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Abstraksi

Tenaga penjualan merupakan salah satu faktor yang memiliki peranan penting dalam
mendukung keberhasilan perusahaan, karena tenaga penjualan merupakan pihak yang
memiliki hubungan langsung dengan konsumen dalam mempengaruhi pengambilan
keputusan pembelian. Masih sedikit perhatian yang diberikan perusahaan dalam
manajemen tenaga penjualan mengenai faktor-faktor yang dapat meningkatkan kinerja
tenaga penjualan. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh orientasi
pembelajaran terhadap kerja cerdas, kemampuan jual, dan kerja keras tenaga penjual
serta dampaknya terhadap peningkatan kinerja tenaga penjual. Penelitian ini dilakukan
secara empiris pada tenaga penjual dealer mobil Jepang di Kota Semarang. Analisis data
menggunakan Structural Equation Modeling (SEM). Secara keseluruhan, hasil penelitian
menunjukkan bahwa orientasi pembelajaran secara tidak langsung berpengaruh positif
terhadap kinerja tenaga penjual dan berpengaruh secara langsung terhadap kerja cerdas,
kemampuan jual dan kerja keras tenaga penjual. Dan variabel kerja cerdas, kemampuan
jual dan kerja keras secara positif berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjual.

Kata kunci: Orientasi pembelajaran, kerja cerdas, kemampuan jual, kerja keras
dan kinerja tenaga penjual

Tenaga penjual merupakan salah satu
sumberdaya manusia perusahaan yang
cukup memiliki peranan dalam pencapaian
tujuan perusahaan. Tenaga penjualan
merupakan salah satu faktor yang memiliki
peranan penting dalam  mendukung
keberhasilan perusahaan, karena tenaga
penjualan merupakan pihak yang memiliki
hubungan langsung dengan konsumen
dalam mempengaruhi pengambilan
keputusan pembelian.

Masih  sedikit perhatian  yang
diberikan perusahaan dalam manajemen
tenaga penjualan mengenai faktor-faktor
yang dapat meningkatkan kinerja tenaga
penjualan. Menurut Colleti et al (1997, p.8),
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 manajemen penjualan
perusahaan. Untuk itu diperlukan seorang
tenaga penjual yang memiliki kinerja tinggi
dalam mencapai keberhasilan perusahaan.

Banyak penelitian-penelitian
sebelumnya mengenai peran tenaga
penjual dalam  peningkatan  kinerja

penjualan. Penelitian yang dilakukan oleh
Sujan et al (1994, p.39) menyatakan
bahwa untuk mencapai kinerja penjualan
yang efektif diperlukan tenaga penjual yang
memiliki tingkat kinerja yang tinggi. Kinerja



Vanilla Rosa Fibriani

tenaga penjual dikendalikan oleh tenaga
penjual itu sendiri berdasarkan perilaku
tenaga penjual dan hasil yang diperoleh
tenaga penjual (Barker, 1999, p.96).

Sujan, Weitz dan Nirmalya Kumar
(1994, p.39) menyatakan bahwa orientasi
pembelajaran merupakan salah satu faktor
yang mempengaruhi kinerja tenaga
penjual, yang ditujukan untuk
meningkatkan tenaga penjual yang kerja
cerdas (working smart) dan kerja keras
(working hard). Disamping itu, dengan
adanya orientasi pembelajaran tenaga
penjual akan memiliki kemampuan jual
(selling ability) yang baik.

Orientasi  pembelajaran  memiliki
pengaruh terhadap pembentukan tenaga
penjual yang lebih cerdas, memiliki
kemampuan jual yang tinggi dan mau kerja
keras. Sehingga dengan adanya orientasi
pembelajaran akan berpengaruh terhadap
peningkatan kinerja tenaga penjual (Sujan,
1994, p. 45). Orientasi pembelajaran
dipandang sebagai investasi jangka
panjang daripada pengeluaran jangka
panjang perusahaan. Banyak dari manajer
lebih memfokuskan pada kinerja jangka
pendek dan mengharapkan tenaga penjual
untuk bekerja lebih keras yang dapat
memberikan motivasi atau meningkatkan
keahlian tenaga penjual yang bermanfaat
untuk kinerja tenaga penjual dalam jangka
panjang.

Dalam penelitian Challagalla et al
(1998, p. 263-274) menyatakan bahwa
faktor-faktor untuk meningkatkan orientasi
pembelajaran dan orientasi kinerja tenaga
penjual yaitu orientasi hasil akhir, orientasi
aktivitas, dan orientasi kemampuan.

Sementara itu orientasi pembelajaran
yang dimiliki tenaga penjual akan
mendorong peningkatan kinerja tenaga
penjual. Selain orientasi pembelajaran,
orientasi kinerja juga merupakan faktor
yang berpengaruh terhadap peningkatan
kinerja tenaga penjualan, hanya saja
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orientasi pembelajaran tidak memiliki
pengaruh terhadap kinerja tenaga penjual
dibanding orientasi kinerja (Challagalla,
1998, p.270).

Berdasarkan beberapa penelitian
sebelumnya, dapat disimpulkan melalui
penelitian Sujan, Weizt, dan Kumar (1994),
orientasi pembelajaran dapat
meningkatkan kemampuan jual tenaga
penjual, hanya saja belum ada penelitian
yang secara khusus meneliti orientasi
pembelajaran dengan peningkatan
kemampuan jual (selling ability) tenaga
penjual. Selain itu penelitian sebelumnya
belum ada penelitian yang meneliti faktor-
faktor working smart, selling ability, dan
working hard yang secara bersama-sama
mempengaruhi kinerja tenaga penjual.

Selain itu, pada penelitian terdahuiu
terdapat perbedaan pandangan mengenai
hubungan orientasi pembelajaran dengan
kinerja tenaga penjual, dimana menurut
Sujan, Weizt dan Kumar (1994, p.39)
menyatakan bahwa orientasi pembelajaran
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
peningkatan  kinerja tenaga  penjual.
Sedangkan menurut Challagalla (1998,
p.270) orientasi pembelajaran tidak
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
peningkatan kinerja tenaga penjual.. Oleh
sebab itu, hal tersebut menarik untuk diteliti
lebih lanjut agar memperoleh justifikasi
yang jelas.

Berdasarkan latar belakang tersebut
diatas, menunjukan bahwa tenaga penjual
merupakan salah satu pihak yang memiliki
peran atas keberhasilan perusahaan. Oleh
karena itu, penelitian ini akan
menggunakan tenaga penjual  mobil
Jepang di kota Semarang sebagai sampel
penelitian, karena dalam industri otomotif
seorang tenaga penjual harus memiliki
kemampuan teknik yang tinggi untuk
meyakinkan pembeli.

Seorang tenaga penjual dalam
industri otomotif  dituntut dapat kerja
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cerdas dalam membuat strategi penjualan
yang tepat, dan selalu kerja keras dan tidak
mudah menyerah dalam meyakinkan
pelanggan. Oleh karena itu, orientasi
pembelajaran yang dimiliki tenaga penjual
merupakan salah satu faktor penting yang
memiliki peranan dalam peningkatan
kinerja tenaga penjual.

Pada penelitian ini akan menguji lebih
lanjut penelitian sebelumnya mengenai
pengaruh orientasi pembelajaran terhadap
kinerja tenaga penjual. Dalam penelitian ini
akan di fokuskan pada tenaga penjual
mobil di dealer mobil Jepang di kota
Semarang.

TELAAH PUSTAKA
DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS

Orientasi Pembelajaran
(Learning Orientation)

Orientasi pembelajaran berpangkal
dari kepentingan instrinsik dalam kerja
seseorang mengenai pilihan terhadap
tantangan kerja, atau keinginan mencari
peluang. Orientasi pembelajaran dirujuk
sebagai orientasi penguasaan, dimana
salespeople menikmati penemuan cara
menjual yang efektif, sehingga tenaga
penjual lebih tertarik terhadap tantangan
dalam menjual dan tidak terlalu terganggu
dengan kesalahan yang mungkin
dilakukan, mereka menilai perasaan
pertumbuhan personal dan keberhasilan
yang mereka dapatkan dari pekerjaan
mereka.

Dalam manajemen penjualan,
orientasi pembelajaran merupakan salah
satu faktor penting yang berperan dalam
menghasilkan  tenaga penjual  yang
memiliki kualitas tinggi (Sujan et al, 1994,
p.39; Ellis dan Raymond, 1993, p.22).
Adanya orientasi pembelajaran akan
membuat tenaga penjual memperoleh
pengalaman dan mereka akan lebih mudah
menyesuaikan diri terhadap situasi dan

kondisi penjualan yang dihadapi termasuk
dalam usahanya meningkatkan kinerja.

Orientasi pembelajaran merupakan
investasi jangka panjang yang dimiliki
perusahaan, karena dengan adanya
orientasi pembelajaran tenaga penjual
akan termotivasi untuk bekerja dengan
cerdas dan bekerja keras dibanding hanya
dengan memberikan imbalan dalam jangka
pendek (Garvin 1993 dalam Sujan, 1994,
p.39). Selain itu, orientasi pembelajaran
juga membantu dalam memotivasi tenaga
penjual untuk meningkatkan keahlian,
mencari tantangan dan memperoleh
kepercayaan yang dapat membantu
mereka dalam mengembangkan
pengetahuan dalam lingkungan penjualan
dengan lebih meningkatkan strategi
penjualan yang lain. Maka dari itu, adanya
orientasi pembelajaran, tenaga penjual
diharapkan dapat meningkatkan
kemampuan dan keahliannya dalam
strategi penjualan (Ames and Archer, 1988
dalam Sujan dan Kumar, 1994, p.40).

Tenaga penjual yang kerja cerdas
(working smart) akan lebih mudah
memahami perilaku seseorang dan lebih
cepat dalam mengambil keputusan dengan
pertimbangan yang matang, karena
mereka memiliki pengetahuan penjual.yang
baik di setiap situasi penjualan. Tenaga
penjual yang working smart, dapat
membuat perencanaan dan menentukan
perilaku serta aktivitas penjual yang baik
maupun tidak baik untuk dilakukan (Sujan,
1994, p.40).

Penelitian sebelumnya oleh Weitz, H.
Sujan dan M. Sujan (1988, p. 9) juga
menyatakan bahwa salah satu faktor kunci
meningkatkan kinerja tenaga penjual
adalah dengan membuat tenaga penjual
kerja cerdas (working smart) ketika
melakukan interaksi dengan konsumen,
karena bagaimanapun tenaga penjual
merupakan pihak yang melakukan kontak
langsung dengan konsumen.
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Kerja Cerdas (Working Smart)

Menurut Sujan (1994, p.40), tenaga
penjual yang mampu kerja dengan cerdas
(smart) akan lebih mudah memahami
perilaku seseorang dan Ilebih mudah dalam
mengambil keputusan dengan cepat
berdasarkan pertimbangan-pertimbangan
yang lebih matang, karena tenaga penjual
yang cerdas memiliki pengetahuan
penjualan dalam setiap situasi penjualan.
Dengan kerja lebih cerdas, diindikasikan
tenaga penjual mulai melakukan
perencanaan dalam menentukan perilaku
dan aktivitas penjualan yang pantas
maupun tidak untuk dilakukan, dan mereka
akan lebih dapat menyesuaikan perubahan
perilaku penjualan dan aktivitas dengan
pertimbangan situasional (Sujan dan
Kumar, 1994, p.41).

Secara akademik, kerja cerdas
(working smart) dikonsepkan sebagai
perilaku yang adaptif (Spiro and Weitz,
1990). Dijelaskan lebih lanjut dalam
penelitiannya, bahwa kerja cerdas diartikan
sebagai perilaku yang diarahkan pada
pengembangan pengetahuan mengenai

situasi penjualan serta penggunaan
pengetahuan tersebut dalam situasi
penjualan.

Dalam penelitian Sujan et al (1994,
p.40) berpendapat bahwa pandangan
tradisional mengenai tingkat intelijensi
dalam kemampuan untuk melakukan
pemikiran analistis dinilai melalui tes 1Q
adalah terlalu sempit. Alternatif yang dapat
ditawarkan untuk mengetahui kemampuan
seseorang yaitu dengan melihat intelijensi
secara kontekstual mengenai bagaimana
perilaku seseorang membentuk dan
dibentuk oleh lingkungannya (Sternberg
1985 dalam Sujan, 1994, p. 40).

Intelijensi kontekstual membutuhkan
perencanaan dan persiapan secara mental,
yakin dengan kemampuan yang dimiliki
seseorang untuk mengubah perilaku, dan

secara situasional dapat melakukan
penyesuaian yang memadai dalam
perilaku.

Penelitian terdahulu oleh Weitz, H.
Sujan dan M. Sujan (1988, p. 9)
menyatakan bahwa salah satu faktor kunci
meningkatkan  kinerja tenaga penjual
adalah dengan membuat tenaga penjual
cerdas dalam bekerja (working smart)
ketika  melakukan interaksi dengan
konsumen, karena bagaimanapun tenaga
penjual merupakan pihak yang melakukan
kontak langsung dengan konsumen.

Pernyataan tersebut diperkuat oleh
Sujan, Weitz dan Kumar (1994, p.44) pada
penelitian  berikutnya, dimana dalam
penelitian tersebut menyatakan bahwa
kerja cerdas (working smart) memiliki
pengaruh positif terhadap kinerja tenaga
penjual, karena tenaga penjual yang
mampu kerja dengan cerdas (smart) akan
lebih mudah memahami perilaku
seseorang dan lebih mudah dalam
mengambil keputusan dengan cepat
berdasarkan pertimbangan-pertimbangan
yang lebih matang, selain itu tenaga
penjual yang cerdas memiliki pengetahuan
penjualan dalam setiap situasi penjualan.

Kemampuan Jual (Selling Ability)

Noor et al (2001, p.69) menekankan
bahwa pengetahuan berhubungan dengan
pendekatan tenaga penjual dengan
konsumennya yang bertujuan memperoleh
informasi mengenai pelanggannya demi
memudahkan pencapaian tujuannya.

Seorang tenaga penjual harus
memiliki kemampuan dalam
mengendalikan perilaku di setiap situasi,
permintaan-permintaan yang timbul
didalam interaksi hubungan dengan orang
lain. Singkatnya seorang tenaga penjual
harus mempunyai pengetahuan tentang
produk yang ditawarkan dan bagaimana
cara kerjanya, melakukan presentasi
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penjualan dengan efektif dan ketrampilan
atau kemampuan jual lainnya

Rentz (2002, p.13) mengelompokan
kemampuan jual menjadi kemampuan
mikro dan kemampuan makro.
Kemampuan mikro lebih cenderung pada
kemampuan individual tenaga penjual,
seperti kemampuan mendengarkan, dan

kemampuan beradaptasi. Sedangkan
kemampuan makro lebih fokus pada
pengidentifikasikan pengetahuan.

Kemampuan mikro dan kemampuan makro
dapat memberikan manfaat pada
peningkatan kemampuan jual secara
keseluruhan, dimana ditujukan untuk
meningkatkan kinerja tenaga penjual,
dimana kemampuan jual memiliki pengaruh
terhadap kinerja tenaga penjual (Rentz,
2002, p.15).

Kemampuan jual dipelajari pada saat
melakukan tugas atau pekerjaan yang
penting. Kemampuan jual merupakan salah
satu hal yang penting untuk meningkatkan
kinerja tenaga penjual (Rentz, 2002,p.13).
kemampuan jual merupakan hal yang
utama mengenai bagaimana cara
meyakinkan pelanggan dan mengetahui
tentang hal-hal tertentu, dimana tenaga
penjual yang memiliki kemampuan jual
harus  memahami dan menguasai
pengetahuan dengan mahir (Rentz, 2002,
p.13).

Weilbaker (1990, p.45) menyatakan
bahwa kemampuan seseorang dalam
melaksanakan tugas dan pekerjaan dapat
meningkatkan kinerja. Kemampuan jual
didefinisikan sebagai kemampuan
potensial dalam melakukan interaksi
penjualan dengan baik. Kemampuan dalam
menjual merupakan salah satu kunci

penting dalam meningkatkan kinerja
tenaga penjual, karena  merupakan
komponen penting dalam kinerja tenaga
penjual.

Pada penelitian sebelumnya,
Weilbaker (1990, p.50) mengukur

kemampuan jual tenaga penjual melalui
beberapa dimensi atau indikator, seperi
kemampuan adaptasi tenaga penjual,
kemampuan berkomunikasi, rasa percaya
diri, dan kemampuan untuk belajar.
Seorang tenaga penjual dikatakan memiliki
kemampuan jual apabila selain mampu
untuk menempatkan dirinya kedalam suatu
situasi dan kondisi tertentu tenaga penjual
juga harus dapat menjalin komunikasi yang
baik seperti memberikan presentasi yang
baik mengenai produk yang ditawarkan
kepada konsumen, dimana untuk
melakukan  setiap  kegiatannya rasa
percaya diri yang tinggi memiliki andil yang
cukup tinggi dalam kesuksesannya.
Penelitian Rentz (2002, p.13),
menyatakan bahwa kemampuan jual
memiliki hubungan dengan kinerja tenaga
penjual. Dalam penelitiannya, Rentz
menggunakan beberapa indikator untuk
mengukur kemampuan jual tenaga penjual,
diataranya vyaitu kemampuan tenaga
penjual dalam beradaptasi, kemampuan
melakukan komunikasi, kemampuan
bernegosiasi, dan kemampuan konsultatif.

Kerja Keras (Working Hard)

Pada penelitian terdahulu Weitz, H.
Sujan dan M. Sujan (1988,. p.9)
menyatakan bahwa kinerja tenaga penjual
yang efektif pada suatu perusahaan tidak
akan tercapai apabila tenaga penjual tidak
bekerja dengan keras, karena kinerja
tenaga penjualan memiliki hubungan yang
kuat dengan seberapa keras mereka
bekerja.

Sujan et al (1994, p.40), menyatakan
bahwa kerja keras merupakan manifestasi
kunci dari keseluruhan usaha tenaga
penjual dan ketahanan mereka dalam hal
lama waktu yang dicurahkan dalam bekerja
dan usaha lanjutan yang dilakukan ketika
mengalami kegagalan.

Penelitian selanjutnya, Sujan et al
(1994, p.40) menyatakan bahwa working
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hard merupakan suatu cara yang dapat
dipilih untuk menggali usaha. Kerja keras
merupakan keseluruhan pendapatan yang
diperoleh tenaga penjual atas pekerjaan
yang telah mereka lakukan.

Tenaga penjual yang kerja keras
yaitu tenaga penjual yang selalu berupaya
atau tidak mudah menyerah ketika
mengalami  kegagalan, dan  selalu
berusaha memanfaatkan setiap waktu
yang ada untuk mencapai tujuan
penjualannya.

Kinerja Tenaga Penjual

Dalam penelitian Tansu Barker (1999,
p.96) menyatakan bahwa kinerja tenaga
penjual dapat dievaluasi dengan
menggunakan faktor-faktor yang
dikendalikan oleh tenaga penjual itu sendiri
berdasarkan dengan perilaku tenaga
penjual dan hasil yang diperoleh tenaga
penjual. Perusahaan sangat
membutuhkan tenaga penjual yang
memiliki tingkat keterampilan tinggi, teriatih
dan memiliki tingkat kinerja yang tinggi.

Tenaga penjual yang memiliki tingkat
kinerja tinggi akan dapat
menginterpretasikan atau menyesuaikan
diri dengan kondisi dan situasi penjualan
dengan menggunakan taktik penjualan
yang tepat untuk memenuhi kebutuhan
pelanggan. Disamping itu tenaga penjual
yang memiliki kinerja tinggi akan lebih
memberikan waktu dan lebih memiliki
kemampuan bekerja keras dalam melayani
pelanggan.

Menurut Badaulf et al (1997), kinerja
tenaga penjual yang tinggi dipengaruhi
oleh sikap dan karakteristik-karakteristik
lainnya yang dimiliki tenaga penjual.
Ketrampilan tenaga penjual sangat
diperlukan dalam menjalankan tugasnya
agar lebih efektif. Selain itu pengetahuan
tenaga penjual mengenai produk dengan
berbagai kualitas dan fasilitas yang dimilki

sebuah produk juga menjadi salah satu
faktor yang diperlukan.

Kemampuan tenaga penjual dalam
menjalankan setiap aktivitasnya dan dalam
memahami dan mengetahui sesuatu yang
akan dikerjakannya akan dipengaruhi oleh
karakteristik dari setiap individu tenaga
penjual. Keterlibatan tenaga penjual dalam
interaksi dan kemampuan berkomunikasi
akan memberikan pengaruh terhadap
kinerja tenaga penjual. Kemampuan
tenaga penjual dalam melakukan
pendekatan dan melakukan presentasi
penjualan yang baik akan  cukup
mempengaruhi keputusan pelanggan untuk
melakukan pembelian (Boorom et al, 1998,
p.23).

Dalam penelitian Barker (1999, p.98),
kinerja tenaga penjualan dapat diukur
melalui kemampuan dalam meraih pangsa
pasar yang tinggi untuk perusahaan,
peningkatan jumlah penjualan produk, dan
kemampuan menjual produk dengan profit
margin yang tinggi.

Begitu pula dengan penelitian yang
dilakukan Sujan et al (1994), bahwa kinerja
tenaga penjualan dapat diukur melalui
indikator-indikator  seperti  kemampuan
tenaga penjual dalam memberikan andil
kepada perusahaan dalam mencapai
pangsa pasar, menjual produk dengan
profit  margin  tinggi,  meningkatkan
penjualan produk baru perusahaan secara
cepat, dan kemampuan mencapai target
penjualan.

Hubungan Orientasi Pembelajaran
dengan Kerja Cerdas, Kemampuan Jual,
Kerja Keras dan Kinerja Tenaga Penjual

Orientasi pembelajaran merupakan
salah satu faktor penting yang berperan
dalam menghasilkan tenaga penjual yang
memiliki kualitas tinggi (Sujan et al, 1994,
p.39; Ellis dan Raymond, 1993, p.22).
Adanya orientasi pembelajaran akan
membuat tenaga penjual memperoleh
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pengalaman dan mereka akan lebih mudah
menyesuaikan diri terhadap situasi dan
kondisi penjualan yang dihadapi termasuk
dalam usahanya meningkatkan kinerja.

Sujan et al (1994, p.41) menyatakan
bahwa orientasi pembelajaran mempunyai
hubungan dengan kerja cerdas (working
smart). Hal ini  dimaksudkan bahwa
dengan adanya orientasi pembelajaran,
tenaga penjual akan termotivasi untuk
bekerja  dengan cerdas. Orientasi
pembelajaran dianggap semakin penting
karena dengan orientasi pembelajaran,
tenaga penjual relatif akan mencari situasi
yang menantang yang dapat membantu
mereka dalam memahami lingkungan
usaha dan meningkatkan pengetahuan
mereka akan strategi penjualan yang
sesuai.

Tenaga penjual yang kerja cerdas
(working smart) akan lebih mudah
memahami perilaku seseorang dan lebih
cepat dalam mengambil keputusan dengan
pertimbangan yang matang, karena
mereka memiliki pengetahuan penjual yang
baik di setiap situasi penjualan. Tenaga
penjual yang working smart, dapat
membuat perencanaan dan menentukan
perilaku serta aktivitas penjual yang baik
maupun tidak baik untuk dilakukan (Sujan,
1994, p.40).

Penelitian sebelumnya oleh Weitz, H.
Sujan dan M. Sujan (1988, p. 9) juga
menyatakan bahwa salah satu faktor kunci
meningkatkan kinerja tenaga penjual
adalah dengan membuat tenaga penjual
kerja cerdas (working smart) Kketika
melakukan interaksi dengan konsumen,
karena bagaimanapun tenaga penjual
merupakan pihak yang melakukan kontak
langsung dengan konsumen.

Orientasi pembelajaran juga akan
meningkatkan kemauan tenaga penjual
untuk  merubah  strategi  penjualan,
disamping itu juga memotivasi tenaga
penjual untuk melakukan perencanaan dan

mengembangkan pengetahuan dasar serta
keterampilan yang dibutuhkan untuk
meningkatkan kapabiltas mereka dan
mencoba melakukan pendekatan-
pendekatan penjualan yang baru.

Dari uraian diatas, maka hipotesis
yang dapat ditarik adalah :

H1: Terdapat pengaruh positif antara
orientasi pembelajaran yang dimiliki
tenaga penjual dengan kerja cerdas
tenaga penjual (working smart)

Penelitian Sujan et al (1994, p.39-52)
menyatakan bahwa orientasi pembelajaran
dapat mendorong tenaga penjual dalam
meningkatkan kemampuan mereka dalam
menjalankan tugas. Kemampuan yang
dimiliki tenaga penjual dalam
melaksanakan tugas dan pekerjaan
berpengaruh dengan peningkatkan
kinerjanya, karena kemampuan jual
merupakan salah satu kunci penting dalam
meningkatkan kinerja tenaga penjual
(Weilbaker, 1990, p.45).

Kemampuan jual menurut Rentz et al
(2002, p.13) dapat dikatakan sebagai
kemampuan seseorang dalam hal ini
tenaga penjual dalam melakukan
penjualan, dimana terbagi menjadi. tiga
komponen yaitu : kemampuan menjalin
hubungan antar pribadi dalam hal ini
tenaga penjual, seperti bagaimana cara
menghindari konflik. Kemudian
kemampuan tenaga penjual, yaitu
mengetahui bagaimana cara membuat dan
melakukan presentasi, serta kemampuan
teknik yaitu seperti pengetahuan mengenai
produk yang ditawarkan.

Menurut Challagalla (1998, p.263),
dengan adanya orientasi pembelajaran
tenaga penjual akan memiliki keinginan
yang kuat untuk meningkatkan
kemampuan tenaga penjual dalam menjual
secara terus menerus. Kemampuan yang
dimiliki tenaga penjual dalam menjual
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adalah suatu perubahan perilaku tenaga
penjual dalam  berinteraksi  dengan
konsumen dan kemampuan dalam
menyesuaikan diri dalam situasi penjualan
tertentu  untuk memperoleh informasi
sehingga dapat melakukan pendekatan
dengan pelanggan.

Berdasarkan uraian diatas, maka
hipotesis yang dapat ditarik adalah :

H2: Terdapat pengaruh positif antara
orientasi pembelajaran tenaga
penjual dengan kemampuan jual
(selling ability) tenaga penjual

Penelitian Sujan et al (1994, p.41)
menyatakan bahwa dengan adanya
orientasi pembelajaran akan membuat
tenaga penjual memiliki keinginan untuk
kerja keras (working hard). Didukung oleh
penelitian Challagalla et al (19980, P.267),
bahwa orientasi pembelajaran  akan
membuat tenaga penjual kerja keras
karena mereka akan menyenangi
pekerjaannya.

Working hard diartikan sebagai
manifestasi kunci dari keseluruhan usaha
tenaga penjual dan ketahanan mereka
dalam hal lama waktu yang dicurahkan
dalam bekerja dan usaha lanjutan yang
dilakukan ketika mengalami kegagalan.
Orientasi pembelajaran akan mendorong
tenaga penjual untuk bekerja lebih keras
karena tenaga penjual akan menikmati
proses penjualan dan apabila mengalami
kegagalan tenaga penjual tenaga penjual
tidak akan menemui kesulitan.

Berdasarkan uraian diatas, maka
hipotesis yang dapat ditarik adalah :

H3: Terdapat pengaruh positif antara
orientasi pembelajaran tenaga
penjual dengan kerja keras (working
hard) tenaga penjual

Penelitian terdahulu oleh Weitz, H.
Sujan dan M. Sujan (1988, p. 9)
menyatakan bahwa salah satu faktor kunci
meningkatkan kinerja tenaga penjual
adalah dengan membuat tenaga penjual
cerdas dalam bekerja (working smart)
ketika  melakukan interaksi  dengan
konsumen, karena bagaimanapun tenaga
penjual merupakan pihak yang melakukan
kontak langsung dengan konsumen.

Pernyataan tersebut diperkuat oleh
Sujan, Weitz dan Kumar (1994, p.44) pada
penelitian  berikutnya, dimana dalam
penelitian tersebut menyatakan bahwa
kerja cerdas (working smart) memiliki
pengaruh positif terhadap kinerja tenaga
penjual, karena tenaga penjual yang
mampu kerja dengan cerdas (smart}) akan
lebih mudah memahami perilaku
seseorang dan lebih mudah dalam
mengambil  keputusan dengan cepat
berdasarkan pertimbangan-pertimbangan
yang lebih matang, selain itu tenaga
penjual yang cerdas memiliki pengetahuan
penjualan dalam setiap situasi penjualan.

Adapun dalam penelitian ini, untuk
mengukur variabel working smart akan
digunakan beberapa indikator yang
digunakan Sujan et al (1994, p.46) dalam
penelitian sebelumnya, diantaranya- yaitu
melakukan perencanaan penjualan yang
yang tepat seperti memilih strategi
penjualan  yang  efektif, melakukan
perencanaan kunjungan pelanggan, dan

memprioritas  pekerjaan yang utama
dengan hati-hati.
Berdasarkan uraian diatas, maka

dapat diambil hipotesis sebagai berikut:

H4 : Terdapat pengaruh positif antara kerja

cerdas (working smart) tenaga
penjual, dengan kinerja tenaga
penjual

Kemampuan jual dipelajari pada saat
melakukan tugas atau pekerjaan yang
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penting. Kemampuan jual merupakan salah
satu hal yang penting untuk meningkatkan
kinerja tenaga penjual (Rentz, 2002,p.13).
kemampuan jual merupakan hal yang
utama  mengenai  bagaimana  cara
meyakinkan pelanggan dan mengetahui
tentang hal-hal tertentu, dimana tenaga
penjual yang memiliki kemampuan jual
harus memahami  dan menguasai
pengetahuan dengan mahir (Rentz, 2002,
p.13).

Weilbaker (1990, p.45) menyatakan
bahwa kemampuan seseorang dalam
melaksanakan tugas dan pekerjaan dapat
meningkatkan kinerja. Kemampuan jual
didefinisikan sebagai kemampuan
potensial dalam melakukan interaksi
penjualan dengan baik. Kemampuan dalam
menjual merupakan salah satu kunci

penting dalam meningkatkan  kinerja
tenaga penjual, karena  merupakan
komponen penting dalam kinerja tenaga
penjual.

Pada penelitian sebelumnya,
Weilbaker (1990, p.50) mengukur

kemampuan jual tenaga penjual melalui
beberapa dimensi atau indikator, seperti
kemampuan adaptasi tenaga penjual,
kemampuan berkomunikasi, rasa percaya
diri, dan kemampuan untuk belajar.
Seorang tenaga penjual dikatakan
memiliki kemampuan jual apabila selain
mampu untuk menempatkan dirinya
kedalam suatu situasi dan kondisi tertentu
tenaga penjual juga harus dapat menjalin
komunikasi yang baik seperti memberikan
presentasi yang baik mengenai produk
yang ditawarkan kepada konsumen,
dimana untuk melakukan setiap
kegiatannya rasa percaya diri yang tinggi
memiliki andil yang cukup tinggi dalam

kesuksesannya.
Penelitian Rentz (2002, p.13),
menyatakan bahwa kemampuan jual

memiliki hubungan dengan kinerja tenaga
penjual. Dalam penelitiannya, Rentz

menggunakan beberapa indikator untuk
mengukur kemampuan jual tenaga penjual,
diataranya yaitu kemampuan tenaga
penjual dalam beradaptasi, kemampuan
melakukan komunikasi, kemampuan
bernegosiasi, dan kemampuan konsultatif.
Berdasarkan penelitian yang telah
dilakukan sebelumnya, pada penelitian ini
untuk mengukur kemampuan jual yang
dimiliki tenaga penjual akan menggunakan
beberapa indikator yang digunakan pada
penelitian sebelumnya, yaitu : kemampuan
tenaga penjual dalam berkomunikasi, rasa
percaya diri tinggi dalam meyakinkan
pelanggan, kemampuan beradaptasi, dan
kemampuan dalam melakukan negosiasi.
Berdasarkan uraian tersebut, maka
dirumuskan suatu hipotesis sbb:

H5 : Terdapat pengaruh positif antara
kemampuan  jual (selling
ability) tenaga  penjual dengan
kinerja tenaga penjual.

Pada penelitian terdahulu Weitz H.
Sujan dan M. Sujan (1988, p.9)
menyatakan bahwa kinerja tenaga penjual
yang efektif pada suatu perusahaan tidak
akan tercapai apabila tenaga penjual tidak
bekerja dengan keras, karena kinerja
tenaga penjualan memiliki hubungan yang
kuat dengan seberapa keras mereka
bekerja.

Adapun dalam penelitian ini, variabel
working hard akan diukur dengan
menggunakan  dimensi-dimensi  yang
terdapat pada penelitian Sujan et al (1994,
p.46) yaitu bekerja lebih lama dari waktu
yang telah ditentukan untuk mancapai
tujuan penjualan, tidak mudah menyerah
apabila menghadapi pelanggan yang sulit,
dan tidak kenal lelah dalam menjual
sampai target terpenuhi.

Dari uraian diatas dapat muncul
sebuah hipotesis sbb :
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H6: Terdapat pengaruh positif antara
kerja keras (working hard) tenaga
penjual dengan kinerja tenaga
penjual.

Kerangka Pemikiran Teoretis

Gambar 1
Kerangka Pemikiran Teoretis

Kerjn
cerday
Kemampu Kiner tenaga
an jual penjual
- /
keras

Orientasi
pembelajaran

METODE PENELITIAN

Populasi dan Sampel

Dalam penelitian ini populasi yang
digunakan yaitu semua tenaga penjual
mobil dari 16 dealer mobil menurut bentuk
usaha dan kegiatan usaha di kota
Semarang yang berjumlah 162 orang
(Disperindag Pemerintah Propinsi Jawa
Tengah).

Besar responden yang digunakan
adalah sebanyak 115 tenaga penjual.
Teknik Pengambilan Sampel
Tekhnik  pengambilan  sampel vyang
digunakan dalam penelitian ini adalah
purposive sampling, yaitu penentuan
sampel yang dilakukan secara acak
berdasarkan karakteristi-karakteristik
tertentu. Adapun responden yang dijadikan
sampel adalah tenaga penjual yang telah
memiliki kriteria sbb :

* Tenaga penjual mobil  dengan
pengalaman bekerja minimal 1 tahun

* Tenaga penjual yang bekerja di dealer
mobil yang memasarkan produk mobil
buatan Jepang di kota Semarang.

Teknik Analisis Data

Dalam penelitian ini, akan dilakukan
uji hipotesis atas pengaruh konstruk
orientasi pembelajaran terhadap bekerja
cerdas, kemampuan menjual dan bekerja
keras serta dampaknya terhadap kinerja
tenaga penjual. Pengujian akan dilakukan
dengan melakukan uji statistik
menggunakan Structural Equation
Modeling (SEM) melalui program AMOS
untuk menguiji signifikasi pengaruhnya.

ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Hasil pengujian melalui konfirmatori
model penuh menunjukan bahwa tidak
terdapat perbedaan yang signifikan antara
matriks kovarian data dengan matriks
kovarian yang di estimasi. Walaupun AGFI
dan GF| kurang dari syarat yang ditentukan
tetapi hasil masih dapat diterima secara
marjinal.

Hipotesis 1

Hipotesis pertama yang diajukan
dalam penelitian ini  adalah ‘terdapat
pengaruh positif  antara orientasi
pembelajaran dengan kerja cerdas tenaga
penjual.”

Pengujian yang telah dilakukan
terhadap hipotesis pertama dari hasil
pengolahan data diperoleh nilai critical ratio
(C.R) pada hubungan antara variabel
orientasi pembelajaran dengan variabel
kerja cerdas adalah sebesar 6.696 dengan
probabilitas 0,00. Kedua nilai ini telah
memenuhi syarat yaitu nilai critical ratio
berada diatas 1,96 dan nilai probabilitas
yang memenuhi syarat yaitu dibawah 0,05.
Hal ini menunjukan hasil yang signifikan,
sehingga dapat dikatakan bahwa hipotesis
pertama dapat diterima.

*
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Tabel 1

GOODNESS OF FIT INDEX

Goodness of Fit Cut of Value Hasil Olah Data Evaluasi Model
Index
Chi-Square 134,36 130,945 Baik
Probability 20,05 0,75 Baik
GFI 20,90 0,881 Marjinal
AGFI 20,90 0,833 Marjinal
TLI 20,95 0,969 Baik
CFl 20,95 0,975 Baik
CMIN/DF 2,00 1,201 Baik
RMSEA <0,08 0,042 Baik

Sumber: Data Primer yang Diolah, 2004

Hipotesis 2

Hipotesis kedua yang diajukan dalam
penelitian ini adalah ‘“terdapat pengaruh
positif antara orientasi pembelajaran
dengan kemampuan jual tenaga penjual”.

Hasil pengolahan data menunjukan
hasil yang signifikan, dimana nilai critical
ratio (C.R) untuk hubungan antara variabel
orientasi pembelajaran dengan variabel
kemampuan jual adalah sebesar 5.232 dan
probabilitas sebesar 0,00. Nilai critical ratio
dikatakan telah memenuhi syarat karena
berada diatas batas nilai 1,96.

Demikian pula nilai probabilitas telah
memenuhi syarat karena berada dibawah
nilai batas 0,05. Hal ini berarti menunjukan
bahwa hipotesis kedua diterima, dimana
orientasi pembelajaran memiliki pengaruh
yang positif terhadap kemampuan jual
tenaga penjual.

Hipotesis 3

Hipotesis ketiga yang diajukan dalam
penelitian ini adalah ‘terdapat pengaruh
positif antara orientasi pembelajaran
dengan terhadap kerja keras tenaga
penjual’.

Hasil pengolahan  menunjukkan
pengaruh yang signifikan dari orientasi
pembelajaran terhadap kerja keras tenaga

penjual. Hasil pengujian hipotesis
menunjukan nilai critical ratio (C.R) untuk
hubungan variabel orientasi pembelajaran
dengan kerja keras yaitu sebesar 6.1
berada di atas syarat 1,96. Sedangkan nilai
probabilitas 0,00 juga memenuhi syarat
yaitu jauh dibawah nilai yang disyaratkan
yaitu 0,05.

Hal ini membuktikan bahwa konsep
yang diajukan oleh Sujan et al (1994, p.41)
dimana menyatakan bahwa orientasi
pembelajaran akan membuat tenaga
penjual memiliki keinginan untuk bekerja
keras.

Dengan adanya orientasi
pembelajaran seorang tenaga penjual akan
semakin menyenangi pekerjaannya

sehingga tenaga penjual akan semakin
bekerja keras.

Hipotesis 4

Hipotesis ke empat yang diajukan adalah
“‘terdapat pengaruh positif antara kerja
cerdas tenaga penjual dengan kinerja
tenaga penjual”.

Hasil pengolahan data menunjukkan
pengaruh yang signifikan antara kerja
cerdas terhadap kinerja tenaga penjual.
Hal tersebut ditunjukan oleh hasil
pengujian hipotesis, dimana nilai critical
ratio (C.R) yang diperoleh menunjukan nilai
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3.764 jauh diatas nilai batas yang
dipersyaratkan yaitu 1,96. Sedangkan nilai
probabilitas yang diperoleh sebesar 0,00
juga dikatakan telah memenuhi syarat
karena berada di bawah nilai batas yang di
syaratka yaitu 0,05.

Hal ini membuktikan bahwa konsep
yang diajukan oleh Sujan et al (1988, p.9)
dimana menyatakan bahwa kerja cerdas
merupakan salah satu faktor kunci dalam
meningkatkan kinerja tenaga penjual.

Hipotesis 5

Hipotesis kelima yang diajukan dalam
penelitian ini yaitu ‘terdapat pengaruh
positif antara kemampuan jual tenaga
penjual dengan kinerja tenaga penjual’.

Hasil pengolahan data menunjukkan
pengaruh yang signifikan antara
kemampuan jual dengan kinerja tenaga
penjual. Dimana dari hasil pengujian
hipotesis nilai critical ratio (C.R) untuk
hubungan variabel kemampuan jual
dengan variabel kinerja tenaga penjual
sebesar 3.528 telah memenuhi syarat yang
ditetapkan yaitu 1,96.

Nilai probabilitas yang diperoleh
sebesar 0,00 berada dibawah nilai 0,05
yang di syaratkan. Hal ini membuktikan
konsep yang diajukan oleh Rentz (2002,
p.15)  dimana menyatakan bahwa
peningkatan kemampuan jual secara
menyeluruh akan berpengaruh terhadap
peningkatan kinerja tenaga penjual.

Hipotesis 6

Hipotesis terahir yang diajukan
adalah ‘terdapat pengaruh positif antara
kerja keras tenaga penjual dengan kinerja
tenaga penjual”.

Hasil pengolahan data menunjukan
hasil dimana critical ratio (C.R) untuk
hubungan kerja keras dengan kinerja
tenaga penjual adalah sebesar 2.296
dengan nilai probabilitas sebesar 0,022.
Nilai critical ratio telah memenuhi syarat

lebih besar dari batas nilai 1,96. Nilai
probabilitas juga menunjukan hasil yang
telah memenuhi syarat probabilitas
dibawah 0,05. Hasil ini menunjukan adanya
pengaruh yang signifikan antara kerja
keras terhadap kinerja tenaga penjual.

IMPLIKASI TEORETIS

Penelitian ini juga memberikan
jawaban bagi penelitian Challagalla,
Goutam dan Shervani (1998, p.89-105)
yang dalam penelitiannya menyarankan
untuk melakukan penelitian lebih lanjut
untuk menguji pengaruh faktor orientasi
pembelajaran terhadap kinerja tenaga
penjual dengan lebih detail. Dari hasil
penelitian kali ini didapatkan bahwa
orientasi pembelajaran memiliki pengaruh
langsung terhadap kerja cerdas (working
smart), kemampuan jual dan kerja keras
(working hard) yang dimiliki tenaga penjual.
Hal ini ditunjukan dengan besarnya
pengaruh lansung orientasi pembelajaran
terhadap kerja cerdas (working smart),
kemampuan jual dan kerja keras (working
hard) tenaga penjual terutama orientasi
pembelajaran terhadap kerja cerdas yang
tenaga penjual.

Secara umum, hasil penelitian ini
menunjukan bahwa orientasi pembelajaran
memiliki pengaruh yang positif terhadap
kerja cerdas (working smart), kemampuan
jual dan kerja keras (working hard) tenaga
penjual, begitu juga kerja cerdas (working
smart), kemampuan jual dan kerja keras
(working hard) memiliki pengaruh yang
positif terhadap kinerja tenaga penjual.

Diketahui pula bahwa orientasi
pembelajaran memberikan pengaruh yang
lebih besar terhadap kerja cerdas (working
smart) dan kinerja tenaga penjual. Dalam
hal ini, indikator pembentuk variabel laten
orientasi pembelajaran yang memberikan
konstribusi paling besar adalah kemauan
tenaga penjual untuk belajar dari
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kesalahan yang pernah dilakukan sebagai
suatu proses belajar. Indikator kerja cerdas
(working  smart) yang  memberikan
konstribusi terbesar adalah kemampuan
tenaga penjual untuk mengatur jadwal
kunjungan yang tepat untuk memperoleh
pelanggan, untuk indikator kemampuan
jual yang memberikan konstribusi terbesar
adalah keyakinan/rasa percaya diri yang
tinggi atas kemampuannya untuk
meyakinkan pelanggan, untuk indikator
kerja keras (working  hard) yang
memberikan konstribusi terbesar adalah
sifat tidak mudah menyerah ketika
menghadapi kegagalan atau menemui
kesulitan dalam meyakinkan pelanggan.
Sedangkan indikator dari kinerja tenaga
penjual yang memberikan konstribusi
paling besar yaitu kemampuan tenaga
penjual dalam meningkatkan kentungan
perusahaan.

Hasil penelitian ini memperkuat hasil
penelitian terdahulu, yaitu penelitian yang
dilakukan oleh Sujan, Weizt dan Kumar
(1994, p.39) menggunakan tenaga penjual
pada industri kesehatan, yang menemukan
bahwa aspek orientasi pembelajaran
berpengaruh signifikan dengan
peningkatan kinerja tenaga penjual.

Begitu juga hasil penelitian ini
memberikan justifikasi dari penelitian yang
dilakukan Challagalla et al (1998, p.270,
yang menemukan bahwa  orientasi
pembelajaran tidak memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap peningkatan kinerja
tenaga penjual, dimana tenaga penjual
lebih  memerlukan  orientasi  kinerja
daripada orientasi pembelajaran. Tenaga
penjual yang memiliki kemauan untuk
belajar dari kesalahan akan memiliki
keinginan untuk tidak mengulangi kembali
kesalahan yang pernah dilakukannya dan
mencari cara yang lebih baik dari
sebelumnya untuk meningkatkan
kinerjanya.

Selain penelitian-penelitian tersebut,
penelitian  kali ini  juga mendukung
penelitian yang dilakukan oleh Weilbaker
(1990, p.45) yang menyatakan bahwa
tenaga penjual yang memiliki kemampuan
jual dalam melakukan pekerjaannya dapat
meningkatkan kinerjanya, karena
kemampuan jual merupakan salah satu
kunci penting dalam meningkatkan kinerja
tenaga penjual.

Disamping itu, penelitian ini juga
mendukung pernyataan Challagalla et al
(1998, p.263) mengenai pengaruh adanya
orientasi pembelajaran dalam
meningkatkan kemampuan jual tenaga
penjual. Dari penelitian ini dapat diketahui
bahwa orientasi pembelajaran berpengaruh
langsung terhadap variabel kemampuan
jual, dan variabel kemampuan jual juga
memiliki pengaruh langsung terhadap
variabel kinerja tenaga penjual. Indikator
kemampuan jual yang memberikan
pengaruh paling besar yaitu rasa percaya
diri tenaga penjual dalam meyakinkan
pelanggan.

IMPLIKASI MANAJERIAL

Implikasi manaijerial dimunculkan

berdasarkan  teori-teori yang telah

dibangun serta didasarkan pada hasil
penelitian yang dilakukan, dimana akan
dijelaskan sebagai berikut :

1. Lebih lanjut dalam memperoleh
pelanggan, kerja cerdas tenaga penjual
memiliki pengaruh terhadap
peningkatan kinerja tenaga penjual,
dimana dalam penelitian ini
kemampuan membuat jadwal
kunjungan yang tepat memiliki
konstrbusi terbesar. Dengan mampu
mengatur jadwal Kkunjungan, tenaga
penjual akan lebih mudah dalam
memperoleh pelanggan. Oleh karena
itu, perusahaan dapat membuat
semacam panduan atau petunjuk
praktis bagaimana cara atau strategi
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dalam menghadapi pelanggan. Selain
itu, perusahaan hendaknya juga
melakukan evaluasi secara rutin untuk
memantau  perkembangan  tenaga
penjualnya guna membahas kesulitan-
kesulitan yang dihadapi dilapangan dan
memberikan cara penyelesaian atau
pemecahan masalah yang dihadapi
tenaga penjual serta memberikan
koreksi apabila terdapat kekurangan
atau hal-hal yang perlu diperbarui
Harus disadari bahwa industri otomotif
merupakan industri yang selalu
berkembang  mengikuti  kemajuan
teknologi. Oleh karena itu perusahaan
harus selalu memberikan pengetahuan
secara terus-menerus mengenai
produk-produk yang akan ditawarkan
perusahaan agar tenaga penjual
semakin dapat menguasai produk dan
memiliki kemampuan jual yang baik,
sehingga dapat melakukan presentasi
penjualan dan meyakinkan pelanggan
dengan baik. Dalam penelitian ini,
salah satu indikator pembentuk variabel
laten kemampuan jual yang digunakan
adalah  yakin/percaya  diri  atas
kemampuan yang dimiliki tenaga
penjual dalam menggunakan
pendekatan-pendekatan penjualan
yang baik sehingga dalam meyakinkan
pelanggan. Oleh karena itu, hendaknya
dapat memberikan peluang vyang
seluas-luasnya bagi tenaga penjual
untuk selalu mendapatkan
pengetahuan agar mereka memiliki
kemampuan jual yang baik dengan
menyediakan sarana dan prasarana
pendukung seperti penyediaan buku-
buku pengetahuan mengenai penjualan
ataupun yang berisi informasi-informasi
lainnya yang menyangkut dengan
pekerjaan. Selain itu hendaknya
perusahaan menyediakan media
internet agar tenaga penjual dapat
mengakses informasi secara mudah.
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3. Meskipun  variabel kerja  keras

pengaruhnya terhadap kinerja tenaga
penjual lebih  kecil dibandingkan
dengan variabel orientasi
pembelajaran, kerja cerdas dan
kemampuan jual, tetapi hendaknya
pihak perusahaan perlu berusaha untuk
meningkatkan kemauan tenaga penjual
untuk  bekerja keras. Hal ini
dikarenakan dalam suatu industri pasti
akan menghadapi persaingan yang
semakin ketat. Oleh karena itu,
hendaknya perusahaan mampu
meningkatkan kemauan tenaga penjual
untuk bekerja keras dengan
memberikan konstribusi-konstribusi
yang dapat memacu semangat tenaga
penjual untuk bekerja keras, seperti
memberikan  bonus, kompensasi,
komisi, promosi jabatan, ataupun
penghargaan dalam bentuk lainnya.

Perusahaan diharapkan dapat
mengidentifikasikan secara jelas faktor-
faktor yang berpengaruh terhadap
peningkatan kinerja tenaga penjual.
Dalam penelitian ini diajukan 4 variabel
yaitu orientasi pembelajaran, kerja
cerdas, kemampuan jual, dan kerja
keras. Diketahui bahwa orientasi
pembelajaran merupakan faktor yang
memiliki  pengaruh  secara tidak
langsung terhadap peningkatan kinerja
tenaga penjual. Variabel orientasi
pembelajaran ini terbentuk dari dimensi
kemauan dalam mempelajari hal-hal
yang baru, belajar dari kesalahan yang
dilakukan sebagai proses belajar, dan
belajar dari pengalaman yang diperoleh
selama bekerja. Berdasarkan analisis
data yang dilakukan, diketahui bahwa
kemauan tenaga penjual belajar dari
kesalahan yang dilakukan memberikan
konstribusi yang terbesar terhadap
variabel orientasi pembelajaran. Melalui
hasil ini, perusahaan dapat lebih
meningkatkan kemauan tenaga
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penjualnya untuk selalu belajar dari
kesalahannya dengan memberikan
kesempatan untuk pengembangan
pribadi atau pengembangan keahlian
dengan mengikuti berbagai program
pelatihan, seminar, ataupun kursus
tentang strategi penjualan.

AGENDA PENELITIAN MENDATANG

Penelitian mengenai analisis faktor-
faktor yang mempengaruhi kinerja tenaga
penjual ini masih memungkinkan untuk
dikembangkan lebih lanjut pada agenda
penelitian mendatang. Adapun hal-hal yang
mungkin dapat dikembangkan lebih lanjut
adalah :

1. Dilakukan penelitian yang sama pada
industri lain yaitu dealer mobil yang
lain  sehingga tingkat  orientasi
pembelajaran tenaga penjual terhadap
peningkatan kinerja dapat
diperbandingkan.

2. Penelitian yang dilakukan selanjutnya
sebaiknya dalam pengambilan
sampelnya mempertimbangkan faktor
demografi responden lebih rinci, seperti
usia, gender dan tingkat pendidikan
sehingga dapat dibuat suatu
penggolongan yang lebih jelas.
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