Orientasi Pembelajaran Tenaga Penjual adalah sedang,

yaitu sebesar 69,55%. Tabel 4.6 menunjukan informasi adalahsumber penting

merupakan indikator yang menempati posisi tertinggi dalam variabel Orientasi

Pembelajaran Tenaga Penjual, yakni 69,68%. Kemudian diikuti oleh up date

pendekatan baru sebesar 69,52% dan meningkatkan keahlian secara berkelanjutan



93

sebesar 69,45%. Hal ini menunjukan bahwa ketiga indikator tersebut telah dapat

dijadikan tolak ukur dari variabel Orientasi Pembelajaran Tenaga Penjual.

Pandangan responden mengenai apa yang ditanyakan, telah peneliti coba

untuk merangkumnya dengan cara pertanyaan-pertanyaan yang sama atau mirip

digabungkan dalam satu kalimat yang representatif, dan apabila tidak dapat

dirangkum atau digabungkan, maka disajikan sebagai point tersendiri. Pendapat

dari responden yang indeks rata-rata sedang ini disertai oleh jawaban mereka atas

pertanyaan terbuka disajikan dalam Tabel 4.7 sebagai berikut.

Tabel 4.7
Deskripsi Indeks Orientasi Pembelajaran Tenaga Penjual

(Nilai Indeks 69,55 – Sedang)

No Indikator
Indeks dan
Interpretasi

Temuan Penelitian – Persepsi Responden

1. Up date
pendekatan baru
(X1)

69,52
( sedang )

 Kadang saya datang ke kantor mengikuti
kegiatan workshop dan selalu bertukar
pikiran / sharing dengan teman dan leader
kalau mengalami kesulitan

 Saya berusaha lebih keras dan berusaha
untuk mengenali lebih dekat kebutuhan
pelanggan

 Saya berusaha untuk aktif dalam setiap
kegiatan dan acara agency prudential seperti
Kicc OfF, Goal Setting, Event Worksop
Prudential, tapi belum maksimal karena
keterbatasan waktu

 Kadang mengikuti pelatihan yang diadakan
Prudential

2. Meningkatkan
keahlian secara
berkelanjutan(x2)

69,45
( sedang )

 Kadang saya terjun langsung ke lapangan
sehingga dapat langsung mengetahui
keinginan pelanggan

 Saya berusaha untuk aktif mengikuti
pelatihan/ training yang dilakukan Prudential
namun belum maksimal

 Saya berusaha meningkatkan keahlian
apabila ada respon dari calon nasabah/
pelanggan

 Keahlian penjualan yang selama ini saya
lakukan dapat saya kembangkan mulai dari
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keluarga, tetangga agar bisa melakukan
program asuransi Prudential dengan
penekanan pada manfaatnya dengan prinsip
one day, one case setiap ketemu dengan satu
orang, kemudian clossing

3. Informasi adalah
sumber penting
(x3)

69,68
( sedang )

 Saya berusaha melakukan pendekatan
penjualan dengan survey/ wawancara dari
rumah kerumah

 Pelanggan/ nasabah terkadang memiliki
selera dan latar belakang berbeda-beda
sehingga terasa sulit dalam menyesuaiakan
pendekatan pelanggan apalagi ada kalanya
harus mendengarkan keluhan pelanggan
untuk mencoba mengenali lebih dalam
kebutuhan pelanggan

 Mencari waktu yang lain untuk melakukan
pendekatan pada saat makan siang, atau
waktu senggang ditempat kerja atau tempat
lain sesuai dengan selera pelanggan

Sumber : Data primer yang diolah, 2011

4.3.2. Pengalaman Menjual Tenaga Penjual

Variabel Pengalaman Menjual Tenaga Penjual diukur melalui 3 indikator,

yaitu mengahadapi berbagai situasi penjualan, melakukan presentasi penjualan

dan melakukan negosiasi. Penilaian masing-masing indikator dihitung dari

jawaban atas pertanyaan tertutup pada kuesioner. Nilai dari setiap indikator

merupakan hasil statistik deskriptif dengan menggunakan teknik pengukuran

angka indeks seperti yang disajikan dalam Tabel 4.8 sebagai berikut.
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Tabel 4.8
Indeks Pengalaman Menjual Tenaga Penjual

Indikator
Pengalaman

Menjual
Tenaga Penjual

Frekuensi Jawaban Responden mengenai
Pengalaman Menjual Tenaga Penjual

Indeks
(%)

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

menghadapi
berbagai situasi
penjualan(x4) 0 0 1 2 21 32 40 33 15 6 68.01

melakukan
presentasi
penjualan (x5) 0 0 0 2 21 26 40 33 22 5 68.21

melakukan
negosiasi (x6) 0 0 1 2 17 38 34 29 21 7 69.72

Rata-rata Total 68.65
Sumber : Data primer yang diolah, 2011

Tabel 4.8 menunjukan bahwa dari rentang nilai indeks sebesar 10 – 100,

rata-rata indeks variabel Pengalaman Menjual Tenaga Penjual adalah sedang,

yaitu sebesar 68,65%. Tabel 4.8 menunjukan bahwa melakukan negosiasi

merupakan indikator yang menempati posisi tertinggi dalam variabel Pengalaman

Menjual Tenaga Penjual, yakni 69,72%. Kemudian diikuti oleh melakukan

presentasi penjualan sebesar 68,21% dan menghadapi berbagai situasi penjualan

sebesar 68,01%. Hal ini menunjukan bahwa ketiga indikator tersebut telah dapat

dijadikan tolak ukur dari variabel Pengalaman Menjual Tenaga Penjual. Pendapat

dari responden yang indeks rata-rata sedang ini disertai oleh jawaban mereka atas

pertanyaan terbuka disajikan dalam Tabel 4.9 sebagai berikut.
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Tabel 4.9
Deskripsi Indeks Pengalaman Menjual Tenaga Penjual

(Nilai Indeks 68,65 – Sedang)

No Indikator
Indeks dan
Interpretasi

Temuan Penelitian – Persepsi Responden

1. Menghadapi
berbagai
situasi
penjualan
(X4)

68,01
( sedang )

 Perkenalan dan pendekatan terlebih dahulu
adalah merupakan awal dalam melakukan
prospek terhadap pelanggan/ nasabah dengan
menyadari bahwa setiap pelanggan memiliki
karakter yang berbeda-beda sehingga situasi
penjualan yang dilakukan harus sesuai dengan
kebutuhan dan karakteristik pelanggan

 Berusaha untuk menjelaskan manfaat produk
asuransi agar tidak memiliki persepsi negatif
tentang asuransi

 Kadang saya mencari waktu yang tepat untuk
melakukan pendekatan penjualan apabila
pelanggan sibuk atau banyak pekerjaan
meskipun sudah membuat janji ketemu

 Saya berusaha mengurangi rasa kecewa kalau
mengalami kegagalan saat untuk bertemu atau
pelanggan atau pelanggan setelah diberikan
penjelasan mengenai manfaat asuransi tidak
clossing meskipun secara finansial mampu

2. Melakukan
presentasi
Penjualan (X5)

68,21
( sedang )

 Kadang-kadang saya terlalu emosional dalam
melakukan presentasi penjualan, tidak sadar dan
cepat bosan sehingga tidak mampu mengatur
dan mengendalikan diri saya ketika berhadapan
dengan pelanggan

 Berawal dari mendengarkan apa yang
disampaikan oleh setiap pelanggan/ nasabah
dengan mengupayakan komunikasi dua arah
sehingga terjalin respon yang baik dengan
memberikan kesempatan kepada nasabah untuk
memberikan masukan dan pendapat setelah
penjelasan produk asuransi

 Pada pelanggan pertama penyajian pasti tidak
sempurna tetapi pada pelanggan ke sepuluh
presentasi menjadi lebih lancar dan menarik
karena makin percaya diri dan didukung
pengalaman / data-data yang lengkap

 Kadang saya sangat kesulitan dalam mengetahui
perilaku/ ekspresi calon nasabah/pelanggan
karena saya tidak bisa menilai orang dari
ekspresi luarnya tapi dari niat tulusnya

3. Melakukan
negosiasi (X6)

69,72
( sedang )

 Kadang saya memberikan penawaran diatas
penawaran polis yang paling rendah supaya saya
bisa mencapai clossing yang cukup tinggi,
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namun tetap menyesuaikan dengan kondisi
finansial nasabah

 Saya berusaha memeberikan penawaran pada
waktu-waktu jam kerja bagi karyawan pada saat
istirahat di cafe atau kadang saat sore atau
malam hari seesuai kesepakatan

 Saya mengembangkan negosiasi penjualan
apabila ada respon dari pelanggan/ nasabah
dengan membuatkan ilustrasi tentang produk
asurnsi yang akan diambil

 Apabila calon pelanggan atau nasabah kurang
mengerti apa yang saya sampaikan, maka dapat
merubah prosentasi ilustrasi yang mengambang
kecontoh-contoh kasus yang nyata sehingga
nasabah makin teertarik dan paham mengenai
ilustrasi manfaat asuransi

Sumber : Data primer yang diolah, 2011

4.3.3. Efektivitas Pelatihan Tenaga Penjual

Variabel Efektivitas Pelatihan Tenaga Penjual diukur melalui 3 indikator,

yaitu sesuai dengan kebutuhan, intensitas keikiutsertaan dan pilihan waktu.

Penilaian masing-masing indikator dihitung dari jawaban atas pertanyaan tertutup

pada kuesioner. Nilai dari setiap indikator merupakan hasil statistik deskriptif

dengan menggunakan teknik pengukuran angka indeks seperti yang disajikan

dalam Tabel 4.10 sebagai berikut.

Tabel 4.10
Indeks Efektivitas Pelatihan Tenaga Penjual

Indikator Efektivitas
Pelatihan

Tenaga Penjual

Frekuensi Jawaban Responden mengenai
Efektivitas Pelatihan Tenaga Penjual

Indeks (%)

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Sesuai dengan
Kebutuhan (x7) 0 0 0 2 17 23 32 38 18 19 66.05

Intensitas
keikutsertaan (x8) 0 0 2 5 12 24 41 40 16 9 68.83

Pilihan waktu (x9) 0 0 1 4 10 35 32 39 15 13 66.58

Rata-rata Total 67.15
Sumber : Data primer yang diolah, 2011
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Tabel 4.10 menunjukan bahwa dari rentang nilai indeks sebesar 10 – 100,

rata-rata indeks variabel Efektivitas Pelatihan Tenaga Penjual adalah sedang, yaitu

sebesar 67,15%. Tabel 4.10 menunjukan bahwa intensitas keikutsertaan

merupakan indikator yang menempati posisi tertinggi dalam variabel efektivitas

Tenaga Penjual, yakni 68,83%. Kemudian diikuti oleh memberikan pilihan waktu

sebesar 66,58%, sesuai kebutuhan sebesar 66,05%,. Hal ini menunjukan bahwa

keempat indikator tersebut telah dapat dijadikan tolak ukur dari variabel

Efektivitas Pelatihan Tenaga Penjual. Pendapat dari responden yang indeks rata-

rata sedang ini disertai oleh jawaban mereka atas pertanyaan terbuka disajikan

dalam Tabel 4.11 sebagai berikut.

Tabel 4.11
Deskripsi Indeks Efektivitas Pelatihan Tenaga Penjual

(Nilai Indeks 67,15 – Sedang)

No Indikator
Indeks dan
Interpretasi

Temuan Penelitian – Persepsi Responden

1. Sesuai dengan
Kebutuhan
(X7)

66,05
( sedang )

 Kadang saya mendengar dan berusaha ikut
memahami pelatihan yang disampaikan
trainer/leader tetapi saat prospek saya merasa
belum optimal

 Saya mengembangkan pelatihan sendiri tetapi
kadang kala calon pelanggan/ nasabah kurng
bisa memahami apa apa yang saya sampaikan

 Saya berusaha mengembangkan mental dan
motivasi tapi belum percaya diri saat bertemu
langsung dengan nasabah/ pelanggan

 Berupaya untuk mempraktekan apa yang
diperoleh dalam pelatihan sesuai dengan
standard perusahaan tetapi situasi dan kondisi
diapangan sangatlah berbeda

2. Intensitas
Keikutsertaan
(X8)

68,83
( sedang )

 Kalau ada waktu saya ikut pelatihan tentang tata
cara klaim, permintaan transaksi statment/ SPJ
dan urusan-urusan administrasi yang lain terkait
dengan polis yang dipunyai nasabah

 Sebagai nasabah / pelanggan langsung datang
ke kantor apabila menemui masalah sehingga
langsung ditangani staf kantor
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 Kadang saya ikut pelatihan hari sabtu dan
minggu itupun kalau tidak bersamaan dengan
acara lain

 Bila diperlukan saya menginformasikan
mengenai produk-produk asuransi yang akan
diambil, mengenai prosedur klaim asuransi dan
semua informasi yang digunakan nasabah

3. Pilihan Waktu
(X9)

66,58
( sedang )

 Kadang saya berusaha aktif dalam setiap
kegiatan dan acara agency prudential seperti
M3, BOP, Kickoff, goalsetting, event workshop
dan lain sebagainya namun belum maksimal
karena keterbatasan waktu

 Saya senang pelatihan pada hari sabtu dan
minggu selama tidak ada acara lain

 Saya kadang berusaha mengikuti pelatihan/
training yang dilaksanakan Prudential

 Saya berusaha mengikuti kegiatan-kegiatan dan
menjadi agen yang bertanggung jawab tapi
kadang kala saya tidak bisa mengikuti karena
memilki pekerjaan lain lagi slain menjadi agen
asuransi

Sumber : Data primer yang diolah, 2011

4.3.4. Sikap Persaingan Tenaga Penjual

Variabel sikap akan persaingan Tenaga Penjual diukur melalui 3 indikator,

yaitu menikmati persaingan, pentingnya kemenangan dan berusaha lebih keras.

Penilaian masing-masing indikator dihitung dari jawaban atas pertanyaan tertutup

pada kuesioner. Nilai dari setiap indikator merupakan hasil statistik deskriptif

dengan menggunakan teknik pengukuran angka indeks seperti yang disajikan

dalam Tabel 4.12 sebagai berikut.
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Tabel 4.12
Indeks Sikap akan Persaingan Tenaga Penjual

Indikator Sikap
akan Persaingan
Tenaga Penjual

Frekuensi Jawaban Responden mengenai
Sikap akan Persaingan Tenaga Penjual

Indeks
(%)

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Menikmati
Persaingan (x10) 0 0 0 7 19 34 26 32 14 17 69.2
Pentingnya
kemenangan (x11) 0 0 0 7 14 31 35 29 15 18 67.35
Berusaha lebih
Keras (x12) 0 0 0 7 15 36 31 30 14 16 69.69

Rata-rata Total 68.75
Sumber : Data primer yang diolah, 2011

Tabel 4.12 menunjukan bahwa dari rentang nilai indeks sebesar 10 – 100,

rata-rata indeks variabel sikap akan persaingan Tenaga Penjual adalah sedang,

yaitu sebesar 68,75%. Tabel 4.12 menunjukan bahwa berusaha lebih keras yang

menempati posisi tertinggi dalam variabel sikap akan persaingan Tenaga Penjual,

yakni 69,69%. Kemudian diikuti oleh menikmati persaingan sebesar 69,20% dan

mampu pentingnya kemenangan sebesar 67,35%. Hal ini menunjukan bahwa

ketiga indikator tersebut telah dapat dijadikan tolak ukur dari variabel sikap akan

persaingan Tenaga Penjual. Pendapat dari responden yang indeks rata-rata sedang

ini disertai oleh jawaban mereka atas pertanyaan terbuka disajikan dalam Tabel

4.13 sebagai berikut.
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Tabel 4.13
Deskripsi Indeks Sikap akan Persaingan Tenaga Penjual

(Nilai Indeks 68,75 – Sedang)

No Indikator
Indeks dan
Interpretasi

Temuan Penelitian – Persepsi Responden

1. Menikmati
Persaingan
(X10)

69,20
( sedang )

 Dilapangan persaingan sering terjadi antara
perusahaan asuransi, tetapi profesionalisme
agenlah yang sangat menentukan

 Kadang saya merasa pesaing saya yang berat
adalah agen lain yang lebih profesional

 Saya berusaha untuk menikmati persaingan
dengan perusahaan lain seperti MANULIFE,
AXA MANDIRI, SINAR MAS bahkan kadaang
pesaing saya juga agen pruential sendiri

2. Pentingnya
Kemenangan
(X11)

67,35
( sedang )

 Sukses seorang agen sangat subyektif apa yang
dimaksud kemenangan (clossing) dalam
penjualan produk asuransi

 Saya berupaya memberikan yang terbaik untuk
nasabah sesuai dengan apa yang diharapkan

 Kadang saya berharap suatu saat ingin membeli
Mobil Baru

 Saya berusaha mencari nasabah yang banyak,
melakukan prospek dan rekrut agen baru untuk
mencapai STAR CLUB

 Saling bekerja sama sesama agen untuk
menambah kapasitas group selling

3. Berusaha
Lebih Keras
(X12)

69,69
( sedang )

 Kadang saya berupaya kerja lebih keras dengan
perbanyak aktivitas karena menjual program
asuransi tergantung aktivitas dan kunjungan ke
nasabah

 Mencoba untuk disiplin melakukan prospek 3-4
orang perhari

 Saya kadang berusaha untuk update berita (Pru
Berita)

 Kadang saya mengikuti training/ Pelatihan yang
diadakan perusahaan

 Berusaha untuk mencoba berkomunikasi dengan
klien meskipun kadang ditolak untuk presentasi

 Saya merasa belum selaras dengan visi
perusahaan yaitu “to be no one, tentu dengan
segala upaya terbaik yang kita berikan untuk
menjadi yang erbaik

 Saya mencoba untuk beerusaha agar hari ini
lebih baik dari kemarin

Sumber : Data primer yang diolah, 2011
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4.3.5. Motivasi Berprestasi Tenaga Penjual

Variabel Motivasi Berprestasi Tenaga Penjual diukur melalui 3 indikator,

yaitu Adanya kemajuan dalam bekerja, Pengakuan dari atasan dan Pengakuan dari

rekan kerja. Penilaian masing-masing indikator dihitung dari jawaban atas

pertanyaan tertutup pada kuesioner. Nilai dari setiap indikator merupakan hasil

statistik deskriptif dengan menggunakan teknik pengukuran angka indeks seperti

yang disajikan dalam Tabel 4.14 sebagai berikut.

Tabel 4.14
Indeks Motivasi Berprestasi Tenaga Penjual

Indikator Motivasi
Berprestasi

Tenaga Penjual

Frekuensi Jawaban Responden mengenai
Motivasi Berprestasi Tenaga Penjual

Indeks
(%)

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Adanya kemajuan
dalam bekerja
(x13) 0 0 0 2 7 17 27 34 32 30 69.51
Pengakuan dari
atasan (x14) 0 0 0 1 7 20 34 27 35 25 68.17
Pengakuan dari
rekan kerja (x15) 0 0 0 1 14 16 30 37 28 23 68.6

Rata-rata Total 68.76
Sumber : Data primer yang diolah, 2011

Tabel 4.14 menunjukan bahwa dari rentang nilai indeks sebesar 10 – 100,

rata-rata indeks variabel Motivasi Berprestasi Tenaga Penjual adalah sedang, yaitu

sebesar 68,18%. Tabel 4.14 menunjukan bahwa Adanya kemajuan dalam bekerja

merupakan indikator yang menempati posisi tertinggi dalam variabel Motivasi

Berprestasi Tenaga Penjual, yakni 69,51%. Kemudian diikuti oleh pengakuan dari

rekan kerja sebesar 68,60% dan pengakuan dari atasan sebesar 68,76%. Hal ini

menunjukan bahwa ketiga indikator tersebut telah dapat dijadikan tolak ukur dari

variabel Motivasi Berprestasi Tenaga Penjual. Pendapat dari responden yang
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indeks rata-rata sedang ini disertai oleh jawaban mereka atas pertanyaan terbuka

disajikan dalam Tabel 4.15 sebagai berikut.

Tabel 4.15
Deskripsi Indeks Motivasi Berprestasi Tenaga Penjual

(Nilai Indeks 68,76 – Sedang)

No Indikator
Indeks dan
Interpretasi

Temuan Penelitian – Persepsi Responden

1. Adanya
Kemajuan
dalam Bekerja
(X13)

69,51
( sedang )

 Kadang saya berusaha melakukan presentasi
hari ini harus lebih baik dari kemarin

 Saya berusaha agar percaya diri semakin besar
dengan mendapatkan case/ klien baru

 Saya merasa tertantang dengan pekerjaan saya,
serta bonus dan komisi yang tinggi ,penghasilan
semakin bertambah dan masa depan yang
menjanjikan

 Prinsip ini harus dimilki seorang agen setiap hari
dia harus melakukan sistem manajemen kegiatan
untuk melihat apa yang sudah dilakukan pada
hari itu dan merencanakan tindakan-tindakan
untuk hari esok

 Keuntungan yang diproleh oleh agen dan
nasabah sama-sama mendapatkan

 Kadang saya brusaha API saya lebih baik dari
tahun lalu

2. Pengakuan
dari Atasan
(X14)

68,17
( sedang )

 Dukungan / support bila menemui nasabah yang
susah alasan dalam memutuskan produk
asuransi yang akan diambil

 Tempat bertanya/ diskusi sekaligus follow up
atas kesulitan-kesuliatan saya di lapangan
terutama calon nasabah yang banyak alasan

 Kadang saya mendapatkan motivasi dan arahan/
mentor da leader

 Monitoring dan evaluasi hasil serta konsultasi
dengan leader

 Saya berupaya berkomunikasi dengan leader
saya dan berusaha loyal terhadapnya

 Kadang saya mendapatkan recognize dari kantor
juga dari leader

3. Pengakuan
Rekan kerja
(X15)

68,60
( sedang )

 Saya kadang mendapatkan pengalaman
mendapatkan kasus di lapangan kemudian
sharing dengan teman agen

 Kalau ada kegagalan rekan agen saling memberi
semangat untuk mencapai target

 Kadang –kadang saya mendengar dan berusaha
memahami apa yang disampaikan oleh leader
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sebagai wujud penerapan nilai-nilai perusahaan
 Umpan balik dari rekan kerja sesama agen untuk

memotivasi adalah dalam bentuk dukungan,
diskusi dan pemberian sharing pengalaman di
lapangan

Sumber : Data primer yang diolah, 2011

4.3.6. Penilaian Berprestasi Tenaga Penjual

Variabel Penilaian Berprestasi Tenaga Penjual diukur melalui 3 indikator,

yaitu Umpan balik perusahaan, Puas dengan hasil penilaian dan Komitmen.

Penilaian masing-masing indikator dihitung dari jawaban atas pertanyaan tertutup

pada kuesioner. Nilai dari setiap indikator merupakan hasil statistik deskriptif

dengan menggunakan teknik pengukuran angka indeks seperti yang disajikan

dalam Tabel 4.16 sebagai berikut.

Tabel 4.16
Indeks Penilaian Berprestasi Tenaga Penjual

Indikator Penilaian
Prestasi

Tenaga Penjual
Frekuensi Jawaban Responden mengenai

Penilaian Prestasi Tenaga Penjual
Indeks

(%)
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Umpan balik
perusahaan (x16) 0 0 0 4 19 27 22 36 27 14 68.8
Puas dengan Hasil
Penilaian (x17) 0 0 0 4 18 20 32 31 25 19 69.77

Komitmen (x18) 0 0 0 3 18 25 22 31 32 18 69.39

Rata-rata Total 69.32
Sumber : Data primer yang diolah, 2011

Tabel 4.16. menunjukan bahwa dari rentang nilai indeks sebesar 10 – 100,

rata-rata indeks variabel Penilaian Berprestasi Tenaga Penjual adalah sedang,

yaitu sebesar 69,32%. Tabel 4.16 menunjukan bahwa Puas dengan Hasil Penilaian
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merupakan indikator yang menempati posisi tertinggi dalam variabel Penilaian

Berprestasi Tenaga Penjual, yakni 69,77%. Kemudian diikuti oleh Komitmen

sebesar 69,39% dan Umpan Balik Perusahaan sebesar 68,8%. Hal ini menunjukan

bahwa ketiga indikator tersebut telah dapat dijadikan tolak ukur dari variabel

Penilaian Berprestasi Tenaga Penjual. Pendapat dari responden yang indeks rata-

rata sedang ini disertai oleh jawaban mereka atas pertanyaan terbuka disajikan

dalam Tabel 4.17 sebagai berikut.

Tabel 4.17
Deskripsi Indeks Penilaian Berprestasi Tenaga Penjual

(Nilai Indeks 69,32 – Sedang)

No Indikator
Indeks dan
Interpretasi

Temuan Penelitian – Persepsi Responden

1. Umpan Balik
Perusahaan
(X13)

68,80
( sedang )

 Semua penghargaan baik komisi, bonus dll
sudah ada sistemnya

 Umpan balik dari perusahaan untuk memotivasi
adalah dalam bentuk dukungan, diskusi dan
pemberian informasi kinerja agen

 Recognize yang diadakan untuk prestasi-prestasi
kecil yang berhasil diraih seorang agen

 Kadang saya berupaya untuk mematuhi
peraturan perusahaan dan menjalankan aktivitas
dengan benar sesuai dengan standar operasional
perusahaan tetapi situasi dan kondisi dilapangan
sangat berbeda

 Saya merasa selama ini belum penah terjadi
Prudential tidak menepati janji yang sudah
ditetapkan, karena sebagai bentuk kemitraan
yang harus saling menghargai dan mempercayai
satu dengan lain

2. Puas dengan
hasil Penilaian
(X14)

69,77
( sedang )

 Karier sebagai Agen hingga Agency Manager
sudah jelas namun saya merasakan belum
optimal

 Sebenarnya bentuk karier di Prudential adalah
kemitraan yang saling menguntungkan artinya
semakin tinggi prestasi kerja agen, semakin
besar pula penghasilan dan reward yang
diberikan tapi saya belum memaksimalkan

 Bila kita disambut dengan baik yang ditandai
dengan sapaan dan perhatian dari leader, maka
ada kemungkinan kita lebih leluasa dalam
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melakukan parospek
 Masing-masing leader memiliki ekspresi diri

yang berbeda sesuai dengan karakter dan
kepribadian orang tersebut

3. Komitmen
(X15)

69,39
( sedang )

 Saya berusaha bekerja lebih keras dan berusaha
untuk mendapatkan nasabah/ pelanggan

 Berupaya untuk mematuhi peraturan perusahaan
dan menjalankan aktivitas dengan benar sesuai
dengan standar operasional Prudential tetapi
situasi dan kondisi di lapangan yang saya temui
berbeda

 Saya berusaha mengikuti training/ pelatihan
yang dilaksanakan perusahaan dan bekerja
dengan se penuh hati dan tanggung jawab

 Saya berusaha untuk aktif dalam setiap kegiatan
dan acara agency prudential seperti kick off,
M3, goal setting, even workshop Prudential
belum maksimal karena keterbatasan waktu

Sumber : Data primer yang diolah, 2011

4.3.7. Kerja Cerdas Tenaga Penjual

Variabel Kerja Cerdas Tenaga Penjual diukur melalui 3 indikator, yaitu

Mencoba pendekatan pernjualan yang berbeda, Mudah memodifikasi presentasi

penjualan dan Customer memerlukan pendekatan unik. Penilaian masing-masing

indikator dihitung dari jawaban atas pertanyaan tertutup pada kuesioner. Nilai dari

setiap indikator merupakan hasil statistik deskriptif dengan menggunakan teknik

pengukuran angka indeks seperti yang disajikan dalam Tabel 4.18 sebagai berikut.
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Tabel 4.18
Indeks Kerja Cerdas Tenaga Penjual

Indikator Kerja Cerdas
Tenaga Penjual

Frekuensi Jawaban Responden
mengenai Kerja Cerdas

Tenaga Penjual
Indeks

(%)

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Mencoba pendekatan
penjualan yang berbeda
(x19) 0 0 0 4 16 32 39 35 14 9 69.93
Mudah memodifikasi
presentasi penjualan (x20) 0 0 0 2 19 28 35 34 26 5 69.91
Customer memerlukan
pendekatan unik (x21) 0 0 0 1 15 36 41 35 15 6 69.24

Rata-rata Total 69.69
Sumber : Data primer yang diolah, 2011

Tabel 4.18 menunjukan bahwa dari rentang nilai indeks sebesar 10 – 100,

rata-rata indeks variabel Kerja Cerdas Tenaga Penjual adalah sedang, yaitu

sebesar 69,69%. Tabel 4.18 menunjukan bahwa Mencoba pendekatan penjualan

yang berbeda merupakan indikator yang menempati posisi tertinggi dalam

variabel Kerja Cerdas Tenaga Penjual, yakni 69,93%. Kemudian diikuti oleh

Mudah memodifikasi presentasi penjualan sebesar 69,91% dan Customer

memerlukan pendekatan unik sebesar 69,24%. Hal ini menunjukan bahwa ketiga

indikator tersebut telah dapat dijadikan tolak ukur dari variabel Kerja Cerdas

Tenaga Penjual. Pendapat dari responden yang indeks rata-rata sedang ini disertai

oleh jawaban mereka atas pertanyaan terbuka disajikan dalam Tabel 4.19 sebagai

berikut.
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Tabel 4.19
Deskripsi Indeks Kerja Cerdas Tenaga Penjual

(Nilai Indeks 69,69 – Sedang)

No Indikator
Indeks dan
Interpretasi

Temuan Penelitian – Persepsi Responden

1. Mencoba
pendekatan
penjualan
yang berbeda
(X19)

69,93
( sedang )

 Pelanggan yang ditemui di lapangan kadang
memiliki selera dan laatar belakang berbeda
sehingga sangat sulit dalam menyesuaikan
pendekatan penjualan

 Saya melakukan pendekatan penjualan dengan
cara mengunjungi pelanggan dari rumah ke
rumah meskipun kadang ditolak juga

 Kadang-kadang saya melakukan pendekatan
penjualan pada saat makan siang, atau waktu
senggang di tempat kerja atau di tempat lain
sesuai selera

 Kadang saya melakukan fact finding dulu,
mencari data tentang seberapa besaar
kemampuan keuangannya

 Mencari waktu yang lain untuk melakukan
pendekatan apabila pelanggan sibuk atau
banyak kerjaan, sekalipun telah melakukan janji

2. Mudah
memodifikasi
presentasi
penjualan
(X20)

69,91
( sedang )

 Kadang presentasi yang kita sampaikan tidak
dapat dipahami oleh calon pelanggan/ nasabah
meskipun saya menyampaikan berulang-
berulang dengan kalimat seerhana

 Saya berusaha menyampakain presentasi secara
singkat dan padat kemudian dengan cara kreatif
melakukan pendekatan emosi, sentuh emosinya
sehingga menimbulkan minat untuk mengikuti
program asuaransi dengan membandingkan
kalau kita menabung di bank

 Apabila calon nasabah/ planggan kurang
mengerti yang disampaikan dalam presentasi,
saya coba merubahnya ilustrasi-ilustrasi dengan
contoh-contoh yang nyata sehingga tertarik

 Kadang saya berhadapan dengan orang yang
banyak bicara aktif dalam berkomunikasi,
akhirnya pmbicaraan di dominai oleh calon/
pelanggan daripada kita

3. Customer
memerlukan
pendekatan
unik (X21)

69,24
( sedang )

 Saya mencoba mengembangkan pendekatan
apabila ada respon dari calon nasabah/
pelanggan diawalai dari hobby/ Kesukaan

 Pendekatan unik yang saya lakukan dan
kembangkan saya peroleh dari mengikuti
pelatihan/ training, handle objection, dan
mencoba ikuti pentunjuk leader
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 Saya mulai dari kepala keluarga, kemudian istri
dan selanjutnya anak bisa diarahkan agar
mengikuti program prudential dengan prinsip
one day one case

 Kadang saya mengembangkan pendekatan pada
calon pelanggan/ nasabah dengan memberi
informasi sms, bertemu banyak orang dan
banyak bergaul dan mencritakan program
tabungan asuransi sekaligus proteksi

Sumber : Data primer yang diolah, 2011

4.3.8. Kerja Keras Tenaga Penjual

Variabel Kerja Keras Tenaga Penjual diukur melalui 3 indikator, yaitu

bekerja lebih lama, tidak mudah menyerah dan Tidak merasa lelah. Penilaian

masing-masing indikator dihitung dari jawaban atas pertanyaan tertutup pada

kuesioner. Nilai dari setiap indikator merupakan hasil statistik deskriptif dengan

menggunakan teknik pengukuran angka indeks seperti yang disajikan dalam Tabel

4.20 sebagai berikut.

Tabel 4.20
Indeks Kerja Keras Tenaga Penjual

Indikator Kerja Keras
Tenaga Penjual

Frekuensi Jawaban Responden mengenai
Kerja Keras Tenaga Penjual

Indeks
(%)

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Bekerja berjam-jam (x22) 0 0 0 2 13 24 38 34 22 16 69.25

Tidak mudah menyerah (x23) 0 0 0 5 13 24 38 32 21 16 69.06

Tidak merasa lelah (x24) 0 0 0 4 8 35 34 34 19 15 68.7

Rata-rata Total 69.00
Sumber : Data primer yang diolah, 2011

Tabel 4.20 menunjukan bahwa dari rentang nilai indeks sebesar 10 – 100,

rata-rata indeks variabel Kerja Keras Tenaga Penjual adalah sedang, yaitu sebesar

69%. Tabel 4.20 menunjukan bahwa Bekerja berjam-jam merupakan indikator yang
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menempati posisi tertinggi dalam variabel Kerja Keras Tenaga Penjual, yakni

69,25%. Kemudian diikuti oleh Tidak mudah menyerah sebesar 69,06% dan Tidak

merasa lelah sebesar 68,70%. Hal ini menunjukan bahwa ketiga indikator tersebut

telah dapat dijadikan tolak ukur dari variabel Kerja Keras Tenaga Penjual.

Pendapat dari responden yang indeks rata-rata sedang ini disertai oleh jawaban

mereka atas pertanyaan terbuka disajikan dalam Tabel 4.21 sebagai berikut.

Tabel 4.21.
Deskripsi Indeks Kerja Keras Tenaga Penjual

(Nilai Indeks 69,00 – Sedang)

No Indikator
Indeks dan
Interpretasi

Temuan Penelitian – Persepsi Responden

1. Bekerja
berjam-jam
(X22)

69,25
( sedang )

 Seorang agen bisa bekerja sesuai dengan waktu
yang diinginkan min 3 jam perhari untuk
prospekting

 Saya berusaha mencari calon nasabah sebanyak-
bayaknya sehingga terjadi peningkatan tapi
belum mencapai taret yang diharapkan

 Saya tetap bekerja dengan giat dan tekun seerta
melakukan prospek, follow up dan saya terus
mencoba memperbanyak dan memperluas
jaringan

 Saya mencari klien-klien baru melalui
pendekatan langsung dengan mendatangi 2-3
orang perhari untuk melakukan prospek itupun
kadang mengalami kegagalanl

2. Tidak mudah
menyerah
(x23)

69,06
( sedang )

 Memberikan penjelasan akan produk yang
ditawarkan, tentang pentingnya asuransi bagi
pelanggan, hasil tabungan yang bagus, proteksi
diri dan keluarga disertai penawaran produk ang
terbaik misalnya keshatan yang tercover, rawat
inap jika sakit saat kritis, kecelakaan, santunan
saat meninggal, kemudahan dengan sistem kartu
sehingga lambat lawun mengurangi anti
ASURANSI

 Saya berupaya untuk terus menerus
memberikaan presentasi kepada setiap orang
yang ditemui yang dapat membangkitkan
kebutuhan (NEED) produk asuransi meskipun
seringkali mendapatkan penolakan

 Kadang pelanggan/ nasabah mengaku sudah
memilii banyak polis, saya berusaha untuk
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mencari bukti kebenarannya dan menunjukkan
kalau produk kita lebih bagus dan lengkap

3. Tidak merasa
lelah (x24)

68,70
( sedang )

 Kadang saya berupaya jangan sampai
kesempatan diambil orang dengan terus ketemu
calon nasabah/ pelanggan dengan janji terlebih
dahulu meskipun berusaha untuk menghindar

 Saya berusaha prospek setiap hari dngan fact
finding sehingga menjadi sebuah kebiasaan/
habit

 Calon nasabah suka menunda, adanya
kepasrahan pada yang kuasa sehingga saya
tertantang untuk menjelaskannya

 Saya mencoba berjualan produk asuransi tidak
hanya waktu pagi, siang atau sore, malampun
kadang saya dilakukan

 Saya berusaha meningkatkan jumlah prospek
perhari dan pendekatan pada nasabah

Sumber : Data primer yang diolah, 2011

4.3.9. Kinerja Tenaga Penjual malampun

Variabel Kinerja Tenaga Penjual diukur melalui 3 indikator, yaitu

Peningkatan jumlah pelanggan, Peningkatan keuntungan penjualan dan

Peningkatan pencapaian target penjualan. Penilaian masing-masing indikator

dihitung dari jawaban atas pertanyaan tertutup pada kuesioner. Nilai dari setiap

indikator merupakan hasil statistik deskriptif dengan menggunakan teknik

pengukuran angka indeks seperti yang disajikan dalam Tabel 4.21 sebagai berikut.
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Tabel 4.22
Indeks Kinerja Tenaga Penjual

Indikator Kinerja Tenaga
Penjual

Frekuensi Jawaban Responden
mengenai Kinerja Tenaga Penjual Indeks

(%)

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Peningkatan jumlah pelanggan
(x25) 0 0 0 6 18 36 24 29 14 22 69.3
Peningkatan keuntungan
penjualan (x26) 0 0 0 3 18 35 29 30 17 17 69.11
Peningkatan pencapaian target
penjualan (x27) 0 0 0 5 18 36 31 31 17 11 69.45

Rata-rata Total 69.29
Sumber : Data primer yang diolah, 2011

Tabel 4.21 menunjukan bahwa dari rentang nilai indeks sebesar 10 – 100,

rata-rata indeks variabel Kinerja Tenaga Penjual adalah sedang, yaitu sebesar

69,29%. Tabel 4.21 menunjukan bahwa Peningkatan pencapaian target penjualan

merupakan indikator yang menempati posisi tertinggi dalam variabel Kinerja

Tenaga Penjual, yakni 69,45%. Kemudian diikuti oleh Peningkatan jumlah

pelanggan sebesar 69,30% dan Peningkatan keuntungan penjualan sebesar

69,11%. Hal ini menunjukan bahwa ketiga indikator tersebut telah dapat dijadikan

tolak ukur dari variabel Kinerja Tenaga Penjual. Pendapat dari responden yang

indeks rata-rata sedang ini disertai oleh jawaban mereka atas pertanyaan terbuka

disajikan dalam Tabel 4.22 sebagai berikut.
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Tabel 4.23
Deskripsi Indeks Kinerja Tenaga Penjual

(Nilai Indeks 69,29 – Sedang)

No Indikator
Indeks dan
Interpretasi

Temuan Penelitian – Persepsi Responden

1. Peningkatan
jumlah
pelanggan
(x25)

69,30
( sedang )

 Berusaha terus untuk mencari nasabah dengan
menyesuaiakan kebutuhan pelanggan dan
kemampuan finansial nasabah/pelanggan

 Saya mencari klain-klain baru melalui
pendekatan langsung minimal 2 orang perhari
untuk melakukan prospek itupun belum tentu
berhasil

 Kadang saya mencari nasabah dengan referensi
dan nasabah lama, melakukan call/ canvasing,
memaksimalkan potensi teman, saudara dan
tetangga

 Saya berusaha mempeerbanyak/memperluas
referensi pertemanan sebanyak-banyak dengan
aktif ikut dalam kegiatan sosial misalnya
lingkungan pasti salah satu teman berminat ikut
program asuransi

2. Peningkatan
keuntungan
penjualan
(x26)

69,11
( sedang )

 Bertemu orang banyak dan mendatangi
keluarga-keluarga yang belum memiliki
tabuggan sekaligus proteksi

 Saling bekerja sama dengan sesama agen dalam
meningkatkan kapasitas sehingga pelanggan/
nasabah lebih mudah dijangkau

 Mencari nasabah sebanyak mungkin dan selalu
melakukan prospk, merekrut agen-agen baru
agar volume penjualan juga meningkat karena
kalau mengandalkan kemampuan sendiri dalam
melakukan peenjualan maka hasilnya kurang
maksimal

3. Peningkatan
pencapaian
target
penjualan
(x27)

69,45
( sedang )

 Saya berusaha dan bekerja keras untuk
meningkatkan penjualan tapi belum berhasil
mencapai target penjualan

 Saya bekerja dengan giat dan ekun serta banyak
melakukan prospek, follow up, follow leader
dalam memperluas jaringan

 Terus berusaha meningkatkan aktivitas karena
menjual produk asuransi sangat tergantung
padaaktivitas

 Saya mengalami kesulitan dalam mencapai
target penjualan, tetapi tetap berusaha
semaksimal mungkin

Sumber : Data primer yang diolah, 2011



114

4.4. Proses Analisis Data dan Pengujian Model Penelitian

Proses analisis data dan pengujian model penelitian akan menjelaskan

tentang langkah-langkah analisis yang digunakan dalam penelitian ini. Langkah-

langkah tersebut mengacu pada 7 langkah proses analisis SEM sebagaimana

dikemukakan oleh Augusty Ferdinand (2006). Adapun urutan langkah-langkah

analisis tersebut meliputi :

4.4.1. Langkah 1 : Pengembangan Model Berdasarkan Teori

Pengembangan model dalam penelitian ini didasarkan atas telaah pustaka

dan kerangka pemikiran sebagaimana telah dijelaskan dalam Bab II. Secara umum

model tersebut terdiri atas 6 variabel independen (Eksogen) dan 3 variabel

dependen (Endogen). Variabel independen (eksogen) adalah orientasi

pembelajaran, pengalaman menjual, efektifitas pelatihan, sikap akan persaingan,

motivasi berprestasi, dan penilaian prestasi. Sedangkan variabel dependen

(endogen) terdiri dari kerja cerdas, kerja keras dan kinerja tenaga penjual.

4.4.2. Langkah 2 : Menyusun Diagram Alur (Path Diagram)

Setelah pengembangan model berbasis teori dilakukan maka langkah

selanjutnya adalah menyusun model tersebut dalam bentuk diagram. Langkah ini

telah dilakukan dan penggambarannya dapat dilihat pada bab III.
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4.4.3. Langkah 3 : Konversi Diagram Alur ke dalam Persamaan

Model yang telah dinyatakan dalam diagram alur tersebut, selanjutnya

dinyatakan ke dalam persamaan struktural. Persamaan struktural ini juga telah

dijelaskan pada bab III sebelumnya.

4.4.4. Langkah 4 : Memilih Matriks Input dan Teknik Estimasi

Matriks input yang digunakan sebagai input adalah matriks kovarians.

Hair et.al (1995) yang dipertegas oleh Augusty Ferdinand (2006) menyatakan

bahwa dalam menguji hubungan kausalitas maka matriks kovarianlah yang

diambil sebagai input untuk operasi SEM. Dari hasil pengolahan data yang telah

dikumpulkan, matriks kovarians data yang digunakan tertuang dalam lampiran 4

(Sample Covarians Estimate group number 1)

Setelah mengkonversi data menjadi matrik kovarian maka langkah

selanjutnya yang dilakukan adalah menentukan teknik estimasi. Teknik estimasi

yang akan digunakan adalah maximum likehood estimation method karena jumlah

sampel yang digunakan berkisar antara 100 - 200. Teknik ini dilakukan secara

bertahap yakni estimasi measurement model dengan teknik confirmatory factor

analysis dan structural equation model, yang dimaksudkan untuk melihat

kesesuaian model dan hubungan kausalitas yang dibangun.

4.4.4.1. Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen

Analisis faktor konfirmatori konstruk eksogen bertujuan menguji

unidimensionalitas dari dimensi-dimensi pembentuk masing-masing variabel

laten. Variabel-variabel laten atau konstruk eksogen ini terdiri dari 6 variabel
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dengan 18 observed variabel sebagai pembentuknya. Hasil pengolahan data

ditampilkan pada Gambar 4.1, Tabel 4.24 dan Tabel 4.25 sebagai berikut.

Gambar 4.1
Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen

Orientasi

Pembelajaran

.66
x3e3

.81

.70
x2e2

.84

.83
x1e1 .91

Pengalaman

menjual

.75
x6e6

.58
x5e5

.60
x4e4

.87

.76

.78

Efektivitas

Pelatihan

.52
x9e9

.64
x8e8

.59
x7e7

.72

.80

.77

Sikap Akan

Persaingan

.77
x12e12

.68
x11e11

.68
x10e10

.88

.82

.83

Motivasi

Berprestasi

.62
x15e15

.62
x14d14

.66
x13e13

.78

.79

.82

Penilaian

Prestasi

.73
x18e18

.70
x17e17

.78
x16d16

.86

.84

.88

.19

.20

.39

.45

.03

.49

.09

.43

.42

.15

.36

.26

.25.32

.08

UJI MODEL

Cmin = 137.751 (df = 120)

Prob = .128

RMSEA = .032

Cmin / df = 1.148

GFI = .909

AGFI = .870

TLI = .983

CFI = .987

Sumber: Data primer yang diolah, 2011

Berdasarkan hasil pengamatan pada gambar grafik analisis faktor

konfirmatori pada konstruk eksogen dapat ditunjukkan bahwa model layak diuji

pada tahap full model, hal ini ditandai dengan nilai dari hasil perhitungan



117

memenuhi kriteria layak model. Sedangkan hasil uji model konfirmatori konstruk

eksogen dapat dilihat pada Tabel 4.24 berikut ini.

Tabel 4.25
Hasil Uji Model Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen

Goodness of Fit Index Cut-off Value Hasil Olah Data Evaluasi Model

Chi-Square ≤ 146,567 137,751 Baik

Probability ≥ 0,05 0,128 Baik

RMSEA ≤ 0,08 0,032 Baik

GFI ≥ 0,90 0,909 Baik

AGFI ≥ 0,90 0,870 Marjinal

CMIN/DF ≤ 2,00 1,148 Baik

TLI ≥ 0,95 0,983 Baik

CFI ≥ 0,95 0,987 Baik

Sumber : Data primer yang diolah, 2011

Hasil perhitungan uji chi – square pada konstruk eksogen memperoleh

nilai sebesar 137,751 masih dibawah chi square tabel dengan derajat kebebasan

120 pada tingkat signifikan 5 % sebesar 146,567. Nilai probabilitas sebesar 0,128

di atas 0,05 yang merupakan nilai probabilitas yang disyaratkan. Nilai CMIN/DF

sebesar 1,148 di bawah 2,00 yang merupakan nilai CMIN/DF yang disyaratkan.

Nilai GFI sebesar 0,909 lebih besar dari 0,90 yang merupakan nilai GFI yang

disyaratkan. Nilai AGFI sebesar 0,870 sedikit lebih kecil dari 0,90 sehingga

dikatakan marjinal. Nilai TLI sebesar 0,983 lebih besar dari 0,95 yang merupakan

nilai TLI yang disyaratkan. Nilai CFI sebesar 0,987 lebih besar dari 0,95 yang

merupakan nilai CFI yang disyaratkan dan nilai RMSEA sebesar 0,032 kurang

dari 0,08 yang merupakan nilai RMSEA yang disyaratkan. Hasil tersebut

menunjukkan bahwa konstruk memenuhi kriteria model fit (Goodness of-Fit

Indices). Dengan demikian berarti konstruk-konstruk yang digunakan untuk
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membentuk sebuah model penelitian telah memenuhi kriteria kelayakan sebuah

model. Disamping kriteria di atas, observed variables (indikator) dari konstruk

dikatakan valid karena mempunyai nilai koefisien atau loading factor di atas 0,5

yang menunjukan bahwa ada kecocokan dari indikator-indikator atau

unidimensionalitas. Dengan demikian tidak satupun observed variables

(indikator) yang di drop atau dibuang, sehingga hasil tersebut menunjukan

konstruk dapat diolah dengan full model.

Tabel 4.26
Hasil Regression Weights Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen

Estimate S.E C.R. P Label

x3 <--- Orientasi_Pembelajaran 1

x2 <--- Orientasi_Pembelajaran 1.035 0.09 11.503 ***

x1 <--- Orientasi_Pembelajaran 1.109 0.09 12.303 ***

x6 <--- Pengalaman_menjual 1

x5 <--- Pengalaman_menjual 0.847 0.09 9.467 ***

x4 <--- Pengalaman_menjual 0.858 0.089 9.617 ***

x9 <--- Efektivitas_Pelatihan 1

x8 <--- Efektivitas_Pelatihan 1.095 0.136 8.036 ***

x7 <--- Efektivitas_Pelatihan 1.097 0.139 7.906 ***

x12 <--- Sikap Akan_Persaingan 1

x11 <--- Sikap Akan_Persaingan 0.95 0.081 11.769 ***

x10 <--- Sikap Akan_Persaingan 0.974 0.083 11.795 ***

x15 <--- Motivasi_Berprestasi 1

x14 <--- Motivasi_Berprestasi 0.975 0.106 9.199 ***

x13 <--- Motivasi_Berprestasi 1.029 0.11 9.373 ***

x18 <--- Penilaian_Prestasi 1

x17 <--- Penilaian_Prestasi 0.973 0.08 12.124 ***

x16 <--- Penilaian_Prestasi 1.013 0.08 12.709 ***
Sumber : Data primer yang diolah, 2011
Nilai p sebesar (***) nilainya lebih kecil dari 0.001

Berdasarkan hasil pada Tabel 4.25 di atas, juga terlihat bahwa setiap

indikator atau dimensi pembentuk masing-masing variabel laten menunjukkan
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hasil yang memenuhi kriteria yaitu nilai Critical Ratio (CR) >1.96 dengan

Probability (P) lebih kecil dari pada 0,05. Berdasarkan hasil ini, maka dapat

dikatakan bahwa indikator-indikator pembentuk variabel laten telah menunjukkan

unidimensionalitas atau kumpulan dimensi konfirmatori faktor betul terjadi

unidimensi antara indikator pembentuk suatu serangkaian yang tidak dapat

dipisahkan. Apabila hasil olah data menunjukkan nilai yang memenuhi syarat

tersebut, maka hipotesis penelitian yang diajukan dapat diterima. Secara rinci

pengujian hipotesis penelitian akan dibahas secara bertahap sesuai dengan

hipotesis yang telah diajukan.

4.4.4.2. Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Endogen

Analisis faktor konfirmatori konstruk endogen bertujuan untuk menguji

unidimensionalitas indikator-indikator pembentuk variabel laten (konstruk)

endogen. Variabel-variabel laten atau konstruk endogen ini terdiri dari 3 variabel

dengan 9 observed variabel sebagai pembentuknya. Hasil pengujian terhadap

faktor konfirmatori konstruk endogen dapat dilihat pada Gambar 4.2, Tabel 4.26,

dan Tabel 4.27.
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Gambar 4.2
Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Endogen

Sumber : Data primer yang diolah, 2011

Berdasarkan hasil pengamatan gambar grafik analisis faktor konfirmatori

pada konstruk endogen dapat ditunjukkan bahwa model layak diuji pada tahap full

model, hal ini ditandai dengan nilai dari hasil perhitungan memenuhi kriteria

layak model. Hasil uji model konfirmatori konstruk endogen ditunjukan pada

Tabel 4.27. berikut ini.
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Tabel 4.27.
Hasil Uji Model Faktor Konfirmatori Konstruk Endogen

Goodness of Fit Index Cut-off Value Hasil Olah Data Evaluasi Model

Chi-Square ≤ 36,415 27,006 Baik

Probability ≥ 0,05 0,304 Baik

RMSEA ≤ 0,08 0,029 Baik

GFI ≥ 0,90 0,961 Baik

AGFI ≥ 0,90 0,927 Baik

CMIN/DF ≤ 2,00 1,125 Baik

TLI ≥ 0,95 0,992 Baik

CFI ≥ 0,95 0,995 Baik

Sumber : Data primer yang diolah, 2011

Hasil perhitungan uji chi – square pada konstruk endogen memperoleh

nilai sebesar 27,006 masih dibawah chi square tabel dengan derajat kebebasan 24

pada tingkat signifikan 5% sebesar 36,415. Nilai probabilitas sebesar 0,304 di atas

0,05 yang merupakan nilai probabilitas yang disyaratkan. Nilai CMIN/DF sebesar

1,125 dibawah 2,00 yang merupakan nilai CMIN/DF yang disyaratkan. Nilai GFI

sebesar 0,961 lebih besar dari 0,90 yang merupakan nilai GFI yang disyaratkan.

Sedangkan nilai AGFI sebesar 0,927 lebih besar dari 0,90 yang merupakan nilai

AGFI yang disyaratkan. Nilai TLI sebesar 0,992 lebih besar dari 0,95 yang

merupakan nilai TLI yang disyaratkan. Nilai CFI sebesar 0,995 lebih besar dari

0,95 yang merupakan nilai CFI yang disyaratkan dan nilai RMSEA sebesar 0,029

kurang dari 0,08 yang merupakan nilai RMSEA yang disyaratkan. Hasil tersebut

menunjukkan bahwa konstruk endogen memenuhi kriteria model fit (Goodness

of-Fit Indices) dengan hasil relatif baik. Dengan demikian berarti konstruk-
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konstruk yang digunakan untuk membentuk sebuah model penelitian telah

memenuhi kriteria kelayakan sebuah model. Disamping kriteria di atas, observed

variables (indikator) dari konstruk dikatakan valid karena mempunyai nilai

(loading factor) di atas 0,5 oleh karena itu tidak satupun observed variables

(indikator) yang di drop atau dibuang, sehingga hasil tersebut menunjukan

konstruk dapat diolah dengan full model.

Tabel 4.28
Hasil Regression Weights Faktor Konfirmatori Konstruk Endogen

Estimate S.E. C.R. P Label

x19 <--- Kerja_Cerdas 1

x20 <--- Kerja_Cerdas 0.948 0.107 8.887 ***

x21 <--- Kerja_Cerdas 0.828 0.096 8.635 ***

x24 <--- Kerja_Keras 1

x23 <--- Kerja_Keras 1.07 0.123 8.68 ***

x22 <--- Kerja_Keras 1.008 0.117 8.626 ***

x25 <--- Kinerja_Tng_Penjualan 1

x26 <--- Kinerja_Tng_Penjualan 0.902 0.083 10.868 ***

x27 <--- Kinerja_Tng_Penjualan 0.924 0.081 11.449 ***
Sumber : Data primer yang diolah, 2011
Nilai p sebesar (***) nilainya lebih kecil dari 0.001

Berdasarkan hasil pada Tabel 4.28 di atas, juga terlihat bahwa setiap

indikator atau dimensi pembentuk masing-masing variabel laten menunjukkan

hasil yang memenuhi kriteria yaitu nilai Critical Ratio (CR) >1.96 dengan

Probability (P) lebih kecil dari pada 0,05. Hasil ini menunjukan bahwa semua

indikator yang digunakan dalam penelitian ini dapat diterima. Berdasarkan hasil

ini, maka dapat dikatakan bahwa indikator-indikator pembentuk variabel laten

telah menunjukkan unidimensionalitas atau kumpulan dimensi konfirmatori faktor

endogen betul terjadi unidimensi antara indikator pembentuk suatu serangkaian
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yang tidak dapat dipisahkan. Apabila hasil olah data menunjukkan nilai yang

memenuhi syarat tersebut, maka hipotesis penelitian yang diajukan dapat

diterima.

4.4.4.3. Analisis Structural Equation Model

Analisis selanjutnya adalah analisis Structural Equation Model (SEM)

secara Full Model yang dimaksudkan untuk menguji model dan hipotesis yang

dikembangkan dalam penelitian ini. Pengujian model dalam Structural Equation

Model dilakukan dengan dua pengujian, yaitu uji kesesuaian model dan uji

signifikansi kausalitas melalui uji koefisien regresi. Hasil pengolahan data untuk

analisis SEM terlihat pada Gambar 4.3, Tabel 4.29 dan Tabel 4.30.
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Gambar 4.3
Hasil Uji Structural Equation Model
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Berdasarkan hasil pengamatan pada gambar analisis full model, dapat

ditunjukkan bahwa model memenuhi kriteria fit, hal ini ditandai dengan nilai dari

hasil perhitungan memenuhi kriteria layak full model. Hasil perhitungan analisis

full model dapat dilihat pada Tabel 4.29 berikuti ini.

Tabel 4.29.
Hasil Uji Full Model

Goodness of Fit
Index

Cut-off Value
Hasil Olah

Data
Evaluasi
Model

Chi-Square χ ² df : 301 p : 5% = 342,462 332,680 Baik

Probability ≥ 0,05 0,101 Baik

RMSEA ≤ 0,08 0,027 Baik

GFI ≥ 0,90 0,866 Marginal

AGFI ≥ 0,90 0,832 Marginal

CMIN/DF ≤ 2,00 1,105 Baik

TLI ≥ 0,95 0,982 Baik

CFI ≥ 0,95 0,984 Baik

Sumber : Data primer yang diolah, 2011

Hasil perhitungan uji chi – square pada full model memperoleh nilai

sebesar 332,680 masih dibawah chi square tabel dengan derajat kebebasan 301

pada tingkat signifikan 5 % sebesar 342,462. Nilai probabilitas sebesar 0,101 di

atas 0,05 yang merupakan nilai probabilitas yang disyaratkan. Nilai CMIN/DF

sebesar 1,105 dibawah 2,00 yang merupakan nilai CMIN/DF yang disyaratkan.

Nilai GFI sebesar 0,866 kurang dari 0,90 yang merupakan nilai GFI yang

disyaratkan (marginal). Nilai AGFI sebesar 0,832 kurang dari 0,90 yang

merupakan nilai AGFI yang disyaratkan (marginal). Nilai TLI sebesar 0,982 lebih

besar dari 0,95 yang merupakan nilai TLI yang disyaratkan. Nilai CFI sebesar

0,984 lebih besar dari 0,95 yang merupakan nilai CFI yang disyaratkan dan nilai
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RMSEA sebesar 0,027 kurang dari 0,08 yang merupakan nilai RMSEA yang

disyaratkan.

Disamping kriteria di atas, indikator-indikator dari orientasi pembelajaran,

pengalaman menjual, efektifitas pelatihan, sikap akan persainagan, motivasi

beprestasi, penilaian prestasi, kerja cerdas, kerja keras dan kinerja tenaga penjual

adalah valid. Hal ini dikarenakan mempunyai nilai loading di atas 0,5, sehingga

tidak satupun indikator yang di drop atau dibuang. Dengan demikian dapat

dikatakan hasil pengolahan dalam analisis faktor konfirmatori terhadap

keseluruhan model menunjukan bahwa semua indikator yang digunakan untuk

membentuk model penelitian ini telah memenuhi kriteria-kriteria dalam goodness

of fit (Tabel 4.28). semua nilai goodness of fit yang ditunjukan pada kolom hasil

olah data telah memenuhi sebagian besar syarat dimana nilai-nilai tersebut berada

dalam rentang nilai persyaratan yang ditunjukan dalam kolom cut off value.

Dengan demikian berarti konstruk-konstruk yang digunakan untuk membentuk

sebuah model penelitian memenuhi kriteria kelayakan sebuah model.
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Tabel 4.30.
Hasil Regression Weights Analisis Struktural Equation Modeling

Estim
ate S.E. C.R. P

Kerja_Cerdas <--- Orientasi_Pembelajaran 0.202 0.091 2.223 0.026

Kerja_Cerdas <--- Pengalaman_menjual 0.195 0.084 2.307 0.021

Kerja_Cerdas <--- Efektivitas_Pelatihan 0.289 0.116 2.483 0.013

Kerja_Keras <---
Sikap

Akan_Persaingan 0.19 0.08 2.382 0.017

Kerja_Keras <--- Motivasi_Berprestasi 0.281 0.099 2.841 0.004

Kerja_Keras <--- Penilaian_Prestasi 0.207 0.07 2.937 0.003

Knj_Tng_Pnjl <--- Kerja_Cerdas 0.293 0.11 2.654 0.008

Knj_Tng_Pnjl <--- Kerja_Keras 0.552 0.121 4.547 ***

x3 <--- Orientasi_Pembelajaran 1

x2 <--- Orientasi_Pembelajaran 1.036 0.09 11.522 ***

x1 <--- Orientasi_Pembelajaran 1.107 0.09 12.325 ***

x6 <--- Pengalaman_menjual 1

x5 <--- Pengalaman_menjual 0.861 0.09 9.534 ***

x4 <--- Pengalaman_menjual 0.871 0.09 9.678 ***

x9 <--- Efektivitas_Pelatihan 1

x8 <--- Efektivitas_Pelatihan 1.066 0.131 8.155 ***

x7 <--- Efektivitas_Pelatihan 1.076 0.134 8.022 ***

x12 <--- Sikap Akan_Persaingan 1

x11 <--- Sikap Akan_Persaingan 0.943 0.079 11.905 ***

x10 <--- Sikap Akan_Persaingan 0.958 0.081 11.811 ***

x15 <--- Motivasi_Berprestasi 1

x14 <--- Motivasi_Berprestasi 0.972 0.106 9.186 ***

x13 <--- Motivasi_Berprestasi 1.046 0.11 9.488 ***

x18 <--- Penilaian_Prestasi 1

x17 <--- Penilaian_Prestasi 0.975 0.081 12.087 ***

x16 <--- Penilaian_Prestasi 1.021 0.08 12.763 ***

x19 <--- Kerja_Cerdas 1

x20 <--- Kerja_Cerdas 0.964 0.106 9.075 ***

x21 <--- Kerja_Cerdas 0.871 0.097 8.971 ***

x24 <--- Kerja_Keras 1

x23 <--- Kerja_Keras 1.109 0.125 8.841 ***

x22 <--- Kerja_Keras 1.021 0.118 8.646 ***

x25 <--- Kinerja_ Tng _Pjl n 1

x26 <--- Kinerja_ Tng _Pjln 0.904 0.084 10.804 ***

x27 <--- Kinerja_ Tng _Pjln 0.926 0.081 11.365 ***
Sumber : Data primer yang diolah, 2011
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Berdasarkan hasil pada Tabel 4.30 di atas, juga terlihat bahwa setiap

indikator atau dimensi pembentuk masing-masing variabel laten menunjukkan

hasil yang memenuhi kriteria yaitu nilai Critical Ratio (CR) >1,96 dengan

Probability (P) lebih kecil dari pada 0,05. Berdasarkan hasil ini, maka dapat

dikatakan bahwa indikator-indikator pembentuk variabel laten telah menunjukkan

unidimensionalitas atau kumpulan dimensi konfirmatori faktor eksogen dan

endogen betul terjadi unidimensi antara indikator pembentuk suatu serangkaian

yang tidak dapat dipisahkan. Sehingga apabila hasil olah data menunjukkan nilai

yang memenuhi syarat tersebut, maka model penelitian yang diajukan dapat

diterima.

4.4.5. Langkah 5 : Menilai Problem Identifikasi

Pengujian selanjutnya adalah menguji apakah pada model yang

dikembangkan muncul permasalahan identifikasi. Problem identifikasi pada

prinsipnya adalah problem mengenai ketidakmampuan model yang dikembangkan

untuk menghasilkan estimasi yang unik. Problem identifikasi dapat muncul

melalui gejala-gejala :

1. Standard error untuk satu atau beberapa koefisien adalah sangat besar.

2. Program tidak mampu menghasilkan matrik informasi yang

seharusnya disajikan.

3. Muncul angka-angka yang aneh seperti adanya varian error yang

negatif.
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4. Munculnya korelasi yang sangat tinggi antar koefisien estimasi yang

didapat (>0,9).

Berdasarkan analisis terhadap pengujian pada model penelitian yang

dilakukan seperti pada Gambar 4.1, 4.2 dan 4.3 ternyata tidak menunjukkan

adanya gejala problem identifikasi sebagaimana telah disebutkan di atas.

4.4.6. Langkah 6 : Evaluasi Kriteria Goodness of Fit

Evaluasi goodness of fit dimaksudkan untuk menilai seberapa baik model

penelitian yang dikembangkan. Pada tahapan ini kesesuaian model penelitian

dievaluasi tingkat goodness of fit, namun yang perlu dilakukan sebelumnya adalah

mengevaluasi data yang digunakan agar dapat memenuhi kriteria yang disyaratkan

oleh SEM.

4.4.6.1. Uji Normalitas Data

Pengujian data selanjutnya adalah dengan menganalisis tingkat normalitas

data yang digunakan dalam penelitian ini. Asumsi normalitas data harus dipenuhi

agar data dapat diolah lebih lanjut untuk pemodelan SEM. Normalitas univariate

dan multivariate data yang digunakan dalam analisis ini dapat diuji normalitasnya,

seperti yang disajikan dalam Tabel 4.23. Pengujian normalitas secara univariate

ini adalah dengan mengamati nilai Critical Ratio (CR) sebesar ± 2,58 pada tingkat

signifikansi 0,01 (1%) (Augusty 2005, Ghozali 2004). Hasil uji normalitas yang

ditampilkan dalam Tabel 4.31 diketahui bahwa tidak terdapat nilai Critical Ratio
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(CR) di luar rentang ± 2,58, sehingga dapat disimpulkan data yang digunakan

mempunyai sebaran yang normal.

Tabel 4.31.
Uji Normalitas Data

Variable min max skew c.r. kurtosis c.r.

x27 4 10 0.133 0.663 -0.703 -1.752

x26 4 10 0.163 0.811 -0.871 -2.171

x25 4 10 0.134 0.668 -0.957 -2.385

x22 4 10 -0.034 -0.169 -0.679 -1.693

x23 4 10 -0.092 -0.461 -0.619 -1.544

x24 4 10 0.041 0.203 -0.583 -1.452

x21 4 10 0.19 0.949 -0.477 -1.189

x20 4 10 -0.078 -0.386 -0.828 -2.063

x19 4 10 0.085 0.422 -0.446 -1.112

x16 4 10 -0.151 -0.754 -0.952 -2.372

x17 4 10 -0.159 -0.793 -0.862 -2.148

x18 4 10 -0.212 -1.055 -1.017 -2.533

x13 4 10 -0.428 -2.133 -0.577 -1.438

x14 4 10 -0.248 -1.234 -0.836 -2.084

x15 4 10 -0.278 -1.384 -0.754 -1.879

x10 4 10 0.115 0.571 -0.835 -2.081

x11 4 10 0.062 0.31 -0.695 -1.732

x12 4 10 0.13 0.647 -0.693 -1.726

x7 4 10 -0.042 -0.211 -0.791 -1.972

x8 3 10 -0.324 -1.616 0.043 0.107

x9 3 10 -0.056 -0.279 -0.311 -0.776

x4 3 10 0.06 0.299 -0.37 -0.922

x5 4 10 -0.025 -0.122 -0.737 -1.837

x6 3 10 0.066 0.331 -0.538 -1.339

x1 4 10 -0.124 -0.618 -0.902 -2.248

x2 4 10 -0.106 -0.53 -0.921 -2.295

x3 4 10 -0.138 -0.689 -0.947 -2.36

Multivariate 16.548 2.552
Sumber : Data primer yang diolah, 2011
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4.4.6.2. Evaluasi Univariate Outlier

Outliers merupakan observasi atau data yang memiliki karakteristik unik

yang terlihat sangat berbeda jauh dari observasi-observasi yang lain dan muncul

dalam bentuk nilai ekstrim, baik untuk sebuah variabel tunggal maupun variabel-

variabel kombinasi (Hair et.al., 1995). Evaluasi outliers dapat dilakukan dengan

dua cara yaitu analisis terhadap univariate outliers dan analisis terhadap

multivariate outliers. Pengujian ada tidaknya outlier univariat dilakukan dengan

menganalisis nilai standardized (Z-score) dari data penelitian yang digunakan.

Nilai terstandar memiliki rata-rata (Mean) nol dengan standar deviasi (SD)

sebesar satu. Batas nilai z-score berada pada rentang 3 – 4. apabila terdapat nilai

z-score berada pada rentang ± 3,00 maka akan dikategorikan sebagai outlier

univariat. Hasil pengolahan data untuk pengujian ada tidaknya outlier disajikan

pada Tabel 4.32 sebagai berikut.
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Tabel 4.32.

Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

Zscore(x1) 149 -2.06101 1.66130 .0000000 1.00000000

Zscore(x2) 149 -2.17471 1.50747 -8.4337800E-17 1.00000000

Zscore(x3) 149 -2.12116 1.56101 .0000000 1.00000000

Zscore(x4) 149 -2.86744 2.15058 -1.9480597E-15 1.00000000

Zscore(x5) 149 -2.22247 2.05041 -1.2678618E-15 1.00000000

Zscore(x6) 149 -2.78635 2.00930 -1.0340832E-16 1.00000000

Zscore(x7) 149 -2.21935 1.63327 .0000000 1.00000000

Zscore(x8) 149 -2.80999 1.88683 -7.2150521E-16 1.00000000

Zscore(x9) 149 -2.82877 1.83222 .0000000 1.00000000

Zscore(x10) 149 -1.87086 1.72602 -1.0511730E-15 1.00000000

Zscore(x11) 149 -1.97519 1.70360 -4.4697675E-16 1.00000000

Zscore(x12) 149 -1.93514 1.77734 -1.1581897E-15 1.00000000

Zscore(x13) 149 -2.64028 1.30689 .0000000 1.00000000

Zscore(x14) 149 -2.62908 1.40940 .0000000 1.00000000

Zscore(x15) 149 -2.45890 1.45259 .0000000 1.00000000

Zscore(x16) 149 -2.07894 1.62340 .0000000 1.00000000

Zscore(x17) 149 -2.11825 1.54464 -5.4249697E-16 1.00000000

Zscore(x18) 149 -2.13903 1.49651 -5.4021009E-17 1.00000000

Zscore(x19) 149 -2.16347 2.03206 .0000000 1.00000000

Zscore(x20) 149 -2.24625 1.97255 -2.0614114E-16 1.00000000

Zscore(x21) 149 -2.36786 2.22404 .0000000 1.00000000

Zscore(x22) 149 -2.33392 1.70191 .0000000 1.00000000

Zscore(x23) 149 -2.17125 1.68014 -1.4686238E-15 1.00000000

Zscore(x24) 149 -2.25715 1.77058 -1.1976809E-15 1.00000000

Zscore(x25) 149 -1.87328 1.61570 .0000000 1.00000000

Zscore(x26) 149 -2.02744 1.73300 .0000000 1.00000000

Zscore(x27) 149 -1.99829 1.90231 -7.5269534E-16 1.00000000

Valid N (listwise) 149

Sumber : Data primer yang diolah, 2011
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Berdasarkan hasil pengolahan data untuk pengujian ada tidaknya outlier

seperti ditunjukan dalam Tabel 4.32 di atas, dapat diketahu bahwa tidak terjadi

problem outlier univariate pada data. Hal ini dapat dibuktikan dengan nilai Z

skore dibawah 3 atau tidak berada pada rentang 3 sampai dengan 4. Apabila pada

data terdapat outlier univariate tidak akan dihilangkan dari analisis karena data

tersebut menggambarkan keadaan yang sesungguhnya dan tidak ada alasan

khusus dari profil responden yang menyebabkan harus dikeluarkan dari analisis

tersebut (Augusty,F, 2006).

4.4.6.3. Evaluasi Multivariate Outlier

Outlier pada tingkat multivariate dapat dilihat dari jarak Mahalanobis

(Mahalanobis Distance). Perhitungan jarak mahalanobis bisa dilakukan dengan

menggunakan program Komputer AMOS 16. Uji Mahanalobis distance dilakukan

dengan menggunakan regresi SPSS. Berdasarkan nilai chi-square dengan derajat

kebebasan 27 yaitu jumlah indikator variabel pada tingkat signifikansi 0,001

didapat nilai mahalanobis distance (27; 0,001) = 55,476. Berdasarkan hasil

pengolahan data dapat diketahui bahwa jarak mahalanobis minimal adalah 22,895

dan maksimal adalah 41,281 dengan demikian dapat disimpulkan bahwa tidak

terdapat multivariate outliers.

4.4.6.4. Evaluasi atas Multikolinearitas dan Singularitas

Untuk melihat apakah pada data penelitian terdapat multikolinearitas

(multicollinearity) atau singularitas (singularity) dalam kombinasi-kombinasi

variabel, maka yang perlu diamati adalah determinan dari matriks kovarians
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sampelnya. Indikasi adanya multikolinearitas dan singularitas menunjukkan

bahwa data tidak dapat digunakan untuk penelitian. Adanya multikolinearitas dan

singularitas dapat diketahui melalui nilai determinan matriks kovarians yang

benar benar kecil atau mendekati nol, seperti yang dikemukakan oleh Tabachnick

dan Fidell (1998) yang dipertegas oleh Augusty, F (2006). Dari hasil pengolahan

data pada penelitian ini, nilai determinan matriks kovarians sampel sebagai

berikut :

Determinant of sample covariance matrix = 1078,139

Hasil tersebut menunjukkan bahwa nilai determinan matriks kovarians

sampel adalah jauh dari nol. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa data

penelitian yang digunakan tidak terdapat multikolinearitas dan singularitas,

sehingga data layak untuk digunakan.

4.4.6.5. Uji Kesesuaian dan Uji Statistik

Pengujian kesesuaian model penelitian digunakan untuk menguji seberapa

baik tingkat goodness of fit dari model penelitian. Berdasarkan hasil pengujian

yang telah tersaji di atas, diketahui dari tujuh kriteria yang ada, lima diantaranya

berada pada kondisi baik dan dua kriteria yaitu GFI dan AGFI masih dalam

kondisi marginal. Dengan hasil ini maka secara keseluruhan dapat dikatakan

bahwa model penelitian memiliki tingkat goodness of fit yang baik dan dapat

dikatakan bahwa pengujian ini menghasilkan konfirmasi yang baik atas dimensi-

dimensi faktor serta hubungan kausalitas antar faktor.
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4.4.6.6. Uji Reliability dan Variance Extract

Reliabilitas adalah ukuran mengenai konsistensi internal dari indikator-

indikator sebuah konstruk yang menunjukan derajat sampai dimana masing-

masing indikator tersebut mengindikasikan sebuah konstruk/factor laten yang

umum. Uji reliabilitas menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur dapat

memberikan hasil yang relatif sama apabila dilakukan pengukuran kembali pada

obyek yang sama. Nilai batas yang digunakan untuk menilai sebuah tingkat

reliabilitas yang dapat diterima adalah 0,70 (Augusty, 2005). Pendekatan yang

digunakan dalam menilai sebuah model pengukuran adalah menilai besaran

composite reliability dan variance extracted dari masing-masing konstruk.

Composite reliability diperoleh melalui rumus sebagai berikut :

Construct Reliability =
(∑ standardized loading)2

..................... (2)(∑ standardized loading)2 + ∑ εj

Keterangan :

- Standard Loading diperoleh dari standardized loading untuk tiap-tiap

indikator yang didapat dari hasil perhitungan komputer.

- ∑ εj adalah measurement error setiap indikator. Measurement error dapat

diperoleh dari 1 – (standard Error)².

Ukuran reliabilitas yang kedua adalah Variance Extracted. Variance

extract menunjukan jumlah varians dari indikator yang diekstraksi oleh variabel

laten yang dikembangkan. Nilai variance extract yang direkomendasikan pada

tingkat paling sedikit 0,50 (Augusty,2005). Persamaan variance extract adalah :
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Variance Extract =
∑ standardized loading2

..................... (3)∑ standardized loading2 + ∑ εj

Keterangan :

- Standard Loading diperoleh dari standardized loading untuk tiap-tiap

indikator yang didapat dari hasil perhitungan komputer.

- εj adalah measurement error setiap indikator. Tingkat variance extract

yang dapat diterima adalah ≥ 0,50.

Keseluruhan hasil uji reliabilitas dan variance extract disajikan dalam

Tabel 4.33 berikut ini.

Tabel 4.33.
Uji Reliability dan Variance Extract

LOADING LOADING² ERROR
1-

ERROR
(∑ 

LOADING)² RELIABEL
VAR.
EXT

Memenuhi kriteria bila ≥ 0.7 ≥ 0.5

Orientasi
Pembelajaran

X1 0.908 0.824 0.824 0.176 7.747 0.890 0.759

X2 0.84 0.706 0.706 0.294

X3 0.811 0.658 0.658 0.342

Jumlah 2.559 2.188 2.188 0.812

Pengalaman Menjual

X4 0.781 0.610 0.610 0.390 7.338 0.844 0.693

X5 0.767 0.588 0.588 0.412

X6 0.857 0.734 0.734 0.266

Jumlah 2.405 1.933 1.933 1.067

Efektifitas Pelatihan

X7 0.764 0.584 0.584 0.416 7.039 0.807 0.647

X8 0.79 0.624 0.624 0.376

X9 0.736 0.542 0.542 0.458

Jumlah 2.29 1.749 1.749 1.251

Sikap akan
Persaingan

X10 0.819 0.671 0.671 0.329 7.653 0.880 0.743

X11 0.824 0.679 0.679 0.321
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LOADING LOADING² ERROR
1-

ERROR
(∑ 

LOADING)² RELIABEL
VAR.
EXT

X12 0.882 0.778 0.778 0.222

Jumlah 2.525 2.128 2.128 0.872

Motivasi berprestasi

X13 0.825 0.681 0.681 0.319 7.295 0.839 0.686

X14 0.784 0.615 0.615 0.385

X15 0.781 0.610 0.610 0.390

Jumlah 2.39 1.905 1.905 1.095

Penilaian Prestasi

X16 0.887 0.787 0.787 0.213 7.789 0.894 0.766

X17 0.837 0.701 0.701 0.299

X18 0.852 0.726 0.726 0.274

Jumlah 2.576 2.213 2.213 0.787

Kerja Cerdas

X19 0.807 0.651 0.651 0.349 7.217 0.830 0.674

X20 0.783 0.613 0.613 0.387

X21 0.77 0.593 0.593 0.407

Jumlah 2.36 1.857 1.857 1.143

Kerja Keras

X22 0.776 0.602 0.602 0.398 7.161 0.823 0.665

X23 0.804 0.646 0.646 0.354

X24 0.758 0.575 0.575 0.425

Jumlah 2.338 1.823 1.823 1.177

Kinerja Tenaga Penjual

X25 0.832 0.692 0.692 0.308 7.595 0.873 0.734

X26 0.811 0.658 0.658 0.342 `

X27 0.861 0.741 0.741 0.259

Jumlah 2.504 2.091 2.091 0.909

Sumber : Data primer yang diolah, 2011

Berdasarkan pengamatan pada Tabel 4.32 tampak bahwa tidak terdapat

nilai reliabilitas yang lebih kecil dari 0,70. Begitu pula pada uji variance extract

juga tidak ditemukan nilai yang berada di bawah 0,50. Hasil pengujian ini

menunjukkan semua indikator-indikator (observed) pada konstruk (orientasi

pembelajaran, pengalaman menjual, efektifitas pelatihan, sikap akan persaingan,
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motivasi beprestasi, penilaian prestasi, kerja cerdas, kerja keras dan kinerja tenaga

penjual) yang dipakai sebagai observed variabel bagi konstruk atau variabel

latennya mampu menjelaskan konstruk atau variabel laten yang dibentuknya.

4.4.7. Langkah 7 : Interpretasi dan Modifikasi Model

Untuk mengetahui apakah model penelitian yang sedang dikembangkan

dapat dikatakan baik, maka nilai standardized residual covariance yang kecil

harus terpenuhi. Model yang baik memiliki standardized residual covariance

yang kecil. Angka ± 2,58 merupakan batas nilai standardized residual yang

diperkenankan (Augusty,2005). Hasil pengolahan data standardized residual

covariance dapat dilihat dalam lampiran 4 (Tabel Standardized Residual

Covariances Group number 1-Default model).

Berdasarkan hasil analisis, pada penelitian ini tidak menunjukan adanya

nilai standardized residual covariance yang melebihi Angka ± 2,58 (Ferdinand,

2005). Hasil diatas menunjukan bahwa data tidak perlu dilakukan modifikasi

model terhadap model yang dikembangkan dalam penelitian ini.

4.5. Pengujian Hipotesis Penelitian

Tahapan pengujian hipotesis ini adalah untuk menguji hipotesis penelitian

yang diajukan pada Bab II. Pengujian hipotesis ini didasarkan atas pengolahan

data penelitian dengan menggunakan analisis SEM, dengan cara menganalisis

nilai regresi yang telah ditampilkan pada Tabel 4.29 (Regression Weights Analisis

Struktural Equation Modeling). Pengujian hipotesis ini adalah dengan

menganalisis nilai Critical Ratio (CR) dan nilai Probability (P) hasil olah data,
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dibandingkan dengan batasan statistik yang disyaratkan, yaitu diatas 1.96 untuk

nilai CR dan dibawah 0.05 untuk nilai P (Tabel 4.34). Apabila hasil olah data

menunjukkan nilai yang memenuhi syarat tersebut, maka hipotesis penelitian yang

diajukan dapat diterima. Pada penelitian ini diajukan lima hipotesis, dan

pembahasannya secara rinci akan dilakukan secara bertahap.

Tabel 4.35.
Pengujian Hipotesis

Estimate S.E. C.R. P

Kerja_Cerdas <--- Orientasi_Pembelajaran 0.202 0.091 2.223 0.026

Kerja_Cerdas <--- Pengalaman_menjual 0.195 0.084 2.307 0.021

Kerja_Cerdas <--- Efektivitas_Pelatihan 0.289 0.116 2.483 0.013

Kerja_Keras <--- Sikap Akan_Persaingan 0.19 0.08 2.382 0.017

Kerja_Keras <--- Motivasi_Berprestasi 0.281 0.099 2.841 0.004

Kerja_Keras <--- Penilaian_Prestasi 0.207 0.07 2.937 0.003

Knja_Tng_Pnjl <--- Kerja_Cerdas 0.293 0.11 2.654 0.008

Knja_Tng_Pnjl <--- Kerja_Keras 0.552 0.121 4.547 ***
Sumber : Data primer yang diolah, 2011
Nilai p sebesar (***) nilainya lebih kecil dari 0.001

4.5.1. Uji Hipotesis I

Hipotesis I pada penelitian ini adalah semakin tinggi Orientasi

Pembelajaran tenaga penjual maka semakin tinggi kerja cerdas tenaga penjual.

Berdasarkan hasil dari pengolahan data yang ditunjukkan pada Tabel 4.35,

diketahui bahwa nilai CR pada hubungan antara Orientasi Pembelajaran tenaga

penjual dengan kerja cerdas tenaga penjual adalah sebesar 2,223 diatas 1,96 yang

merupakan syarat dari nilai CR. Sedangkan nilai P sebesar 0,026 kurang dari 0,05

yang merupakan syarat dari nilai P. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa

hipotesis I penelitian ini dapat diterima.
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4.5.2. Uji Hipotesis II

Hipotesis II pada penelitian ini adalah semakin tinggi pengalaman menjual

tenaga penjual maka semakin tinggi kerja cerdas tenaga penjual. Berdasarkan

hasil dari pengolahan data yang ditunjukkan pada Tabel 4.35, diketahui bahwa

nilai CR pada hubungan antara pengalaman menjual tenaga penjual dengan kerja

cerdas tenaga penjual adalah sebesar 2,307 diatas 1,96 yang merupakan syarat dari

nilai CR. Sedangkan nilai P sebesar 0,021 kurang dari 0,05 yang merupakan

syarat dari nilai P. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa hipotesis II penelitian

ini dapat diterima.

4.5.3. Uji Hipotesis III

Hipotesis III pada penelitian ini adalah semakin tinggi efektivitas pelatihan

tenaga penjual maka semakin tinggi kerja cerdas tenaga penjual. Berdasarkan

hasil dari pengolahan data yang ditunjukkan pada Tabel 4.35, diketahui bahwa

nilai CR pada hubungan antara efektivitas pelatihan tenaga penjual dengan kerja

cerdas tenaga penjual adalah sebesar 2,483 diatas 1,96 yang merupakan syarat dari

nilai CR. Sedangkan nilai P sebesar 0,013 kurang dari 0,05 yang merupakan

syarat dari nilai P. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa hipotesis III

penelitian ini dapat diterima.
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4.5.4. Uji Hipotesis IV

Hipotesis IV pada penelitian ini adalah semakin tinggi sikap akan

persaingan tenaga penjual maka semakin tinggi kerja keras tenaga penjual.

Berdasarkan hasil dari pengolahan data yang ditunjukkan pada Tabel 4.35,

diketahui bahwa nilai CR pada hubungan antara sikap akan persaingan tenaga

penjual dengan kerja keras tenaga penjual adalah sebesar 2,382 diatas 1,96 yang

merupakan syarat dari nilai CR. Sedangkan nilai P sebesar 0,017 kurang dari 0,05

yang merupakan syarat dari nilai P. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa

hipotesis IV penelitian ini dapat diterima.

4.5.5. Uji Hipotesis V

Hipotesis V pada penelitian ini adalah semakin tinggi motivasi berprestasi

tenaga penjual maka semakin tinggi kerja keras tenaga penjual. Berdasarkan hasil

dari pengolahan data yang ditunjukkan pada Tabel 4.35, diketahui bahwa nilai CR

pada hubungan antara motivasi berprestasi tenaga penjual dengan kerja keras

tenaga penjual adalah sebesar 2,841 diatas 1,96 yang merupakan syarat dari nilai

CR. Sedangkan nilai P sebesar 0,004 kurang dari 0,05 yang merupakan syarat dari

nilai P. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa hipotesis V penelitian ini dapat

diterima.

4.5.6. Uji Hipotesis VI

Hipotesis VI pada penelitian ini adalah semakin tinggi penilaian prestasi

tenaga penjual maka semakin tinggi kerja keras tenaga penjual. Berdasarkan hasil
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dari pengolahan data yang ditunjukkan pada Tabel 4.35, diketahui bahwa nilai CR

pada hubungan antara penilaian prestasi tenaga penjual dengan kerja keras tenaga

penjual adalah sebesar 2,937 diatas 1,96 yang merupakan syarat dari nilai CR.

Sedangkan nilai P sebesar 0,003 kurang dari 0,05 yang merupakan syarat dari

nilai P. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa hipotesis VI penelitian ini dapat

diterima.

4.5.7. Uji Hipotesis VII

Hipotesis VII pada penelitian ini adalah semakin tinggi kerja cerdas tenaga

penjual maka semakin tinggi kinerja tenaga penjual. Berdasarkan hasil dari

pengolahan data yang ditunjukkan pada Tabel 4.35, diketahui bahwa nilai CR

pada hubungan antara kerja cerdas tenaga penjual dengan kinerja tenaga penjual

adalah sebesar 2,654 diatas 1,96 yang merupakan syarat dari nilai CR. Sedangkan

nilai P sebesar 0,008 kurang dari 0,05 yang merupakan syarat dari nilai P. Dengan

demikian dapat dikatakan bahwa hipotesis VII penelitian ini dapat diterima.

4.5.8. Uji Hipotesis VIII

Hipotesis VIII pada penelitian ini adalah semakin tinggi kerja keras tenaga

penjual maka semakin tinggi kinerja tenaga penjual. Berdasarkan hasil dari

pengolahan data yang ditunjukkan pada Tabel 4.35, diketahui bahwa nilai CR

pada hubungan antara kerja keras tenaga penjual dengan kinerja tenaga penjual

adalah sebesar 4,547 diatas 1,96 yang merupakan syarat dari nilai CR. Sedangkan

nilai P sebesar ***(kurang dari 0.001) kurang dari 0,05 yang merupakan syarat
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dari nilai P. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa hipotesis VIII penelitian ini

dapat diterima.

Selanjutnya hasil uji dari tiap-tiap hipotesis yang telah disimpulkan diatas,

akan disajikan secara ringkas pada Tabel 4.36, sebagai berikut.

Tabel 4.36.
Kesimpulan Hipotesis

Hipotesis Hasil Uji (Indeks CR dan P)

H1

Semakin tinggi orientasi pembelajaran
tenaga penjual maka semakin tinggi
kerja cerdas tenaga penjual.

Diterima (CR:2,223 dan P:0,026)

H2

Semakin tinggi pengalaman menjual
tenaga penjual maka semakin tinggi
kerja cerdas tenaga penjual.

Diterima (CR:2,307 dan P:0,021)

H3

Semakin tinggi efektivitas pelatihan
tenaga penjual maka semakin tinggi
kerja cerdas tenaga penjual.

Diterima (CR:2,483 dan P:0,013)

H4

Semakin tinggi sikap akan persaingan
tenaga penjual maka semakin tinggi
kerja keras tenaga penjual.

Diterima (CR:2,382 dan P:0,017)

H5

Semakin tinggi motivasi berprestasi
tenaga penjual maka semakin tinggi
kerja keras tenaga penjual.

Diterima (CR:2,841 dan P:0,004)

H6
Semakin tinggi penilaian prestasi
tenaga penjual maka semakin tinggi
kerja keras tenaga penjual.

Diterima (CR:2,937 dan P:0,003)

H7
Semakin tinggi kerja cerdas tenaga
penjual maka semakin tinggi kinerja
tenaga penjual.

Diterima (CR:2,654 dan P:0,008)

H8
Semakin tinggi kerja keras tenaga
penjual maka semakin tinggi kinerja
tenaga penjual.

Diterima (CR:4,547 dan
P:<0,001)

Sumber : Data primer yang diolah, 2011
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BAB V

KESIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN

5.1 Ringkasan Penelitian

Profesi sebagai tenaga penjualan adalah profesi yang terhormat. Setiap

unit usaha sangat membutuhkan tenaga penjualan. Bahkan sebagian kalangan

praktisi dan akademisi berpendapat “maju atau mundurnya perusahaan”

tergantung pada kinerja tenaga penjualan yang mereka miliki. Semakin tinggi

kinerja tenaga penjualan, maka semakin tinggi kinerja penjualan yang dihasilkan

perusahaan (Giacobbe et al 2006). Tidak mengherankan apabila perusahaan

menaruh harapan yang begitu besar kepada para tenaga penjualan. Namun dalam

perkembangnya terkadang harapan perusahaan yang begitu besar malah membuat

profesi tenaga penjualan ini terlihat sangat sulit, dan keadaan menjadi semakin

buruk dengan adanya persaingan baik secara internal maupun ekternal (Franke

dan Park, 2006)

Penelitian ini menganalisis variabel-variabel yang mempengaruhi kinerja

tenaga penjual, yaitu kerja cerdas tenaga penjual, kerja keras tenaga penjual,

orientasi pembelajaran, pengalaman menjual, efektivitas pelatihan, sikap akan

persaingan, motivasi berprestasi dan penilaian prestasi.. Variabel-variabel yang

mendukung penelitian ini diadaptasi dari beberapa jurnal-jurnal hasil penelitian

terdahulu yaitu : Sujan, Weitz, dan kumar, (1994); Kohli, chervani, dan

Challangalla (1998). Jeong-Eun Park and Betsy B. Holloway (2003). Renz, et

al.,(2002), Weilbaker(1990) dalam Dian Imaya(2005), George R. Franke and
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Jeong-Eun Park, 2006. Ames dan Acher (1988); Dreek dan leggest (1988), Elliot

dan Dweek (1979); Neece, Blumeafield dan Hoyle (1988) dalam Sujan, Weitz dan

kumar (19946t). Berdasarkan telaah pustaka, dikembangkan delapan hipotesis

penelitian yaitu : (hipotesis 1) Semakin tinggi orientasi pembelajaran tenaga

penjual maka semakin tinggi kerja cerdas tenaga penjual; (hipotesis 2) Semakin

tinggi pengalaman menjual tenaga penjual maka semakin tinggi kerja cerdas

tenaga penjual; (hipotesis 3) Semakin tinggi efektivitas pelatihan tenaga penjual

maka semakin tinggi kerja cerdas tenaga penjual; (hipotesis 4) Semakin tinggi

sikap akan persaingan tenaga penjual maka semakin tinggi kerja keras tenaga

penjual; (hipotesis 5) Semakin tinggi motivasi berprestasi tenaga penjual maka

semakin tinggi kerja keras tenaga penjual;(hipotesis 6) Semakin tinggi penilaian

prestasi tenaga penjual maka semakin tinggi kerja keras tenaga penjual; (hipotesis

7) Semakin tinggi kerja cerdas tenaga penjual maka semakin tinggi kinerja tenaga

penjual; (hipotesis 8) Semakin tinggi kerja keras tenaga penjual maka semakin

tinggi kinerja tenaga penjual.

Hasil penelitian diharapkan dapat menjawab rumusan masalah dalam

penelitian ini yaitu, bagaimana meningkatkan kinerja tenaga penjual melalui kerja

cerdas dan keja keras tenaga penjual. Teknik sampling yang digunakan dalam

penelitian ini adalah dengan menggunakan metode purposive sampling yaitu

pemilihan sampel berdasarkan karakteristik tertentu dalam hal ini yaitu tenaga

penjualan yang telah bekerja lebih dari 1 (satu) tahun.

Jumlah responden yang digunakan sebagai sampel dalam penelitian ini

adalah 149 orang tenaga penjual. Untuk pengumpulan data, metode yang
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digunakan adalah metode angket (kuesioner terstruktur) berupa pertanyaan-

pertanyaan tertutup dan terbuka dimana pertanyaan tertutup dibuat dengan

menggunakan skala interval, untuk memperoleh data yang jika diolah menunjukan

pengaruh atau hubungan antar variabel, sedangkan pertanyaan terbuka diperlukan

untuk mendukung secara kualitatif dari data kuantitatif yang diperoleh dan

akhirnya dapat digunakan sebagai implikasi manajerial. Teknik analisis yang

digunakan untuk menginterpretasikan dan menganalisis data dalam penelitian ini

adalah dengan teknik Structural Equation Model (SEM) dari software AMOS 16.

Hasil analisis data dari 149 orang responden, dapat menjelaskan hubungan

kausalitas antara variabel-variabel yang sedang dikembangkan dalam model

penelitian ini. Model penelitian yang diajukan dalam penelitian ini dapat diterima

karena semua asumsi-asumsi normalitas dan Standardized Residual Covariance <

± 2,58 telah terpenuhi, sementara nilai Determinant of Sample Covariance

Matrixnya adalah 1078,139 yang jauh dari nol, sehingga dapat dikatakan bahwa

data penelitian layak untuk digunakan karena tidak terdapat multikolineritas dan

singularitas.

Model pengukuran eksogen dan endogen telah diuji dengan menggunakan

analisis konfirmatori. Selanjutnya kedua model pengukuran tersebut dianalisis

dengan Structural Equation Model (SEM) untuk model pengujian hubungan

kausalitas antar variabel-variabel yang mempengaruhi dan dipengaruhi oleh

orientasi pembelajaran, pengalaman menjual, efektifitas pelatihan, sikap akan

persaingan, motivasi beprestasi, penilaian prestasi, kerja cerdas, kerja keras dan

kinerja tenaga penjual telah memenuhi kriteria Goodness of Fit yaitu chi square =
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332,680 ; probability = 0,101 ; GFI = 0,866 ; AGFI = 0,832 ; TLI = 0,982 ; CFI =

0,984 ; RMSEA = 0,027 ; CMIN/DF = 1,105. Berdasarkan hasil analisis data,

dapat disimpulkan bahwa model tersebut dapat diterima.

Dari hasil pengolahan data diperoleh nilai Critical Ratio (C.R) pada

hubungan antara variabel orientasi pembelajaran tenaga penjual dengan kerja

cerdas tenaga penjual sebesar 2,223 dengan P (Probability) sebesar 0,026 ;

sedangkan nilai Critical Ratio (C.R) pada hubungan antara variabel pengalaman

menjual tenaga penjual dengan kerja cerdas tenaga penjual sebesar 2,307 dengan

P (Probability) sebesar 0,021. Nilai Critical Ratio (C.R) pada hubungan antara

variabel efektivitas pelatihan tenaga penjual dengan kerja cerdas tenaga penjual

sebesar 2,483 dengan P (Probability) sebesar 0,013 ; kemudian nilai Critical

Ratio (C.R) pada hubungan antara variabel sikap akan persaingan tenaga penjual

dengan kerja keras tenaga penjual sebesar 2,382 dengan P (Probability) sebesar

0,017 dan kemudian nilai Critical Ratio (C.R) pada hubungan antara variabel

sikap akan motivasi berprestasi dengan kerja keras tenaga penjual sebesar 2,841

dengan P (Probability) sebesar 0,004; kemudian nilai Critical Ratio (C.R) pada

hubungan antara variabel penilaian prestasi tenaga penjual dengan kerja keras

tenaga penjual sebesar 2,937 dengan P (Probability) sebesar 0,003; kemudian

nilai Critical Ratio (C.R) pada hubungan antara variabel kerja cerdas tenaga

penjual dengan kinerja tenaga penjual sebesar 2,654 dengan P (Probability)

sebesar 0,008; yang terakhir nilai Critical Ratio (C.R) pada hubungan antara

variabel kerja keras tenaga penjual dengan kinerja tenaga penjual sebesar 4,547

dengan P (Probability) sebesar kurang dari 0,001. Dengan demikian, dari delapan
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hubungan kausalitas antar variabel dalam penelitian ini, maka kedelapan hipotesis

tersebut dapat digunakan. Oleh karenanya, maka dapat diambil kesimpulan atas

hipotesis-hipotesis tersebut berdasarkan penelitian yang dilakukan.

5.2 Kesimpulan Pengujian Hipotesis Penelitian

Setelah dilakukan penelitian dengan menguji delapan hipotesis, maka

diambil kesimpulan terhadap hipotesis-hipotesis tersebut. Berikut ini adalah

kesimpulan penelitian atas kedelapan hipotesis penelitian yang digunakan.

5.2.1 Hubungan Orientasi Pembelajaran Tenaga Penjual dan Kerja Cerdas

Tenaga Penjual

H 1 : Semakin tinggi orientasi pembelajaran tenaga penjual maka

semakin tinggi kerja cerdas tenaga penjual.

Dari penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa hipotesis

yang pertama yaitu, Semakin tinggi orientasi pembelajaran tenaga penjual maka

semakin tinggi kerja cerdas tenaga penjual dapat diterima. Hal ini dapat

disimpulkan bahwa hipotesis yang dibangun dalam penelitian ini memiliki

kesamaan dan memperkuat justifikasi penelitian terdahulu, seperti penelitian Artis

dan Harris (2007) akan mengekspektasikan pengukuran pembelajaran untuk

memiliki pengaruh positif dengan kinerja tenaga penjualan. Pembelajaran akan

sangat membantu memastikan tenaga penjualan dengan level produktifitas dan

aktivitas yang bermutu tinggi. Studi Sujan et al (1994); Park dan Holloway

(2004); Silver et al (2006) berkesimpulan pembelajaran berpotensi positip dalam
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mempengaruhi baik secara langsung pada aktivitas tenaga penjualan dan tidak

langsung terhadap kinerja tenaga penjualan dengan berbasis pada kerja cerdas.

5.2.2 Hubungan Pengalaman Menjual Tenaga Penjual dan Kerja Cerdas

Tenaga Penjual

H 2 : Semakin tinggi pengalaman menjual tenaga penjual maka

semakin tinggi kerja cerdas tenaga penjual.

Dari penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa hipotesis

yang kedua yaitu, Semakin tinggi pengalaman menjual tenaga penjual maka

semakin tinggi kerja cerdas tenaga penjual dapat diterima. Hal ini dapat

disimpulkan bahwa hipotesis yang dibangun dalam penelitian ini memiliki

kesamaan dan memperkuat justifikasi penelitian terdahulu, seperti penelitian

Yee Ng et al (2009). Pada kenyataaan dan hasil kajian bahwa pengalaman menjual

tidak hanya menentukan performansi aktivitas penjualan saja, tetapi lebih jauh

pengalaman menjual merupakan prediktor kinerja tenaga penjualan yang

diharapkan (Harris et al 2005). Franke dan Park, (2006) memperluas studi

sebelumnya dan menyimpulkan bahwa pengalaman menjual benar-benar

mempunyai dampak terhadap strategi dan teknik penjualan yang adaptif dan

berpengaruh terhadap kinerja.Dari hasil analisis SEM diketahui bahwa indikator

melakukan negosiasi merupakan indikator yang paling dominan atau memiliki

pengaruh paling besar diantara indikator lainnya dari pengalaman menjual tenaga

penjual. Hal ini memberikan pemahaman bahwa seorang tenaga penjual yang
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dapat melakukan negosiasi ke pelanggan akan dapat melakukan serta

meningkatkan kerja cerdas tenaga penjualan.

5.2.3 Hubungan Efektivitas Pelatihan Tenaga Penjual dan Kerja Cerdas

Tenaga Penjual

H 3 : Semakin tinggi efektivitas pelatihan tenaga penjual maka

semakin tinggi kerja cerdas tenaga penjual.

Dari penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa hipotesis

yang ketiga yaitu, Semakin tinggi efektivitas pelatihan tenaga penjual maka

semakin tinggi kerja cerdas tenaga penjual dapat diterima. Hal ini dapat

disimpulkan bahwa hipotesis yang dibangun dalam penelitian ini memiliki

kesamaan dan memperkuat justifikasi penelitian terdahulu, seperti penelitian

Shikhar Sarin, Trina Sego, Ajay K. Kohli, and Goutam Challagalla (2010.) yang

menyatakan bahwa orientasi pelanggan tenaga penjual berpengaruh positif dan

signifikan terhadap adaptifitas tenaga penjual. Kerja cerdas akan dapat terwujud

apabila perusahaan memposisikan program pelatihan yang efektif sebagai alat

mencapainya. Hasil menunjukkan bahwa program pelatihan yang efektif

berpengaruh positip terhadap kerja cerdas. Oleh karena itu, dapat disimpulkan

bahwa program pelatihan yang efektif dapat memberikan kontribusi yang positif

bagi kondisi tenaga penjualan untuk tetap bertahan dan meningkatkan laba bagi

perusahaan. Dari hasil analisis SEM diketahui bahwa indikator intensitas

keiikutsertaan merupakan indikator yang paling dominan atau memiliki pengaruh

paling besar diantara indikator lainnya dari efektivitas pelatihan tenaga penjual.
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Hal ini memberikan pemahaman bahwa seorang tenaga penjual yang selalu

berupaya mengikuti pelatihan akan dapat dengan mudah melakukan dan

meningkatkan kerja cerdas tenaga penjualan.

5.2.4 Hubungan Sikap akan Persaingan Tenaga Penjual dan Kerja Keras

Tenaga Penjual

H 4 : Semakin tinggi sikap akan persaingan tenaga penjual maka

semakin tinggi kerja keras tenaga penjual.

Dari penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa hipotesis

yang keempat yaitu, Semakin tinggi sikap akan persaingan tenaga penjual maka

semakin tinggi kerja keras tenaga penjual dapat diterima. Hal ini dapat

disimpulkan bahwa hipotesis yang dibangun dalam penelitian ini memiliki

kesamaan dan memperkuat justifikasi penelitian terdahulu, seperti penelitian

Helmreich and Spence (1978), dalam Steven P. Brown, William L. Cron, & W.

Slocum Jr, 1998 yang menyatakan bahwa dengan persaingan membuat tenaga

penjualan bekerja lebih keras. Bagi tenaga penjualan nilai persaingan diukur dari

nilai persepsikan jauh lebih baik dari tenaga penjualan lain (pesaing). Pandangan

akan persaingan salah satunya ditentukan oleh kemauan bekerja yang lebih lama

dibandingan pesaing untuk memperoleh hasil yang lebih baik. Dari hasil analisis

SEM diketahui bahwa indikator berusaha lebih keras merupakan indikator yang

paling dominan atau memiliki pengaruh paling besar diantara indikator lainnya

dari sikap sksn persaingan tenaga penjual. Hal ini memberikan pemahaman bahwa
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seorang tenaga penjual yang selalu berusaha lebih keras akan dapat meningkatkan

kinerja penjualan mereka.

5.2.5 Hubungan Motivasi Berprestasi Tenaga Penjual dan kerja Keras

Tenaga Penjual

H 5 : Semakin tinggi motivasi berprestasi tenaga penjual maka

semakin tinggi kerja keras tenaga penjual.

Dari penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa hipotesis

yang kelima yaitu, Semakin tinggi motivasi berprestasi tenaga penjual maka

semakin tinggi kerja keras tenaga penjual dapat diterima. Hal ini dapat

disimpulkan bahwa hipotesis yang dibangun dalam penelitian ini memiliki

kesamaan dan memperkuat justifikasi penelitian terdahulu, seperti penelitian

Brown et al , 2005; Agustina dan Ferdinand 2004 yang menyatakan Tenaga

penjualan merupakan ujung tombak organisasi. Hidup dan matinya organisasi

salah satu kuncinya adalah tenaga penjualan. Peningkatan motivasi berprestasi

terdapat juga peningkatan kinerja tenaga penjualan. Proses penciptaan dan

pengembangan motivasi memainkan peran penting dalam mencapai kerja keras

dan perilaku adaptaf lain. Hal tersebut dikarenakan motivasi berprestasi secara

psikologis mampu mendorong dan mengarahkan terciptanya semangat dan sikap

yang tidak pernah berhenti sebelum mencapai tujuan. Dari hasil analisis SEM

diketahui bahwa indikator adanya kemajuan dalam bekerja merupakan indikator

yang paling dominan atau memiliki pengaruh paling besar diantara indikator

lainnya dari motivasi berprestasi tenaga penjual. Hal ini memberikan pemahaman
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bahwa seorang tenaga penjual yang didorong adanya kemajuan dalam bekerja

akan dapat meningkatkan kinerja penjualan mereka.

5.2.6. Hubungan Penilaian Prestasi Tenaga penjual dengan Kerja Keras

Tanaga Penjual

H6 : Semakin tinggi penilaian prestasi tenaga penjual maka semakin

tinggi kerja keras tenaga penjual

Dari penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa hipotesis

yang keenam yaitu, Semakin tinggi penilaian prestasi tenaga penjual maka

semakin tinggi kerja keras tenaga penjual dapat diterima. Hal ini dapat

disimpulkan bahwa hipotesis yang dibangun dalam penelitian ini memiliki

kesamaan dan memperkuat justifikasi penelitian terdahulu, seperti penelitian

Kuvaas, (2006) yang menyatakan meskipun setiap perusahaan memiliki alasan

berbeda dalam menerapkan penilaian kinerja, namum mereka pada dasarnya

memiliki satu tujuan yang sama yaitu menghasilkan kinerja yang superior

berdasarkan sikap dan perilaku bekerja tenaga penjualan. Dari hasil analisis SEM

diketahui bahwa indikator Umpan balik perusahaan merupakan indikator yang

paling dominan atau memiliki pengaruh paling besar diantara indikator lainnya

dari penilaian prestasi tenaga penjual. Hal ini memberikan pemahaman bahwa

seorang tenaga penjual yang mendapat umpan balik perusahaan akan dapat

meningkatkan kinerja penjualan mereka.
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5.2.7. Hubungan Kerja Cerdas Tenaga penjual dengan Kinerja Tanaga

Penjual

H7 : Semakin tinggi kerja cerdas tenaga penjual maka semakin tinggi

kinerja tenaga penjual

Dari penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa hipotesis

yang ketujuh yaitu, Semakin tinggi kerja cerdas tenaga penjual maka semakin

tinggi kinerja tenaga penjual dapat diterima. Hal ini dapat disimpulkan bahwa

hipotesis yang dibangun dalam penelitian ini memiliki kesamaan dan memperkuat

justifikasi penelitian terdahulu, seperti penelitian Sujan et al (1994); Fang et al

(2004); Park dan Holloway (2004) yang menyatakan kinerja tenaga penjualan

adalah bagaimana tenaga penjualan berkerja dengan menyesuaikan dengan teknik

penjualan yang ada. oleh sebab itu, kerjas cerdas akan menghasilkan dua

keuntungan apabila merujuk pada kepentingan pelanggan, dimana secara jangka

pendek tenaga penjualan menikmati laba dari transaksi (closing) dan secara

jangka panjang pelanggan akan mendapatkan komitmen pelanggan untuk

berinteraksi kembali di masa mendatang. Dari hasil analisis SEM diketahui bahwa

indikator mencoba pendekatan penjualan yang berbeda merupakan indikator yang

paling dominan atau memiliki pengaruh paling besar diantara indikator lainnya

dari penilaian prestasi tenaga penjual. Hal ini memberikan pemahaman bahwa

seorang tenaga penjual harus dapat mencoba pendekatan penjualan yang berbeda

akan dapat meningkatkan kinerja penjualan mereka.
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5.2.8. Hubungan Kerja Keras Tenaga penjual dengan Kinerja Tanaga

Penjual

H8 : Semakin tinggi kerja keras tenaga penjual maka semakin tinggi

kinerja tenaga penjual

Dari penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa hipotesis

yang kedelapan yaitu, Semakin tinggi kerja keras tenaga penjual maka semakin

tinggi kinerja tenaga penjual dapat diterima. Hal ini dapat disimpulkan bahwa

hipotesis yang dibangun dalam penelitian ini memiliki kesamaan dan memperkuat

justifikasi penelitian terdahulu, seperti penelitian Menguc dan Barker (2005);

Rentz et.al.(2002) yang menyatakan kinerja tenaga penjualan adalah bagian tujuan

dari implementasi berbagai strategi yang dilakukan tenaga penjualan terhadap

secara berkesinambungan untuk mencapai apa yang diharapkan karyawan. Kinerja

tenaga penjualan adalah konsekuensi berbagai instrument yang membentuk sikap

dan perilaku seorang tenaga penjualan yang bekerja dengan keras. Meskipun

kinerja tenaga penjualan adalah konstruk mutlak dari pencapaian akhir tenaga

penjualan. Namun tanpa konsep kerja keras tidak akan mungkin seorang tenaga

penjualan mencapai target penjualan secara efektif. Dari hasil analisis SEM

diketahui bahwa indikator tidak mudah menyerah merupakan indikator yang

paling dominan atau memiliki pengaruh paling besar diantara indikator lainnya

dari penilaian prestasi tenaga penjual. Hal ini memberikan pemahaman bahwa

seorang tenaga penjual yang tidak mudah menyerah akan dapat meningkatkan

kinerja penjualan mereka.
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5.3 Kesimpulan Mengenai Masalah Penelitian

Penelitian ini merupakan sebuah usaha untuk menjawab permasalahan

penelitian tentang bagaimana meningkatkan kinerja tenaga penjual melalui kerja

cerdas dan kerja keras tenaga penjual pada PT. Prudential Life Assurance Kantor

HD Ananda Agency Kota Semarang.

Berdasarkan model penelitian yang dikembangkan untuk penelitian ini

yang telah dibahas pada bab sebelumnya, dapat dijelaskan mengenai proses untuk

meningkatkan kinerja tenaga penjual adalah melalui kerja cerdas tenaga penjual

dan kerja keras tenaga penjual. dari kedua variabel ini, yang memberi pengaruh

lebih besar terhadap kinerja tenaga penjual adalah kerja keras tenaga penjual,

sehingga dapat disimpulkan bahwa kinerja tenaga penjual akan lebih mudah

dicapai melalui kerja keras tenaga penjual. Sementara variabel yang membentuk

atau memberi pengaruh terhadap kerja keras tenaga penjual adalah motivasi

berprestasi tenaga penjual dan, yang memberikan pengaruh paling besar terhadap

motivasi berprestasi adalah adanya kemajuan dalam bekerja. Variabel yang

membentuk atau memberi pengaruh terhadap kerja cerdas tenaga penjual adalah

efektivitas pelatihan tenaga penjual dan, yang memberikan pengaruh paling besar

terhadap efektivitas pelatihan tenaga penjual adalah variabel intensitas

keikutsertaan tenaga penjual, sehingga dapat disimpulkan bahwa kerja cerdas

tenaga penjual akan lebih mudah dicapai melalui efektivitas pelatihan tenaga

penjual.
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Hasil penelitian yang membuktikan dan memberi kesimpulan untuk

menjawab masalah penelitian tersebut, secara signifikan menghasilkan enam

proses dasar untuk meningkatkan kinerja tenaga penjual, yaitu :

Pertama, peningkatan kinerja tenaga penjual dapat dicapai melalui

orientasi Pembelajaran tenaga penjual yang akan mendorong kerja cerdas tenaga

penjual. Hasil dari penelitian ini membuktikan bahwa kerja cerdas tenaga penjual

yang dibangun berbasis orientasi pembelajaran tenaga penjual mampu

mengarahkan dan pada akhirnya akan mendorong tercapainya kinerja tenaga

penjual. Proses peningkatan kinerja tenaga penjual disajikan dalam gambar 5.1

sebagai berikut :

Gambar 5.1
Proses Peningkatan Kinerja tenaga Penjual

Proses Pertama

Sumber : Sujan, Weitz, dan kumar, (1994, P 46-47); Kohli, chervani, dan
Challangalla (1998.P.272). Jeong-Eun Park and Betsy B. Holloway (2003.P.239-
251). Sujan, Weitz dan Kumar (1994) Ames dan Acher (1988); Dreek dan leggest
(1988), Elliot dan Dweek (1979); Neece, Blumeafield dan Hoyle (1988) dalam
Sujan, Weitz dan kumar (1994.p.39).(Dikembangkan untuk penelitian ini, 2011).

Hasil penelitian ini menyimpulkan sebuah jawaban atas rumusan masalah

penelitian bahwa kerja cerdas tenaga penjual yang dibangun berbasis orientasi

pembelajaran tenaga penjual mendorong tercapainya kinerja tenaga penjual. Dari

hasil pengujian melalui alat analisis SEM dapat diketahui bahwa peningkatan
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orientasi pembelajaran tenaga penjual merupakan proses terwujudnya kerja cerdas

tenaga penjual sehingga mampu mencapai peningkatan kinerja tenaga penjual.

Hal ini menunjukkan bahwa orientasi pembelajaran tenaga penjual akan mampu

meningkatkan kerja cerdas tenaga penjual pada akhirnya akan meningkatkan

kinerja tenaga penjual. Ini dapat diartikan orientasi pembelajaran tenaga penjual

secara tidak langsung berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjual.

Kedua, peningkatan kinerja tenaga penjual dapat dicapai melalui

pengalaman menjual tenaga penjual yang akan mendorong kerja cerdas tenaga

penjual menjadi semakin meningkatkan kinerja tenaga penjual. Hasil dari

penelitian ini membuktikan bahwa kerja cerdas tenaga penjual yang dibangun

berbasis pengalaman menjual tenaga penjual mampu akan mendorong tercapainya

kinerja tenaga penjual. Proses peningkatan kinerja tenaga penjual disajikan dalam

gambar 5.2 sebagai berikut :

Gambar 5.2
Proses Peningkatan Kinerja tenaga Penjual

Proses Kedua

Sumber : Renz, et al.,(2002), Weilbaker(1990) dalam Dian Imaya(2005),
George R. Franke and Jeong-Eun Park, 2006 Sujan, Weitz dan Kumar (1994)
Ames dan Acher (1988); Dreek dan leggest (1988), Elliot dan Dweek (1979);
Neece, Blumeafield dan Hoyle (1988) dalam Sujan, Weitz dan kumar
(1994.p.39).( (Dikembangkan untuk penelitian ini, 2011).
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Hasil penelitian ini menyimpulkan sebuah jawaban atas rumusan masalah

penelitian bahwa peningkatan pengalaman menjual tenaga penjual merupakan

proses terwujudnya kerja cerdas tenaga penjual yang akan meningkatkan kinerja

tenaga penjual. Dari hasil pengujian melalui alat analisis SEM dapat diketahui

bahwa peningkatan pengalaman menjual tenaga penjual akan mendorong tenaga

penjual dalam melakukan kerja cerdas terhadap pelanggan dalam meningkatkan

kinerja tenaga penjual. Hal ini menunjukkan bahwa pengalaman menjual tenaga

penjual yang diukur dari tindakan akan mampu meningkatkan kerja cerdas tenaga

penjual dalam pencapaian kinerja tenaga penjual. Ini dapat diartikan pengalaman

tenaga penjual secara tidak langsung berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjual.

Ketiga, peningkatan efektivitas pelatihan tenaga penjual merupakan

proses terwujudnya kerja cerdas tenaga penjual yang mendorong tercapainya

kinerja tenaga penjual. Hasil penelitian ini membuktikan bahwa kerja cerdas

tenaga penjual yang dibangun berbasis efektivitas pelatihan tenaga penjual

akhirnya akan mendorong tercapainya kinerja tenaga penjual. Proses peningkatan

kinerja tenaga penjual disajikan dalam gambar 5.3 sebagai berikut :
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Gambar 5.3
Proses Peningkatan Kinerja tenaga Penjual

Proses Ketiga

Sumber : Shikhar Sarin, Trina Sego, Ajay K. Kohli, and Goutam Challagalla
(2010.p.143-156) Sujan, Weitz dan Kumar (1994) Ames dan Acher (1988); Dreek
dan leggest (1988), Elliot dan Dweek (1979); Neece, Blumeafield dan Hoyle
(1988) dalam Sujan, Weitz dan kumar (1994.p.39).( (Dikembangkan untuk penelitian
ini, 2011)..

Hasil penelitian ini menyimpulkan sebuah jawaban atas rumusan masalah

penelitian bahwa kerja cerdas tenaga penjual yang dibangun berbasis efektivitas

pelatihan tenaga penjual mampu mengarahkan dan pada akhirnya akan

mendorong tercapainya kinerja tenaga penjual. Dari hasil pengujian melalui alat

analisis SEM dapat diketahui bahwa peningkatan kerja cerdas tenaga penjual

merupakan proses terwujudnya efektivitas pelatihan tenaga penjual sehingga

mampu meningkatkan kinerja tenaga penjual. Hal ini menunjukkan bahwa

efektivitas pelatihan tenaga penjual akan mampu meningkatkan kerja cerdas

tenaga penjual dan akhirnya tercapai peningkatan kinerja tenaga penjual. Ini dapat

diartikan efektivitas pelatihan tenaga penjual secara tidak langsung berpengaruh

terhadap kinerja tenaga penjual.

Empat, peningkatan kinerja tenaga penjual dapat dicapai melalui sikap

akan persaingan tenaga penjual yang akan mendorong kerja keras tenaga penjual.
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Hasil dari penelitian ini membuktikan bahwa kerja keras tenaga penjual yang

dibangun berbasis sikap akan persaingan tenaga penjual mampu mengarahkan dan

pada akhirnya akan mendorong tercapainya kinerja tenaga penjual. Proses

peningkatan kinerja tenaga penjual disajikan dalam gambar 5.4 sebagai berikut :

Gambar 5.4
Proses Peningkatan Kinerja tenaga Penjual

Proses Empat

Sumber : Helmreich and Spence (1978), dalam Steven P. Brown, William L. Cron,
& W. Slocum Jr, 1998 p. 88-98 Sujan, Weitz dan Kumar (1994) Ames dan Acher
(1988); Dreek dan leggest (1988), Elliot dan Dweek (1979); Neece, Blumeafield
dan Hoyle (1988) dalam Sujan, Weitz dan kumar (1994.p.39).(Dikembangkan untuk
penelitian ini, 2011)..

Hasil penelitian ini menyimpulkan sebuah jawaban atas rumusan masalah

penelitian bahwa kerja keras tenaga penjual yang dibangun berbasis sikap akan

persaingan tenaga penjual mendorong tercapainya kinerja tenaga penjual. Dari

hasil pengujian melalui alat analisis SEM dapat diketahui bahwa peningkatan

sikap akan persaingan tenaga penjual merupakan proses terwujudnya kerja keras

tenaga penjual sehingga mampu mencapai peningkatan kinerja tenaga penjual.

Hal ini menunjukkan bahwa sikap akan persaingan tenaga penjual akan mampu

meningkatkan kerja keras tenaga penjual pada akhirnya akan meningkatkan

kinerja tenaga penjual. Ini dapat diartikan sikap akan persaingan tenaga penjual

secara tidak langsung berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjual.
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Kelima, peningkatan kinerja tenaga penjual dapat dicapai melalui

Motivasi berprestasi tenaga penjual yang akan mendorong kerja keras tenaga

penjual menjadi semakin meningkatkan kinerja tenaga penjual. Hasil dari

penelitian ini membuktikan bahwa kerja keras tenaga penjual yang dibangun

berbasis Motivasi Berprestasi tenaga penjual mampu akan mendorong tercapainya

kinerja tenaga penjual. Proses peningkatan kinerja tenaga penjual disajikan dalam

gambar 5.5 sebagai berikut :

Gambar 5.5
Proses Peningkatan Kinerja tenaga Penjual

Proses Kelima

Sumber : Cameron dan Pierce, 1994 dalam Bard Kuvaas (2006.p.504-522),
Sujan, Weitz dan Kumar (1994) Ames dan Acher (1988); Dreek dan leggest
(1988), Elliot dan Dweek (1979); Neece, Blumeafield dan Hoyle (1988) dalam
Sujan, Weitz dan kumar (1994.p.39).(Dikembangkan untuk penelitian ini, 2011).

Hasil penelitian ini menyimpulkan sebuah jawaban atas rumusan masalah

penelitian bahwa peningkatan motivasi berprestasi tenaga penjual merupakan

proses terwujudnya kerja keras tenaga penjual yang akan meningkatkan kinerja

tenaga penjual. Dari hasil pengujian melalui alat analisis SEM dapat diketahui

bahwa peningkatan motivasi berprestasi tenaga penjual merupakan faktor paling

dominan akan mendorong tenaga penjual dalam melakukan kerja keras terhadap

pelanggan dalam meningkatkan kinerja tenaga penjual. Hal ini menunjukkan
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bahwa motivasi berprestasi tenaga penjual yang diukur dari tindakan akan mampu

meningkatkan kerja keras tenaga penjual dalam pencapaian kinerja tenaga

penjual. Ini dapat diartikan motivasi berprestasi tenaga penjual secara tidak

langsung berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjual.

Keenam, peningkatan penilaian prestasi tenaga penjual merupakan proses

terwujudnya kerja keras tenaga penjual yang mendorong tercapainya kinerja

tenaga penjual. Hasil penelitian ini membuktikan bahwa kerja keras tenaga

penjual yang dibangun berbasis penilaian prestasi tenaga penjual akhirnya akan

mendorong tercapainya kinerja tenaga penjual. Proses peningkatan kinerja tenaga

penjual disajikan dalam gambar 5.6 sebagai berikut :

Gambar 5.6.
Proses Peningkatan Kinerja tenaga Penjual

Proses Keenam

Sumber : Meyer dan Smith, 2000 dalam Bard Kuvaas (2006.p.504-522) Sujan,
Weitz dan Kumar (1994) Ames dan Acher (1988); Dreek dan leggest (1988),
Elliot dan Dweek (1979); Neece, Blumeafield dan Hoyle (1988) dalam Sujan,
Weitz dan kumar (1994.p.39).( (Dikembangkan untuk penelitian ini, 2011)

Hasil penelitian ini menyimpulkan sebuah jawaban atas rumusan masalah

penelitian bahwa kerja keras tenaga penjual yang dibangun berbasis penilaian

prestasi tenaga penjual mampu mengarahkan dan pada akhirnya akan mendorong

tercapainya kinerja tenaga penjual. Dari hasil pengujian melalui alat analisis SEM
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dapat diketahui bahwa peningkatan kerja keras tenaga penjual merupakan proses

terwujudnya penilaian prestasi tenaga penjual sehingga mampu meningkatkan

kinerja tenaga penjual. Hal ini menunjukkan bahwa penilian prestasi tenaga

penjual akan mampu meningkatkan kerja keras tenaga penjual dan akhirnya

tercapai peningkatan kinerja tenaga penjual. Ini dapat diartikan penilaian prestasi

tenaga penjual secara tidak langsung berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjual.

5.4 Impilkasi Penelitian

5.4.1 Implikasi Teoritis

Implikasi teoritis merupakan sebuah cerminan bagi setiap penelitian,

dimana implikasi teoritis memberikan gambaran mengenai rujukan-rujukan yang

dipergunakan dalam penelitian ini, baik itu rujukan permasalahan, permodelan,

hasil-hasil dan agenda penelitian terdahulu. Dari hasil analisis full model

Structural Equation Model (SEM) didapatkan implikasi teoritis bahwa pada saat

perusahaan ingin meningkatkan kinerja tenaga penjual melalui kerja cerdas tenaga

penjual dan kerja keras tenaga penjual maka perlu mempertimbangkan efektivitas

pelatihan tenaga penjual dan motivasi berprestassi tenaga penjual sebagai faktor

utama. Dengan demikian literatur-literatur yang menjelaskan tentang orientasi

pembelajaran tenaga penjual, pengalaman menjual tenaga penjual, efektivitas

pelatihan tenaga penjual, sikap akan persaingan tenaga penjual, motivasi

berprestasi tenaga penjual, penilaian prestasi tenga penjual, kerja cerdas tenaga

penjual, kerja keras tenaga penjual dan kinerja tenaga penjual telah diperkuat

keberadaannya oleh konsep-konsep teoritis dan dukungan empiris mengenai
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hubungan-hubungan kausalitas dan variabel-variabel yang mempengaruhinya.

Berikut ini adalah implikasi teoritis dari penelitian yang dilakukan, yang disajikan

dalam tabel 5.1 sebagai berikut :

Tabel 5.1
Implikasi Teoritis

Penelitian Terdahulu Penelitian Sekarang Implikasi Teoritis

 . Artis dan Harris (2007)
akan mengekspektasikan
pengukuran pembelajaran
untuk memiliki pengaruh
positif dengan kinerja
tenaga penjualan.
Pembelajaran akan sangat
membantu memastikan
tenaga penjualan dengan
level produktifitas dan
aktivitas yang bermutu
tinggi.

 Sujan et al (1994); Park
dan Holloway (2004);
Silver et al (2006)
berkesimpulan
pembelajaran berpotensi
positip dalam
mempengaruhi baik secara
langsung pada aktivitas
tenaga penjualan dan tidak
langsung terhadap kinerja
tenaga penjualan dengan
berbasis pada kerja cerdas.

 Orientasi pembelajaran yang
dimiliki oleh seorang tenaga
penjual akan sangat berpengaruh
pada tenaga penjual tersebut dalam
melakukan kerja cerdas kepada
pelanggan

 Hipotesis 1 dalam penelitian ini
adalah semakin tinggi orientasi
pembelajaran tenaga penjual maka
semakin tinggi kerja cerdas tenaga
penjual

 Hasil penelitian menunjukan
bahwa orientasi pembelajaran
tenaga penjual memiliki pengaruh
positif terhadap kerja cerdas tenaga
penjual. Dimensi yang
dipergunakan dalam mengukur
konstruk orientasi pembelajaran
tenaga penjual adalah Up date
Pendekatan baru, Meningkatkan
keahlian secara berkelanjutan,

informasi adalah sumber
penting.

Penelitian ini mendukung penelitian
yang dilakukan oleh Sujan et al
(1994); Park dan Holloway (2004);
Silver et al (2006) berkesimpulan
pembelajaran berpotensi positip
dalam mempengaruhi baik secara
langsung pada aktivitas tenaga
penjualan dan tidak langsung
terhadap kinerja tenaga penjualan
dengan berbasis pada kerja cerdas

 Yee Ng et al 2009. Pada
kenyataaan dan hasil
kajian bahwa pengalaman
menjual tidak hanya
menentukan performansi
aktivitas penjualan saja,
tetapi lebih jauh
pengalaman menjual
merupakan prediktor
kinerja tenaga penjualan

 Pengalaman Menjual dari seorang
tenaga penjual akan sangat
berpengaruh terhadap kerja cerdas
yang dilakukan kepada pelanggan

 Hipotesis 2 dalam penelitian ini
adalah semakin tinggi pengalama
menjual tenaga penjual maka
semakin tinggi kerja cerdas tenaga
penjual

 Hasil penelitian menunjukan

 Penelitian ini mendukung penelitian
yang dilakukan oleh. Dengan
demikian penelitian Yee Ng et al
2009. Pada kenyataaan dan hasil
kajian bahwa pengalaman
menjual tidak hanya menentukan
performansi aktivitas penjualan
saja, tetapi lebih jauh pengalaman
menjual merupakan prediktor
kinerja tenaga penjualan yang
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yang diharapkan.
 Franke dan Park, (2006)

memperluas studi
sebelumnya dan
menyimpulkan bahwa
pengalaman menjual
benar-benar mempunyai
dampak terhadap strategi
dan teknik penjualan yang
adaptif dan berpengaruh
terhadap kinerja

bahwa pengalaman menjual tenaga
penjual memiliki pengaruh positif
terhadap kerja cerdas tenaga
penjual. Dimensi yang
dipergunakan dalam mengukur
konstruk pengalaman menjual
tenaga penjual adalah
menghadapi berbagai situasi
penjualan, melakukan presentasi
penjualan, melakukan negosiasi

diharapkan. Dengan demikian
pengaruh pengalaman menjual
tenaga penjual terhadap kerja cerdas
tenaga penjual telah mendapatkan
justifikasi dukungan secara empirik.
Sehingga hasil penelitian rujukan
dan penelitian ini dapat
diaplikasikan pada persoalan-
persoalan yang sama atau serupa.

 Shikhar Sarin, Trina Sego,
Ajay K. Kohli, and
Goutam Challagalla
(2010.) yang menyatakan
bahwa orientasi pelanggan
tenaga penjual
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap
adaptifitas tenaga penjual.
Kerja cerdas akan dapat
terwujud apabila
perusahaan memposisikan
program pelatihan yang
efektif sebagai alat
mencapainya. Hasil
menunjukkan bahwa
program pelatihan yang
efektif berpengaruh
positip terhadap kerja
cerdas. Oleh karena itu,
dapat disimpulkan bahwa
program pelatihan yang
efektif dapat memberikan
kontribusi yang positif
bagi kondisi tenaga
penjualan untuk tetap
bertahan dan
meningkatkan laba bagi
perusahaan

 Efektivitas pelatihan Tenaga
penjual akan mempengaruhi kerja
cerdas yang dilakukan sehingga
memudahkan proses pendekatan
penjualan

 Hipotesis 3 dalam penelitian ini
adalah semakin tinggi efektivitas
pelatihan tenaga penjual maka
semakin tinggi kerja cerdas tenaga
penjual

 Hasil penelitian menunjukan
bahwa efektivitas pelatihan tenaga
penjual memiliki pengaruh positif
terhadap kerja cerdas tenaga
penjual. Dimensi yang
dipergunakan dalam mengukur
konstruk efektivits pelatihan
tenaga penjual adalah Sesuai
dengan Kebutuhan, Intensitas
keikutsertaan, Pilihan waktu.

Penelitian ini mendukung dan
membuktikan research gap dari
penelitian yang dilakukan oleh
Shikhar Sarin, Trina Sego, Ajay K.
Kohli, and Goutam Challagalla
(2010.) yang menyatakan bahwa
orientasi pelanggan tenaga penjual
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap adaptifitas tenaga penjual.
Kerja cerdas akan dapat terwujud
apabila perusahaan memposisikan
program pelatihan yang efektif
sebagai alat mencapainya. Hasil
menunjukkan bahwa program
pelatihan yang efektif berpengaruh
positip terhadap kerja cerdas.
Dengan demikian penelitian pengaruh
efektivitas pelatihan tenaga penjual
terhadap kerja cerdas tenaga penjual
telah mendapatkan justifikasi
dukungan secara empirik. Sehingga
hasil penelitian rujukan dan penelitian
ini dapat diaplikasikan pada persoalan-
persoalan yang sama atau serupa.

 Helmreich and Spence
(1978), dalam Steven P.

 Sikap akan persaingan yang
dilakukan oleh tenaga penjual akan

Penelitian ini mendukung penelitian
yang dilakukan oleh Helmreich and
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Brown, William L. Cron,
& W. Slocum Jr, 1998
yang menyatakan bahwa
dengan persaingan
membuat tenaga penjualan
bekerja lebih keras. Bagi
tenaga penjualan nilai
persaingan diukur dari
nilai persepsikan jauh
lebih baik dari tenaga
penjualan lain (pesaing).
Pandangan akan
persaingan salah satunya
ditentukan oleh kemauan
bekerja yang lebih lama
dibandingan pesaing untuk
memperoleh hasil yang
lebih baik.

dapat meningkatkan kerja keras
dari tenaga penjual tersebut

 Hipotesis 4 dalam penelitian ini
adalah semakin tinggi sikap akan
persaingan pelanggan tenaga
penjual maka semakin tinggi kerja
keras tenaga penjual

 Hasil penelitian menunjukan
bahwa sikap akan persaingan
tenaga penjual memiliki pengaruh
positif terhadap kerja keras tenaga
penjual. Dimensi yang
dipergunakan dalam mengukur
konstruk sikap akan persaingan
tenaga penjual adalah menikmati
persaingan, pentingnya
kemenangan, berusaha lebih keras

Spence (1978), dalam Steven P.
Brown, William L. Cron, & W.
Slocum Jr, 1998 yang menyatakan
bahwa dengan persaingan membuat
tenaga penjualan bekerja lebih
keras. Bagi tenaga penjualan nilai
persaingan diukur dari nilai
persepsikan jauh lebih baik dari
tenaga penjualan lain (pesaing).
Pandangan akan persaingan salah
satunya ditentukan oleh kemauan
bekerja yang lebih lama
dibandingan pesaing untuk
memperoleh hasil yang lebih baik .
Dengan demikian penelitian pengaruh
sikap akan persaingan tenaga penjual
terhadap kerja keras tenaga penjual
telah mendapatkan justifikasi
dukungan secara empirik. Sehingga
hasil penelitian rujukan dan penelitian
ini dapat diaplikasikan pada persoalan-
persoalan yang sama atau serupa.

 Brown et al , 2005;
Agustina dan Ferdinand
2004 yang menyatakan
Tenaga penjualan
merupakan ujung tombak
organisasi. Hidup dan
matinya organisasi salah
satu kuncinya adalah
tenaga penjualan.
Peningkatan motivasi
berprestasi terdapat juga
peningkatan kinerja tenaga
penjualan. Proses
penciptaan dan
pengembangan motivasi
memainkan peran penting
dalam mencapai kerja
keras dan perilaku adaptaf
lain. Hal tersebut
dikarenakan motivasi
berprestasi secara
psikologis mampu
mendorong dan

 Motivasi berprestasi tenaga
penjualan terhadap pelanggan akan
berpengaruh terhadap peningkatan
kerja keras tenaga penjual

 Hipotesis 5 dalam penelitian ini
adalah semakin tinggi motivasi
berprestasi tenaga penjual maka
semakin tinggi kerja keras tenaga
penjual

 Hasil penelitian menunjukan
bahwa motivasi berprestasi tenaga
penjual memiliki pengaruh positif
terhadap kerja keras tenaga
penjual. Dimensi yang
dipergunakan dalam mengukur
konstruk motivasi berprestasi
tenaga penjual adalah Adanya
kemajuan dalam bekerja,
pengakuan dari atasan, pengakuan
dari rekan kerja.

Penelitian ini mendukung penelitian
yang dilakukan oleh Brown et al ,
2005; Agustina dan Ferdinand 2004
yang menyatakan Tenaga penjualan
merupakan ujung tombak
organisasi. Hidup dan matinya
organisasi salah satu kuncinya
adalah tenaga penjualan.
Peningkatan motivasi berprestasi
terdapat juga peningkatan kinerja
tenaga penjualan. Proses
penciptaan dan pengembangan
motivasi memainkan peran penting
dalam mencapai kerja keras dan
perilaku adaptaf lain. Hal tersebut
dikarenakan motivasi berprestasi
secara psikologis mampu
mendorong dan mengarahkan
terciptanya semangat dan sikap
yang tidak pernah berhenti sebelum
mencapai tujuan. Dengan demikian
penelitian pengaruh motivasi
berprestasi tenaga penjual terhadap
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mengarahkan terciptanya
semangat dan sikap yang
tidak pernah berhenti
sebelum mencapai tujuan

kerja keras tenaga penjual telah
mendapatkan justifikasi dukungan
secara empirik. Sehingga hasil
penelitian rujukan dan penelitian ini
dapat diaplikasikan pada persoalan-
persoalan yang sama atau serupa.

 Kuvaas, (2006) yang
menyatakan meskipun
setiap perusahaan
memiliki alasan berbeda
dalam menerapkan
penilaian kinerja, namum
mereka pada dasarnya
memiliki satu tujuan yang
sama yaitu menghasilkan
kinerja yang superior
berdasarkan sikap dan
perilaku bekerja tenaga
penjualan

 Menurut Brown et al
(2005) sikap dan perilaku
tenaga penjualan di masa
yang akan datang adalah
menitikberatkan pada
pemenuhan harapan
tenaga penjualan akan
kebijakan penilaian
kinerja yang dilakukan
perusahaan.

 Penilaian prestasi dari seorang
tenaga penjual akan sangat
berpengaruh terhadap pendekatan
kerja keras yang dilakukan kepada
pelanggan

 Hipotesis 6 dalam penelitian ini
adalah semakin tinggi penilaian
prestasi tenaga penjual maka
semakin tinggi kerja keras tenaga
penjual

 Hasil penelitian menunjukan
bahwa penilaian prestasi tenaga
penjual memiliki pengaruh positif
terhadap kerja keras tenaga
penjual. Dimensi yang
dipergunakan dalam mengukur
konstruk penilaian prestasi tenaga
penjual adalah umpan balik
perusahaan, kepuasan, komitmen

 Penelitian ini mendukung penelitian
yang dilakukan oleh Kuvaas,
(2006) yang menyatakan
meskipun setiap perusahaan
memiliki alasan berbeda dalam
menerapkan penilaian kinerja,
namum mereka pada dasarnya
memiliki satu tujuan yang sama
yaitu menghasilkan kinerja yang
superior berdasarkan sikap dan
perilaku bekerja tenaga
penjualan. Dengan demikian
penelitian pengaruh penilaian
prestasi tenaga penjual terhadap
kerja keras tenaga penjual telah
mendapatkan justifikasi dukungan
secara empirik. Sehingga hasil
penelitian rujukan dan penelitian ini
dapat diaplikasikan pada persoalan-
persoalan yang sama atau serupa.

 Sujan et al (1994); Fang et
al (2004); Park dan
Holloway (2004) yang
menyatakan Kinerja
tenaga penjualan adalah
bagaimana tenaga
penjualan berkerja dengan
menyesuaikan dengan
teknik penjualan yang ada.
oleh sebab itu, kerjas
cerdas akan menghasilkan
dua keuntungan apabila
merujuk pada kepentingan
pelanggan, dimana secara
jangka pendek tenaga
penjualan menikmati laba

 Tenaga penjual yang bekerja
cerdas akan mempengaruhi kinerja
tenaga penjualan.

 Hipotesis 7 dalam penelitian ini
adalah semakin tinggi kerja cerdas
tenaga penjual maka semakin
tinggi kinerja tenaga penjual

 Hasil penelitian menunjukan
bahwa kerja cerdas tenaga penjual
memiliki pengaruh positif terhadap
kinerja tenaga penjual. Dimensi
yang dipergunakan dalam
mengukur konstruk kreja cerdas
tenaga penjual adalah mencoba
pendekatan penjualan yang
berbeda, mudah memodifikasi
ppresentasi penjualan, customer

Penelitian ini mendukung dan
membuktikan research gap dari
penelitian yang dilakukan oleh Sujan
et al (1994); Fang et al (2004); Park
dan Holloway (2004) yang
menyatakan Kinerja tenaga
penjualan adalah bagaimana tenaga
penjualan berkerja dengan
menyesuaikan dengan teknik
penjualan yang ada. oleh sebab itu,
kerjas cerdas akan menghasilkan
dua keuntungan apabila merujuk
pada kepentingan pelanggan,
dimana secara jangka pendek
tenaga penjualan menikmati laba
dari transaksi (closing) dan secara
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dari transaksi (closing)
dan secara jangka panjang
pelanggan akan
mendapatkan komitmen
pelanggan untuk
berinteraksi kembali di
masa mendatang.

memerlukan pendekatan yang
unik.

jangka panjang pelanggan akan
mendapatkan komitmen pelanggan
untuk berinteraksi kembali di masa
mendatang. Dengan demikian
penelitian pengaruh kerja cerdas
tenaga penjual terhadap kinerja tenaga
penjual telah mendapatkan justifikasi
dukungan secara empirik. Sehingga
hasil penelitian rujukan dan penelitian
ini dapat diaplikasikan pada persoalan-
persoalan yang sama atau serupa.

 Menguc dan Barker
(2005); Rentz et.al.(2002)
yang menyatakan kinerja
tenaga penjualan adalah
bagian tujuan dari
implementasi berbagai
strategi yang dilakukan
tenaga penjualan terhadap
secara berkesinambungan
untuk mencapai apa yang
diharapkan karyawan.
Kinerja tenaga penjualan
adalah konsekuensi
berbagai instrument yang
membentuk sikap dan
perilaku seorang tenaga
penjualan yang bekerja
dengan keras. Meskipun
kinerja tenaga penjualan
adalah konstruk mutlak
dari pencapaian akhir
tenaga penjualan. Namun
tanpa konsep kerja keras
tidak akan mungkin
seorang tenaga penjualan
mencapai target penjualan
secara efektif.

 Kerja keras yang dilakukan oleh
tenaga penjual akan dapat
meningkatkan kinerja dari tenaga
penjual tersebut

 Hipotesis 8 dalam penelitian ini
adalah semakin tinggi kerja keras
tenaga penjual maka semakin
tinggi kinerja tenaga penjual

 Hasil penelitian menunjukan
bahwa kerja keras tenaga penjual
memiliki pengaruh positif terhadap
kinerja tenaga penjual. Dimensi
yang dipergunakan dalam
mengukur konstruk kerja
kerastenaga penjual adalah bekerja
berjam-jam, tidak mudah
menyerah dan tidak mudah lelah.

Penelitian ini mendukung penelitian
yang dilakukan oleh Menguc dan
Barker (2005); Rentz et.al.(2002)
yang menyatakan kinerja tenaga
penjualan adalah bagian tujuan dari
implementasi berbagai strategi
yang dilakukan tenaga penjualan
terhadap secara berkesinambungan
untuk mencapai apa yang
diharapkan karyawan. Kinerja
tenaga penjualan adalah
konsekuensi berbagai instrument
yang membentuk sikap dan
perilaku seorang tenaga penjualan
yang bekerja dengan keras.
Meskipun kinerja tenaga penjualan
adalah konstruk mutlak dari
pencapaian akhir tenaga penjualan.
Namun tanpa konsep kerja keras
tidak akan mungkin seorang tenaga
penjualan mencapai target
penjualan secara efektif. Dengan
demikian penelitian pengaruh kerja
keras tenaga penjual terhadap kinerja
tenaga penjual telah mendapatkan
justifikasi dukungan secara empirik.
Sehingga hasil penelitian rujukan dan
penelitian ini dapat diaplikasikan pada
persoalan-persoalan yang sama atau
serupa.

Sumber : Jurnal penelitian yang relevan dan dikembangkan untuk penelitian ini, 2011
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5.4.2 Implikasi Manajerial

Berdasarkan hasil penelitian, variabel tentang orientasi pembelajaran

tenaga penjual, pengalaman menjual tenaga penjual, efektivitas pelatihan tenaga

penjual, sikap akan persaingan tenaga penjual, motivasi berprestasi tenaga

penjual, penilaian prestasi tenga penjual, kerja cerdas tenaga penjual, kerja keras

tenaga penjual adalah merupakan variabel-variabel yang penting dalam

menentukan kinerja tenaga penjual. Oleh karenanya implikasi manajerial harus

difokuskan pada variabel-variabel tersebut.

Penelitian ini berhasil memperoleh bukti empiris bahwa variabel orientasi

pembelajaran tenaga penjual berpengaruh positif dan signifikan terhadap kerja

cerdas tenaga penjual, variabel pengalaman menjual tenaga penjual berpengaruh

positif dan signifikan terhadap kerja cerdas tenaga penjual, variabel efektivitas

pelatihan tenaga penjual berpengaruh positif dan signifikan terhadap kerja cerdas

tenaga penjual, variabel sikap akan persaingan tenaga penjual berpengaruh positif

dan signifikan terhadap kerja keras tenaga penjual dan variabel penjualan motivasi

berprestasi tenaga penjual berpengaruh positif dan signifikan terhadap kerja keras

tenaga penjual, variabel penjualan penilaian prestasi tenaga penjual berpengaruh

positif dan signifikan terhadap kerja keras tenaga penjual, variabel kerja cerdas

tenaga penjual berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja tenaga penjual,

variabel penjualan kerja keras tenaga penjual berpengaruh positif dan signifikan

terhadap kinerja tenaga penjual (gambar 4.3 hasil pengujian SEM).

Penemuan dari hasil penelitian ini mengindikasikan bahwa secara umum

yang mempunyai pengaruh terbesar terhadap variabel kinerja tenaga penjual
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adalah variabel kerja keras tenaga penjual. Hal ini ditunjukan dari nilai pengaruh

variabel kerja keras tenaga penjual yang lebih besar daripada nilai variabel kerja

cerdas tenaga penjual. Sedangkan variabel krja keras tenaga penjual dipengaruhi

oleh variabel motivasi berprestasi tenaga penjual. Namun demikian variabel kerja

cerdas tenaga penjual juga memiliki pengaruh positif terhadap variabel kinerja

tenaga penjual sekalipun nilai pengaruh variabel kerja cerdas tenaga penjual lebih

kecil bila dibandingkan dengan variabel kerja keras tenaga penjual, sehingga hal

ini tetap harus menjadi perhatian dari perusahaan, begitu juga dengan variabel

efektivitas pelatihan tenaga penjual yang memiliki pengaruh positif terhadap kerja

cerdas tenaga penjual. Berdasarkan temuan dari penelitian ini (gambar 4.3 hasil

pengujian SEM), maka dapat disampaikan beberapa implikasi kebijakan sesuai

dengan prioritas sebagai masukan bagi pihak manajemen perusahaan, seperti yang

disajikan dalam tabel 5.2 sebagai berikut :

Tabel 5.2
Implikasi Manajerial

No Indikator
Persepsi
Responden

Saran/Kebijakan

Variabel Kinerja Tenaga Penjual

1. Peningkatan
jumlah
pelanggan.
Nilai loading
0,832 dengan
angka indeks
69,30 sehingga
masuk kategori
sedang.

 Responden mencari klien-
klien baru melalui kunjungan
langsung untuk melakukan
prospek 3orang per hari

 Kadang kala responden
mencari referensi dari klien
lama, lakukan call market,
canvasing, dari teman,
saudara, tetangga, serta aktif
dalam kegiatan sosial

Peran perusahaan dalam
mendukung tenaga penjual/agen
dalam mendapatkan peningkatan
pelanggan/nasabah dapat dilakukan
dengan keterlibatan perusahaan
dalam menunjang program-program
kemasyarakatan dan lingkungan
melalui program CSR (corporate
social responsibility) sehingga
dengan adanya kepedulian
perusahaan akan masalah-masalah
sosial dan lingkungan terhadap
masyarakat akan memudahkan
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tenaga penjual/agen perusahaan
dalam melakukan prospek bagi
calon pelanggan/nasabah dan
memperluas jaringan tenaga
penjual/agen. Selain itu pemberian
motivasi dan semangat sangat
diperlukan oleh tenaga penjual
dalam bentuk training/pelatihan
dalam memacu semangat dan
kepercayaan diri tenaga penjual,
pada akhirnya akan meningkatkann
jumlah pelanggan

2. Peningkatan
keuntungan
penjualan Nilai
loading 0,811
dengan angka
indeks 69,11
sehingga masuk
kategori sedang.

 Responden berusaha mencari
nasabah yang banyak,
prospek, rekrut agen-agen
baru

 Saling bekerja sama dengan
sesama agen/ leader dalam
meningkatkan
kapasitasmenjangkau
nasabah

Dengan Membentukan kelompok-
kelompok tenaga penjual/agen
(group selling) harus menjadi fokus
dan perhatian dari pihak
perusahaan, dalam hal ini manajer
penjualan dan para leader sehingga
manajer penjualan melalui leader-
leader harus menjadi fasilitator
sehingga tenaga penjual/agen dapat
bekerja secara lebih baik dan
tertanggung jawab, serta dapat
memberi dukungan secara moril
baik antara leader dengan tenaga
penjual maupun antara sesama
tenaga penjual dalam mencapai
pertumbuhan penjualan.

3. Peningkatan
pencapaian
target
penjualan Nilai
loading 0,66
dengan angka
indeks 64,90
sehingga masuk
kategori sedang.

 Responden tetap kerja giat
dan tekun, banyak
melakukan prospek, follow
up, ikuti leader untuk
presentasi

 Responden berupaya
meningkatkan aktivitas
kunjungan dan presentasi ke
calon nasabah atau klien

Manajer penjualan dan para leader
perlu meningkatkan kemampuan
dan ketram pilan serta keahlian para
tenaga penjual/agen dalam
melakukan prospek kepada
pelanggan melalui berbagai
pelatihan/training dan motivasi
secara kontinyu agar tidak cepat
putus asa dan harus memiliki
tingkat kesabaran yang tinggi serta
tetap berusaha dan bekerja keras
sehingga dapat mencapai tujuan
yang diharapkan. Selain itu para
leader juga harus tetap memberikan
petunjuk dan arahan secara terus-
menerus kepada setiap tenaga
penjual dalam pelaksanaan prospek
penjualan. Perusahaan disarankan
untuk menghindari penentuan target
penjualan yang terlalu tinggi diluar
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kemampuan tenaga penjual.

Variabel Orientasi Pembelajaran Tenaga Penjual

4. Up date
pendekatan
baru. Nilai
loading 0,908
dengan angka
indeks 69,52
sehingga masuk
kategori sedang.

 Kadang responden datang ke
kantor mengikuti kegiatan
workshop dan selalu
bertukar pikiran / sharing
dengan teman dan leader
kalau mengalami kesulitan

 Responden berusaha lebih
keras dan berusaha untuk
mengenali lebih dekat
kebutuhan pelanggan

 Responden berusaha untuk
aktif dalam setiap kegiatan
dan acara agency prudential
seperti Kicc OfF, Goal
Setting, Event Worksop
Prudential, tapi belum
maksimal karena
keterbatasan waktu

Pihak perusahaan harus selalu
memonitor dan memantau para
tenaga penjual dalam keterlibatan
pada setiap kegiatan-kegiatan dan
training/pelatihan yang dilakukan
agar dapat diikuti dengan baik serta
selalu mengevaluasi para tenaga
penjual dalam berbagai aktivitas-
aktivitas baik di dalam maupun
diluar pekerjaan sebagai
agen/tenaga penjual
perusahaan.dalam melakukan
pendekatan harus menyesuaikan
kebutuhan pelanggan dan kebiasaan
atau hobby pelanggan secara
beerkelanjutan berupaya mnguasai
teknik penjualan terkini

5. Meningkatkan
keahlian
secara
berkelanjutan
Nilai loading
0,84 dengan
angka indeks
69,45 sehingga
masuk kategori
sedang.

 Kadang responden terjun
langsung ke lapangan
sehingga dapat langsung
mengetahui keinginan
pelanggan

 Responden berusaha untuk
aktif mengikuti pelatihan/
training yang dilakukan
Prudential namun belum
maksimal

 Responden berusaha
meningkatkan keahlian
apabila ada respon dari calon
nasabah/ pelanggan

 Keahlian penjualan yang
selama ini responden
lakukan dapat saya
kembangkan mulai dari
keluarga, tetangga agar bisa
melakukan program asuransi
Prudential dengan penekanan
pada manfaatnya dengan
prinsip one day, one care
setiap ketemu dengan satu
orang, kemudian clossing

Program pelatihan/training, sharing
dan diskusi-diskusi yang
berkesinambungan akan
memperlengkapi tenaga penjual /
agen perusahaan dengan sejumlah
pengetahuan dan ketrampilan dalam
melakukan prospek kepada
pelanggan/nasabah dengan lebih
baik, oleh karenanya hal ini harus
mendapat perhatian yang serius dari
pihak perusahaan dalam
pengembangan program-program
pelatihan di masa mendatang
disamping itu pemahaman
perusahaan terhadap apa yang
menjadi keinginan dan kebutuhan
pelanggan. perusahaan melalui
manajer penjualan dan para leader
harus membekali tenaga penjual
dengan sejumlah pengetahuan
tentang produk, ketrampilan dalam
berkomunikasi serta kecakapan
melalui pelatihan/training dalam
bentuk diskusi, simulasi, sharing
dan pemecahan kasus-kasus yang
biasanya dialami pelanggan, yang
pada kahirnya agen merasa masih
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memiliki banyak kekurangan akan
pengetahuan dan ketrampilan

6. Informasi
adalah sumber
penting Nilai
loading 0,811
dengan angka
indeks 69,68
sehingga masuk
kategori sedang.

*Responden berusaha
melakukan pendekatan
penjualan dengan survey/
wawancara dari rumah kerumah
 Pelanggan/ nasabah

terkadang memiliki selera
dan laar belakang berbeda-
beda sehingga terasa sulit
dalam menyesuaiakan
pendekatan pelanggan
apalagi ada kalanya harus
mendengarkan keluhan
pelanggan untuk mencoba
mengenali lebih dalam
kebutuhan pelanggan

 Mencari waktu yang lain
untuk melakukan pendekatan
pada saat makan siang, atau
waktu senggang ditempat
kerja atau tempat lain sesuai
dengan selera pelanggan

Informasi adalah sumber yang
penting, sehingga perusahaan harus
mengenali lebih dalam kebutuhan
pelanggan dan mendengarkan setiap
keluhan pelanggan disamping itu
mengenali kebiasaan-kebiasaan
pelanggan dan latar belakang,
mencari waaktu yang tepat dengan
penerapan nilai-nilai perusahaan
yakni’’Always Listening, Always
Unerstanding” namun seeringkali
pelanggan lebih banyak berbicara
sehingga memudahkan saat prospek
sebagai sarana pembelajaran bagi
para agen

Variabel Pengalaman Menjual Tenaga Penjual

7. Menghadapi
berbagai situasi
penjualan.
Nilai loading
0,781 dengan
angka indeks
68,01 sehingga
masuk kategori
sedang.

 Perkenalan dan pendekatan
terlebih dahulu adalah
merupakan awal dalam
melakukan prospek terhadap
pelanggan/ nasabah dengan
menyadari bahwa setiap
pelanggan memiliki karakter
yang berbeda-beda sehingga
situasi penjualan yang
dilakukan harus sesuai
dengan kebutuhan dan
karakteristik pelanggan

 Kadang responden mencari
waktu yang tepat untuk
melakukan pendekatan
penjalan apabila pelanggan
sibuk atau banyak pekerjaan
meskipun sudah membuat
janji ketemu

 Responden berusaha
mengurangi rasa kecewa
kalau mengalami kegagaan
saat untuk bertemu atau
pelanggan atau pelanggan

Perusahaan melalui manajer
penjualan dan para leader harus
membekali tenaga penjual dengan
sejumlah pengetahuan tentang
produk, ketrampilan dalam
berkomunikasi serta kecakapan
melalui pelatihan/training dalam
bentuk diskusi, simulasi, sharing
agar dapat menjelaskan manfaat apa
saja yang diperoleh, menjelaskan
bahwa asuransi harus dimiliki setiap
orang dan membayar premi sama
dengan menabung secara disiplin,
sehingga agen mengandalkan
pengalaman penjualan dalam
menghadapi penjualan terburuk
seperti penolakan dapat diantisipasi
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setelah diberikan penjelasan
mengenai manfaat asuransi
tidak clossing meskipun
secara finansial mampu

8. Melakukan
presentasi
Penjualan.
Nilai loading
0,767 dengan
angka indeks
68,21 sehingga
masuk kategori
sedang.

 Kadang-kadang responden
terlalu emosional dalam
melakukan presentasi
penjualan, tidak sadar dan
cepat bosan sehingga tidak
mampu mengatur dan
mengendalikan diri saya
ketika berhadapan dengan
pelanggan

 Berawal dari mendengarkan
apa yang disampaikan oleh
stiap pelanggan/ nasabah
dengan mengupayakan
komunikasi dua arah
sehingga terjalin respon yang
baik dengan memberikan
kesempatan kepada nasabah
untuk memberikan masukan
dan pendapat setelah
penjelasan produk asuransi

 Pada pelanggan pertama
penyajian pasti tidak
ssempurna tetapi pada
pelanggan ke sepuluh
presentasi menjadi lebih
lancar dan menarik karena
makin percaya diri dan
didukung pengalaman / data-
data yang lengkap

 Kadang responden sangat
kesulitan dalam mengetahui
perilaku/ ekspresi calon
nasabah/pelanggan karena
saya tidak bisa menilai orang
dari ekspresi luarnya tapi
dari niat tulusnya

Perusahaan melalui manajer
penjualan dan para leader harus
meberikan pelatihan atau seminar
agar tenaga penjual dapat
melakukan presentasi dengan baik
terhadap pelanggannya sehingga
tenaga penjual semakin ahli dan
lebih percaya diri dan dapat
memberikan presentasi yang
menarik sehingga dapat memikat
pelanggannya sehingga mendapat
closing yang tinggi.
Memiliki kepribadian yang baik
adalah syarat mutlak bagi seorang
agen dalam melakukan pendekatan
penjualan, oleh karena seorang agen
/ tenaga penjual harus dapat
menempatkan diri sesuai dengan
karakter dari setiap pelanggan atau
nasabah

9. Melakukan
negosiasi
Nilai loading
0,857 dengan
angka indeks
69,72 sehingga
masuk kategori
sedang.

 Kadang responden
memberikan penawaran
diatur penawaran polis yang
paling rendah supaya saya
bisa mencapai clossing yang
cukup tinggi, namun tetap
menyesuaikan dengan
kondisi finansial nasabah

 Responden berusaha

Perusahaan melalui tenaga penjual
harus mengetahui kapan waktu
terbaik untuk melakukan penawaran
presentasi sehingga tidak
mengganggu aktivitas pelanggan
dan waktu istirahat, di samping itu
perusahaan harus mengenali
kebiasaan-kebiasan pelangganya
Kemampuan dalam bernegosiasi



176

memeberikan pnawaran pada
waktu-waktu jam kerja bagi
karyawan pada saat istirahat
di cafe atau kadang saat sore
atau malam hari seesuai
kesepakatan

 Responden mengembangkan
negosiasi penjualan apabila
ada respon ari pelanggan/
nasabah dengan membuatkan
ilustrasi tentang produk
asurnsi yang akan diambil

 Apabila calon pelanggan
atau nasabah kurang
mengerti apa yang saya
sampaikan, maka dapat
merubah prosentasi ilustrasi
yang mengambang
kecontoh-contoh kasus yang
nyata sehingga nasabah
makin teertarik dan paham
mengenai ilustrasi manfaat
asuransi

dalam penjualanmembutuhkan
ketrampilan dan keahlian dari
seorang agen/ tenaga penjual. Oleh
karenanya peerusahaan dapat
merancang progam-proram
pelatihan/ trining bagi para agen/
tenaga sehingga mampumenentukan
waktu dan melihat kesempatan yang
paling tepat dalam bertransaksi

Variabel Efektivitas Pelatihan Tenaga Penjual

10. Sesuai dengan
Kebutuhan
Nilai loading
0,764 dengan
angka indeks
66,05 sehingga
masuk kategori
sedang.

 Kadang responden
mendengar dan berusaha ikut
memahami pelatihan yang
disampaikan trainer/leader
tetapi saat prospek saya
merasa belum optimal

 Responden mengembangkan
platihan sendiri tetapi
kadang kala calon
pelanggan/ nasabah kurng
bisa memahami apa apa yang
saya sampaikan

 Responden berusaha
mengembangkan mental dan
motivasi tapi belum percaya
diri saat bertemu langsung
dengan nasabah/ pelanggan

 Berupaya untuk
mempraktekan apa yang
diperoleh dalam pelatihan
sesuai dengan standard
perusahaan tetapi situasi dan
kondisi diapangan sangatlah
berbeda

perusahaan harus tetap membekali
tenaga penjual/agen perusahaan
dengan berbagai informasi dan
sejumlah pengetahuan tentang
perusahaan dan produknya,
pengembangan mental dan motivasi
,keunggulan, kemudahan, ketepatan
dan kecepatan dalam klaim, proses
pembayaran premi, manfaat produk,
jenis produk, besar kecilnya polis,
cara pembayaran serta informasi
lainnya menjadi sesuatu yang
sangat penting bagi pelanggan
melalui program-program training
dan proses pembelajaran secara
terus-menerus disertai brosur-brosur
perusahaan dan produk serta
informasi penting yang sangat
bermanfaat bagi tenaga penjual
sehingga menghindari tenaga
penjual dari pemberian harapan dan
informasi yang palsu atau bohong
kepada pelanggan
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11. Intensitas
Keikutsertaan
Nilai loading
0,79 dengan
angka indeks
68,83 sehingga
masuk kategori
sedang.

 Kalau ada waktu responden
ikut pelatihan tentang tata
cara klaim, permintaan
transaksi statment/ spaj dan
urusan-urusan administrasi
yang lain terkait dengan
polis yang dipunyai nasabah

 Sebagai nasabah / pelanggan
langsung datang ke kantor
apabila menemui masalah
sehingga langsung ditangani
staf kantor

 Kadang responden ikut
pelatihan hari sabtu dan
minggu itupun kalau kalau
bersamaan dengan acara lain

 Bila diperlukan responden
menginformasikan mengenai
produk-produk asuransi yang
akan diambil, mengenai
prosedur kalim asuransi
dansemua informasi yang
digunakan nasabah

Perusahaan harus tetap tidak pernah
melewatkan setiap kesmpatan untuk
membekali membekali tenaga
penjual/agen perusahaan dengan
berbagai informasi dan sejumlah
pengetahuan tentang perusahaan
dan produknya, pengembangan
mental dan motivasi ,keunggulan,
kemudahan, ketepatan dan
kecepatan dalam klaim, proses
pembayaran premi, manfaat produk,
jenis produk, besar kecilnya polis,
cara pembayaran serta informasi
lainnya menjadi sesuatu yang
sangat penting bagi pelanggan
melalui program-program training
dan proses pembelajaran secara
terus-menerus disertai brosur-brosur
perusahaan dan produk serta
informasi penting yang sangat
bermanfaat bagi tenaga penjual

12. Pilihan Waktu
Nilai loading
0,736 dengan
angka indeks
66,58 sehingga
masuk kategori
sedang.

 Kadang responden berusaha
aktif dalam setiap kegiatan
dan acra agency prudential
seperti M3, BOP, Kickoff,
goalsetting, event workshop
dan lain sebagainya namun
belum maksimal karena
keerbatasan waktu

 Responden senang pelatihan
pada hari sabtu dan minggu
selama tidak ada acara lain

 Responden kadang berusaha
mengikuti pelatihan/ training
yang dilaksanakan Prudential

 Responden berusaha
mengikuti kegiatan-kegiatan
dan menjadi agen yang
bertanggung jawab tapi
kaang kala saya tidak bisa
mengikuti karena memilki
pkerjaan lain lagi slain
menjadi agen asuransi

Perusahaan dalam melakukan
terining/ pelatihan harus memiliki
pilihan waktu yang tepat dalam
pelaksanaan setap program
pelatihan sehingga tenaga pembeli
dapat meluangkan waktunya
sehingga tidak mengganggu jadwal
janji untuk presentasi dengan
pelanggannya kaarena kedisiplinan
adalah cerminan profesionalisme
agen.
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Variabel Sikap akan Persaingan Tenaga Penjual

13. Menikmati
persaingan
tenaga penjual.
Nilai loading
0,819 dengan
angka indeks
69,20 sehingga
masuk kategori
sedang.

 Dilapangan persaingan
sering terjadi antara
perusahaan asuransi, tetapi
profesionalisme agenlah
yang sangat menentukan

 Kadang saya merasa pesaing
saya yang berat adalah agen
lain yang lebih profesional

 Saya berusaha untuk
menikmati persaingan
dengan perusahaan lain
seperti MANULIFE, AXA
MANDIRI, SINAR MAS
bahkan pesaing saya kadang
juga agen pruential sndiri

Berbagai petunjuk dan arahan dari
para leader yang memimpin secara
langsung kerja dan aktivitas tenaga
penjual/agen akan sangat membantu
setiap tenaga penjual/agen dalam
menghadapi persaingan penjualan
sehingga pemberian arahan,
petunjuk dan motivasi harus tetap
dilakukan agar tenaga penjual/agen
perusahaan tidak merasa bekerja
seorang diri namun memiliki leader
dan pemimpin yang selalu
memperhatikan, dalam menghadapi
persaingan yang semakin tajam,
hendaknya bagi para agen
persaingan dijadikan penyemangat
dalam bekerja

14. Pentingnya
Kemenangan
Nilai loading
0,824 dengan
angka indeks
67,35 sehingga
masuk kategori
sedang.

 Sukses seorang agen sangan
subyektif apa yang dimaksud
kemenangan (clossing)
dalam penjualan produk
asuransi

 Saya berupaya memberikan
yang terbaik untuk nasabah
sesuai dengan apa yang
diharapkan

 Kadang saya berharap suatu
saat ingin membeli Mobil
Baru

 Saya berusaha berusaha
mencari nasabah yang
banyak, melakukan prospek
dan rekrut agen baru untuk
mencapai STAR CLUB

 Saling bekerja sama sesama
agen untuk menambah
kapasitas group selling

Kemampuan dalam memodifikasi
presentasi penjualan membutuhkan
ketrampilan dan keahlian dari
seorang agen/tenaga penjual. Oleh
karenanya perusahaan dapat
merancang program-program
pelatihan/training bagi para
agen/tenaga penjual untuk
meningkatkan ketrampilan dan
keahlian dalam menawarkan produk
dan melakukan presentasi
penjualan. Sehingga tenaga penjual
dapat berorientasi pada
kemenangan sebagai tenaga penjual
dalam memasarkan produk.

15. Berusaha Lebih
Keras . Nilai
loading 0,882
dengan angka
indeks 69,69
sehingga masuk
kategori sedang.

 Kadang saya berupaya kerja
lebih keras dengan
perbanyak aktivitas karena
menjual program asuransi
tergantung aktivitas dan
kunjungan ke nasabah

 Mencoba untuk disiplin
melakukan prospek 3-4
orang perhari

Pihak perusahaan melalui manajer
penjualan dan para leader selalu
melakukan pemberian motivasi,
arahan, sharing dan diskusi serta
pelatihan/training khusus bagi
setiap tenaga penjual/agen sehingga
tenaga penjual berusaha lebih keras
dalam mencapai target perusahaan.
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 Saya kadang berusaha untuk
update berita (Pru Berita)

 Kadang saya mengikuti
mengikuti training/ Pelatihan
yang diadakan peerusahaan

 Berusaha untuk mencoba
berkomunikasi dengan klien
meskipun kadang ditolak
untuk presentasi

 Saya merasa belum selaras
dengan visi perusahaan
yaitu “to be no one, tentu
dengan segala upaya terbaik
yang kita berikan untuk
menjadi yang erbaik

 Saya mencoba untuk
beerusaha agar hari ini lebih
baik dari kemarin

Variabel Motivasi Berprestasi Tenaga Penjual

16 Adanya
Kemajuan
dalam Bekerja.
Nilai loading
0,825 dengan
angka indeks
69,51 sehingga
masuk kategori
sedang

 Kadang saya berusaha
melakukan presentasi hari ini
harus lebih baik dari kemarin

 Saya berusaha agar percaya
diri semakin besar dengan
mendapatkan case/ klien
baru

 Saya merasa tertantang
dengan pekerjaan saya, serta
bonus dan komisi yang
tinggi ,penghasilan semakin
bertambah dan masa depan
yang menjanjikan

 Prinsip ini harus dimilki
seorang agen setiap hari dia
harus melakukan sistem
manajemen kegiatan untuk
melihat apa yang sudah
diakukan pada hari itu dan
merencanakan tindakan-
tindakan untuk hari esok

 Keuntungan yang diproleh
oleh agen dan nasabah sama-
sama mendapatkan

 Kadang saya brusaha API
saya lebih baik dari tahun
lalu

Pihak perusahaan melalui manajer
penjualan dan para leader selalu
melakukan pemberian motivasi,
arahan, sharing dan diskusi serta
pelatihan/training khusus bagi
setiap tenaga penjual/agen sehingga
tenaga penjual ada kemajuan dalam
bekerja memasarkan produknya
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17 Pengakuan dari
Atasan Nilai
loading 0,784
dengan angka
indeks 68,17
sehingga masuk
kategori sedang

 Dukungan / support bila
menemui nasabah yang
susah alasan dalam
memutuskan produk asuransi
yang akan diambi,

 Tempat bertanya/ diskusi
sekaligus follow up atas
kesulitan-kesuliatan saya di
lapangan terutama calon
nasabah yang banyak alasan

 Kadang saya mendapatkani
motivasi dan arahan/ mentor
daaaari leader

 Monitoring an evaluasi hasil
serta konsultasi dengan
leader

 Saya beerupaya berusaha
berkomunikasi dengan leader
saya dan berusaha loyal
terhadapnya

 Kadang saya mendapatkan
recognize dari kantor juga
dari leader

Berbagai petunjuk dan arahan dari
para leader yang memimpin secara
langsung kerja dan aktivitas tenaga
penjual/agen akan sangat membantu
setiap tenaga penjual/agen dalam
pengembangan pendekatan-
pendekatan penjualan yang selama
ini dilakukan sehingga pemberian
arahan, petunjuk dan motivasi harus
tetap dilakukan agar tenaga
penjual/agen perusahaan tidak
merasa bekerja seorang diri namun
memiliki leader dan pemimpin yang
selalu memperhatikan.

18 Pengakuan dari
rekan kerja.
Nilai loading
0,825 dengan
angka indeks
68,60 sehingga
masuk kategori
sedang

 Saya kadang mendapatkan
pengalaman mendapatkan
kasus di lapangan kemudian
sharing dengan teman agen

 Kalau ada kegagalan rekan
agen saling memberi
semangat untuk mencapai
target

 Kadang –kadang saya
mendengar dan berusaha
memahami apa yang
disampaikan oleh leader
sebagai wujud penerapan
nilai-nilai perusahaan

 Umpan balik dari rekan kerja
sesama agen untuk
memotivasi adalah dalam
bentuk dukungan, diskusi
dan pemberian sharing
pengalaman di lapangan

Berbagai petunjuk dan arahan dari
para leader yang memimpin secara
langsung kerja dan aktivitas tenaga
penjual/agen akan sangat membantu
setiap tenaga penjual/agen dalam
pengembangan pendekatan-
pendekatan penjualan yang selama
ini dilakukan sehingga pemberian
arahan, petunjuk dan motivasi harus
tetap dilakukan agar tenaga
penjual/agen perusahaan tidak
merasa bekerja seorang diri juga
bisa saling bertukar informasi,
pengalaman dan memneri
semangat.

Variabel Penilaian Berprestasi Tenaga Penjual

19 Umpan balik
perusahaan.
Nilai loading

 Semua penghargaan baik
komisi, bonus dll sudah ada
sistemnya

Program pelatihan/training, sharing
dan diskusi-diskusi yang
berkesinambungan akan
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0,887 dengan
angka indeks
68,80 sehingga
masuk kategori
sedang

 Umpan balik dari perusahaan
untuk memotivasi adalah
dalam bentuk dukungan,
diskusi dan pemberian
informasi kinerja agen

 Recognize yang diadakan
untuk prestasi-prestasi kecil
yang berhasil diraih seorang
agen

 Kadang saya berupaya untuk
mematuhi peraturan
perusahaan dan menjalankan
aktivitas dengan benar sesuai
dengan standar operasional
perusahaan tetapi situasi dan
kondisi dilapangan sangat
berbeda

 Saya merasa selama ini
belum penah terjadi Pru
tidak menepati janji yang
sudah ditetapkan, karena
sebagai bentuk kemitraan
yang harus saling
menghargai dan
mempercayai satu dengan
lain

memperlengkapi tenaga penjual /
agen perusahaan dengan sejumlah
pengetahuan dan ketrampilan dalam
melakukan prospek kepada
pelanggan/nasabah dengan lebih
baik, oleh karenanya hal ini harus
mendapat perhatian yang serius dari
pihak perusahaan dalam
pengembangan program-program
pelatihan di masa mendatang,
disamping memberikan
penghargaan yang baik berupa
komisi, bonus terhadap agen/tenaga
penjual

20 Puas dengan
Hasil
Penilaian.
Nilai loading
0,837 dengan
angka indeks
69,77 sehingga
masuk kategori
sedang

 Karier sebagai Agen hingga
Agency Manager sudah jelas
namun saya merasakan
belum optimal

 Sebenarnya bentuk karier di
Prudential adalah kemitraan
yang saling menguntungkan
artinya semakin tinggi
prestasi kerja agen, semakin
besar pula penghasilan dan
reward yang diberikan tapi
saya belum memaksimalkan

 Bila kita disambut dengan
baik yang ditandai dengan
sapaan dan perhatian dari
leader, maka ada
kemungkinan kita lebih
leluasa dalam melakukan
parospek

 Masing-masing leader
memiliki ekspresi diri yang
beerbeda ssuai dengan
karakter dan kepribadian

Karyawan dalam hal ini tenaga
penjual, akan merasa senang dan
betah serta ingin tetap menjadi
bagian dari perusahaan apabila
seluruh hasil kerja dan prestasi yang
dilakukannya dapat dinilai dan
dihargai dengan baik melalui
sejumlah penghargaan yang
diberikan baik berupa bonus,
komisi, karier dan lain sebagainya
sehingga bentuk-bentuk
penghargaan seperti ini harus tetap
menjadi perhatian perusahaan dan
bila perlu dapat ditingkatkan lagi di
masa mendatang baik dalam bentuk
seperti ini ataupun dalam bentuk-
bentuk penghargaan yang lain.
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orang tersebut
21 Komitmen.

Nilai loading
0,852 dengan
angka indeks
69,39 sehingga
masuk kategori
sedang

 Saya berusaha bekerja lebih
keras dan berusaha untuk
mendapatkan nasabah/
pelanggan

 Berupaya untuk mematuhi
peraturan perusahaan dan
menjalankan aktivitas
dengan benar sesuai dengan
standar operasional
Prudential tetapi situasi dan
kondisi di lapangan yang
saya temui berbeda

 Saya berusaha mengikuti
training/ pelatihan yang
dilaksanakan perusahaan
dan bekerja dengan se penuh
hati dan tanggung jawab

 Saya berusaha untuk aktif
dalam setiap kegiatan dan
acara agency prudential
seperti kick off, M3, goal
setting, even workshop
Prudential belum maksimal
karena keterbatasan waktu

Karyawan dalam hal ini tenaga
penjual, akan merasa senang dan
komitmen serta ingin tetap menjadi
bagian dari perusahaan apabila
seluruh hasil kerja dan prestasi yang
dilakukannya dapat dinilai dan
dihargai dengan baik melalui
sejumlah penghargaan yang
diberikan baik berupa bonus,
komisi, karier dan lain sebagainya
sehingga bentuk-bentuk
penghargaan seperti ini harus tetap
menjadi perhatian perusahaan dan
bila perlu dapat ditingkatkan lagi di
masa mendatang baik dalam bentuk
seperti ini ataupun dalam bentuk-
bentuk penghargaan yang lain

Variabel Kerja Cerdas Tenaga Penjual

22 Mencoba
pendekatan
penjualan
yang berbeda
Nilai loading
0,807 dengan
angka indeks
69,93 sehingga
masuk kategori
sedang

 Pelanggan yang ditemui di
lapangan kadang memiliki
selera dan laatar belakang
berbeda sehingga sangat sulit
dalam menyesuaikan
pendekatan penjualan

 Responden melakukan
pendekatan penjualan
dengan cara mengunjungi
pelanggan dari rumah k
rumah meskipun kadang
ditolak juga

 Kadang-kdang Responden
melakukan pendekatan
penjualan pada saat makan
siang, atau waktu senggang
di tempat kerja atau di
tempat lain sesuai selera

 Kadang responden
melakukan fact finding dulu,
mencari data tentang

Penyesuaian pendekatan yang
dilakukan oleh tenaga penjual/agen
harus tetap mendapat perhatian
yang serius dari pihak perusahaan
melalui manajer penjualan dan para
leader sehingga pendekatan-
pendekatan yang dilakukan tidak
monoton, kaku dan selalu formal
namun dapat disesuaikan dengan
situasi dan kondisi dari tenaga
penjual/agen itu sendiri ataupun
situasi dan kondisi dari
pelanggan/nasabah dengan selalu
melakukan pemberian motivasi,
arahan, sharing dan diskusi serta
pelatihan/training khusus bagi
setiap tenaga penjual/agen dengan
tetap mengevaluasi keterlibatan
tenaga penjual/agen dalam
mengikuti berbagai program-
program pelatihan yang dilakukan
oleh perusahaan.
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seberapa besaar kemampuan
keuangannya

 Mencari waktu yang lain
untuk melakukan pendekatan
apabila pelanggn sibuk atau
banyak kerjaan, sekalipun
telah melakukan janji

23 Mudah
memodifikasi
presentasi
penjualan
yang berbeda
Nilai loading
0,783 dengan
angka indeks
69,91 sehingga
masuk kategori
sedang

 Kadang presentasi yang kita
sampaikan tidak dapat
dipahami oleh calon
pelanggan/ nasabah
meskipun saya
menyampaikan berulang-
berulang dengan kalimat
seerhana

 Responden berusaha
menyampakain presentasi
secara singkat dan padat
kemudian dengan cara
kreatif melakukan
pendekatan emosi, sentuh
emosinya sehingga
menimbulkan minat untuk
meangikuti program
asuaransi dengan
membandingkan kalau kita
menabung di bank

 Apabila calon nasabah/
planggan kurang mengerti
yang disampaikan dalam
presentasi, saya coba
merubahnya ilustrasi-
ilustrasi dengan contoh-
contoh yang nyata sehingga
tertarik

 Kadang Responden
berhadapan dengan orang
yang banyak bicara aktif
dalam berkomunikasi,
akhirnya pmbicaraan di
dominai oleh calon/
pelanggan daripada kita

Kemampuan dalam memodifikasi
presentasi penjualan membutuhkan
ketrampilan dan keahlian dari
seorang agen/tenaga penjual. Oleh
karenanya perusahaan dapat
merancang program-program
pelatihan/training bagi para
agen/tenaga penjual untuk
meningkatkan ketrampilan dan
keahlian dalam menawarkan produk
dan melakukan presentasi
penjualan. Dimana program-
program tersebut lebih diarahkan
pada program-program aplikatif
yang secara langsung bukan hanya
dimengerti dan dipahami namun
dapat diaplikasikan secara langsung
(disimulasikan) saat proses
pelatihan/training berlangsung
sehingga dapat menjadi pelajaran
dan pengalaman yang baik bagi
para tenaga penjual/agen bilamana
berhadapan secara langsung dengan
pelanggan.

24 Customer
memerlukan
pendekatan
unik Nilai
loading 0,77

 Respondeen mencoba
mengembangkan pendekatan
apabila ada respon dari calon
nasabah/ pelanggan diawalai
dari hobby/ Kesukaan

 Pendekatan unik yang

Penyesuaian pendekatan yang
dilakukan oleh tenaga penjual/agen
harus tetap mendapat perhatian
yang serius dari pihak perusahaan
melalui manajer penjualan dan para
leader sehingga pendekatan-
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dengan angka
indeks 69,24
sehingga masuk
kategori sedang

responden lakukan dan
kembangkan saya peroleh
dari mengikutim pelatihan/
training, handle objection,
dan mencoba ikuti pentunjuk
leader

 Responden mulai dari
kepala keluarga, kemudian
istri dan selanjutnya anak
bisa diarahkan agar
mengikuti program
prudential dengan prinsip
one day one case

 Kadang responden
mengembangkan pendekatan
pada calon pelanggan/
nasabah dngan memberi
informasi sms, bertemu
banyak orang dan banyak
bergaul dan mencritakan
program tabungan asuransi
sekaligus proteksi

pendekatan yang dilakukan tidak
monoton, kaku dan selalu formal
namun dapat disesuaikan dengan
situasi dan kondisi dari tenaga
penjual/agen itu sendiri ataupun
situasi dan kondisi dari
pelanggan/nasabah dengan selalu
melakukan pemberian motivasi,
arahan, sharing dan diskusi serta
pelatihan/training khusus bagi
setiap tenaga penjual/agen

Variabel Kerja Keras Tenaga Penjual

25 Bekerja berjam-
jam.
Nilai loading
0,776 dengan
angka indeks
69,25 sehingga
masuk kategori
sedang

 Seorang agen bisa bekerja
sesuai dengan waktu yang
diinginkan min 3 jam perhari
untuk prospekting

 Saya berusaha mencari calon
nasabah sebanyak-bayaknya
sehingga terjadi peningkatan
tapi belum mencapai taret
yang diharapkan

 Saya tetap bekerja dengan
giat dan tekun seerta
melakukan prospek, follow
updan saya terus mencoba
memperbanyak dan
memperluas jaringan

 Saya mencari klien-klien
baru melalui pendekatan
langsung dengan mendatangi
2-3 orang perhari untuk
melakukan prospek itupun
kadang mengalami
kegagalanl

Pihak perusahaan harus selalu
memonitor dan memantau para
tenaga penjual dalam keterlibatan
pada setiap kegiatan-kegiatan dan
training/pelatihan yang dilakukan
agar dapat diikuti dengan baik serta
selalu mengevaluasi para tenaga
penjual dalam berbagai aktivitas-
aktivitas baik di dalam maupun
diluar pekerjaan sebagai
agen/tenaga penjual perusahaan.
Pihak perusahaan harus selalu
melakukan evaluasi terhadap
seluruh agen/tenaga penjual yang
memiliki dedikasi dan loyalitas
kepada perusahaan bukan hanya
dilihat dari pencapaian jumlah
closing dan berapa banyak premi
yang dapat dihasilkan

26 Tidak mudah
menyerah.

 Memberikan penjelasan akan
produk yang ditawarkan,

Mencapai tujuan dan kepuasan
adalah merupakan keinginan dari
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Nilai loading
0,804 dengan
angka indeks
69,06 sehingga
masuk kategori
sedang

tentang pentingnya asuransi
bagi pelanggan, hasil
tabungan yang bagus,
proteksi diri dan keluarga
disertai penawaran produk
ang terbaik misalnya
keshatan yang tercover,
rawat inap jika sakit saat
kritis, kecelakaan, santunan
saat meninggal, kemudahan
dengan sistem kartu
sehingga lambat lawun
mengurangi anti ASURANSI

 Responden berupaya untuk
terus menerus memberikaan
presentasi kepada setiap
orang yang ditemui yang
dapat
membangkitkankebutuhan
(NEED) produk asuransi
meskipun seringkali
mendapatkan penolakan

 Kadang pelanggan/ nasabah
mengaku sudah memilii
banyak polis, saya berusaha
untuk mencari bukti
kebenarannya dan
menunjukkan kalau produk
kita lebih bagus dan lengkap

setiap pelanggan / nasabah.
Perusahaan melalui manajer
penjualan dan leader harus selalu
menanamkan nilai-nilai kejujuran
dan rasa emphati kepada tenaga
penjual/agen dalam bentuk
pemberian motivasi dan dorongan
sehingga para agen/tenaga penjual
dapat memberikan pelayanan yang
terbaik kepada pelanggan agar
terjalin hubungan yang baik antara
pelanggan/nasabah dan perusahaan
yang dalam hal ini diwakili oleh
tenaga penjual/agen perusahaan
dengan demikian pelanggan /
nasabah akan merasa puas dan
senang dengan pelayanan yang
diberikan oleh perusahaan melalui
tenaga penjual/agen perusahaan.

27 Tidak merasa
lelah.
Nilai loading
0,758 dengan
angka indeks
68,7 sehingga
masuk kategori
sedang

 Kadang responden berupaya
jangan sampai kesempatan
diambil orang dengan terus
ketemu calon nasabah/
pelanggan dengan janji
terlebih dahulu meskipun
berusaha untuk menghindar

 Responden berusaha
prospek setiap hari dngan
fact finding sehingga
menjadi sebuah kebiasaan/
habit

Pihak perusahaan dalam hal ini
manajer penjualan dan para leader
hendaknya menjadi motivator bagi
seluruh tenaga penjual/agen
perusahaan dalam rangka
pengembangan kapasitas dan
kapabilitas diri dari tenaga
penjual/agen melalui pemberian
motivasi dan proses
pelatihan/training, sharing dan
diskusi-diskusi yang secara rutin
dilakukan.

Sumber : Hasil olah data yang dikembangkan untuk penelitian ini, 2011.
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5.5 Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini ditujukan untuk mengetahui faktor-faktor dalam

meningkatkan kinerja tenaga penjual melalui kerja cerdas tenaga penjual dan kerja

keras tenaga penjual pada PT. Prudential Life Assurance Kantor HD Ananda

Agency Kota Semarang. Namun dari hasil pembahasan tesis ini, dengan melihat

latar belakang penelitian, justifikasi teori dan metode penelitian, maka dapat

disampaikan beberapa keterbatasan penelitian dari penelitian ini adalah sebagai

berikut :

1. Pada uji kelayakan full model - Structural Equation Model (SEM) (Tabel

4.21), terdapat kriteria goodness of fit yang marjinal yakni GFI sebesar

0,866 dan AGFI sebesar 0,832 sehingga mengindikasikan bahwa terdapat

beberapa faktor lain yang dapat mempengaruhi variabel penelitian yang

belum dimasukkan menjadi variabel dalam penelitian ini.

2. Hasil dan temuan dari penelitian ini didasarkan pada analisis latar

belakang dan karakteristik PT. Prudential Life Assurance Kantor HD

Ananda Agency Kota Semarang, sehingga mungkin tidak dapat

digeneralisir bagi perusahaan lain dengan latar belakang dan karakteristik

yang berbeda.

5.6 Agenda Penelitian Mendatang

Studi tentang peningkatkan kinerja tenaga penjual melalui orientasi

pelanggan tenaga penjual dan penjualan adaptif tenaga penjual, pada PT.

Prudential Life Assurance Kantor HD Ananda Agency Kota Semarang.ini masih
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dapat dikembangkan lebih lanjut pada penelitian mendatang. Dengan melihat

keterbatasan-keterbatasan pada penelitian ini, maka terdapat hal-hal yang perlu

untuk dikembangkan dalam penelitian mendatang antara lain :

1. Penelitian mendatang diharapkan dapat melengkapi hasil temuan

penelitian ini, yaitu dengan menambahkan variabel-variabel maupun

indikator-indikator yang belum dimasukan dalam penelitian ini, terutama

variabel-variabel yang mempengaruhi kerja cerdas tenaga penjual dan

variabel-variabel yang mempengaruhi kerja keras tenaga penjual agar

hasil penelitian yang diperoleh semakin baik.

2. Penelitian mendatang diharapkan untuk dapat meneliti obyek penelitian

yang lebih luas lagi diluar obyek penelitian ini baik dari segi bentuk

maupun lokasi obyek penelitian.
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LAMPIRAN 1 : KUESIONER PENELITIAN

Perihal : Permohonan Pengisian Kuesioner Penelitian

Kepada Yth.
Bapak/Ibu/Saudara Responden
Tenaga Penjualan (Agen)
PT. Prudential Life Assurance
Kantor HD Ananda Agency Semarang
Di Tempat

Dengan Hormat,

Saya, Rustono, SE, Mahasiswa Program Pasca Sarjana, Magister Manajemen, Universitas

Diponegoro, Konsentrasi Pemasaran, yang sedang melakukan penelitian untuk mendapatkan

data-data melalui kuesioner ini. Adapun penelitian ini bertujuan untuk mengetahui faktor

Orientasi Pembelajaran, Pengalaman menjual, Efektivitas Pelatihan, Sikap Akan Persaingan,

Motivasi Berprestasi, Penilaian Prestasi, Kerja Cerdas dan Kerja Keras dalam upaya

meningkatkan Kinerja Tenaga Penjualan

Dalam Kuesioner ini Bpk/Ibu/Sdr dimohon untuk menjawab semua pertanyaan. Segala

jawaban ataupun pendapat Bpk/Ibu/sdr sangat berguna bagi saya untuk dapat menyelesaikan

penelitian ini. Selain itu, hasil dari penelitian ini dapat menjadi masukan bagi manajemen PT.

Prudential Life Assurance Kantor HD Ananda Agency Semarang. Khususnya dalam

meningkatkan kinerja tenaga penjualan.

Atas segala perhatian dan kesediaan Bpk/Ibu/Sdr untuk berpartisipasi, saya ucapkan

banyak terima kasih.

Hormat Saya,

Rustono



STUDI TENTANG KERJA CERDAS DAN KERJA KERAS TENAGA PENJUAL
PADA PT PRUDENTIAL LIFE ASSURANCE
KANTOR HD ANANDA AGENCY SEMARANG

I. IDENTITAS RESPONDEN

1. Nomer : .............................. (diisi oleh petugas)

2. Kode wilayah : ………………………………………………….

3. Nama Responden : ..........................................................................................

4. Tempat/Tanggal Lahir : …………………………………………………………..

5. Umur : …………………… Tahun

6. Jenis Kelamin : 1. Pria 2. Wanita (Berikan silang(X) pada pilihan)

7. Pendididikan terakhir : ..........................................................................................

8. Mulai bergabung sejak : ..........................................................................................

9. Alamat Responden : ..........................................................................................

..........................................................................................

10. Tanda tangan : ...........................................................................

KUESIONER



Sangat setujuSangat tidak setuju

Sangat setujuSangat tidak setuju

II. PETUNJUK PENGISIAN

Jawab semua kuesioner dengan memberikan penilaian sejauhmana pernyataan tersebut

sesuai realita (kenyataan yang Bapak/Ibu, Saudara rasakan) dengan memberikan tanda  pada

skala 1–10 yang sudah tersedia, dimana nilai 1-5 diartikan sebagai “kecenderungan sangat tidak

setuju” dan nilai 6-10 menunjukan “kecenderungan sangat setuju”.

Contoh : Saya merasa puas bekerja di PT Prudential Life Assurance

Jawaban menunjukkan nilai 8 yang berarti responden memiliki kecenderungan setuju sangat
besar atas pernyataan tersebut di atas.

III. DAFTAR KUESIONER

A. Orientasi Pembelajaran

1) Up Date Pendekatan Baru ( X1)

 Saya selalu berupaya secara terus-menerus mempelajari pendekatan baru yang
berhubungan dengan pelanggan untuk memperlancar proses penjualan



1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Keterangan skor:

Pilih angka 1 : Sangat tidak setuju Pilih angka 6: Keyakinan setuju tidak terlalu besar

Pilih angka 2 : Tidak Setuju Pilih angka 7: Kecenderungan setuju besar

Pilih angka 3 : Kecenderungan setuju lebih kecil Pilih angka 8: Kecenderungan setuju sangat besar

Pilih angka 4 : Kecenderungan setuju kecil Pilih angka 9: Setuju

Pilih angka 5 : Kecenderungan setuju Pilih angka 10: Sangat setuju

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



Sangat setujuSangat tidak setuju

Sangat setujuSangat tidak setuju

 Bagaimana upaya saudara mempelajari pendekatan baru yang berhubungan
dengan pelanggan ?

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................

2) Meningkatkan Keahlian menjual secara terus menerus (X2)

 Saya selalu berupaya secara terus menerus meningkatkan keahlian menjual yang
berhubungan dengan pelanggan untuk memperlancar proses penjualan.

 Bagaimana bentuk upaya saudara dalam meningkatkan keahlian menjual yang
berhubungan dengan pelanggan?

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

3) Informasi adalah sumber penting (X3)

 Saya selalu belajar dari setiap informasi Pelanggan karena pelanggan adalah sumber
informasi penting untuk meningkatkan pengetahuan dalam rangka memperlancar
proses penjualan.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



Sangat setujuSangat tidak setuju

Sangat setujuSangat tidak setuju

 Bagaimana upaya saudara memperoleh informasi pelanggan dalam rangka
meningkatkan pengetahuan yang berhubungan dengan pelanggan?

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

............................................................................................................................................

B. Pengalaman menjual

4) Menghadapi berbagai situasi penjualan (X4)

 Saya sangat berpengalaman dalam hal menyesuaiakan diri dalam menghadapi
pelanggan terutama situasi penjualan (terburuk) misalnya ditolak bahkan gagal
dalam proses penjualan.

 Bagaimana sikap saudara dalam hal menyesuaikan diri dalam menghadapi
pelanggan terutama situasi penjualan terburuk dengan produk asuransi, bagaimana
cara saudara menyakinkan mereka untuk membeli produk saudara?

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................

5) Melakukan presentasi penjualan (X5)

 Saya sangat berpengalaman dalam melakukan presentasi penjualan sehingga
membuat saya semakin ahli dan tenang dalam setiap melakukan presentasi penjualan
ke pelanggan

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



Sangat setujuSangat tidak setuju

Sangat setujuSangat tidak setuju

 Sebutkan perbedaan yang anda rasakan saat presentasi penjualan produk asuransi
pada pelanggan 1 (pertama) dengan pelanggan ke 10 (sepuluh)?

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

............................................................................................................................................

6) Melakukan negosiasi (X6)

 Saya sangat berpengalaman dalam melakukan negosiasi penjualan sehingga mampu
menentukan waktu dan melihat kesempatan yang paling tepat untuk melakukan
proses penjualan.

 Jelaskan secara singkat waktu dan kesempatan yang menurut anda paling tepat
dalam memasarkan produk asuransi !

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

C. Efektivitas Pelatihan

7) Sesuai dengan kebutuhan (X7)

 Saya merasakan Program pelatihan yang dilakukan oleh PT Prudential Life
Assurance sesuai dengan prioritas kebutuhan saya sebagai tenaga penjualan (Agen)
Asuransi.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



Sangat setujuSangat tidak setuju

Sangat setujuSangat tidak setuju

 Jenis atau bentuk program pelatihan seperti apa yang saudara inginkan dari
PT Prudential Life Assurance?

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................

8) Intensitas keikutsertaan (X8)

 Saya tidak pernah melewatkan setiap kesempatan untuk mengikuti program pelatihan

yang di adakan oleh PT Prudential Life Assurance selama saya menjadi tenaga

penjualan (Agen) Asuransi.

 Sebutkan berapa kali anda mengikuti program pelatihan PT Prudential Life
Assurance dan berapa kali diantaranya yang anda lewatkan (tidak ikut) ?

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

9) Pilihan waktu (X9)

 Saya merasakan bahwa pelaksanaan Program pelatihan yang dilakukan PT Prudential
Life Assurance sudah sesuai pilihan waktu (timing) yang saya harapkan sebagai
tenaga penjualan(Agen).

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



Sangat setujuSangat tidak setuju

Sangat setujuSangat tidak setuju

 Menurut anda pilihan waktu yang paling tepat dan tidak tepat untuk pelaksanaan
program pelatihan PT Prudential Life Assurance selama ini!

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

...............................................................................................................................................

D. Sikap akan persaingan

10) Menikmati persaingan (X10)

 Saya selalu berupaya untuk menikmati persaingan pada PT Prudential Life
Assurance sebagai penyemangat dalam bekerja sebagai tenaga penjualan (Agen)
dalam mencapai tujuan yang sudah ditetapkan

 Sebutkan siapa pesaing (perusahaan pesaing) terdekat anda dalam menjual
produk asuransi?

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

............................................................................................................................................

11) Pentingnya kemenangan (X11)

 Saya sangat berorientasi pada kemenangan sebagai tenaga penjualan(Agen) dalam

penjualan produk asuransi PT Prudential Life Assurance .

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



Sangat setujuSangat tidak setuju

Sangat setujuSangat tidak setuju

 Sebutkan target pencapaian yang anda tetapkan pada diri sendiri tahun ini?

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

............................................................................................................................................

12) Berusaha lebih keras (X12)

 Saya berupaya sebagai tenaga penjualan (Agen) untuk bekerja lebih keras dari rekan
kerja dan kompetitor dalam menjual produk asuransi PT Prudential Life Assurance .

 Jelaskan bentuk upaya saudara, untuk menjadi lebih baik dari pesaing anda!

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

............................................................................................................................................

E. Motivasi Berperstasi

13) Adanya Kemajuan dalam Bekerja (X13)

 Saya selalu bertekad sebagai tenaga penjualan (Agen) bahwa hari ini harus lebih

baik dari kemarin dan hari esok harus lebih baik dari hari ini dalam penjualan produk

asuransi PT Prudential Life Assurance.

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



Sangat setujuSangat tidak setuju

Sangat setujuSangat tidak setuju

 Jelaskan kemajuan yang anda hasilkan dalam pekerjaan anda saat ini?

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

...........................................................................................................................................

14) Pengakuan dari atasan (X14)

 Saya selalu berusaha mendapakan umpan balik positip dari atasan dengan bekerja
menjadi yang terbaik sebagai tenaga penjualan(Agen) dalam mencapai tujuan yang
sudah ditetapkan.

 Bentuk umpan balik apa yang anda harapkan dari atasan anda ?

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

............................................................................................................................................

15) Pengakuan rekan kerja (X15)

 Menurut saya umpan balik positip dari Rekan kerja merupakan sumber motivasi
untuk maju dalam mencapai tujuan yang sudah ditetapkan.

 Sebutkan bentuk umpan balik seperti apa yang anda harapkan dari rekan kerja
anda ?

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

............................................................................................................................................

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



Sangat setujuSangat tidak setuju

Sangat setujuSangat tidak setuju

F. Penilaian Berprestasi

16) Umpan balik perusahaan (X16)

 Menurut saya umpan balik positip selama ini dari PT Prudential Life Assurance
dengan memberikan penghargaan yang layak (komisi, bonus dll) bagi tenaga
penjualan(Agen) yang berprestasi merupakan sumber motivasi untuk berprestasi
dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan .

 Bentuk penghargaan apa yang meurut saudara masih belum dipenuhi oleh PT
Prudential Life Assurance ?

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

...........................................................................................................................................

17) Puas dengan hasil penilaian (X17)

 Saya merasa puas dengan hasil penilaian dari PT Prudential Life Assurance dengan
memberikan kesempatan untuk berkarir bagi tenaga penjualan(Agen) yang
berprestasi dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan.

 Bentuk karier apa yang menurut saudara masih belum dipenuhi oleh PT
Prudential Life Assurance

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



Sangat setujuSangat tidak setuju

Sangat setujuSangat tidak setuju

18) Komitmen (X18)

 Saya merasa PT Prudential Life Assurance selalu menepati janji dalam hal
penghargaan prestasi kerja (komisi, bonus dll) yang diberikan kepada tenaga
penjualan (Agen) dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan.

 Sebutkan contoh bentuk penghargaan yang pernah saudara terima dari PT
Prudential Life Assurance

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

G. Kerja Cerdas

19) Mencoba pendekatan penjualan yang berbeda (X19)

 Saya selalu berusaha setiap saat berkeinginan dan mencoba pendekatan penjualan
yang berbeda kepada pelanggan dalam proses penjualan.

 Sebutkan bentuk pendekatan yang biasa saudara lakukan dalam proses penjualan
saat bertemu pelanggan ?

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

............................................................................................................................................

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



Sangat setujuSangat tidak setuju

Sangat setujuSangat tidak setuju

20) Mudah memodifikasi presentasi penjualan (X20)

 Saya selalu berusaha membuat kesan yang berbeda dalam setiap presentasi
penjualan sehingga dapat lebih meyakinkan calon pelanggan

 Sebutkan alat bantu atau media peraga apa yang sering saudara gunakan dan
atau memodifikasinya saat presentasi dengan pelanggan?

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

21) Customer memerlukan pendekatan unik (X21)

 Saya selalu berusaha bahwa setiap pelanggan diperlakukan berbeda dan diberikan
pelayanan terbaik dibandingkan yang lain agar pelanggan merasa nyaman.

 Sebutkan 1 (satu) contoh pendekatan unik yang saudara lakukan untuk memikat
calon dan pelanggan saudara?

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

............................................................................................................................................

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



Sangat setujuSangat tidak setuju

Sangat setujuSangat tidak setuju

H. Kerja Keras

22) Bekerja lebih lama (X22)

 Saya berupaya bekerja lebih lama ketika saya bekerja sebagai tenaga penjualan
(Agen) untuk mencapai tujuan (target) penjualan yang sudah ditetapkan

 Berapa jam rata-rata yang saudara pergunakan untuk bekerja selama satu hari?

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

23) Tidak mudah menyerah (X23)

 Saya selalu mempunyai sikap pantang mnyerah dalam bekerja sebagai tenaga
penjualan (Agen) untuk mencapai tujuan (target) penjualan yang sudah ditetapkan. .

 Bagaimana kriteria calon dan atau pelanggan yang sulit dan bagaimana tips
untuk mengatasinya?

.........................................................................................................................................

.........................................................................................................................................

.........................................................................................................................................

.........................................................................................................................................

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



Sangat setujuSangat tidak setuju

Sangat setujuSangat tidak setuju

24) Tidak merasa lelah (X24)

 Saya selalu berupaya bekerja tanpa lelah saat menjual produk asuransi pada calon
dan atau pelanggan hingga order saya dapatkan untuk mencapai tujuan (target)
penjualan yang sudah ditetapkan .

 Sebutkan bentuk upaya bekerja tanpa lelah saat menjual pada calon dan atau
pelanggan hingga order saudara dapatkan untuk mencapai tujuan (target)
penjualan yang sudah ditetapkan?

...............................................................................................................................................

...............................................................................................................................................

...............................................................................................................................................

...............................................................................................................................................

I. Kinerja Tenaga Penjualan

25) Peningkatan jumlah pelanggan (X25)

 Saya selalu berusaha meningkatkan jumlah pelanggan periode ini sehingga terjadi
peningkatan dibandingkan periode sebelumnya sesuai tujuan (target) penjualan yang
sudah ditetapkan .

 Sebutkan berapa prosentasi peningkatannya?
................................................................................................................................................
................................................................................................................................................
................................................................................................................................................
............................................................................................................................................

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



Sangat setujuSangat tidak setuju

Sangat setujuSangat tidak setuju

26) Peningkatan pertumbuhan penjualan (X26)

 Saya selalu berusaha meningkatkan pertumbuhan penjualan periode ini sehingga
terjadi peningkatan dibandingkan periode sebelumnya sesuai tujuan (target)
penjualan yang sudah ditetapkan .

 Sebutkan berapa prosentasi peningkatannya?

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

............................................................................................................................................

27) Peningkatan pencapaian target penjualan (X27)

 Saya selalu berusaha meningkatkan tingkat pencapaian target penjualan periode ini
sehingga terjadi peningkatan dibandingkan periode sebelumnya sesuai tujuan
(target) penjualan yang sudah ditetapkan .

 Sebutkan berapa prosentasi peningkatannya?

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

................................................................................................................................................

............................................................................................................................................

Terima Kasih atas Kerjasama Anda

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



LAMPIRAN 2 : DATA PENELITIAN

No. Res

ponden

X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 X10 X11 X12 X13 X14 X15 X16 X17 X18 X19 X20 X21 X22 X23 X24 X25 X26 X27

1 8 10 8 6 8 8 10 8 5 8 8 10 10 8 8 8 8 8 8 8 8 8 10 10 10 10 10

2 10 10 10 8 10 9 10 8 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 9 10 10 10 10 10

3 9 8 8 8 8 9 9 8 8 8 8 9 9 9 8 10 9 9 9 9 8 9 9 10 10 9 9

4 7 8 8 9 7 9 8 7 7 8 9 7 8 7 8 9 9 9 7 8 9 8 9 8 8 8 8

5 9 9 8 5 5 6 7 6 6 6 6 6 6 8 5 8 8 9 6 6 6 6 6 6 6 7 7

6 6 6 7 3 4 3 10 9 9 9 10 10 10 10 9 5 6 6 7 7 5 10 10 10 10 10 10

7 8 8 8 8 8 8 8 9 8 9 10 8 8 8 9 10 8 8 8 8 8 9 9 8 8 8 8

8 10 10 10 5 7 6 5 7 7 10 10 10 10 8 10 10 8 10 10 8 6 10 10 7 10 10 10

9 10 10 10 8 8 10 10 9 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 4 8 8 8 8 9 9 9 9

10 9 10 8 7 7 7 9 8 8 8 9 8 8 8 7 8 8 9 8 8 8 8 9 8 7 7 8

11 9 9 9 9 9 8 8 8 9 9 9 10 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 10 9 9

12 9 10 10 9 10 10 10 9 10 10 10 10 10 10 10 6 6 6 10 10 10 10 10 10 10 10 10

13 9 9 9 8 8 9 8 8 5 9 9 9 9 9 8 10 10 10 8 9 7 9 9 9 9 9 9

14 6 8 6 5 5 5 8 7 8 7 6 6 8 7 7 8 6 8 7 6 7 7 8 5 8 6 6

15 10 9 8 9 8 9 10 10 10 7 10 10 8 9 10 8 10 7 10 10 10 10 10 10 10 10 10

16 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8

17 7 8 10 10 10 9 5 3 5 9 10 10 10 8 8 10 9 10 5 5 7 8 9 8 10 10 9

18 8 8 9 7 7 6 8 8 8 8 8 9 6 5 5 10 10 10 10 10 7 7 5 5 10 9 7

19 10 10 10 8 10 9 10 8 8 9 8 10 10 8 9 10 9 10 9 8 9 8 10 8 8 8 8

20 9 8 7 5 6 4 5 3 3 5 8 7 8 8 6 8 8 9 4 4 5 6 8 7 8 8 6

21 10 10 8 7 7 6 8 8 8 8 10 8 9 8 8 10 9 10 7 4 8 9 9 9 9 8 7

22 9 8 9 7 7 7 8 5 6 6 7 7 7 7 7 7 7 9 8 8 8 7 7 7 7 7 7

23 7 7 7 7 7 7 8 8 7 6 7 6 7 7 7 8 7 7 7 7 7 7 7 6 6 7 7

24 10 10 7 7 7 10 8 7 8 10 9 8 10 10 10 9 8 8 10 9 8 7 8 9 9 9 9

25 6 5 6 7 9 8 5 5 6 4 4 4 8 8 7 7 6 5 6 6 6 6 6 6 5 5 5

26 6 8 9 8 8 7 7 7 6 10 8 7 9 9 8 8 7 9 7 5 8 7 9 7 7 6 6

27 7 8 6 7 6 7 7 7 7 7 6 7 6 6 7 4 5 5 7 6 5 6 5 6 4 6 4

28 6 7 7 6 6 6 5 4 4 6 7 7 7 7 8 5 5 6 8 9 7 6 5 6 8 6 6

29 7 6 5 6 6 6 6 6 6 5 5 5 8 9 9 8 8 9 8 9 6 8 8 8 6 6 7

Kerja Keras Kinerja tenaga

penjual

Sikap akan

Pembelajaran Pelatihan

Motivasi Penilaian Kerja Cerdas

Persaingan Berprestasi Prestasi

DATA RESPONDEN

Menjual

Orientasi Pengalaman Efektivitas



30 8 7 9 7 5 8 7 9 7 7 6 6 7 8 7 10 10 10 8 9 9 6 7 7 8 6 6

31 4 5 5 7 6 5 6 5 6 4 6 4 4 5 5 8 7 7 7 8 7 6 7 7 7 7 7

32 5 5 6 8 9 7 6 5 6 8 6 6 7 7 6 5 4 4 5 6 5 6 6 8 4 5 4

33 8 8 9 8 9 6 8 8 8 6 6 7 8 9 8 5 5 5 8 8 6 6 5 5 6 6 6

34 10 10 10 8 9 9 6 7 7 8 6 6 10 9 9 7 6 7 9 9 7 5 7 8 7 7 7

35 8 7 7 7 8 7 6 7 7 7 7 7 6 9 9 6 7 7 6 9 7 7 6 7 7 8 7

36 5 4 4 5 6 5 6 6 8 4 5 4 7 6 7 6 8 8 6 8 7 8 6 6 6 7 6

37 5 5 5 8 8 6 6 5 5 6 6 6 6 6 5 9 8 9 5 5 5 10 6 9 10 8 6

38 7 6 7 7 7 5 5 7 8 7 7 7 10 10 8 6 7 5 6 5 6 6 7 7 6 6 8

39 6 7 7 6 9 7 7 6 7 7 8 7 9 9 10 7 8 8 7 7 7 9 7 10 10 6 6

40 6 8 8 7 9 8 8 6 6 6 7 6 9 7 10 9 9 9 8 9 8 8 9 9 6 6 5

41 10 8 9 5 5 5 10 8 9 10 8 6 8 8 8 7 5 5 7 8 6 7 4 7 5 8 5

42 6 7 5 6 5 6 6 7 7 6 6 8 9 7 8 8 8 9 8 7 7 9 7 7 8 8 8

43 7 8 6 7 7 7 9 7 10 10 6 6 7 7 9 7 8 7 9 10 9 6 7 7 9 9 9

44 10 9 9 6 9 8 8 9 9 10 10 9 7 9 9 8 10 8 7 8 10 8 8 9 8 8 5

45 7 7 5 7 5 6 7 4 7 5 8 5 6 8 7 7 7 6 7 7 6 6 7 7 8 7 7

46 8 8 9 8 7 9 9 7 7 8 8 8 7 7 8 6 9 9 7 6 6 8 10 7 9 5 7

47 7 8 7 9 10 9 8 7 7 7 7 7 6 6 6 8 7 10 7 6 7 4 7 6 6 6 6

48 8 10 8 7 8 10 8 9 9 8 8 5 9 10 9 7 7 7 8 9 8 8 7 9 7 8 7

49 7 7 6 7 7 6 6 7 6 8 7 7 9 10 9 6 7 5 8 7 8 9 8 10 7 6 7

50 8 9 9 7 6 6 8 10 7 8 8 7 5 9 7 9 8 10 5 5 5 5 6 6 6 6 6

51 8 7 10 7 6 7 4 7 6 6 8 6 7 9 9 8 8 10 9 9 9 7 8 8 10 10 10

52 7 7 7 8 9 8 8 7 9 7 8 8 10 9 10 5 6 5 7 8 7 7 6 8 7 5 6

53 6 7 5 10 9 10 9 8 10 7 6 7 8 7 8 9 9 8 6 7 7 7 8 8 8 8 8

54 9 8 10 5 5 5 5 6 6 6 6 6 8 6 7 8 8 6 6 6 6 9 7 10 8 7 8

55 8 8 10 9 9 9 7 8 8 10 10 10 9 10 8 6 5 5 7 9 8 10 10 9 6 8 6

56 5 6 5 5 6 5 7 6 8 7 5 6 7 9 10 10 8 7 8 8 7 7 7 9 6 7 6

57 9 9 8 6 7 7 7 8 8 8 8 8 9 9 9 7 7 9 9 9 9 5 6 4 4 4 5

58 8 8 6 6 6 6 9 7 10 8 7 8 10 7 8 5 7 6 6 7 7 7 7 4 5 5 8

59 6 5 5 7 9 8 6 6 5 6 8 6 6 7 7 9 9 10 4 5 5 9 10 6 5 6 7

60 7 8 7 8 8 7 7 7 9 6 7 6 7 7 8 8 9 10 6 7 7 10 8 7 7 7 7

61 4 4 6 6 6 6 5 6 4 4 4 5 8 6 9 8 8 8 5 5 8 7 7 6 6 8 6

62 5 7 7 6 7 7 7 7 4 5 5 8 7 6 7 8 6 8 6 6 6 7 9 10 7 5 7

63 9 9 10 4 5 5 9 10 6 6 10 8 8 8 8 6 7 7 6 5 7 8 9 6 5 5 5



64 8 9 10 6 5 7 10 8 7 7 7 7 7 7 8 7 7 7 6 6 7 7 6 7 5 7 5

65 8 8 8 8 8 9 7 7 6 6 8 6 10 7 7 9 10 9 8 8 8 10 10 8 10 9 9

66 8 6 8 10 8 9 6 9 10 10 7 10 9 8 8 7 6 5 6 7 7 8 9 7 9 9 10

67 6 7 7 6 5 7 8 7 6 5 5 5 8 7 5 5 6 5 7 8 8 7 6 6 7 6 6

68 7 7 7 8 8 9 7 6 6 5 7 5 6 5 5 8 8 9 6 6 6 7 5 5 7 7 7

69 9 10 9 8 8 8 10 10 8 9 9 9 10 8 9 9 9 10 8 9 9 7 8 8 6 6 5

70 7 6 5 6 7 7 8 9 7 5 5 6 10 8 9 8 8 9 7 7 8 10 8 7 9 9 9

71 5 6 5 7 8 8 7 6 6 7 6 8 9 9 10 8 7 7 6 7 6 8 8 8 7 7 6

72 8 8 9 6 6 6 10 8 8 7 7 7 8 7 7 8 8 10 7 7 6 10 7 9 6 7 6

73 9 9 10 5 6 6 7 8 8 6 6 5 9 9 9 9 9 9 6 6 5 6 7 6 5 5 5

74 8 8 9 7 7 8 10 8 7 6 7 7 10 10 9 9 10 9 7 7 5 7 7 7 8 8 7

75 8 7 7 6 7 6 8 8 8 7 7 6 8 9 8 8 8 7 10 7 7 9 8 8 5 8 8

76 8 8 10 7 7 6 10 7 9 6 7 6 9 10 7 6 5 6 8 7 8 8 8 8 6 6 6

77 6 5 5 6 6 5 6 7 6 10 10 10 10 10 7 5 6 7 8 7 7 9 10 10 6 5 5

78 9 10 9 7 7 5 7 7 7 5 5 4 8 7 8 7 7 7 6 8 7 8 9 8 8 8 6

79 8 8 7 10 7 7 9 8 8 5 8 8 9 9 10 7 9 6 7 7 7 8 10 9 6 7 7

80 6 5 6 8 7 8 8 8 8 6 6 6 6 7 6 6 6 8 8 6 7 5 6 5 5 5 5

81 5 6 7 8 7 7 9 10 10 8 7 7 6 6 6 9 10 8 7 8 8 8 8 6 8 9 8

82 7 7 7 6 8 7 8 9 8 8 8 6 8 7 7 10 9 8 7 7 9 10 7 8 6 8 8

83 7 9 6 7 7 7 8 10 9 6 7 7 7 9 9 9 10 9 8 8 7 8 8 8 7 8 7

84 6 6 8 8 6 7 5 6 5 9 8 8 5 5 5 5 5 6 5 6 6 6 5 6 9 8 9

85 9 10 8 7 8 8 8 8 6 8 9 8 10 9 10 9 8 8 5 6 6 8 9 9 6 8 8

86 10 9 8 7 7 9 10 7 8 7 9 10 8 10 10 5 5 5 6 6 8 5 6 5 6 6 6

87 9 10 9 8 8 7 8 8 8 5 4 5 9 10 10 8 10 7 8 6 7 9 10 7 7 6 7

88 5 5 6 5 6 6 6 5 6 8 6 8 8 8 8 6 5 8 8 7 7 8 8 8 9 10 8

89 9 8 8 5 6 6 8 9 9 6 8 8 8 9 7 6 7 6 6 6 8 7 8 9 4 7 7

90 5 5 5 6 6 8 5 6 5 6 6 6 7 6 6 9 7 9 5 6 6 10 8 8 6 5 6

91 8 10 7 8 6 7 9 10 7 7 6 7 9 10 7 6 7 8 8 9 8 8 7 8 8 8 8

92 6 5 8 5 4 4 8 8 8 4 4 4 5 6 6 7 8 8 4 5 4 5 4 6 7 7 8

93 6 7 6 6 6 8 7 8 9 4 7 7 8 7 6 9 6 8 7 7 6 10 8 8 6 6 6

94 9 7 9 5 6 6 10 8 8 8 7 8 5 7 9 6 7 7 6 7 7 7 6 6 6 6 6

95 6 5 6 8 9 8 8 7 8 10 10 10 9 10 8 9 9 9 8 7 7 9 9 6 8 7 8

96 4 6 6 5 5 5 5 4 6 7 7 8 5 6 5 5 7 5 6 7 7 7 7 6 5 5 8

97 9 7 8 7 7 6 10 8 8 6 6 6 6 5 5 7 7 8 8 9 9 6 7 6 10 6 6



98 6 7 8 6 7 7 7 6 6 6 6 6 8 10 8 9 10 8 9 9 9 7 7 8 6 5 6

99 9 9 9 9 7 7 9 9 6 8 7 8 7 7 7 7 7 6 7 7 7 9 8 10 5 9 5

100 5 7 5 6 9 7 7 7 4 5 5 6 7 6 7 5 5 4 5 7 7 5 6 6 6 4 4

101 7 7 8 8 9 9 6 7 6 10 6 6 7 7 5 4 5 5 7 6 5 7 5 7 4 6 4

102 9 10 8 9 9 9 5 7 8 6 5 6 10 10 10 7 7 7 5 8 8 8 8 9 7 7 6

103 7 7 6 7 7 7 9 8 10 5 7 5 9 10 8 6 9 9 8 9 8 6 5 6 7 10 7

104 5 5 4 5 7 7 5 6 6 6 4 4 9 9 8 10 9 9 5 5 6 5 5 6 6 5 6

105 4 5 5 9 8 7 7 5 7 8 9 8 4 5 5 8 9 10 9 9 9 8 7 7 9 9 8

106 7 7 7 5 8 8 8 8 9 7 7 6 7 9 7 8 9 9 5 6 6 9 7 8 7 7 7

107 6 9 9 8 9 8 6 5 6 7 10 7 9 10 7 9 7 8 7 9 9 8 7 8 10 10 10

108 10 9 9 5 5 6 5 5 6 6 5 6 6 4 5 8 9 10 6 8 6 8 6 6 6 7 6

109 8 9 10 9 9 9 8 7 7 7 6 7 10 10 10 8 7 8 7 7 7 10 9 7 6 10 6

110 6 7 7 5 6 6 9 7 8 7 7 7 10 9 9 6 7 7 5 7 6 7 7 6 5 7 5

111 9 7 8 7 9 9 8 7 8 7 6 7 9 9 10 7 7 7 8 7 8 7 6 7 6 6 6

112 8 9 10 6 8 6 8 6 6 6 7 6 9 8 5 7 5 6 8 5 7 6 7 6 8 7 9

113 8 7 8 7 7 7 10 9 7 6 8 6 9 7 7 7 8 6 6 5 5 6 4 6 8 8 8

114 6 7 7 5 7 6 7 7 6 5 7 5 7 8 8 6 5 5 5 6 5 9 6 7 5 5 5

115 7 7 7 8 7 8 7 6 7 4 4 5 8 6 8 7 10 8 7 8 8 4 7 6 6 6 6

116 7 5 6 8 5 7 6 7 6 8 7 9 10 9 9 6 6 6 6 6 6 6 6 7 5 8 6

117 7 8 6 6 5 5 6 4 6 6 6 6 10 9 9 8 6 8 6 6 6 9 8 8 8 8 9

118 6 5 5 5 6 5 9 6 7 5 5 5 9 6 9 4 5 5 7 7 6 8 8 10 7 7 7

119 7 10 8 7 8 8 4 7 6 6 6 6 7 6 9 8 7 8 7 5 6 9 9 7 9 9 9

120 6 6 6 6 6 6 6 6 7 5 8 6 6 7 5 4 4 6 7 8 5 6 10 8 8 6 8

121 8 6 8 8 8 8 9 8 8 8 8 9 8 7 6 5 5 5 6 6 8 5 6 5 6 6 6

122 6 8 8 7 7 6 8 8 10 7 7 7 5 8 9 9 8 6 8 7 8 6 4 4 8 7 8

123 8 7 8 7 5 6 9 9 7 9 9 9 10 9 10 5 6 7 6 5 6 7 6 7 8 6 6

124 8 8 10 9 8 5 6 10 8 5 4 4 7 7 6 5 6 6 9 8 9 7 8 7 6 6 8

125 5 5 5 6 6 8 5 6 5 6 6 6 7 6 6 9 9 8 5 6 5 9 9 9 8 9 9

126 4 5 4 8 7 8 6 4 8 8 7 8 7 7 6 9 6 8 5 5 6 6 7 7 10 10 8

127 5 6 7 6 5 6 7 6 7 8 6 6 8 8 7 8 10 9 9 8 7 8 10 7 10 7 9

128 5 6 6 9 8 9 7 8 7 6 6 8 6 9 8 5 4 4 7 7 7 8 9 10 9 10 7

129 9 9 8 5 6 5 9 9 9 8 9 9 8 8 7 6 7 5 10 9 10 9 8 10 7 6 7

130 9 6 8 7 7 8 6 7 7 10 10 8 8 9 7 5 5 6 10 8 9 7 5 7 5 8 8

131 8 10 9 9 8 7 8 10 7 10 7 9 10 8 10 8 8 8 9 8 8 7 7 6 10 10 10



132 9 10 8 7 7 7 8 9 10 9 10 7 10 9 9 6 6 6 8 9 8 7 6 6 6 5 8

133 6 7 5 10 9 10 9 8 10 7 6 7 9 7 8 6 8 6 7 5 6 10 8 9 5 5 5

134 5 5 6 10 8 9 7 5 7 8 9 10 9 7 9 9 9 9 6 7 7 10 7 8 9 9 9

135 8 8 8 6 5 5 7 7 6 9 9 9 9 9 8 6 6 6 7 7 6 7 7 7 5 7 7

136 6 6 6 6 7 6 7 6 6 6 5 8 7 6 7 6 4 6 7 5 6 7 8 8 10 10 10

137 6 8 6 7 5 6 10 8 9 5 5 5 6 6 6 8 10 8 6 9 6 5 6 6 7 6 6

138 9 9 9 6 7 7 10 7 8 9 9 9 8 7 6 8 10 9 8 8 8 8 7 7 8 10 8

139 6 6 6 7 7 6 7 7 7 5 7 7 9 10 6 9 9 9 9 8 10 8 8 8 6 6 5

140 10 7 10 7 5 6 7 8 8 7 7 7 8 8 8 6 5 6 9 8 6 7 7 8 8 6 8

141 8 10 8 6 9 6 7 8 8 9 8 8 10 8 10 5 7 6 7 5 6 7 8 9 10 9 9

142 8 10 9 8 8 8 8 7 7 8 10 8 7 7 7 7 8 9 8 7 8 6 5 6 8 8 8

143 5 6 5 9 8 10 8 8 8 8 8 7 6 5 6 9 10 9 6 9 5 6 5 5 6 6 5

144 6 5 6 9 8 6 7 7 8 9 7 9 8 6 8 8 9 7 8 8 8 5 6 6 8 8 8

145 7 9 8 7 5 6 7 8 9 10 9 9 9 10 8 5 6 5 6 5 6 8 9 8 5 5 5

146 7 8 9 8 7 8 6 5 6 8 8 8 10 10 10 6 5 6 7 9 8 5 5 6 4 4 4

147 9 10 9 6 9 5 6 5 5 6 6 5 5 6 4 6 8 9 8 8 7 7 7 6 10 8 7

148 8 9 7 8 8 8 5 6 6 8 8 8 10 10 10 9 10 8 7 6 7 7 7 7 7 6 7

149 5 6 5 6 5 6 5 6 5 5 5 5 8 9 8 6 7 7 6 6 6 5 4 4 6 7 7



LAMPIRAN 3 : TABEL FREKUENSI

Frequency Table

X1

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 5 3.4 3.4 3.4

5 17 11.4 11.4 14.8

6 29 19.5 19.5 34.2

7 25 16.8 16.8 51.0

8 33 22.1 22.1 73.2

9 27 18.1 18.1 91.3

10 13 8.7 8.7 100.0

Total 149 100.0 100.0

X2

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 2 1.3 1.3 1.3

5 19 12.8 12.8 14.1

6 19 12.8 12.8 26.8

7 32 21.5 21.5 48.3

8 33 22.1 22.1 70.5

9 21 14.1 14.1 84.6

10 23 15.4 15.4 100.0

Total 149 100.0 100.0

X3

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 3 2.0 2.0 2.0

5 19 12.8 12.8 14.8

6 24 16.1 16.1 30.9

7 25 16.8 16.8 47.7

8 35 23.5 23.5 71.1

9 25 16.8 16.8 87.9

10 18 12.1 12.1 100.0

Total 149 100.0 100.0



X4

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 3 1 .7 .7 .7

4 1 .7 .7 1.3

5 21 14.1 14.1 15.4

6 32 21.5 21.5 36.9

7 40 26.8 26.8 63.8

8 33 22.1 22.1 85.9

9 15 10.1 10.1 96.0

10 6 4.0 4.0 100.0

Total 149 100.0 100.0

X5

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 2 1.3 1.3 1.3

5 21 14.1 14.1 15.4

6 26 17.4 17.4 32.9

7 40 26.8 26.8 59.7

8 33 22.1 22.1 81.9

9 22 14.8 14.8 96.6

10 5 3.4 3.4 100.0

Total 149 100.0 100.0

X6

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 3 1 .7 .7 .7

4 2 1.3 1.3 2.0

5 17 11.4 11.4 13.4

6 38 25.5 25.5 38.9

7 34 22.8 22.8 61.7

8 29 19.5 19.5 81.2

9 21 14.1 14.1 95.3

10 7 4.7 4.7 100.0

Total 149 100.0 100.0



X7

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 2 1.3 1.3 1.3

5 17 11.4 11.4 12.8

6 23 15.4 15.4 28.2

7 32 21.5 21.5 49.7

8 38 25.5 25.5 75.2

9 18 12.1 12.1 87.2

10 19 12.8 12.8 100.0

Total 149 100.0 100.0

X8

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 3 2 1.3 1.3 1.3

4 5 3.4 3.4 4.7

5 12 8.1 8.1 12.8

6 24 16.1 16.1 28.9

7 41 27.5 27.5 56.4

8 40 26.8 26.8 83.2

9 16 10.7 10.7 94.0

10 9 6.0 6.0 100.0

Total 149 100.0 100.0

X9

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 3 1 .7 .7 .7

4 4 2.7 2.7 3.4

5 10 6.7 6.7 10.1

6 35 23.5 23.5 33.6

7 32 21.5 21.5 55.0

8 39 26.2 26.2 81.2

9 15 10.1 10.1 91.3

10 13 8.7 8.7 100.0

Total 149 100.0 100.0



X10

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 7 4.7 4.7 4.7

5 19 12.8 12.8 17.4

6 34 22.8 22.8 40.3

7 26 17.4 17.4 57.7

8 32 21.5 21.5 79.2

9 14 9.4 9.4 88.6

10 17 11.4 11.4 100.0

Total 149 100.0 100.0

X11

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 7 4.7 4.7 4.7

5 14 9.4 9.4 14.1

6 31 20.8 20.8 34.9

7 35 23.5 23.5 58.4

8 29 19.5 19.5 77.9

9 15 10.1 10.1 87.9

10 18 12.1 12.1 100.0

Total 149 100.0 100.0

X12

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 7 4.7 4.7 4.7

5 15 10.1 10.1 14.8

6 36 24.2 24.2 38.9

7 31 20.8 20.8 59.7

8 30 20.1 20.1 79.9

9 14 9.4 9.4 89.3

10 16 10.7 10.7 100.0

Total 149 100.0 100.0



X13

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 2 1.3 1.3 1.3

5 7 4.7 4.7 6.0

6 17 11.4 11.4 17.4

7 27 18.1 18.1 35.6

8 34 22.8 22.8 58.4

9 32 21.5 21.5 79.9

10 30 20.1 20.1 100.0

Total 149 100.0 100.0

X14

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 1 .7 .7 .7

5 7 4.7 4.7 5.4

6 20 13.4 13.4 18.8

7 34 22.8 22.8 41.6

8 27 18.1 18.1 59.7

9 35 23.5 23.5 83.2

10 25 16.8 16.8 100.0

Total 149 100.0 100.0

X15

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 1 .7 .7 .7

5 14 9.4 9.4 10.1

6 16 10.7 10.7 20.8

7 30 20.1 20.1 40.9

8 37 24.8 24.8 65.8

9 28 18.8 18.8 84.6

10 23 15.4 15.4 100.0

Total 149 100.0 100.0



X16

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 4 2.7 2.7 2.7

5 19 12.8 12.8 15.4

6 27 18.1 18.1 33.6

7 22 14.8 14.8 48.3

8 36 24.2 24.2 72.5

9 27 18.1 18.1 90.6

10 14 9.4 9.4 100.0

Total 149 100.0 100.0

X17

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 4 2.7 2.7 2.7

5 18 12.1 12.1 14.8

6 20 13.4 13.4 28.2

7 32 21.5 21.5 49.7

8 31 20.8 20.8 70.5

9 25 16.8 16.8 87.2

10 19 12.8 12.8 100.0

Total 149 100.0 100.0

X18

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 3 2.0 2.0 2.0

5 18 12.1 12.1 14.1

6 25 16.8 16.8 30.9

7 22 14.8 14.8 45.6

8 31 20.8 20.8 66.4

9 32 21.5 21.5 87.9

10 18 12.1 12.1 100.0

Total 149 100.0 100.0



X19

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 4 2.7 2.7 2.7

5 16 10.7 10.7 13.4

6 32 21.5 21.5 34.9

7 39 26.2 26.2 61.1

8 35 23.5 23.5 84.6

9 14 9.4 9.4 94.0

10 9 6.0 6.0 100.0

Total 149 100.0 100.0

X20

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 2 1.3 1.3 1.3

5 19 12.8 12.8 14.1

6 28 18.8 18.8 32.9

7 35 23.5 23.5 56.4

8 34 22.8 22.8 79.2

9 26 17.4 17.4 96.6

10 5 3.4 3.4 100.0

Total 149 100.0 100.0

X21

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 1 .7 .7 .7

5 15 10.1 10.1 10.7

6 36 24.2 24.2 34.9

7 41 27.5 27.5 62.4

8 35 23.5 23.5 85.9

9 15 10.1 10.1 96.0

10 6 4.0 4.0 100.0

Total 149 100.0 100.0



X22

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 2 1.3 1.3 1.3

5 13 8.7 8.7 10.1

6 24 16.1 16.1 26.2

7 38 25.5 25.5 51.7

8 34 22.8 22.8 74.5

9 22 14.8 14.8 89.3

10 16 10.7 10.7 100.0

Total 149 100.0 100.0

X23

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 5 3.4 3.4 3.4

5 13 8.7 8.7 12.1

6 24 16.1 16.1 28.2

7 38 25.5 25.5 53.7

8 32 21.5 21.5 75.2

9 21 14.1 14.1 89.3

10 16 10.7 10.7 100.0

Total 149 100.0 100.0

X24

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid 4 4 2.7 2.7 2.7

5 8 5.4 5.4 8.1

6 35 23.5 23.5 31.5

7 34 22.8 22.8 54.4

8 34 22.8 22.8 77.2

9 19 12.8 12.8 89.9

10 15 10.1 10.1 100.0

Total 149 100.0 100.0



X25

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid 4 6 4.0 4.0 4.0

5 18 12.1 12.1 16.1

6 36 24.2 24.2 40.3

7 24 16.1 16.1 56.4

8 29 19.5 19.5 75.8

9 14 9.4 9.4 85.2

10 22 14.8 14.8 100.0

Total 149 100.0 100.0

X26

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid 4 3 2.0 2.0 2.0

5 18 12.1 12.1 14.1

6 35 23.5 23.5 37.6

7 29 19.5 19.5 57.0

8 30 20.1 20.1 77.2

9 17 11.4 11.4 88.6

10 17 11.4 11.4 100.0

Total 149 100.0 100.0

X27

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid 4 5 3.4 3.4 3.4

5 18 12.1 12.1 15.4

6 36 24.2 24.2 39.6

7 31 20.8 20.8 60.4

8 31 20.8 20.8 81.2

9 17 11.4 11.4 92.6

10 11 7.4 7.4 100.0

Total 149 100.0 100.0



Sample Covariances (Group number 1)
x27 x26 x25 x22 x23 x24 x21 x20 x19 x16 x17 x18 x13 x14 x15

x27 2.350

x26 1.707 2.529

x25 1.896 1.834 2.938

x22 .677 .849 .708 2.195

x23 .871 .689 .915 1.411 2.411

x24 .550 .767 .752 1.347 1.405 2.204

x21 .423 .421 .476 .238 .454 .342 1.696

x20 .382 .444 .507 .157 .167 .312 1.103 2.009

x19 .657 .501 .670 .312 .461 .382 1.125 1.311 2.031

x16 .657 .819 .898 .645 .631 .316 .368 .250 .180 2.609

x17 .529 .594 .762 .524 .532 .145 .499 .486 .271 1.947 2.665

x18 .518 .694 .950 .462 .542 -.038 .306 .293 .219 2.006 1.932 2.705

x13 .408 .306 .192 .625 .800 .733 .381 .118 .381 .170 .088 -.061 2.295

x14 .141 .129 -.120 .333 .553 .665 .458 .273 .465 .015 -.050 -.239 1.438 2.193

x15 .299 .335 .171 .449 .617 .653 .424 .326 .370 .265 .282 -.080 1.486 1.408 2.337

x10 .609 .730 .557 .406 .450 .480 .573 .453 .687 .184 .057 .070 .810 .736 .705

x11 .702 .693 .649 .668 .714 .584 .650 .407 .563 .334 .285 .366 .688 .819 .520

x12 .769 .829 .784 .618 .871 .679 .592 .304 .538 .174 .081 .100 .884 .697 .781

x7 .027 .228 .114 .175 .215 .231 .521 .508 .501 .066 .443 .080 .370 .298 .406

x8 .147 .164 -.089 .328 .311 .261 .526 .433 .553 .078 .382 -.046 .393 .521 .560

x9 .324 .244 .086 .252 .133 .111 .614 .683 .621 .043 .393 -.165 .346 .533 .607

x4 .275 .456 .416 .081 .315 .174 .497 .356 .275 .322 .322 .121 .215 .107 .255

x5 .192 .388 .450 .306 .471 .379 .566 .299 .318 .445 .312 .238 .435 .293 .457

x6 .217 .414 .294 .270 .390 .338 .517 .437 .182 .646 .499 .441 .469 .328 .546

x1 .325 .374 .190 .198 .373 .340 .621 .521 .742 .176 .318 .279 .794 .762 .718

x2 .376 .423 .417 .261 .591 .387 .647 .538 .687 .417 .469 .443 .798 .736 .795

x3 .335 .389 .342 .141 .349 .204 .601 .421 .628 .194 .141 .261 .537 .573 .446



x10 x11 x12 x7 x8 x9 x4 x5 x6 x1 x2 x3

x27

x26

x25

x22

x23

x24

x21

x20

x19

x16

x17

x18

x13

x14

x15

x10 2.764

x11 1.819 2.642

x12 1.938 1.905 2.594

x7 .582 .724 .720 2.409

x8 .669 .542 .567 1.384 2.206

x9 .769 .576 .519 1.323 1.289 2.240

x4 .591 .396 .617 .161 .262 .409 1.933

x5 .583 .450 .495 .146 .105 .245 1.188 1.959

x6 .703 .562 .663 .338 .310 .373 1.356 1.327 2.116

x1 .874 1.009 .778 .907 .993 .685 .094 .283 .327 2.581

x2 .800 .920 .642 .853 .898 .543 .235 .518 .467 1.973 2.637

x3 .898 .946 .714 .684 .814 .316 .248 .388 .271 1.934 1.819 2.637

Determinant of sample covariance matrix = 1078.139



Standardized Residual Covariances (Group number 1 - Default model)
x27 x26 x25 x22 x23 x24 x21 x20 x19 x16 x17 x18 x13 x14 x15

x27 .068

x26 .073 .060

x25 .104 .031 .063

x22 -.230 .718 -.328 .000

x23 .423 -.365 .298 -.110 .000

x24 -.802 .380 -.054 .250 -.006 .000

x21 .078 .121 .179 .274 1.455 .950 .000

x20 -.394 .008 .087 -.333 -.364 .585 -.053 .000

x19 1.024 .223 .796 .509 1.195 .937 -.153 .176 .000

x16 1.810 2.543 2.574 .846 .540 -.748 1.202 .390 -.016 .000

x17 1.234 1.525 2.018 .347 .180 -1.480 1.981 1.663 .503 -.036 .000

x18 1.136 1.945 2.778 -.017 .168 -2.420 .847 .624 .203 -.008 .058 .000

x13 .088 -.384 -1.073 .151 .762 .784 .499 -1.194 .209 .562 .166 -.567 .000

x14 -1.181 -1.157 -2.438 -1.186 -.249 .660 1.126 -.198 .832 -.193 -.503 -1.449 -.061 .000

x15 -.387 -.148 -1.072 -.624 -.006 .496 .834 .053 .232 1.042 1.122 -.644 -.029 .098 .000

x10 .826 1.397 .375 -1.043 -1.040 -.631 1.014 .113 1.210 .008 -.520 -.479 .196 .108 -.132

x11 1.329 1.287 .813 .261 .215 -.087 1.511 -.090 .637 .718 .523 .865 -.319 .570 -.950

x12 1.540 1.818 1.284 -.165 .761 .198 1.058 -.761 .375 -.072 -.462 -.393 .391 -.234 .069

x7 -1.408 -.333 -.974 -.586 -.484 -.263 .042 -.321 -.471 -.366 1.476 -.280 -.503 -.716 -.211

x8 -.814 -.664 -1.965 .241 .011 -.095 .105 -.725 -.172 -.315 1.239 -.913 -.376 .487 .609

x9 .223 -.160 -1.032 -.075 -.811 -.813 .831 .863 .405 -.449 1.330 -1.453 -.474 .695 .997

x4 .145 1.166 .745 -1.219 .008 -.634 1.049 -.110 -.678 -.404 -.305 -1.410 -.790 -1.289 -.468

x5 -.308 .800 .926 .117 .888 .576 1.523 -.427 -.393 .276 -.331 -.767 .482 -.182 .692

x6 -.381 .701 -.077 -.342 .159 .073 .814 .042 -1.512 .963 .315 -.032 .342 -.270 .849

x1 -.403 -.114 -1.094 -1.244 -.529 -.485 .152 -.697 .307 -.613 .112 -.104 .157 .268 -.047

x2 -.026 .235 .020 -.773 .655 -.106 .509 -.389 .252 .592 .887 .729 .407 .360 .540

x3 -.158 .140 -.242 -1.300 -.419 -.947 .365 -.880 .067 -.389 -.567 -.050 -.715 -.321 -.998



x10 x11 x12 x7 x8 x9 x4 x5 x6 x1 x2 x3

x27

x26

x25

x22

x23

x24

x21

x20

x19

x16

x17

x18

x13

x14

x15

x10 .000

x11 -.023 .000

x12 .008 .000 .000

x7 -.238 .468 .273 .000

x8 .191 -.372 -.438 -.032 .000

x9 .852 -.021 -.473 .082 -.017 .000

x4 .252 -.718 .275 -.556 .022 .972 .000

x5 .242 -.401 -.335 -.618 -.872 .035 .117 .000

x6 .397 -.247 .068 .211 .075 .525 .006 -.057 .000

x1 .094 .756 -.497 .283 .750 -.483 -1.098 -.058 -.073 .000

x2 .011 .597 -.843 .284 .548 -.920 -.232 1.292 .752 -.067 .000

x3 .556 .835 -.398 -.365 .276 -1.888 -.108 .651 -.189 .047 .082 .000



LAMPIRAN 4 : Analysis Summary

Title
cfa-eksogen

Notes for Group (Group number 1)
The model is recursive.

Sample size = 149
Variable Summary (Group number 1)

Your model contains the following variables (Group number 1)
Observed, endogenous variables

x3
x2
x1
x6
x5
x4
x9
x8
x7

x12
x11
x10
x15
x14
x13
x18
x17
x16

Unobserved, exogenous variables
Orientasi_Pembelajaran

e3
e2
e1

Pengalaman_menjual
e6
e5
e4

Efektivitas_Pelatihan
e9
e8
e7

Sikap Akan_Persaingan
e12
e11
e10

Motivasi_Berprestasi
e15



d14
e13

Penilaian_Prestasi
e18
e17
d16

Variable counts (Group number 1)

Number of variables in your model: 42

Number of observed variables: 18

Number of unobserved variables: 24

Number of exogenous variables: 24

Number of endogenous variables: 18

Parameter summary (Group number 1)

Weights Covariances Variances Means Intercepts Total

Fixed 24 0 0 0 0 24

Labeled 0 0 0 0 0 0

Unlabeled 12 15 24 0 0 51

Total 36 15 24 0 0 75

Assessment of normality (Group number 1)

Variable min max skew c.r. kurtosis c.r.

x16 4.000 10.000 -.151 -.754 -.952 -2.372

x17 4.000 10.000 -.159 -.793 -.862 -2.148

x18 4.000 10.000 -.212 -1.055 -1.017 -2.533

x13 4.000 10.000 -.428 -2.133 -.577 -1.438

x14 4.000 10.000 -.248 -1.234 -.836 -2.084

x15 4.000 10.000 -.278 -1.384 -.754 -1.879

x10 4.000 10.000 .115 .571 -.835 -2.081

x11 4.000 10.000 .062 .310 -.695 -1.732

x12 4.000 10.000 .130 .647 -.693 -1.726

x7 4.000 10.000 -.042 -.211 -.791 -1.972

x8 3.000 10.000 -.324 -1.616 .043 .107

x9 3.000 10.000 -.056 -.279 -.311 -.776

x4 3.000 10.000 .060 .299 -.370 -.922

x5 4.000 10.000 -.025 -.122 -.737 -1.837

x6 3.000 10.000 .066 .331 -.538 -1.339

x1 4.000 10.000 -.124 -.618 -.902 -2.248



Variable min max skew c.r. kurtosis c.r.

x2 4.000 10.000 -.106 -.530 -.921 -2.295

x3 4.000 10.000 -.138 -.689 -.947 -2.360

Multivariate 5.711 1.299

Notes for Model (Default model)
Computation of degrees of freedom (Default model)

Number of distinct sample moments: 171

Number of distinct parameters to be estimated: 51

Degrees of freedom (171 - 51): 120

Result (Default model)
Minimum was achieved

Chi-square = 137.751
Degrees of freedom = 120

Probability level = .128

Regression Weights: (Group number 1 - Default model)

Estimate S.E. C.R. P Label

x3 <--- Orientasi_Pembelajaran 1.000

x2 <--- Orientasi_Pembelajaran 1.035 .090 11.503 ***

x1 <--- Orientasi_Pembelajaran 1.109 .090 12.303 ***

x6 <--- Pengalaman_menjual 1.000

x5 <--- Pengalaman_menjual .847 .090 9.467 ***

x4 <--- Pengalaman_menjual .858 .089 9.617 ***

x9 <--- Efektivitas_Pelatihan 1.000

x8 <--- Efektivitas_Pelatihan 1.095 .136 8.036 ***

x7 <--- Efektivitas_Pelatihan 1.097 .139 7.906 ***

x12 <--- Sikap Akan_Persaingan 1.000

x11 <--- Sikap Akan_Persaingan .950 .081 11.769 ***

x10 <--- Sikap Akan_Persaingan .974 .083 11.795 ***

x15 <--- Motivasi_Berprestasi 1.000

x14 <--- Motivasi_Berprestasi .975 .106 9.199 ***

x13 <--- Motivasi_Berprestasi 1.029 .110 9.373 ***

x18 <--- Penilaian_Prestasi 1.000

x17 <--- Penilaian_Prestasi .973 .080 12.124 ***

x16 <--- Penilaian_Prestasi 1.013 .080 12.709 ***



Model Fit Summary
CMIN

Model NPAR CMIN DF P CMIN/DF

Default model 51 137.751 120 .128 1.148

Saturated model 171 .000 0

Independence model 18 1520.835 153 .000 9.940

RMR, GFI

Model RMR GFI AGFI PGFI

Default model .112 .909 .870 .638

Saturated model .000 1.000

Independence model .709 .386 .314 .346

Baseline Comparisons

Model
NFI

Delta1
RFI

rho1
IFI

Delta2
TLI

rho2
CFI

Default model .909 .885 .987 .983 .987

Saturated model 1.000 1.000 1.000

Independence model .000 .000 .000 .000 .000

Parsimony-Adjusted Measures

Model PRATIO PNFI PCFI

Default model .784 .713 .774

Saturated model .000 .000 .000

Independence model 1.000 .000 .000

NCP

Model NCP LO 90 HI 90

Default model 17.751 .000 50.948

Saturated model .000 .000 .000

Independence model 1367.835 1246.482 1496.611

FMIN

Model FMIN F0 LO 90 HI 90

Default model .931 .120 .000 .344

Saturated model .000 .000 .000 .000

Independence model 10.276 9.242 8.422 10.112

RMSEA

Model RMSEA LO 90 HI 90 PCLOSE

Default model .032 .000 .054 .910

Independence model .246 .235 .257 .000



AIC

Model AIC BCC BIC CAIC

Default model 239.751 254.774 392.952 443.952

Saturated model 342.000 392.372 855.675 1026.675

Independence model 1556.835 1562.137 1610.906 1628.906

ECVI

Model ECVI LO 90 HI 90 MECVI

Default model 1.620 1.500 1.844 1.721

Saturated model 2.311 2.311 2.311 2.651

Independence model 10.519 9.699 11.389 10.555

HOELTER

Model
HOELTER

.05
HOELTER

.01

Default model 158 171

Independence model 18 20



Orientasi

Pembelajaran

.66
x3e3

.81

.70
x2e2

.84

.83
x1e1 .91

Pengalaman

menjual

.75
x6e6

.58
x5e5

.60
x4e4

.87

.76

.78

Efektivitas

Pelatihan

.52
x9e9

.64
x8e8

.59
x7e7

.72

.80

.77

Sikap Akan

Persaingan

.77
x12e12

.68
x11e11

.68
x10e10

.88

.82

.83

Motivasi

Berprestasi

.62
x15e15

.62
x14d14

.66
x13e13

.78

.79

.82

Penilaian

Prestasi

.73
x18e18

.70
x17e17

.78
x16d16

.86

.84

.88

.19

.20

.39

.45

.03

.49

.09

.43

.42

.15

.36

.26

.25.32

.08

UJI MODEL

Cmin = 137.751 (df = 120)

Prob = .128

RMSEA = .032

Cmin / df = 1.148

GFI = .909

AGFI = .870

TLI = .983

CFI = .987



Analysis Summary
Date and Time

Title
cfa-indogen

Notes for Group (Group number 1)
The model is recursive.

Sample size = 149

Variable Summary (Group number 1)
Your model contains the following variables (Group number 1)

Observed, endogenous variables
x19
x20
x21
x24
x23
x22
x25
x26
x27

Unobserved, exogenous variables
Kerja_Cerdas

e19
e20
e21

Kerja_Keras
e24
e23
e22

Kinerja_Tenaga_Penjualan
e25
d26
e27

Variable counts (Group number 1)

Number of variables in your model: 21

Number of observed variables: 9

Number of unobserved variables: 12

Number of exogenous variables: 12

Number of endogenous variables: 9

Parameter summary (Group number 1)

Weights Covariances Variances Means Intercepts Total

Fixed 12 0 0 0 0 12

Labeled 0 0 0 0 0 0

Unlabeled 6 3 12 0 0 21



Weights Covariances Variances Means Intercepts Total

Total 18 3 12 0 0 33

Notes for Model (Default model)
Computation of degrees of freedom (Default model)

Number of distinct sample moments: 45

Number of distinct parameters to be estimated: 21

Degrees of freedom (45 - 21): 24

Result (Default model)
Minimum was achieved

Chi-square = 27.006
Degrees of freedom = 24
Probability level = .304

Regression Weights: (Group number 1 - Default model)

Estimate S.E. C.R. P Label

x19 <--- Kerja_Cerdas 1.000

x20 <--- Kerja_Cerdas .948 .107 8.887 ***

x21 <--- Kerja_Cerdas .828 .096 8.635 ***

x24 <--- Kerja_Keras 1.000

x23 <--- Kerja_Keras 1.070 .123 8.680 ***

x22 <--- Kerja_Keras 1.008 .117 8.626 ***

x25 <--- Kinerja_Tenaga_Penjualan 1.000

x26 <--- Kinerja_Tenaga_Penjualan .902 .083 10.868 ***

x27 <--- Kinerja_Tenaga_Penjualan .924 .081 11.449 ***

Model Fit Summary
CMIN

Model NPAR CMIN DF P CMIN/DF

Default model 21 27.006 24 .304 1.125

Saturated
model

45 .000 0

Independence
model

9 622.586 36 .000 17.294

RMR, GFI

Model RMR GFI AGFI PGFI

Default model .071 .961 .927 .513

Saturated model .000 1.000

Independence
model

.794 .459 .324 .367



Baseline Comparisons

Model
NFI

Delta1
RFI

rho1
IFI

Delta2
TLI

rho2
CFI

Default model .957 .935 .995 .992 .995

Saturated
model

1.000 1.000 1.000

Independence
model

.000 .000 .000 .000 .000

Parsimony-Adjusted Measures

Model PRATIO PNFI PCFI

Default model .667 .638 .663

Saturated
model

.000 .000 .000

Independence
model

1.000 .000 .000

NCP

Model NCP LO 90 HI 90

Default model 3.006 .000 20.006

Saturated
model

.000 .000 .000

Independence
model

586.586 509.370 671.228

FMIN

Model FMIN F0 LO 90 HI 90

Default model .182 .020 .000 .135

Saturated model .000 .000 .000 .000

Independence model 4.207 3.963 3.442 4.535

RMSEA

Model RMSEA LO 90 HI 90 PCLOSE

Default model .029 .000 .075 .723

Independence
model

.332 .309 .355 .000

AIC

Model AIC BCC BIC CAIC

Default model 69.006 72.050 132.089 153.089

Saturated
model

90.000 96.522 225.178 270.178

Independence
model

640.586 641.890 667.621 676.621



ECVI

Model ECVI LO 90 HI 90 MECVI

Default model .466 .446 .581 .487

Saturated model .608 .608 .608 .652

Independence model 4.328 3.807 4.900 4.337

HOELTER

Model
HOELTER

.05
HOELTER

.01

Default model 200 236

Independence model 13 14



Kerja

Cerdas

.68

x19

e19
.62

x20

e20
.56

x21

e21

.82 .79.75

Kerja

Keras

.60

x24

e24

.63

x23

e23

.61

x22

e22

.77.79.78

Kinerja

Tenaga

Penjualan

.70

x25 e25
.66

x26 d26
.74

x27 e27

.83

.81

.86

UJI MODEL

Cmin = 27.006 (df = 24)

Prob = .304

RMSEA = .029

Cmin / df = 1.125

GFI = .961

AGFI = .927

TLI = .992

CFI = .995

.25

.47

.34



Analysis Summary
Title

full model
Notes for Group (Group number 1)

The model is recursive.
Sample size = 149

Your model contains the following variables (Group number 1)
Observed, endogenous variables

x3
x2
x1
x6
x5
x4
x9
x8
x7

x12
x11
x10
x15
x14
x13
x18
x17
x16
x19
x20
x21
x24
x23
x22
x25
x26
x27

Unobserved, endogenous variables
Kerja_Cerdas
Kerja_Keras

Kinerja_Tenaga_Penjualan
Unobserved, exogenous variables

Orientasi_Pembelajaran
e3
e2
e1

Pengalaman_menjual
e6
e5
e4



Efektivitas_Pelatihan
e9
e8
e7

Sikap Akan_Persaingan
e12
e11
e10

Motivasi_Berprestasi
e15
d14
e13

Penilaian_Prestasi
e18
e17
d16
e19
e20
e21
e24
e23
e22
e25
d26
e27
z1
z2
z3

Parameter summary (Group number 1)

Weights Covariances Variances Means Intercepts Total

Fixed 39 0 0 0 0 39

Labeled 0 0 0 0 0 0

Unlabeled 26 15 36 0 0 77

Total 65 15 36 0 0 116

Assessment of normality (Group number 1)

Variable min max skew c.r. kurtosis c.r.

x27 4.000 10.000 .133 .663 -.703 -1.752

x26 4.000 10.000 .163 .811 -.871 -2.171

x25 4.000 10.000 .134 .668 -.957 -2.385

x22 4.000 10.000 -.034 -.169 -.679 -1.693

x23 4.000 10.000 -.092 -.461 -.619 -1.544

x24 4.000 10.000 .041 .203 -.583 -1.452

x21 4.000 10.000 .190 .949 -.477 -1.189

x20 4.000 10.000 -.078 -.386 -.828 -2.063



Variable min max skew c.r. kurtosis c.r.

x19 4.000 10.000 .085 .422 -.446 -1.112

x16 4.000 10.000 -.151 -.754 -.952 -2.372

x17 4.000 10.000 -.159 -.793 -.862 -2.148

x18 4.000 10.000 -.212 -1.055 -1.017 -2.533

x13 4.000 10.000 -.428 -2.133 -.577 -1.438

x14 4.000 10.000 -.248 -1.234 -.836 -2.084

x15 4.000 10.000 -.278 -1.384 -.754 -1.879

x10 4.000 10.000 .115 .571 -.835 -2.081

x11 4.000 10.000 .062 .310 -.695 -1.732

x12 4.000 10.000 .130 .647 -.693 -1.726

x7 4.000 10.000 -.042 -.211 -.791 -1.972

x8 3.000 10.000 -.324 -1.616 .043 .107

x9 3.000 10.000 -.056 -.279 -.311 -.776

x4 3.000 10.000 .060 .299 -.370 -.922

x5 4.000 10.000 -.025 -.122 -.737 -1.837

x6 3.000 10.000 .066 .331 -.538 -1.339

x1 4.000 10.000 -.124 -.618 -.902 -2.248

x2 4.000 10.000 -.106 -.530 -.921 -2.295

x3 4.000 10.000 -.138 -.689 -.947 -2.360

Multivariate 16.548 2.552

Observations farthest from the centroid (Mahalanobis distance) (Group number 1)

Observation number Mahalanobis d-squared p1 p2

6 41.281 .039 .997

124 40.956 .042 .987

8 40.514 .046 .969

93 40.297 .048 .931

96 40.234 .049 .856

122 39.837 .053 .807

41 39.433 .058 .764

59 39.309 .059 .665

20 38.970 .064 .614

44 38.533 .070 .597

120 38.281 .074 .539

103 38.055 .077 .479

18 37.961 .078 .388

86 37.124 .093 .521

147 36.890 .097 .482

66 36.841 .098 .390

62 36.810 .099 .301



Observation number Mahalanobis d-squared p1 p2

100 36.489 .105 .301

101 36.381 .107 .246

133 36.285 .109 .195

51 36.280 .109 .136

46 36.115 .113 .115

91 35.853 .119 .113

108 35.563 .125 .117

128 35.313 .131 .116

107 35.301 .131 .079

77 35.014 .139 .086

141 34.847 .143 .076

50 34.656 .148 .071

61 34.592 .150 .053

58 34.507 .152 .040

130 34.149 .162 .054

37 33.785 .172 .073

17 33.769 .173 .050

87 33.738 .174 .035

63 33.627 .177 .029

97 33.602 .178 .019

126 33.365 .185 .022

92 33.355 .186 .014

109 33.165 .192 .014

9 32.842 .202 .020

113 32.639 .209 .021

21 32.330 .220 .030

143 32.321 .220 .020

54 32.298 .221 .013

119 32.271 .222 .009

127 31.851 .238 .019

43 31.438 .254 .036

45 31.348 .257 .030

112 31.264 .260 .025

118 31.003 .271 .033

99 30.856 .277 .033

56 30.492 .292 .056

39 30.325 .300 .059

79 30.181 .306 .059

102 29.986 .315 .066

1 29.727 .327 .087



Observation number Mahalanobis d-squared p1 p2

139 29.651 .330 .075

24 29.242 .349 .134

94 29.042 .359 .152

145 28.983 .362 .130

131 28.632 .379 .197

70 28.626 ��� .156

104 28.487 .386 .158

89 28.274 .397 .185

30 28.187 .401 .170

105 28.017 .410 .184

123 27.903 .416 .179

26 27.902 .416 .140

15 27.669 .428 .173

47 27.651 .429 .139

55 27.292 .448 .218

146 27.232 .451 .193

140 27.166 .455 .173

132 26.938 .467 .211

134 26.823 .473 .207

14 26.404 .496 .338

95 26.270 .504 .344

115 26.180 .509 .328

40 26.006 .518 .355

78 25.947 .522 .324

144 25.939 .522 .271

82 25.817 .529 .271

117 25.790 .530 .231

84 25.414 .551 .350

129 25.237 .561 .379

67 25.142 .567 .366

48 24.934 .578 .413

137 24.751 .588 .447

136 24.676 .593 .423

98 24.538 .600 .433

33 24.279 .615 .510

76 24.274 .615 .446

57 23.807 .641 .637

74 23.724 .646 .617

116 23.715 .646 .555

65 23.626 .651 .537



Observation number Mahalanobis d-squared p1 p2

88 23.378 .665 .607

106 23.313 .668 .576

34 22.895 .691 .729



Sample Covariances (Group number 1)
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Determinant of sample covariance matrix = 1078.139



Notes for Model (Default model)
Computation of degrees of freedom (Default model)

Number of distinct sample moments: 378

Number of distinct parameters to be estimated: 77

Degrees of freedom (378 - 77): 301

Result (Default model)
Minimum was achieved

Chi-square = 332.680
Degrees of freedom = 301

Probability level = .101

Regression Weights: (Group number 1 - Default model)

Estimate S.E. C.R. P Label

Kerja_Cerdas <--- Orientasi_Pembelajaran .202 .091 2.223 .026

Kerja_Cerdas <--- Pengalaman_menjual .195 .084 2.307 .021

Kerja_Cerdas <--- Efektivitas_Pelatihan .289 .116 2.483 .013

Kerja_Keras <--- Sikap Akan_Persaingan .190 .080 2.382 .017

Kerja_Keras <--- Motivasi_Berprestasi .281 .099 2.841 .004

Kerja_Keras <--- Penilaian_Prestasi .207 .070 2.937 .003

Kinerja_Tenaga_Penjualan <--- Kerja_Cerdas .293 .110 2.654 .008

Kinerja_Tenaga_Penjualan <--- Kerja_Keras .552 .121 4.547 ***

x3 <--- Orientasi_Pembelajaran 1.000

x2 <--- Orientasi_Pembelajaran 1.036 .090 11.522 ***

x1 <--- Orientasi_Pembelajaran 1.107 .090 12.325 ***

x6 <--- Pengalaman_menjual 1.000

x5 <--- Pengalaman_menjual .861 .090 9.534 ***

x4 <--- Pengalaman_menjual .871 .090 9.678 ***

x9 <--- Efektivitas_Pelatihan 1.000

x8 <--- Efektivitas_Pelatihan 1.066 .131 8.155 ***

x7 <--- Efektivitas_Pelatihan 1.076 .134 8.022 ***

x12 <--- Sikap Akan_Persaingan 1.000

x11 <--- Sikap Akan_Persaingan .943 .079 11.905 ***

x10 <--- Sikap Akan_Persaingan .958 .081 11.811 ***

x15 <--- Motivasi_Berprestasi 1.000

x14 <--- Motivasi_Berprestasi .972 .106 9.186 ***

x13 <--- Motivasi_Berprestasi 1.046 .110 9.488 ***

x18 <--- Penilaian_Prestasi 1.000

x17 <--- Penilaian_Prestasi .975 .081 12.087 ***

x16 <--- Penilaian_Prestasi 1.021 .080 12.763 ***

x19 <--- Kerja_Cerdas 1.000

x20 <--- Kerja_Cerdas .964 .106 9.075 ***

x21 <--- Kerja_Cerdas .871 .097 8.971 ***

x24 <--- Kerja_Keras 1.000



Estimate S.E. C.R. P Label

x23 <--- Kerja_Keras 1.109 .125 8.841 ***

x22 <--- Kerja_Keras 1.021 .118 8.646 ***

x25 <--- Kinerja_Tenaga_Penjualan 1.000

x26 <--- Kinerja_Tenaga_Penjualan .904 .084 10.804 ***

x27 <--- Kinerja_Tenaga_Penjualan .926 .081 11.365 ***



Standardized Residual Covariances (Group number 1 - Default model)
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Model Fit Summary
CMIN

Model NPAR CMIN DF P CMIN/DF

Default model 77 332.680 301 .101 1.105

Saturated model 378 .000 0

Independence model 27 2376.098 351 .000 6.770

RMR, GFI

Model RMR GFI AGFI PGFI

Default model .147 .866 .832 .690

Saturated model .000 1.000

Independence model .631 .340 .289 .315

Baseline Comparisons

Model
NFI

Delta1
RFI

rho1
IFI

Delta2
TLI

rho2
CFI

Default model .860 .837 .985 .982 .984

Saturated model 1.000 1.000 1.000

Independence model .000 .000 .000 .000 .000

Parsimony-Adjusted Measures

Model PRATIO PNFI PCFI

Default model .858 .737 .844

Saturated model .000 .000 .000

Independence model 1.000 .000 .000

NCP

Model NCP LO 90 HI 90

Default model 31.680 .000 80.286

Saturated model .000 .000 .000

Independence model 2025.098 1874.441 2183.183

FMIN

Model FMIN F0 LO 90 HI 90

Default model 2.248 .214 .000 .542

Saturated model .000 .000 .000 .000

Independence model 16.055 13.683 12.665 14.751

RMSEA

Model RMSEA LO 90 HI 90 PCLOSE

Default model .027 .000 .042 .995

Independence model .197 .190 .205 .000

AIC

Model AIC BCC BIC CAIC

Default model 486.680 522.613 717.984 794.984

Saturated model 756.000 932.400 1891.492 2269.492

Independence model 2430.098 2442.698 2511.205 2538.205



ECVI

Model ECVI LO 90 HI 90 MECVI

Default model 3.288 3.074 3.617 3.531

Saturated model 5.108 5.108 5.108 6.300

Independence model 16.420 15.402 17.488 16.505

HOELTER

Model
HOELTER

.05
HOELTER

.01

Default model 153 161

Independence model 25 26



PERHITUNGAN Z SCORE

Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

Zscore(x1) 149 -2.06101 1.66130 .0000000 1.00000000

Zscore(x2) 149 -2.17471 1.50747 .0000000 1.00000000

Zscore(x3) 149 -2.12116 1.56101 .0000000 1.00000000

Zscore(x4) 149 -2.86744 2.15058 .0000000 1.00000000

Zscore(x5) 149 -2.22247 2.05041 .0000000 1.00000000

Zscore(x6) 149 -2.78635 2.00930 .0000000 1.00000000

Zscore(x7) 149 -2.21935 1.63327 .0000000 1.00000000

Zscore(x8) 149 -2.80999 1.88683 .0000000 1.00000000

Zscore(x9) 149 -2.82877 1.83222 .0000000 1.00000000

Zscore(x10) 149 -1.87086 1.72602 .0000000 1.00000000

Zscore(x11) 149 -1.97519 1.70360 .0000000 1.00000000

Zscore(x12) 149 -1.93514 1.77734 .0000000 1.00000000

Zscore(x13) 149 -2.64028 1.30689 .0000000 1.00000000

Zscore(x14) 149 -2.62908 1.40940 .0000000 1.00000000

Zscore(x15) 149 -2.45890 1.45259 .0000000 1.00000000

Zscore(x16) 149 -2.07894 1.62340 .0000000 1.00000000

Zscore(x17) 149 -2.11825 1.54464 .0000000 1.00000000

Zscore(x18) 149 -2.13903 1.49651 .0000000 1.00000000

Zscore(x19) 149 -2.16347 2.03206 .0000000 1.00000000

Zscore(x20) 149 -2.24625 1.97255 .0000000 1.00000000

Zscore(x21) 149 -2.36786 2.22404 .0000000 1.00000000

Zscore(x22) 149 -2.33392 1.70191 .0000000 1.00000000

Zscore(x23) 149 -2.17125 1.68014 .0000000 1.00000000

Zscore(x24) 149 -2.25715 1.77058 .0000000 1.00000000

Zscore(x25) 149 -1.87328 1.61570 .0000000 1.00000000

Zscore(x26) 149 -2.02744 1.73300 .0000000 1.00000000

Zscore(x27) 149 -1.99829 1.90231 .0000000 1.00000000

Valid N (listwise) 149



Orientasi

Pembelajaran
.66

x3e3

.81

.71

x2e2
.84

.82

x1e1 .91

Pengalaman

menjual
.73

x6e6

.59

x5e5

.61

x4e4

.86

.77

.78

Efektivitas

Pelatihan
.54

x9e9

.62

x8e8

.58

x7e7

.74

.79

.76

Sikap Akan

Persaingan
.78

x12e12

.68

x11e11

.67

x10e10

.88

.82

.82

Motivasi

Berprestasi
.61

x15e15

.61

x14d14

.68

x13e13

.78

.78

.83

Penilaian

Prestasi
.73

x18e18

.70

x17e17

.79

x16d16

.85

.84

.89

.28

Kerja

Cerdas

.65

x19

e19
.61

x20

e20
.59

x21

e21

.81 .78.77

.29

Kerja

Keras

.58

x24

e24

.65

x23

e23

.60

x22

e22

.76.80.78

.28

Kinerja

Tenaga

Penjualan

.69

x25 e25
.66

x26 d26
.74

x27 e27

.83

.81

.86

.23

.21

.28

.24

.30

.26

.24

.44

z1

z2

z3

.19

.20

.39

.45

.03

.49

.09

.43

.42

.15

.37

.26

.26.32

.08

UJI MODEL

Cmin = 332.680 (df = 301)

Prob = .101

RMSEA = .027

Cmin / df = 1.105

GFI = .866

AGFI = .832

TLI = .982

CFI = .984

FULL MODEL



LAMPIRAN 5 : UJI RELIABILITAS

Reliability

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %

Cases Valid 149 100.0

Excluded
a

0 .0

Total 149 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha N of Items

.890 3

Item Statistics

Mean Std. Deviation N

x1 7.32 1.612 149

x2 7.54 1.629 149

x3 7.46 1.629 149

Item-Total Statistics

Scale Mean if Item Deleted

Scale Variance if Item

Deleted

Corrected Item-

Total Correlation

Cronbach's

Alpha if Item

Deleted

x1 15.00 8.973 .814 .816

x2 14.78 9.147 .775 .851

x3 14.87 9.225 .763 .861

Scale Statistics

Mean Variance Std. Deviation N of Items

22.32 19.436 4.409 3



Reliability

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %

Cases Valid 149 100.0

Excluded
a

0 .0

Total 149 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

.845 3

Item Statistics

Mean Std. Deviation N

x4 7.00 1.395 149

x5 7.12 1.404 149

x6 7.07 1.460 149

Item-Total Statistics

Scale Mean if

Item Deleted

Scale Variance if

Item Deleted

Corrected Item-

Total Correlation

Cronbach's Alpha

if Item Deleted

x4 14.19 6.775 .705 .789

x5 14.07 6.806 .691 .802

x6 14.12 6.310 .737 .758

Scale Statistics

Mean Variance Std. Deviation N of Items

21.19 13.843 3.721 3



Reliability

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %

Cases Valid 149 100.0

Excluded
a

0 .0

Total 149 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

.807 3

Item Statistics

Mean Std. Deviation N

x7 7.46 1.557 149

x8 7.19 1.490 149

x9 7.25 1.502 149

Item-Total Statistics

Scale Mean if

Item Deleted

Scale Variance if

Item Deleted

Corrected Item-

Total Correlation

Cronbach's Alpha

if Item Deleted

x7 14.44 7.072 .658 .734

x8 14.70 7.345 .666 .725

x9 14.64 7.433 .642 .750

Scale Statistics

Mean Variance Std. Deviation N of Items

21.89 14.948 3.866 3



Reliability

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %

Cases Valid 149 100.0

Excluded
a

0 .0

Total 149 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

.879 3

Item Statistics

Mean Std. Deviation N

x10 7.12 1.668 149

x11 7.22 1.631 149

x12 7.13 1.616 149

Item-Total Statistics

Scale Mean if

Item Deleted

Scale Variance if

Item Deleted

Corrected Item-

Total Correlation

Cronbach's Alpha

if Item Deleted

x10 14.35 9.107 .751 .842

x11 14.25 9.296 .754 .839

x12 14.34 9.105 .793 .804

Scale Statistics

Mean Variance Std. Deviation N of Items

21.47 19.453 4.411 3



Reliability

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %

Cases Valid 149 100.0

Excluded
a

0 .0

Total 149 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

.839 3

Item Statistics

Mean Std. Deviation N

x13 8.01 1.520 149

x14 7.91 1.486 149

x15 7.77 1.534 149

Item-Total Statistics

Scale Mean if

Item Deleted

Scale Variance if

Item Deleted

Corrected Item-

Total Correlation

Cronbach's Alpha

if Item Deleted

x13 15.68 7.396 .712 .767

x14 15.79 7.656 .697 .782

x15 15.92 7.412 .698 .781

Scale Statistics

Mean Variance Std. Deviation N of Items

23.69 15.593 3.949 3



Reliability

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %

Cases Valid 149 100.0

Excluded
a

0 .0

Total 149 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

.894 3

Item Statistics

Mean Std. Deviation N

x16 7.37 1.621 149

x17 7.47 1.638 149

x18 7.53 1.650 149

Item-Total Statistics

Scale Mean if

Item Deleted

Scale Variance if

Item Deleted

Corrected Item-

Total Correlation

Cronbach's Alpha

if Item Deleted

x16 15.00 9.297 .805 .837

x17 14.90 9.388 .778 .860

x18 14.84 9.231 .791 .850

Scale Statistics

Mean Variance Std. Deviation N of Items

22.37 19.883 4.459 3



Reliability

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %

Cases Valid 149 100.0

Excluded
a

0 .0

Total 149 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

.828 3

Item Statistics

Mean Std. Deviation N

x19 7.09 1.430 149

x20 7.19 1.422 149

x21 7.09 1.307 149

Item-Total Statistics

Scale Mean if

Item Deleted

Scale Variance if

Item Deleted

Corrected Item-

Total Correlation

Cronbach's Alpha

if Item Deleted

x19 14.29 5.950 .703 .746

x20 14.19 6.019 .696 .753

x21 14.29 6.707 .663 .787

Scale Statistics

Mean Variance Std. Deviation N of Items

21.38 12.900 3.592 3



Reliability

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %

Cases Valid 149 100.0

Excluded
a

0 .0

Total 149 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

.825 3

Item Statistics

Mean Std. Deviation N

x22 7.47 1.487 149

x23 7.38 1.558 149

x24 7.36 1.490 149

Item-Total Statistics

Scale Mean if

Item Deleted

Scale Variance if

Item Deleted

Corrected Item-

Total Correlation

Cronbach's Alpha

if Item Deleted

x22 14.74 7.475 .683 .757

x23 14.83 7.141 .681 .759

x24 14.85 7.478 .680 .760

Scale Statistics

Mean Variance Std. Deviation N of Items

22.21 15.237 3.904 3



Reliability

Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %

Cases Valid 149 100.0

Excluded
a

0 .0

Total 149 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

.873 3

Item Statistics

Mean Std. Deviation N

x25 7.22 1.720 149

x26 7.23 1.596 149

x27 7.07 1.538 149

Item-Total Statistics

Scale Mean if

Item Deleted

Scale Variance if

Item Deleted

Corrected Item-

Total Correlation

Cronbach's Alpha

if Item Deleted

x25 14.31 8.350 .756 .823

x26 14.30 9.142 .739 .835

x27 14.46 9.196 .778 .803

Scale Statistics

Mean Variance Std. Deviation N of Items

21.53 18.818 4.338 3
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