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ABSTRAK 

Pengamatan terhadap data penjualan dealer Honda Semarang Center 

menyatakan  bahwa pada tahun 2014-2017 mengalami kenaikan penjualan, akan 

tetapi pada 2018 mengalami penurunan jumlah penjualan mobil. Didukung dengan 

jumlah tenaga penjual di Honda Semarang Center dari tahun ke tahun selalu 

meningkat membuat fenomena gap muncul. Dapat disimpulkan bahwa terdapat 

masalah pada kinerja tenaga penjual. 

Berdasarkan fenomena gap diatas, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 

pengaruh orientasi pembelajaran dan pengalaman penjual terhadap kinerja tenaga 

penjual melalui kapabilitas tenaga penjual dan kerja cerdas sebagai variabel 

intervening.  

Populasi yang digunakan pada penelitian ini adalah tenaga penjual Honda 

Semarang Center di Semarang yang minimal sudah bekerja sebagai tenaga penjual 

selama 3 bulan. Jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 110 

responden. Adapun metode pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner. 

Penelitian ini menggunakan teknik analisis Structural Equation Modelling (SEM) 

dengan menggunakan alat analisis AMOS 24.0. 

Hasil pengujian menggunakan teknik analisis Structural Equation Modelling 

(SEM) menunjukkan bahwa model tersebut sesuai dengan data populasi. Sedangkan 

dari pengujian hipotesis menunjukkan bahwa kelima hipotesis dapat diterima dan 

dibuktikan dalam penelitian ini, yaitu orientasi pembelajaran dan pengalaman 

penjual dipengaruhi oleh kapabilitas tenaga penjual, kapabilitas tenaga penjual 

dipengaruhi oleh kerja cerdas, serta kapabilitas tenaga penjual dan kerja cerdas 

dipengaruhi oleh kinerja tenaga penjual 

 

Kata Kunci : Orientasi Pembelajaran, Pengalaman Penjual, Kapabilitas Tenaga 

Penjual, Kerja Cerdas, Kinerja Tenaga Penjual. 
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ABSTRACT 

Observation of sales data of Honda Semarang Center dealers stated that in 

2014-2017 there was an increase in sales, but in 2018 there was a decrease in the 

number of car sales. Supported by the number of salesperson at the Honda 

Semarang Center from year to year has always been increasing making the gap 

phenomenon appear. It can be concluded that there is a problem with the 

salesperson’s performance. 

Based on the gap phenomenon above, this study aims to analyze the effect of 

learning orientation and selling experience to salesperson’s performance with 

salesperson’s capability and working smart on intervening variables. 

The population used in this study were Honda Semarang Center salesperson  

in Semarang who had at least worked as salesperson  for 3 months. The number of 

samples used in this study were 110 respondents. The method of data collection is 

done through a questionnaire. This study uses Structural Equation Modeling (SEM) 

analysis techniques using AMOS 24.0 analysis tools. 

The test results using Structural Equation Modeling (SEM) analysis 

techniques indicate that the model is in accordance with population data. While the 

hypothesis testing shows that the five hypotheses can be accepted and proven in this 

study, namely learning orientation and selling experience are influenced by the 

salesperson’s capability, salesperson’s capability are influenced by working smart, 

and the salesperson’s capability and working smart  are influenced by the 

salesperson’s performance 

 

Keywords : learning orientation, selling experience, salesperson capability, working 

smart, salesperson’s performance. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Kemajuan teknologi yang semakin pesat memiliki dampak pada dunia 

usaha. Dunia usaha dituntut agar selalu dapat bersaing karena adanya 

perkembangan dan kemajuan teknologi. Berkembangnya teknologi membuat 

manusia mudah dalam melakukan mobilisasi dari satu tempat ketempat 

lainnya. Perekonomian di Indonesia selalu meningkat, membuat penjualan 

mobil nasional selalu meningkat. Meningkatnya kebutuhan yang besar 

membuat teknologi transportasi agar berinovasi menciptakan kendaraan yang 

sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Persaingan yang tinggi 

antar perusahaan menuntut untuk menjadi yang tercepat, terbaik dan terdepan 

dalam memberikan pelayanan kepada konsumen. Guna mendukung 

keberhasilan untuk perusahaan, dibutuhkan dukungan dari tenaga penjualan 

dalam perusahaan (Arafat, 2013).  

Dalam menghadapi persaingan penjualan yang semakin tinggi 

dibutuhkan sumberdaya manusia yang unggul yaitu tenaga penjual. Tenaga 

penjual sebagai alat pendukung yang penting dalam perusahaan dan memiliki 

peranan yang penting pula dalam memaksimalkan keuntungan perusahaan. 

Peran lain dari tenaga penjual adalah sebagai jembatan hubungan antara 

perusahaan dengan konsumen selain melakukan kegiatan penjualan barang 

atau jasa serta tenaga penjual mampu mengikuti perubahan pasar yang 

selanjutnya memberi pemberitahuan kepada perusahaan untuk menanggapi 

perubahaan pasar tersebut. Tenaga penjual merupakan faktor individu pertama 
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yang memperkenalkan produk dari suatu perusahaan ke pelanggannya, 

seorang tenaga penjual memiliki kapabilitas yang sangat baik dalam 

mengendalikan sasarannya yang sehubungan dengan kebutuhan pelanggannya 

(Krush et al,. 2013).  

Pengaturan tenaga penjual memiliki tujuan utama yaitu apabila tenaga 

penjual mampu mencapai penjualan produk yang bekerlanjutan maka tenaga 

penjual mampu mempertahankannya untuk jangka panjang dan juga mampu 

mecapai tujuan perusahaan tersebut. Tim tenaga penjualan memiliki tugas 

yang sangat penting karena tenaga penjual merupakan salah satu ujung 

tombak yang sangat akrab dengan pasar yang dituju oleh perusahaan (R.M 

Hapsari et al,. 2017). Untuk memberikan keuntungan yang maksimal dan 

peningkatan penjualan, tenaga penjual akan diberi target oleh perusahan. 

Dalam penitian (R.M Hapsari et al,. 2017) menyatakan bahwa untuk mencapai 

arah dan tujuan dari laba perusahaan dan mencapai sebuah target, dibutuhkan 

tenaga penjual yang memilki kreativitas dan kehati-hatian dari tenaga penjual 

untuk menangkap setiap peluang yang ada di dalam lingkungan sekitarnya. 

Sesuatu hal yang dapat dicapai atau prestasi yang diperlihatkan dari tenaga 

penjual dapat diartikan sebagai tingkatan dari tenaga penjual dalam 

melampaui target penjualan dan tanggung jawab dari tenaga penjual.  

Tenaga penjual yang memenuhi target penjualan akan mendapatkan 

gaji tambahan yaitu bonus penjualan (Bielecki et al,. 2012). Kok-Leong dan 

Cheng-Ling (2016) menyatakan bahwa kinerja tenaga penjual memiliki 

hubungan yang berkaitan erat antara tugas dengan tanggung jawab pekerjaan 

yang ditugaskan. Pernyataan tersebut menunjukkan kesungguhan dalam 
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mengerjakan tugas dan tanggung jawab sebagai seorang tenaga penjual. 

Kinerja tenaga penjual mampu memberikan kontribusi yang besar untuk 

perusahaan. Menurut Sukoco, (2012) menyatakan bahwa pertumbuhan 

pendapatan berasal dari penjualan produk sangat bergantung pada kapabilitas 

tenaga penjual dalam menarik pelanggan baru, menjaga pelanggan yang sudah 

ada dan dapat merubah keberadaaan pelanggan yang potensial menjadi 

pelanggan sejati.  

Studi Surandini (2011) menyatakan bahwa kinerja tenaga penjual 

adalah tenaga penjual yang memiliki kontribusi untuk mencapai tujuan 

perusahaan.  Seorang tenaga penjual memiliki peran dalam menentukan 

keberhasilan penjualan, kesuksesan dari tenaga penjual dapat dilihat dari 

kapabilitas atau memiliki kemmapuan membangun hubungan baik dengan 

pelanggan maupun rekan kerja di lingkunan perusahaan. Penurunan kinerja 

tenaga penjual menyebabkan pertanda yang buruk bagi perusahaan. 

Keefektifan kinerja tenaga penjual merupakan suatu hal yang ditentukan 

dalam mengevaluasi, salah satunya ditentukan melalui kualitas kinerja tenaga 

penjual. Perilaku tenaga penjual merupakan aktivitas yang dibutuhkan dari 

perusahaan dalam pembentukan hubungan kepada pelanggan yang kaitannya 

dengan kinerja tenaga penjual (Shannahan et al,. 2017). Tenaga penjual akan 

terus mengembangkan kemampuan dalam persaingan usaha.  

Pembelajaran merupakan faktor pengembangan pengetahuan baru atau 

kemampuan yang mempunyai potensi untuk mempengaruhi perilaku tenaga 

penjual (Mahmoud et al,. 2016). Studi Mulyono (2011) menyatakan bahwa 

orientasi pembelajaran berpengaruh pada meningkatkan kapabilitas tenaga 
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penjual, dalam penelitiannya, pertama tenaga penjual yang memiliki orientasi 

pembelajaran dapat menggunakan strategi yang didapatkan dari hasil 

pembelajaran guna untuk mengembangkan kapabilitas penjualan mereka, 

kedua terdapat proses adaptasi yang didapat dari aktivitas penjualan tenaga 

penjual, yang pada akhirnya dapat mengarahkan untuk selalu berpikir kreatif 

guna mendapatkan keuntungan atas pekerjaannya, sehingga tenaga penjual 

memiliki keahlian untuk mendapatkan pelanggan dengan mempertimbangkan 

penggunaan pengetahuannya secara tepat.  

Disamping itu, dengan meningkatkan kapabilitas tenaga penjual yang 

baik, orientasi pembelajaran merupakan hal yang sangat penting. Dalam 

melakukan kinerja pekerjaan secara efektif, seorang tenaga penjual harus 

secara efektif mampu mengelola kapabilitas atau kemampuan yang dimiliki 

dan selalu berusaha mengelola kecerdasannya guna untuk menaikkan jenjang 

karir pekerjaannya dan memberikan hasil yang maksimal dalam pekerjaannya. 

(Huitt dan Dawson 2011). Proses adaptasi yang diadopsi dari bekerja cerdas 

yang pada akhirnya mampu mengarahkan tenaga penjual untuk selalu berfikir 

kreatif dan mendapatkan manfaat dari pekerjaan mereka (Hapsari et al,. 2017).  

Selain itu, pengalaman menjual merupakan hal yang penting dalam menjaga 

hubungan dengan para pelanggan. Menurut Singh dan Das (2013) menyatakan 

bahwa seorang tenaga penjual yang mempunyai pengalaman menjual yang 

tinggi akan memiliki pengalaman yang tinggi pula dalam menghadapi situasi 

penjualan suatu produk.  

Disamping itu, hal untuk meningkatkan orientasi pembelajaran dan 

orientasi kinerja tenaga penjual dipengaruhi oleh orientasi kemampuan, 
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orientasi aktivitas, dan orientasi hasil akhir. Orientasi kinerja merupakan 

faktor yang berpengaruh dalam meningkatkan kinerja tenaga penjual. Menurut 

Hastuti (2014), kinerja penjualan merupakan hal efektif yang digambarkan 

dalam evaluasi keseluruhan dari hasil perusahaan, salah satunya ditentukan 

oleh kinerja penjual. Keberhasilan tenaga penjual sangat berkaitan dengan 

kinerja penjualan, sedangkan menurut Arafat (2013) menyatakan bahwa 

kinerja penjualan merupakan implementasi hasil dari berbagai strategi 

penjualan dalam perusahaan. Bagian pemasaran yang memiliki peran penting 

dalam keberhasilan perusahaan adalah kinerja tenaga penjual.  

Pertumbuhan perekonomian di Indonesia selalu meningkat, hal 

tersebut mendukung dalam meningkatnya penjualan mobil nasional. Dalam 

meningkatkan pendapatan nasional per kapita dari tahun ke tahun mampu 

memberikan andil dalam meningkatnya penjualan mobil nasional. Diperoleh 

dari data Gabungan Industri Kendaraan Bermotor Indonesia (Gaikindo) angka 

penjualan kendaraan roda empat mengalami kenaikan dari tahun 2016 ke 

tahun 2017 sebanyak 14.671 unit atau 13 persen. Total dari penjualan mobil di 

Indonesia pada tahun 2017 sebanyak 1.077.365 unit. Jumlah penjualan mobil 

pada tahun 2017 lebih tinggi dibandingkan dengan total penjualan mobil yang 

didapat pada tahun 2016 yaitu sebesar 1.062.694 unit. (Detik.com,2018). PT. 

Honda Prospect Motor (HPM) mengalami penurunan penjualan pada tahun 

2017 sebesar 6,2 persen atau sebanyak 12.505 unit. Total penjualan unit mobil 

dari PT. Honda Prospect Motor (HPM) pada tahun 2016 adalah sebesar 

199.364 unit, sedangkan pada tahun 2017 penjualan total unit mobil PT. 

Honda Prospect Motor (HPM) adalah sebesar 186.854 unit. Penurunan 
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penjualan mobil tidak hanya terjadi pada PT. Honda Prospect Motor (HPM). 

Di luar PT. Honda Prospect Motor (HPM), Toyota mengalami penurunan 

sebanyak 2,68 persen dengan jumlah angka 10.238 unit (TEMPO.CO,2018). 

Sedangkan Daihatsu juga mengalami penurunan sebanyak 1,7 persen dengan 

jumlah angka 3.302 unit (TEMPO.CO,2018).  

Berikut ini tabel total angka penjualan mobil di Indonesia pada tahun 

2016, 2017 dan tahun 2018 :  

Tabel 1.1 

Data Penjualan Mobil 2016 – 2018 

Merek ( Unit) 2016 2017 

Perubahan 

2016 - 2017 2017 2018 

Perubahan 

2017 – 2018 

TOYOTA 381.570 371.332 -3% 371.332 293.519* -20% 

HONDA 199.364 186.859 -6% 186.859 133.231* -28% 

DAIHATSU 189.683 186.381 -2% 186.381 168.539* -9,57% 

SUZUKI 92.950 111.660 20% 111.660 99.591* -10,8% 

MITSUBISHI 66.443 79.807 20% 79.807 123.826* 35,5% 

Sumber : DATA GAIKINDO  

*Sampai bulan Oktober 2018 

 

Berdasarkan data penjualan mobil diatas, secara spesifik PT Honda 

Prospect Motor (HPM) mengalami ketidakstabilan pada tiga tahun terakhir. 

Hal ini Disebabkan oleh berbagai hal, salah satunya kinerja dari tenaga 

penjual. 

PT. Honda Prospect Motor (HPM) merupakan perusahaan yang bergerak 

dibidang produksi mobil dan komponennya. Dalam melakukan usahanya, PT. 

Honda Prospect Motor (HPM) terus berusaha dalam menghasilkan produk 
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yang berkualitas dan inovatif serta didukung oleh mesin-mesin berteknologi 

yang canggih. Produk yang dihasilkan tidak hanya dipasarkan di dalam negeri, 

tetapi juga ke berbagai Negara seperti India, Filipina, Thailand, Malaysia, 

Pakistan, china, dan Taiwan.  

Dilansir dari TEMPO.co, (2018) PT. Honda Prospect Motor (HPM) 

mengalami kesulitan dalam mencapai target penjualan 180.000 unit seperti 

pencapaian di tahun 2017 lalu.  Hingga September 2018, angka penjualan 

mobil Honda di Indonesia baru mencapai 117.741 unit. Melihat hasil negatif 

tersebut, PT. Honda Prospect Motor (HPM) mengkoreksi target jualan mereka 

menjadi 170.000 unit hingga akhir tahun 2018 (TEMPO.CO,2018).    

Hal tersebut sejalan dengan apa yang dilansir oleh CNN Indonesia (2018) 

yang menyatakan bahwa PT. Honda Prospect Motor mengalami penurunan 

penjualan pada mobil tipe Mobilio dari tahun 2015 – 2018 meskipun pada 

tahun 2014 – 2015 mengalami kenaikan tetapi mulai dari tahun 2015 – 2018 

terus mengalami penurunan tajam.  
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Berikut adalah grafik yang menunjukkan penjualan mobil tipe Mobilio di 

PT. Honda Prospect Motor (HPM): 

Grafik 1.1 

Data Penjualan Mobil Tipe Mobilio di PT. HPM 

Tahun 2014 - 2018 

 
Sumber: CNN Indonesia, 2018 

 

Sedangkan di Kota Semarang, Provinsi Jawa Tengah, berdasarkan survey 

yang diperoleh dari narasumber tenaga penjual Honda Semarang Center 

mengatakan bahwa pada lima tahun terakhir dari 2014-2018 juga mengalami 

penjualan yang tidak stabil.  
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Hal tersebut dapat dilihat melalui data sebagai berikut : 

Grafik 1.2 

Data Penjualan Mobil Honda Honda Semarang Center di Semarang 

Tahun 2014-2018 

        
Sumber : Honda Semarang Center  

*Sampai tanggal 11 Desember 2018 

 

Data jumlah penjualan mobil Honda diatas dapat menjadi tolak ukur 

mengenai keberhasilan perusahaan dalam menjual produknya. Laju 

petumbuhan ekonomi di Semarang, Provinsi Jawa tengah mempunyai dampak 

positif dalam meningkatkan penjualan mobil di Jawa Tengah. Adapun dealer 

Honda yang dipilih dalam penelitian ini adalah Dealer Honda Semarang 

Center milik PT. Mandalatama Armada Motor. PT. Mandalatama Armada 

Motor salah satu jaringan dari PT. Honda Prospect Motor (HPM).  

Selain itu, tenaga penjual yang ada di Honda Semarang Center dalam 

lima tahun terakhir dari tahun 2014-2018 selalu mengalami peningkatan 

jumlah. Hal tersebut dapat dilihat sebagai berikut : 
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Grafik 1.3 

Grafik Jumlah Tenaga Penjual Honda Semarang Center di Semarang 

Tahun 2014-2018 

 
Sumber : Honda Semarang Center 

 

Berdasarkan data tersebut, diharapkan dengan meningkatnya jumlah 

tenaga penjual, maka dapat meningkatkan jumlah penjualan mobil. Walaupun 

jumlah tenaga penjual meningkat tetapi hal tersebut belum tentu mampu 

mencapi target yang telah ditetapkan perusahaan apabila tidak disertai dengan 

kinerja yang baik pula. Sehingga dapat dikatakan bahwa dengan meningkatkan 

kinerja tenaga penjualan maka diharapkan dapat berkontribusi untuk 

meningkatkan penjualan perusahaan di masa depan. Terdapat strategi dalam 

meningkatkan kinerja tenaga penjual yang didukung dengan berbagai faktor 

yang dapat mempengaruhi, seperti meningkatkan kualitas bekerja cerdas dari 

tenaga penjualan dan meningkatkan kapabilitas tenaga penjualan.  

Sehingga sesuai pada fenomena gap yang terjadi yaitu penjualan mobil 

di PT. Honda Prospect Motor yang fluktuaktif dan mengalami penurunan pada 

tahun 2017 -2018 serta penurunan penjualan berturut – turut pada tahun 2015 – 
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2018 untuk mobil tipe mobilio membuat PT. Honda Prospect Motor mengambil 

langkah untuk menambah jumlah tenaga penjual setiap tahunnya dengan 

harapan semakin banyak tenaga penjual maka semakin banyak peluang untuk 

mencapai target penjualan yang diharapkan oleh PT. Honda Prospect Motor. 

Tetapi langkah yang diambil PT. HPM tidak semata – mata hanya dengan 

menambah tenaga penjual saja karena PT. HPM juga melakukan seleksi ketat 

dan pelatihan yang ketat untuk tenaga penjual sehingga tenaga penjual  

diharapkan lebih memiliki kinerja pemasaran yang baik untuk mencapai target 

penjualan perusahaan. Dan pada akhirnya dapat disimpulkan bahwa penelitian 

ini akan meneliti tentang “faktor – faktor apa saja yang berpengaruh untuk 

meningkatkan kinerja pemasaran tenaga penjual”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan penjabaran dari latar belakang dan data penjualan serta 

data tenaga penjual yang diperoleh menunjukkan suatu masalah yaitu keadaan 

dimana penjualan mobil Honda tipe Mobilio di Seluruh Indonesia  jika dilihat 

dari grafik 1.1 terus mengalami penurunan dari tahun 2015-2018 walaupun 

tahun 2014-2015 mengalami peningkatan, hal ini sejalan dengan data 

penjualan mobil Honda di Honda Semarang Center jika dilihat dari grafik 1.2 

yang mengalami penurunan di tahun 2017 ke tahun 2018 meskipun tahun 2014 

sampai tahun 2017 mengalami peningkatan. Tetapi disaat Honda mengalami 

penurunan penjualan, Honda mengambil tindakan untuk selalu menambah 

jumlah tenaga penjual setiap tahunnya yang dapat dilihat pada grafik 1.3.  

Hal tersebut terjadi karena perusahaan berharap semakin banyak tenaga 

penjual maka semakin banyak pula unit mobil yang terjual. Tetapi hal tersebut 
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tidak semata – mata hanya dengan menambah jumlah tenaga penjual tanpa 

memperbaiki kinerja tenaga penjual karena kinerja tenaga penjual sangat 

beperngaruh pada peningkatan penjulalan. Untuk meningkatkan kinerja tenaga 

penjual maka diperlukan untuk mengetahui faktor – faktor apa saja yang 

mempengaruhi kinerja tenaga penjual. Maka penelitian ini  akan meneliti lebih 

dalam tentang faktor – faktor yang mempengaruhi kinerja tenaga penjual 

sehingga dapat ditarik pertanyaan penelitian sebagai berikut: 

1. Apakah pengaruh orientasi pembelajaran berpengaruh terhadap 

kapabilitas tenaga penjual pada tenaga penjual? 

2. Apakah pengaruh pengalaman penjual berpengaruh terhadap kapabilitas 

tenaga penjual pada tenaga penjual? 

3. Apakah pengaruh kapabilitas tenaga penjual berpengaruh terhadap kerja 

cerdas pada tenaga penjual? 

4. Apakah pengaruh kapabilitas tenaga penjual berpengaruh terhadap kinerja 

tenaga penjual pada tenaga penjual? 

5. Apakah pengaruh kerja cerdas berpengaruh terhadap kinerja tenaga 

penjual pada tenaga penjual? 
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1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

1.3.1 Tujuan Penelitian 

Tujuan dari penelitian ini adalah : 

1. Untuk menganalisis pengaruh orientasi pembelajaran terhadap kapabilitas 

tenaga penjual. 

2. Untuk menganalisis pengaruh pengalaman penjual terhadap kapabilitas 

tenaga penjual. 

3. Untuk menganalisis kapabilitas tenaga penjual terhadap kerja cerdas.  

4. Untuk menganalisis kapabilitas tenaga penjual terhadap kinerja tenaga 

penjual. 

5. Untuk menganalisis kerja cerdas terhadap kinerja tenaga penjual. 

1.3.2 Kegunaan Penelitian  

kegunaan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Bagi pembaca 

Penelitian ini berguna bagi pembaca dalam memberikan informasi untuk 

pembaca mengenai ilmu manajemen pemasaran dan menjadikan salah 

satu pandangan kepada siapapun yang akan melakukan penelitian 

lanjutan. 

2. Bagi perusahaan 

Penelitian ini berguna bagi perusahaan dalam memberikan pandangan 

untuk menentukan strategi pemasaran yang dapat diterapkan dalam 

perusahaan guna untuk meningkatkan kinerja dari tenaga penjual.  
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1.4 Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan dalam penelitian ini disusun kedalam beberapa bab 

sebagai berikut: 

  BAB I:  PENDAHULUAN 

 Dalam bab ini berisikan tentang latar belakang masalah, 

rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan 

sistematika penulisan.  

BAB II: TINJAUAN PUSTAKA 

Dalam bab ini berisikan landasan teori dari variabel penelitian 

diantaranya tentang orientasi pembelajaran, pengalaman 

penjual, kapabilitas tenaga penjual, kerja cerdas (working 

smart) terhadap kinerja tenaga penjual dan model penelitian 

yang didukung dari penelitian-penelitian terdahulu.  

BAB III: METODE PENELITIAN 

Dalam bab ini berisikan tentang penjabaran variabel-variabel 

dari  penelitian, penetapan sampel dari penelitian, jenis serta 

sumber data, metode pengumpulan data dan metode analisis.  

BAB IV: HASIL DAN PEMBAHASAN 

Bab ini berisikan tentang hasil dari penelitian yang sudah 

dilakukan dalam penelitian ini yang akan membahas mengenai 

hasil yang didapat dari penelitian. 

BAB V: PENUTUP 

Bab ini berisikan tentang kesimpulan dari hasil penelitian, 

implikasi Teoritis, maupun implikasi manajerial, keterbatasan 
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dalam melakukan penelitian serta menjadikan agenda bagi 

penelitian yang dapat menjadikan sebagai acuan atau masukan 

bagi penelitian di masa yang akan datang. 
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