ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG
MEMPENGARUHI ADAPTIVE SELLING DAN
PENGARUHNYA TERHADAP KINERJA

TENAGA PENJUAL
(Studi pada PT Karya Zirang Utama Daihatsu)

TESIS

Diajukan sebagai salah satu syarat
untuk menyelesaikan Program Pascasarjana
pada program Magister Manajemen Pascasarjana
Universitas Diponegoro

DISUSUN OLEH :

Ulima Rahmatia Fildzah
NIM. 12010113410048

PROGRAM STUDI MAGISTER MANAJEMEN
PROGRAM PASCASARJANA
FAKULTAS EKONOMIKA DAN BISNIS
UNIVERSITAS DIPONEGORO
SEMARANG
2018



Sertifikasi

Saya, Ulima Rahmatia Fildzah, yang bertanda tangan di bawah ini menyatakan
bahwa tesis yang saya ajukan ini adalah hasil karya saya sendiri yang belum
pernah disampaikan untuk mendapatkan gelar pada program Magister Manajemen
ini ataupun program lainnya. Karya ini adalah milik saya, karena itu
pertanggungjawaban sepenuhnya berada di pundak saya.

Ulima Rahmatia Fildzah

il



PENGESAHAN TESIS

Yang bertanda tangan dibawah ini menyatakan bahwa tesis berjudul :

ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG
MEMPENGARUHI ADAPTIVE SELLING DAN
PENGARUHNYA TERHADAP KINERJA TENAGA

PENJUAL
(Studi pada PT Karya Zirang Utama Daihatsu)

yang disusun oleh Ulima Rahmatia Fildzah, NIM 12010113410048
telah dipertahankan di depan Dewan Penguji pada tanggal 1 Maret 2018

dan dinyatakan telah memenuhi syarat untuk diterima.

Pembimbing Utama Pembimbing Anggota

Prof. Dr. Sugeng Wahyudi, MM Drs. Sutopo, MS

Semarang, 1 Maret 2018
Direktur Program Pasca Sarjana
Magister Manajemen Universitas Diponegoro

Dr. H. Susilo Toto Raharjo, MT

il



ABSTRACT

Salesperson play an important role in supporting the success of the
company. Increased salesperson performance, is expected to also grow company
performance. Therefore, this study analyzes the factors that affect the salesperson
performance, namely through the development of variables salesperson
competence, learning orientation and adaptive selling. This research model
consists of four constructs, fifteen indicators, and five hypotheses. Hypothesis
testing was done by distributing 105 questionnaires using sample of PT Karya
Zirang Utama's sales force in Central Java. The data obtained are then analyzed
by using Structural Equation Modeling.

SEM analysis results meet the criteria of Goodness of Fit Index; 12 (chi
square) 65,450, probability 0.943 (>0.05), RMSEA 0,000 (<0.08), GFI 0.929
(=0.90), AGFI 0.900 (=0.90), TLI 1.021 (=0.95), CFI 1,000 (=0.95), so it can be
said that this research model is feasible to use. The test of the proposed
hypothesis shows that the three hypotheses have fulfilled the specified
requirements, ie CR> 2 with probability <0.05.

The results of the analysis are proposed theoretical implications that the
learning orientation and the salesperson competence influences the adaptive
selling and the salesperson performance in accordance with the support theory
used.

Keywords . Competence, learning orientation, adaptive selling and
salesperson performance
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ABSTRAK

Tenaga penjual memiliki peran penting untuk mendukung kesuksesan
suatu perusahaan. Dengan meningkatnnya kinerja tenaga penjual, kinerja dari
perusahaan diharapkan pula turut meningkat. Untuk itu, penelitian ini yaitu
melakukan analisis faktor-faktor yang memiliki pengaruh terhadap kinerja tenaga
penjual, yang dilakukan dengan mengembangkan variabel kompetensi tenaga
penjual, orientasi pembelajaran dan adaptive selling. Model dalam penelitian ini
terdiri dari empat konstruk, lima belas indikator, serta lima hipotesis. Hipotesis
diuji dengan menyebarkan 105 kuesioner kepada para sampel yaitu tenaga penjual
PT Karya Zirang Utama Jawa Tengah. Data yang didapatkan lalu dilakukan
analisis menggunakan Structural Equation Modelling.

Hasil analisis SEM memenuhi kriteria Goodness of Fit Index; y* (chi
square) 65,450, probability 0,943 (=0.05), RMSEA 0,000 (<0.08), GFI 0,929
(>0.90), AGFI 0,900 (=0.90), TLI 1,021 (=0.95), CFI 1,000 (>0.95), yang
menandakan bahwa model layak digunakan. Hasil uji hipotesis menunjukkan
bahwa kelima hipotesis memenuhi syarat, yaitu nilai CR >1,96 dengan tingkat
probabilitas <0,05.

Dari hasil tersebut diajukan implikasi teoritis bahwa orientasi
pembelajaran serta kompetensi tenaga penjual memiliki pengaruh terhadap
adaptive selling serta kinerja tenaga penjual sesuai dengan teori yang digunakan.

Kata Kunci: Kompetensi, orientasi pembelajaran, adaptive selling dan kinerja
tenaga penjual.
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