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ABSTRAK 
 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menguji pengaruh pembuktian orientasi 

tujuan (PGO) dan pengalaman penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan melalui 

perilaku penjualan yang adaptif. Penelitian ini dilakukan pada tenaga penjualan di lembaga 

keuangan mikro di Kebumen. Penelitian ini diuji dengan pendekatan kuantitatif dengan 

perangkat lunak analisis SmartPLS 3. Hasil penelitian menunjukkan bahwa perilaku PGO 

dan adaptif berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjualan. Sebaliknya, pengalaman kerja 

tidak berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjual. Penelitian ini juga menguji pengaruh 

PGO dan pengalaman penjualan terhadap perilaku penjualan adaptif. Perilaku penjualan 

yang adaptif, terbukti memediasi hubungan antara PGO dan pengalaman penjualan 

terhadap kinerja wiraniaga. 

 

Kata kunci: Membuktikan Tujuan, Selling Experience, Salesperson Performance,    

Adaptive Sales Behavior. 

 

ABSTRACT 
 

The purpose of this study was to examine the effect of proving goal orientation 

(PGO) and selling experience on salesperson performance through adaptive selling 

behavior. This research was conducted on the sales force in micro finance institution in 

Kebumen. This study was tested using a quantitative approach with the SmartPLS 3 

analysis software tool. The results showed that PGO and adaptive behavior have an effect 

on salesperson performance. In contrast, work experience has no effect on salesperson 

performance. This study also examines the influence of PGO and selling experience on 

adaptive selling behavior. Adaptive selling behavior, proved to mediate the relationship 

between PGO and selling experience toward salesperson performance. 
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PENDAHULUAN 

 

Seiring dengan perkembangan ekonomi, persaingan binis antar lembaga 

keuangan di Indonesia semakin tinggi. Pemerintah telah mengimplementasikan 

program-progam penguatan lembaga keuangan untuk memaksimalkan fungsi-

fungsi lembaga keuangan. Lembaga keuangan yang selama ini hanya menyasar 

pada segmen masyarakat menegah atau sektor industri di perkotaan, saat ini telah 

merambah ke segmen masyarakat lapis dan usaha kecil bawah di daerah. Oleh 

karena itu, untuk mampu bersaing dengan lembaga keuangan lainnya, diperlukan 

kemampuan untuk beradaptasi dengan perubahan lingkungan yang dinamis. 

Perubahan segmentasi pasar ini membutuhkan kemampuan tenaga penjualan yang 

mampu beradaptasi dengan karakteristik pelanggan yang berbeda-beda. Konsep 

penjualan adaptif menurut Spiro dan Weitz (1990) diartikan sebagai kemampuan 

seorang sales untuk mengubah perilaku sesuai dengan informasi yang diterima 

selama berinteraksi dengan pelanggan. Dasar dari konsep penjualan adapatif adalah 

pendekatan terhadap pelanggan tidak bisa dilakukan dengan satu cara yang sama 

(Weitz 1978, 1981). Tenaga penjualan yang baik harus mampu menggunakan 

teknik pendekatan penjualan dan pengambilan keputusan penjualan yang berbeda-

beda.  Tujuan penelitian ini adalah menguji pengruh goal orientation dan 

pengalaman menjual terhadap perilaku adaptif dan kinerja tenaga penjualan. 

Dalam kerangka "Adaptive Selling Behavior" tenaga penjualan memiliki 

kesempatan untuk mengumpulkan informasi, mengembangkan dan menerapkan 

persentasi penjualan yang disesuaikan dengan karakteristik masing-masing 

pelanggan (Weitz et al, 1986). Tenaga penjualan dapat mengamati reaksi pelanggan 

mereka terhadap promosi penjualan dan melakukan penyesuaian strategis seketika. 

Dalam pemasaran produk lembaga keuangan, penjualan pribadi (personal selling) 

masih menjadi strategi utama dalam melakukan pendekatan dengan pelanggan 

(Roman dan Martin 2008), penjualan pribadi tetap dianggap komunikasi pemasaran 

yang paling efektif (Spiro dan Weitz 1990 ). Hasil penelitian Franke and Park 
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(2006)  mengungkapkan penjualan adaptif mampu meningkatkan kinerja penjualan. 

Dalam mencapai target penjualan yang ditetapkan yaitu meyakinkan calon pembeli 

untuk membeli produk yang ditawarkan, tenaga penjual harus mengerti kebutuhan 

dan keinginan pelanggannya. Badger dan Smith (1998) menyatakan bahwa pada 

situasi di mana produk dan proses dapat ditiru secara cepat oleh kompetitor, hanya 

terdapat satu sumber keunggulan kompetitif adalah dengan merangsang karyawan 

(tenaga penjual) untuk memahami kebutuhan dan keinginan pelanggan. 

Kemampuan beradaptasi dengan pelanggan perlu didukung dengan 

pengalaman menjual. Tenaga penjualan yang berpengalaman memiliki kemampuan 

lebih besar untuk mengidentifikasi cara untuk membantu memenuhi kebutuhan 

pelanggan dan lebih berorientasi jangka panjang (Franke and Park, 2006).  Hasil 

penelitian juga menunjukkan bahwa pengalaman karyawan berpengaruh terhadap 

peningkatan kinerja (Hofmann et al, 1993; Deadrick et al.1997).  Pengalaman kerja 

merupakan pengetahuan atau keterampilan yang telah diketahui dan dikuasai 

seseorang yang akibat dari perbuatan atau pekerjaan yang telah dilakukan selama 

beberapa waktu tertentu. Dengan pengalaman yang didapat seseorang akan lebih 

cakap dan terampil serta mampu melaksanakan tugas pekerjaannya. Tenaga penjual 

yang berpengalaman memiliki kematangan akan lebih cakap dan terampil serta 

mampu melaksanakan mempersiapkan dan menyelesaikan tugas pekerjaanya 

dengan baik. 

Beberapa penelitian telah menguji pengaruh goal orientation (orientasi 

tujuan) sebagai faktor yang beoprengaruh terhadap perilaku adaptif (Park and Deitz 

2006; Park and Holloway; 2003; Sujan, Weitz, and Kumar 1994). Orientasi tujuan 

menentukan bagaimana seseorang berusaha untuk mencapai hasil yang 

diinginkannya (Schunk, Pintrich, dan Meece 2008). Orientasi tujuan adalah 

konstruk yang menggambarkan bagaimana individu merespon, memberikan reaksi 

dan menginterpretasikan situasi untuk mencapai suatu prestasi atau kinerja tertentu 

(VandeWalle, 2001). Hal yang menjadi penentu perbedaan individu terhadap 

perilaku adalah tujuan. Penelitian ini akan memfokuskan pada salah satu tipe 

orientasi tujuan yaitu proving goal orientation (PGO). Dalam konteks organsiasi, 
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karyawan yang memiliki PGO  yang tinggi dapat diartikan karyawan tersebut lebih 

berorientasi pada pembuktian kerja yang mengharapkan penilaian yang tinggi dari 

atasan maupun rekan. PGO sangat relevan pada personal selling karena tenaga 

penjualan memang mengejar tujuan untuk menunjukkan kemampuan dan 

kompetensi penjualan mereka kepada orang lain, termasuk manajer penjualan dan 

rekan kerja (Sujan, Weitz, and Kumar, 1994).  

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Kinerja Tenaga Penjualan 

Kinerja merupakan indikator-indikator keberhasilan kerja atau prestasi kerja 

sesungguhnya yang dicapai oleh seseorang atau organisasi karena melaksanakan 

tugasnya dengan baik. Kinerja tenaga penjual menurut Baldauf et al. (2001) 

mencakup dua konsep, yaitu (1) Perilaku yang ditampilkan oleh tenaga penjualan, 

(2) hasil yang didapat dari usaha tenaga penjualan. Menurut Gilmore et al. (2001) 

kinerja perilaku tenaga penjualan adalah evaluasi dari berbagai strategi yang 

digunakan oleh tenaga penjual ketika melakukan tanggungjawab pekerjaannya. 

Sedangkan kinerja hasil menurut Baldauf et al. (2001) sebagai evaluasi dari 

kontribusi tenaga penjualan dalam mencapai tujuan organisasi berupa hasil. Dalam 

penelitian Barker (1999), 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 penelitian yang dilakukan Sujan et al.(1994), bahwa 

kinerja tenaga penjualan dapat diukur melalui indikatorindikator seperti 

kemampuan tenaga penjual dalam memberikan andil kepada perusahaan dalam 

mencapai pangsa pasar, menjual produk baru perusahaan secara cepat dan 

kemampuan mencapai target penjualan. Kinerja tenaga penjual dalam penelitian ini 

diukur dengan indikator yang dibentuk oleh Spiro dan Weitz (1990). Kinerja tenaga 

penjual dalam penelitian ini dibentuk oleh 3 konstruk yaitu (1) kemampuan 

mencapai target penjualan (2) kemampuan untuk meningkatkan persentase 

penjualan (3) kemampuan untuk meningkatkan jumlah pesanan. 
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Perilaku Penjualan Adaptif 

Penjualan adaptif menurut (Spiro dan Weitz 1990) merupakan kemampuan 

menyesuaikan diri dalam menggunakan strategi penjualan dengan 

mempertimbangkan tipikal motif dan perilaku penjualan yang terjadi selama 

berinteraksi dengan pelanggan atau interaksi lintas pelanggan berdasarkan 

informasi yang dipersepsikan mengenai karakteristik situasi penjualan. Menurut 

Sujan, et al  (1994) adaptive selling didefinisikan sebagai keterikatan dalam 

berbagai aktivitas yang menyajikan peluang untuk meningkatkan pengetahuan dan 

mengenai situasi-situasi penjualan dan mengaplikasikan pengetahuan tersebut 

dalam perilaku menjualnya. Dengan demikian penjualan merupakan manifestasi 

dari (1) keterikatan dalam perencanaan untuk menentukan kesesuaian perilaku dan 

aktivitas penjualan. (2) Memiliki keyakinan dan kapasitas untuk terlibat dalam 

perilaku dan aktivitas penjualan secara luas. (3) mengubah perilaku dan aktivitas 

penjualan berdasarkan pertimbangan situasional. Kemampuan penjualan adaptif 

diukur dengan menggunakan instrument serta indikator yang dikembangkan oleh 

Rentz et al (2002). Penjualan adaptif dibentuk melalui tiga konstruk yaitu (1) 

Kemampuan menggunakan teknik penjualan dengan pelanggan (2)  kemampuan 

negosiasi (3) Memiliki sekumpulan informasi mengenai situasi penjualan yang 

berbeda.  

 

H1 : Perilaku penjualan adaptif berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjualan. 

H2 : Perilaku penjualan adaptif memediasi pengaruh proving goal orientation 

terhadap kinerja tenaga penjualan. 

H3 : Perilaku penjualan adaptif memediasi pengaruh selling experience terhadap 

kinerja tenaga penjualan. 

 

Proving Goal Orientation (PGO) 

 

Locke dan Latham menjelaskan bahwa goal orientation merupakan susunan 

utama teori tujuan. Goal (sasaran atau tujuan) adalah hasil atau pencapaian yang 

pemenuhannya diperjuangkan seseorang. Goal orientation bisa diartikan sebagai 

alasan karyawan mengerjakan tugas (Schunk, 2012). Goal Orientation adalah 
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tujuan atau alasan untuk terlibat dalam perilaku-perilaku prestasi. Berbeda dengan 

Locke dan Latham (1990), yang berfokus pada tujuan tertentu dan terdekat, teori 

orientasi tujuan berkaitan dengan mengapa individu ingin mendapatkan kebenaran 

dan bagaimana cara dan kinerjanya. Goal orientation dibagi menjadi 3 tiga 

dismensi yaitu: 1) goal orientation fokus pada pengembangan kompetensi 

seseorang dengan memperoleh keterampilan baru, menguasai situasi baru, dan 

belajar dari pengalaman. 2) proving goal orientation adalah orientasi untuk 

menunjukkan kompetensi seseorang dan perolehan penilaian yang menguntungkan 

dari orang lain  3) avoiding goal orientation fokus untuk menghindari pengabaian 

terhadap kompetensi seseorang dan menghindari penilaian negatif dari orang lain.  

PGO lebih fokus pada kemampuan mereka untuk mengungguli dan terlihat lebih 

baik daripada yang lain (Fisher, Minbashian, Beckmann, dan Wood 2013). Semakin 

tinggi PGO karyawan, semakin besar pula kinerjanya (Jelinek, Ahearne, Mathieu, 

dan Schillewaert, 2006).  PGO dalam penelitian ini diukur menggunakan instrumen 

4 item pernyataan yang digunkan oleh Chai et al (2013). 

H4 : Proving Goal Orientation berpengaruh terhadap perilaku penjualan adaptif 

H5 : Proving Goal Orientation berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjualan. 

 

Selling Experience 

 

Pengalaman adalah proses pembentukan pengetahuan atau keterampilan 

tentang metode suatu pekerjaan karena keterlibatan karyawan tersebut dalam 

pelaksanaan tugas pekerjaan (Manulang, 2002). Pengalaman kerja adalah ukuran 

tentang lama waktu atau masa kerja yang telah ditempuh seseorang dapat 

memahami tugas-tugas suatu pekerjaan dan telah melaksanakan dengan baik 

(Ranupandojo dan Husnan, 2002). Menurut Kohli, et al. (1998) menyatakan bahwa 

aktivitas penjualan akan lebih efektif bila dilakukan oleh tenaga penjualan yang 

lebih memiliki kemampuan, dan pengalaman.  

Social cognitive theory menunjukkan dampak positif dari pengalaman 

penjualan terhadap self-efficacy. Menurut teori, pengalaman penjualan dapat 

mempengaruhi self-efficacy dengan cara yang lebih akurat menganalisis kebutuhan 
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tugas, atribusi, dan sumber daya dan kendala situasional (Gist dan Mitchell 1992). 

Sejalan dengan teori kognitif sosial, selain dampaknya terhadap self-efficacy, 

pengalaman penjualan juga menunjukkan efek langsung yang kuat terhadap kinerja 

penjualan (Bartkus et al 1989; Behrman dan Perreault 1984), efek langsung ini 

menunjukkan bahwa pengalaman tidak hanya meningkatkan persepsi , namun juga 

dapat mempengaruhi kinerja. Pengalaman sebenarnya bisa memperkaya struktur 

pengetahuan yang memungkinkan tenaga penjual untuk lebih efektif menangani 

situasi penjualan yang berbeda.  

H6 : Selling Experience berpengaruh terhadap perilaku penjualan adaptif 

H7 : Selling Experience berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjualan. 

 

METODE PENELITIAN 

Metode penelitian yang digunakan adalah survei analitik dengan teknik 

pengumpulan data kuesioner yang diambil dari sampel suatu populasi dengan 

pendekatan kuantitatif. Uji validitas dari kuesioner dilakukan dengan menggunakan 

uji korelasi pearson dan uji reliabilitas dengan teknik alpha cronbach. Uji hipotesis 

dilakukan dengan teknik partial least square (PLS) yang memiliki keunggulan 

dapat digunakan untuk mengoreksi pengukuran yang salah. Teknik ini digunakan 

dalam penelitian ini karena dapat menjelaskan hubungan antara variabel laten, data 

tidak harus memiliki distribusi normal, dan sampel yang digunakan tidak harus 

besar. Responden dalam penelitian ini adalah karyawan marketing BPR di 

Kabupaten Kebumen yang telah bekerja minimal dua tahun. Jumlah sampel dalam 

penelitian ini sebanyak 200 orang.  
 

 

HASIL PENELITIAN 

Dalam Ghozali dan Latan (2012) disebutkan bahwa ukuran model reflektif 

individual akan valid jika memiliki nilai loading factor dengan variabel laten yang 

ingin diukur ≥ 0,6. Berdasarkan hasil pengolahan data diketahui bahwa semua 

indikator memiliki nilai loading factor lebih besar dari 0,6. Artinya, seluruh 

indikator dapat digunakan dan tidak ada lagi yang didrop. Dengan nilai loading 
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factor >0,6 berarti seluruh konstruk pada model yang diestimasi memenuhi kriteria 

composite reliability.  

Dalam penelitian ini suatu variabel dikatakan cukup reliable bila variabel 

tersebut mempunyai nilai composite reliability  ≥ 0,6 dan memiliki nilai AVE >0,5. 

Berdasarkan hasil pengujian diketahui indikator-indikator yang digunakan yaitu 

pada variabel mempunyai reliabilitas yang cukup baik atau mampu untuk mengukur 

konstruknya. 
 

Tabel 1. Nilai AVE, Composite Reliability, dan Cronbachs Alpha 

Variabel AVE CR 

Penjualan Adaptif 0.687 0.868 

PGO 0.662 0.887 

Kinerja penjualan 0.701 0.875 

Selling experience 0.602 0.858 

Setelah model yang dibangun valid dan signifikan melalui evaluasi outer dan 

inner model, langkah selanjutnya adalah pengujian hipotesis. Pengujian hipotesis 

dilakukan dengan melihat nilai t-statistik dibandingkan dengan nilai t-tabel yang 

bertujuan untuk melihat signifikansi hubungan antar variabel. Kriteria yang 

digunakan dalam menerima dan menolak hipotesis yang diajukan adalah jika nilai 

t berada dalam rentang nilai -1,96 dan 1,96. Pada Smart PLS, nilai t-statistik 

diperoleh dengan metode resample bootstrapping yang hasil perolehannya dapat 

dilihat pada gambar dan tabel berikut berikut. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Hasil Output 
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Tabel 1.2 Path Coefficient 

Variabel T-Stat P Values 

Penjualan Adaptif  Kinerja penjualan 2,279 0,023 

PGO  Penjulan Adaptif 10,138 0,000 

PGO  Kinerja penjualan 5,108 0,000 

Selling experience  Penjualan adaptive 5,258 0,000 

Selling experience  Kinerja penjualan 0,899 0,369 

  

KESIMPULAN 

Pengaruh langsung antar konstruk ditunjukkan oleh nilai path coefficient. 

Berdasarkan hasil pengujian di diketahui bahwa penjualan adaptif berpengaruh 

positif terhadap kinerja penjualan. Pada Tabel 1.2, berdasarkan hasil uji-t diperoleh 

nilai t- adalah sebesar 2,279 dimana nilai t-statistik lebih besar dari t-tabel 1,96 

maka hipotesis pertama diterima. Tenaga penjualan yang memiliki penjualan 

adaptif tinggi, mampu menyerap informasi saat berinteraksi dengan pelanggan. 

Semakin tinggi kemampuan beradaptasi, maka semakin baik menjalin hubungan 

dengan pelangan. Sebaliknya, selling experience tidak berpengaruh terhadap 

kinerja penjualan. Hasil uji-t diperoleh nilai sebesar 0,899 dimana nilai t-statistik 

kurang dari t-tabel 1,96. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Franke dan 

Park (2006). Selanjutnya, proving goal learning terbukti berpengaruh positif 

terhadap kinerja penjualan. Hasil uji-t diperoleh nilai sebesar 5,180 dimana nilai t-

statistik lebih dari t-tabel 1,96. Tenagan penjual dengan PGO yang tinggi miliki 

motivasi yang tinggi untuk mencapai target pekerjaan, meskipun orientasinya 

adalah untuk membutktikan kepada pimpinan dan rekan kerja.  

Penelitian ini juga menguji pengaruh PGO dan selling experience terhadap 

perilaku adaptif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa PGO berpengaruh positif 

terhadap penjulan adaptif. Semkin tinggi PGO tenaga penjualan, maka semakin 

tinggi motivasi untuk menunjukkan pelayanan yang maskimal. PGI sangat 

dibutuhkan untuk pekerjaan yang dinamis (VandeWalle et al, 2001). Selanjutnya, 

selling experience terbukti berpengaruh terhadap perilaku adaptif. Hasil ini sesuai 

dengan penelitian Franke dan Park (2006) yang menyatkan experience  

berpengaruh terhadap perilaku adaptif. Pengalaman memberikan solusi untuk 
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menghadapi situasi kondisi menjual yang tidak menentu. Selain itu, tenaga penjual 

yang berpengalaman, memiliki kemampuan unutk mengimplementasikan 

informasi yang didapatkan saat berinteraksi dengan pelanggan. Perilaku adaptif 

didalam penelitian ini dihipotesiskan mampu memediasi pengaruh antara PGO dan 

selling expereience terhadap kinerja penjualan. Hasil analisis menunjukkan 

perilaku adaptif mampu memediasi (partial mediation, α = 0,029) pengaruh PGO 

terhadap kinerja penjualan. Tenaga penjualan yang memiliki PGO yang tinggi akan 

meningkatkan motivasi untuk berperilaku adaptif yang akhirnya berdampak pada 

meningkatnya kinerja penjualan. Selanjutnya, perilaku adaptif mampu memediasi 

penuh (full mediation = α = 0,048) pengaruh selling experience terhadap kinerja 

tenaga penjualan.  

Penelitian ini memberikan kontribusi keilmuan bagi bidan menajamen 

pemasaran, dimana perilaku adaptif yang didukung PGO dan pengalaman 

berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga penjualan. Kelemahan penelitia ini 

adalah hanya dilakukan kebupaten Kebumen, perlu dilakukan di wilayah yang 

lebuh luas unutk menambah jumlah reponden. Saran untuk penelitian selanjtnya, 

perlu diuji kembali ketidak konsistenan pengaruh selling experience terhadap 

kinerja tenaga penjualan, misalkan dengan menambahkan pengaruh kepuasan kerja 

atau pemberdayaan psikologis karyawan. 
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