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ABSTRAK

Penelitian ini ditujukan untuk menguji pengaruh orientasi kerja keras, kualitas sales
training dan orientasi kerja cerdas terhadap kompetensi tenaga penjualan dan dampaknya pada kinerja
tenaga penjualan. Masalah penelitian adalah bagaimana meningkatkan Kinerja tenaga penjualan
melalui orientasi kerja keras, kualitas sales training dan orientasi kerja cerdas dengan dimediasi
kompetensi tenaga penjualan?

Sampel penelitian ini adalah tenaga penjual Bank Jateng Jawa Tengah, sejumlah 119
responden. Structural Equation Modeling (SEM) yang dijalankan dengan perangkat lunak AMQOS,
digunakan untuk menganalisis data. Hasil analisis menunjukkan bahwa orientasi kerja keras, kualitas
sales training dan orientasi kerja cerdas berpengaruh signifikan terhadap kompetensi tenaga penjualan
dalam meningkatkan kinerja tenaga penjualan.

Temuan empiris tersebut mengindikasikan bahwa orientasi kerja keras berpengaruh
terhadap kompetensi tenaga penjualan; kualitas sales training berpengaruh terhadap kompetensi
tenaga penjualan; orientasi bekerja cerdas berpengaruh terhadap kompetensi tenaga penjualan;
orientasi bekerja keras berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjualan; kualitas sales training
berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjualan; orientasi bekerja cerdas berpengaruh terhadap kinerja
tenaga penjualan; dan kompetensi tenaga penjualan berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjualan.

Kata Kunci: orientasi bekerja keras, kualitas sales training; orientasi bekerja cerdas; kompetensi
tenaga penjualan dan kinerja tenaga penjualan



1. PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Persaingan yang ketat antar perusahaan dalam era ekonomi global menuntut
perusahaan untuk selalu menjadi yang terdepan dan terbaik dalam memberikan pelayanan
yang memuaskan kepada konsumen. Persaingan yang terjadi merupakan suatu bagian yang
tidak terpisahkan dari perusahaan, karena dengan adanya persaingan tersebut justru
merupakan salah satu unsur penting dalam menyusun strategi pemasaran yang tepat sehingga
dapat memberikan keuntungan positif bagi perusahaan dalam meningkatkan volume
penjualan dan pangsa pasar demi memenangkan pasar persaingan. Salah satu strategi
perusahaan yang dapat digunakan sebagai salah satu cara mendukung keberhasilan
perusahaan yaitu sumber daya manusia yang baik. Dalam hal ini tenaga penjualan merupakan
salah satu sumber daya manusia perusahaan yang cukup memiliki peranan dalam pencapaian
tujuan perusahaan (Seong dan Hong, 2005).

Penelitian yang dilakukan oleh Sujan et al., (1994) menyatakan bahwa untuk
mencapai kinerja penjualan yang efektif diperlukan tenaga penjualan yang memiliki tingkat
kinerja yang tinggi. Kinerja tenaga penjualan dikendalikan oleh tenaga penjualan itu sendiri
berdasarkan perilaku tenaga penjualan dan hasil yang diperoleh tenaga penjualan. (Verbeke et
al., 2008). Untuk meningkatkan kinerja tenaga penjualan dan kompetensinya sehingga dapat
melakukan presentasi yang baik terhadap konsumen, perusahaan perlu memberikan pelatihan
kepada tenaga penjualannya baik melalui sentra pendidikan, training manajemen,
peningkatan pengetahuan produk melalui media dan sebagainya. Sales training sering
diartikan sebagai alat untuk meningkatkan produktivitas tenaga penjualan, merangsang
komunikasi di dalam dan di luar organisasi, mengurangi kesalahpahaman inter dan intra
departemental, memperbaiki pengawasan, meningkatkan semangat tenaga penjualan dan

menurunkan biaya penjualan (Rehme dan Rennhak, 2011).

Kinerja tenaga penjualan juga bergantung dari bagaimana tujuan orientasi pola
bekerja cerdas (working smart) dikembangkan dan diimplementasikan oleh tenaga penjualan
dengan mengalokasikan dan mengkoordinasi sumber daya secara lebih efektif dan efisien
(Bielecki et al., 2012). Proses adaptasi yang diadopsi dalam orientasi pola bekerja cerdas
(working smart) dimana pada akhirnya mampu mengarahkan tenaga penjualan untuk berpikir

kreatif dan mendapatkan keuntungan atas pekerjaan mereka.



Asiegbu et al., (2012) mengemukakan bahwa arti penting psikologis dari kerja dan
pengukuran kinerja tenaga penjualan dapat membawa pada kebijakan yang dapat
mengendorkan semangat dari relationship manajer dan mengurangi aktivitas manajemen
penjualan dan semakin giat tenaga penjualan melakukan penjualan maka akan dapat
meningkatkan kinerjanya.

Masalah dalam penelitian ini didasarkan adanya fenomena gap yaitu adanya
penurunan rasio Kinerja tenaga penjualan dari tahun 2010-2014. Penurunan rasio kinerja
tenaga penjual KPR Bank Jateng di Jawa Tengah menunjukkan adanya Kinerja tenaga

penjualan yang menurun pada Bank Jateng di Jawa Tengah.

Berdasarkan fenomena dan riset gap pada penelitian terdahulu, maka rumusan
masalah pada penelitian ini adalah bagaimana meningkatkan kinerja tenaga penjualan melalui

kompetensi tenaga penjualan.

1.2 Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh kualitas sales training,

orientasi bekerja keras, dan orientasi bekerja cerdas terhadap kinerja tenaga penjualan melalui

kompetensi tenaga penjualan.

2. Kerangka Pemikiran Teoritis
2.1  Pengaruh Kualitas Sales Training terhadap Kompetensi Tenaga Penjual dan
Kinerja Tenaga Penjualan
Suff dan Reilly, (2012) melakukan penelitian terhadap efek dari sales training dan
sales force activity. Pada penelitian tersebut digunakan variabel-variabel antara lain sales
training, orientasi pelanggan tenaga penjualan, kinerja tenaga penjualan, dan efektivitas
tenaga penjualan. Hasil penelitian menunjukkan variabel sales training berpengaruh
signifikan terhadap kinerja tenaga penjualan dan orientasi pelangan, selanjutnya kinerja
tenaga penjualan juga berpengaruh positif terhadap efektivitas tenaga penjualan (Rehme dan
Rennhak, 2011). Dari hasil penelitian Asiegbu et al., (2012) menyatakan bahwa sales
training dapat meningkatkan pengetahuan dan keahlian tenaga penjualan, menghasilkan
kinerja tenaga penjualan. Dari uraian diatas maka dapat ditarik hipotesis sebagai berikut:

Hi;: Kaualitas sales training berpengaruh positif terhadap kompetensi tenaga penjualan

He:  Kualitas sales training berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga penjualan



2.2 Pengaruh Orientasi Bekerja Keras terhadap Kompetensi Tenaga Penjualan

Menurut Punwatkar dan Varghese, (2014), penjualan perusahaan pada dasarnya
memiliki siklus hidup dimana pada suatu saat penjualan akan mengalami penurunan yang
mungkin disebabkan karena strategi penjualan yang tidak lagi sesuai dengan kondisi pasar.
Keadaan tersebut mendorong perusahaan untuk mengimplementasikan strategi baru dalam
tiga manajemen penjualan perusahaan.Untuk itu diperlukan seorang tenaga penjualan yang
memiliki kinerja tinggi dalam mencapai keberhasilan perusahaan (Rehme dan Rennhak,
2011). Dari uraian diatas maka dapat ditarik hipotesis sebagai berikut:

H,: Orientasi bekerja keras berpengaruh positif terhadap kompetensi tenaga

penjualan
2.3 Pengaruh Orientasi Bekerja Keras terhadap Kinerja Tenaga Penjualan

Penelitian selanjutnya, Punwatkar dan Varghese, (2014) menyatakan bahwa working
hard merupakan suatu cara yang dapat dipilih untuk menggali usaha. Tenaga penjualan yang
bekerja keras yaitu tenaga penjualan yang selalu berupaya atau tidak mudah menyerah ketika
mengalami kegagalan, dan selalu berusaha mamanfaatkan setiap waktu yang ada untuk
mencapai tujuannya (Rehme dan Rennhak, 2011). Adapun dalam penelitian ini, variabel
working hard akan diukur dengan menggunakan dimensi-dimensi yang terdapat pada
penelitian Suff dan Reilly, (2006) yaitu bekerja lebih lama dari waktu yang telah ditentukan
untuk mencapai tujuan penjualan, tidak mudah menyerah apabila menghadapi pelanggan
yang sulit, dan tidak kenal lelah dalam menjual sampai target terpenuhi. Dari uraian diatas

maka dapat ditarik hipotesis sebagai berikut:
Hs: Orientasi bekerja keras berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga penjualan

2.4 Pengaruh Orientasi Bekerja Cerdas terhadap Kompetensi Tenaga Penjualan dan
Kinerja Tenaga Penjualan

Kompetensi tenaga penjualan dalam aktivitas penjualan memiliki peranan penting
dalam implementasi strategi penjualan, karena suatu perusahaan untuk memenangkan
persaingan sangat tergantung pada perpaduan keahlian tenaga penjualan dan sistem kontrol
tenaga penjualan dalam mencapai efektifitas penjualan (Bielecki et al., 2012). Demikian pula
dengan adanya orientasi pola bekerja cerdas (working smart), dimana pada akhirnya mampu

mengarah pada mereka (tenaga penjualan) untuk berpikir kreatif dan mendapatkan
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keuntungan atas pekerjaan mereka (Bielecki et al., 2012). Dari paparan diatas dapat diambil

hipotesis sebagai berikut:

Hs: Orientasi bekerja cerdas berpengaruh positif terhadap kompetensi tenaga
penjualan

H;: Orientasi bekerja cerdas berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga penjualan

2.5  Pengaruh Kompetensi Tenaga Penjualan terhadap Kinerja Tenaga Penjualan
Rehme dan Rennhak, (2011) melakukan penelitian mengenai pengawasan terhadap
tenaga penjualan mengatakan bahwa tenaga penjualan yang lebih berpengalaman
diperlakukan berbeda dengan tenaga penjualan yang kurang berpengalaman, untuk tenaga
penjualan yang kurang berpengalaman harus berfokus pada kontrol, meningkatkan motivasi,
kemauan belajar dan meningkatkan keberanian untuk mencapai kinerja, namun untuk tenaga
penjualan yang berpengalaman supervisor harus lebih menitikberatkan pada hasil akhir dan
kemampuan (Verbeke et al., 2008). Dari hal tersebut dapat disimpulkan bahwa kompetensi
tenaga penjualan dari tenaga penjualan yang diukur dari kemampuan membuat perencanaan,
kemampuan bernegosiasi dan penguasaan produk dapat mencerminkan kompetensi tenaga
penjualan dari tenaga penjualan. Dari paparan diatas dapat diambil hipotesis sebagai berikut:
Hs: Kompetensi tenaga penjualan berpengaruh positif terhadap Kkinerja tenaga

penjualan

Dari uraian pemikiran tersebut diatas, secara skematis digambarkan seperti pada
gambar dibawah ini:
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3.  METODE PENELITIAN

3.1 Jenis dan Sumber Data

Jenis data dalam penelitian ini adalah data primer berupa data hasil jawaban kuesioner
yang dibagikan kepada responden. Sumber data primer dalam penelitian ini diperoleh
langsung dari tenaga penjualan yang ada di seluruh cabang Bank Jateng di Jawa Tengah.
Data yang diperoleh secara langsung adalah data kinerja tenaga penjualan. Sumber data
sekunder diperoleh dari berbagai sumber informasi yang telah dipublikasikan dan juga pihak
intern manajeman Bank Jateng. Data yang diperoleh secara tidak langsung adalah data

populasi, data ekspansi KPR seluruh cabang Bank Jateng di Jawa Tengah.

3.2 Populasi dan Sampel

Penentuan populasi dalam penelitian ini dibatasi hanya pada tenaga penjualan seluruh
cabang Bank Jateng di Jawa Tengah meliputi semuanya sejumlah 119 karyawan penjualan.
Penelitian ini menggunakan seluruh anggota populasinya disebut sampel total (total
sampling) atau sensus. Penggunaan metode ini berlaku jika anggota populasi relatif kecil
(mudah dijangkau). Dalam penelitian ini, karena jumlah populasi relatif kecil dan relatif

mudah dijangkau, maka penulis menggunakan metode total sampling.
3.3 Teknik Analisis

Untuk menguji H; hingga H; alat analisis data yang dipakai adalah Structural
Equation Model dari paket statistik AMOS.Sebagai sebuah model persamaan struktur,
AMOS sering digunakan dalam penelitian — penelitian pemasaran dan manajemen strategik
(Hair et al., 1995). Model kausal AMOS menunjukkan pengukuran dan masalah yang

struktural, dan digunakan untuk menganalisa dan menguji model hipotesis.

4.  HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Uji Reliabilitas dan Validitas
Uji reliabilitas dilakukan untuk melihat apakah kuesioner masih layak untuk
digunakan, jika nilai cronbach alpha diatas 0,06 maka kuesioner reliabel. Hasil pengolahan

data realiabitas tersebut ditampilkan pada Tabel berikut ini:



Tabel Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach Alpha
Kualitas Sales Training 0,809
Orientasi Bekerja Keras 0,824
Orientasi Bekerja Cerdas 0,858
Kompetensi Tenaga Penjual 0,811
Kinerja Tenaga Penjual 0,831

Sumber: data penelitian yang diolah, 2017

Hasil pengujian reliabilitas terhadap masing-masing variabel laten atas dimensi-
dimensi pembentuknya menunjukkan bahwa semua variabel menunjukkan sebagai suatu
ukuran yang reliabel karena masing-masing memiliki nilai cronbach alpha>0,6, sehingga
kuesioner masih layak untuk digunakan.

Hasil pengujian validitas juga sudah menunjukkan bahwa masing-masing variabel
laten merupakan hasil ekstraksi yang cukup besar dari dimensi-dimensinya. Hal ini
ditunjukkan dari nilai corrected item total corelation dari masing-masing variabel adalah
>0,4.

Tabel Uji Validitas

Variabel Corrected item total corelation
Kualitas Sales Training 0.801
Orientasi Bekerja Keras 0.813
Orientasi Bekerja Cerdas 0,825
Kompetensi Tenaga Penjual 0,804
Kinerja Tenaga Penjual 0.808

Sumber: data penelitian yang diolah, 2017

4.2 Uji Normalitas Data

Pengujian ini adalah dengan mengamati nilai skewness data yang digunakan, apabila
nilai CR pada skewness data berada pada rentang antara + 2.58 pada tingkat signifikansi 0.01.
Hasil pengujian normalitas data menunjukkan tidak terdapat nilai C.R. untuk skewness yang
berada diluar rentang + 2.58. Dengan demikian maka data penelitian yang digunakan telah

memenuhi persyaratan normalitas data, atau dapat dikatakan bahwa data penelitian telah
terdistribusi normal.



4.3 Evaluasi atas Multicollinearity dan singularity

Indikasi adanya multikolinearitas dan singularitas dapat diketahui melalui nilai
determinan matriks kovarians yang benar-benar kecil, atau mendekati nol. Dari hasil
pengolahan data nilai determinan matriks kovarians sample adalah 2.002. Dari hasil
pengolahan data tersebut dapat diketahui nilai determinan matriks kovarians sample berada
jauh dari nol. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa data penelitian yang digunakan tidak

terdapat multikolinearitas dan singularitas.
4.4  Analisis Structural Equation Modelling

Analisis Structural Equation Model (SEM) secara full model, setelah dilakukan
analisis terhadap tingkat undimensionalitas dari indikator-indikator pembentuk variabel laten
yang diuji dengan confirmatory factor analysis. Analisis hasil pengolahan data pada tahap
full model SEM dilakukan dengan melakukan uji kesesuaian dan uji statistik.

UJl MODEL
Chi Square = 154.657 (df = 160)
Prob = 604

RMSEA = 000

Chi square / df = 967

GFI = .885

AGFI = .849

TLI = 1.005

CFI = 1.000

X9 || x10 || x11 || x12 |

b &

Hasil Pengujian
Structural Equation Model (SEM)

Uji terhadap hipotesis model menunjukkan bahwa model ini sesuai dengan data atau

fit terhadap data yang digunakan dalam penelitian seperti telihat pada tabel berikut ini:



Tabel Hasil Pengujian Kelayakan Model
Structural Equation Model (SEM)

Goodness  of  Fit | Cut-off Value Hasil Analisis Evaluasi Model
Indeks

Chi — Square Kecil (<211.361) | 154.657 Baik
Probability >0.05 0,604 Baik

RMSEA <0.08 0.000 Baik

GFI >0.90 0,885 Marginal

AGFI >0.90 0,849 Marginal

TLI >0.95 1,005 Baik

CFlI >0.95 1,000 Baik

Sumber : Data penelitian yang diolah, 2017
4.5 Pengujian Hipotesis

Setelah semua asumsi dapat dipenuhi, selanjutnya akan dilakukan pengujian hipotesis.
Pengujian tujuh hipotesis penelitian ini dilakukan berdasarkan nilai Critical Ratio (CR) dari

suatu hubungan kausalitas dari hasil pengolahan SEM sebagaimana pada tabel berikut.

Tabel Regression Weight Structural Equational Model

Estim S. C. P
ate E. R
Kompetena_Tenaga_ <-- Orientasi_Bekerja_Ke 173 081 2.135 039
Penjual - ras
Kompeten5|_Tenaga_ <-- Orientasi_Bekerja_Ce 958 095 2714 007
Penjual - rdas
KompetensLTenaga_ <-- Kualitas_Sales_Traini 615 109 5642 **
Penjual - ng
Kinerja_Tenaga_Penj <-- Orientasi_Bekerja_Ke 021 010 2.101 042
ual - ras
Kinerja_Tenaga_Penj <-- Orientasi_Bekerja_Ce 210 084 2516 012
ual - rdas
Kinerja_Tenaga_Penj <-- KompetensLTenaga_ 574 111 5.183 ***
ual - Penjual
lIJ::Inerja_Tenaga_PenJ < rI]<gual|tas_SaIes_Tra|n| 049 024 2041 047

Sumber : Data primer yang diolah, 2017

4.6 Pengaruh Langsung dan Pengaruh Tidak Langsung

Berdasarkan hasil perhitungan pengaruh langsung maupun pengaruh tidak langsung
kualitas sales training terhadap kinerja tenaga penjual, yang menunjukkan satu komparasi
yang mengarah pada lebih tingginya pengaruh tidak langsung dari kualitas sales training

terhadap kinerja tenaga penjual, dimana pengaruh kualitas sales training terhadap Kkinerja



tenaga penjual secara langsung diperoleh sebesar 0,050 sedangkan secara tidak langsung
diperoleh sebesar 0,360, artinya kompetensi tenaga penjual mampu memediasi pengaruh
kualitas sales training terhadap kinerja tenaga penjual. Begitu pula dengan varibel orientasi
bekerja keras, dimana pengaruh orientasi bekerja keras terhadap kinerja tenaga penjual secara
langsung diperoleh sebesar 0,018 sedangkan secara tidak langsung diperoleh sebesar 0,085,
sehingga kompetensi tenaga penjual mampu memediasi pengaruh orientasi bekerja keras
terhadap kinerja tenaga penjual. Sedangkan orientasi bekerja cerdas memiliki pengaruh
langsung yang lebih besar ke kompetensi tenaga penjual daripada melalui variabel

kompetensi tenaga penjualan.

Tabel Pengaruh Langsung/Tidak Langsung

No Keterangan Nilai Standardized

1 Pengaruh Langsung Kualitas Sales Training | 0.050
terhadap Kinerja Tenaga Penjualan

2 Pengaruh Langsung Orientasi Bekerja Cerdas | 0.223
terhadap Kinerja Tenaga Penjualan

3 Pengaruh Langsung Orientasi Bekerja Keras | 0.018

terhadap Kinerja Tenaga Penjualan

4 Pengaruh Tidak Langsung Kualitas Sales | 0.360
Training terhadap Kinerja Tenaga Penjualan

5 Pengaruh Tidak Langsung Orientasi Bekerja | 0.157

Cerdas terhadap Kinerja Tenaga Penjualan

6 Pengaruh Tidak Langsung Orientasi Bekerja | 0.085
Keras terhadap Kinerja Tenaga Penjualan

Sumber: AMOS (2017)

4.7 Pembahasan
4.7.1 Interpretasi Hasil Pengujian Hipotesis 1

Parameter estimasi untuk pengujian pengaruh kualitas sales training terhadap
kompetensi tenaga penjual menunjukkan nilai CR sebesar 5.642 dan dengan probabilitas
sebesar 0,000. Kedua nilai tersebut diperolen memenuhi syarat untuk penerimaan H; yaitu
nilai CR sebesar 5.642 yang lebih besar dari 1,96 dan probabilitas 0,000 yang lebih kecil dari
0,05. Hipotesis 1 terbukti, dengan demikian dapat disimpulkan kualitas sales training
berpengaruh signifikan positif terhadap kompetensi tenaga penjual.
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4.7.2. Interpretasi Hasil Pengujian Hipotesis 2

Parameter estimasi untuk pengujian pengaruh orientasi bekerja keras terhadap
kompetensi tenaga penjual menunjukkan nilai CR sebesar 2.135 dan dengan probabilitas
sebesar 0,039. Kedua nilai tersebut diperoleh memenuhi syarat untuk penerimaan H, yaitu
nilai CR sebesar 2.135 yang lebih besar dari 1,96 dan probabilitas 0,039 yang lebih kecil dari
0,05. Hipotesis 2 terbukti, dengan demikian dapat disimpulkan orientasi bekerja keras

berpengaruh signifikan positif terhadap kompetensi tenaga penjual.

4.7.3. Interpretasi Hasil Pengujian Hipotesis 3

Parameter estimasi untuk pengujian pengaruh orientasi bekerja keras terhadap kinerja
tenaga penjual menunjukkan nilai CR sebesar 2.101 dan dengan probabilitas sebesar 0,042.
Kedua nilai tersebut diperoleh memenuhi syarat untuk penerimaan Hs yaitu nilai CR sebesar
2.101 yang lebih besar dari 1,96 dan probabilitas 0,042 yang lebih kecil dari 0,05. Hipotesis 3
terbukti, dengan demikian dapat disimpulkan orientasi bekerja keras berpengaruh signifikan

positif terhadap kinerja tenaga penjual.

4.7.4. Interpretasi Hasil Pengujian Hipotesis 4

Parameter estimasi untuk pengujian pengaruh orientasi bekerja cerdas terhadap
kompetensi tenaga penjual menunjukkan nilai CR sebesar 2.714 dan dengan probabilitas
sebesar 0,007. Kedua nilai tersebut diperoleh memenuhi syarat untuk penerimaan H, yaitu
nilai CR sebesar 2.714 yang lebih besar dari 1,96 dan probabilitas 0,007 yang lebih kecil dari
0,05. Hipotesis 4 terbukti, dengan demikian dapat disimpulkan orientasi bekerja cerdas

berpengaruh signifikan positif terhadap kompetensi tenaga penjual.

4.7.5. Interpretasi Hasil Pengujian Hipotesis 5

Parameter estimasi untuk pengujian pengaruh kompetensi tenaga penjual terhadap
kinerja tenaga penjual menunjukkan nilai CR sebesar 5.183 dan dengan probabilitas sebesar
0,000. Kedua nilai tersebut diperolen memenuhi syarat untuk penerimaan Hs yaitu nilai CR
sebesar 5.183 yang lebih besar dari 1,96 dan probabilitas 0,000 yang lebih kecil dari 0,05.
Hipotesis 5 terbukti, dengan demikian dapat disimpulkan kompetensi tenaga penjual

berpengaruh signifikan positif terhadap kinerja tenaga penjual.
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4.7.6. Interpretasi Hasil Pengujian Hipotesis 6

Parameter estimasi untuk pengujian pengaruh kualitas sales training terhadap kinerja
tenaga penjual menunjukkan nilai CR sebesar 2.041 dan dengan probabilitas sebesar 0,047.
Kedua nilai tersebut diperoleh memenuhi syarat untuk penerimaan Hg yaitu nilai CR sebesar
2.041 yang lebih besar dari 1,96 dan probabilitas 0,047 yang lebih kecil dari 0,05. Hipotesis 6
terbukti, dengan demikian dapat disimpulkan kualitas sales training berpengaruh signifikan

positif terhadap kinerja tenaga penjual.

4.7.7. Interpretasi Hasil Pengujian Hipotesis 7

Parameter estimasi untuk pengujian pengaruh orientasi bekerja cerdas terhadap
kinerja tenaga penjual menunjukkan nilai CR sebesar 2.516 dan dengan probabilitas sebesar
0,012. Kedua nilai tersebut diperoleh memenuhi syarat untuk penerimaan H; yaitu nilai CR
sebesar 2.516 yang lebih besar dari 1,96 dan probabilitas 0,012 yang lebih kecil dari 0,05.
Hipotesis 7 terbukti, dengan demikian dapat disimpulkan orientasi bekerja cerdas

berpengaruh signifikan positif terhadap kinerja tenaga penjual.

5.  KESIMPULAN
5.1 Kesimpulan atas Masalah Penelitian

Tujuan dari penelitian adalah mencari jawaban atas masalah penelitian yang diajukan
dalam penelitian ini adalah: “bagaimana meningkatkan Kinerja tenaga penjual?”. Hasil dari
penelitian ini membuktikan dan memberi kesimpulan untuk menjawab masalah penelitian
secara singkat menghasilkan tiga (3) proses dasar untuk meningkatkan orientasi bekerja
keras, kualitas sales training dan orientasi bekerja cerdas terhadap kompetensi tenaga penjual
yang berdampak pada kinerja tenaga penjual antara lain yaitu:

Pertama, untuk mendapatkan kompetensi tenaga penjual dalam mempengaruhi
Kinerja tenaga penjual adalah melihat besarnya orientasi bekerja keras. Proses pencapaian
kinerja tenaga penjual tersaji dalam Gambar berikut:

Gambar Kinerja Tenaga Penjual -Proses 1

Kinerja
Tenaga
Peniual

Kompetensi
Tenaga
Penjual

Orientasi
Bekerja Keras
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Kedua, untuk mendapatkan kompetensi tenaga penjual dalam mempengaruhi kinerja
tenaga penjual adalah melihat besarnya kualitas sales training. Proses pencapaian kinerja
tenaga penjual tersaji dalam Gambar berikut:

Gambar Kinerja Tenaga Penjual -Proses 2

Kompetensi
Tenaga
Penjual

Kualitas Sales
Training

Kinerja
Tenaga
Penjual

Ketiga, untuk mendapatkan kompetensi tenaga penjual dalam mempengaruhi kinerja
tenaga penjual adalah melihat besarnya orientasi bekerja cerdas. Proses pencapaian kinerja

tenaga penjual tersaji dalam Gambar berikut:

Gambar Kinerja Tenaga Penjual -Proses 3

Orientasi
BekerjaCerdas

Kompetensi
Tenaga
Penjual

Kinerja
Tenaga
Penjual

5.2 Implikasi Kebijakan

Implikasi kebijakan dalam penelitian ini dapat disarankan melalui poin-poin sebagai

berikut:

1. Manajemen Bank Jateng perlu lebih sering mengadakan training soft skill terkait
kemampuan negosiasi dari tenaga penjual untuk lebih ditingkatkan bussiness speaking
yang baik.

2. Manajemen Bank Jateng perlu lebih sering mengadakan focus group discussion dalam
menyelesaikan permasalahan yang dapat meningkatkan kinerja dari tenaga penjual.

3. Manajemen Bank Jateng perlu intensitas sharing dengan seluruh potensi tenaga

penjual untuk mengetahui posisi perusahaan di pasar.
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4. Manajemen Bank Jateng perlu memberikan trik-trik dalam mencapai target penjualan

dengan memberikan motivasi yang kuat untuk lebih berprestasi.

5.3 Keterbatasan Penelitian

Beberapa keterbatasan penelitian yang dapat ditarik dari penelitian ini adalah sebagai
berikut: Keterbatasan permodelan penelitian ini berasal dari hasil squared multiple
correlation menunjukkan besaran 0,13 untuk kompetensi tenaga penjual; 0,67 untuk kinerja
tenaga penjual. Hal ini menginformasikan kurang optimalnya variabel antiseden dari
variabel-variabel endogen tersebut. Besaran yang optimal sebaiknya diatas 0,70. Hasil
penelitian ini tidak dapat digeneralisasi pada kasus lain di luar obyek penelitian ini yaitu:

pegawai PT. Bank Jateng se Jawa Tengah.
5.4 Agenda Penelitian Mendatang

Hasil dari penelitian ini dan keterbatasan-keterbatasan yang ditemukan dalam
penelitian dapat dijadikan sumber ide bagi pengembangan penelitian ini dimasa yang akan

datang, maka yang disarankan dari penelitian ini adalah:

1. Dalam melakukan pembagian kuesioner diberikan waktu yang luas untuk para

responden saat melakukan pengisian kuesioner.
2. Peneliti bersamaan menunggu saat pengisian kuesioner.

3. Variabel yang disarankan adalah: dukungan organisasi, orientasi pembelajaran dan
lain sebagainya.
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