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ABSTRAK 

 

Judul : Hubungan antara sales self efficacy dengan kinerja dalam    

mencapai target pada avengers di Plasa Telkom Bukittinggi 

Nama  : Windar Ningsih 

Pembimbing : Yanladila Yeltas Putra 

 

Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui hubungan antara sales self 

efficacy dengan kinerja dalam mencapai target pada avengers di Plasa Telkom 

Bukittinggi. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dan desain penelitian 

adalah kuantitatif korelasi. Populasi pada penelitian adalah seluruh avengers di 

Plasa Telkom Bukittinggi. Sampel penelitian berjumlah 28 orang, dengan teknik 

total sampling. Penelitian ini menggunakan skala sales self efficacy dan data 

pencapaian target avengers bulan juli, agustus dan september 2019. Teknik 

analisis data yang digunakan adalah korelasi product moment. Hasil dari 

penelitian ini menunjukan koefisien korelasi (r) sebesar 0.487 dan p=0,009 

(p<0,01) yang menunjukkan hubungan positif antara sales self efficacy dengan 

kinerja dalam mencapai target pada avengers Plasa Telkom Bukittinggi. 

Kata kunci: Sales self efficacy, kinerja, target. 
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ABSTRACT 

Tittle : The Relationship of sales self efficacy with the performance of 

achieving targets on the avengers 

Name  : Windar Ningsih 

Advisor : Yanladila Yeltas Putra 

 

              The purpose of this study was to determine the relationship between sales 

self efficacy and performance in achieving the target of the avengers in Plasa 

Telkom Bukittinggi. This research uses quantitative methods and research design 

is quantitative correlation.. The population in this study is all of the avengers in 

Plasa Telkom Bukittinggi. The research sample consisted of 28 people, with a 

total sampling technique. This study uses sales self efficacy scale and avengers 

target achievement data for July, August and September 2019. The data analysis 

technique used is product moment correlation. The results of this study show a 

correlation coefficient (r) of 0.487 and p=0.009 (p<0.01) which shows a positive 

relationship between sales self efficacy and performance in achieving the target of 

Avengers Plasa Telkom Bukittinggi. 

Keyword: Sales self efficacy, performance, target 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

 

 Sumber daya manusia merupakan aset yang paling penting dalam sebuah 

perusahaan. Perusahaan yang memiliki sarana dan prasarana yang baik tanpa 

adanya sumber daya manusia yang berkualitas tidak bisa mencapai tujuan dari 

perusahaan. Sumber daya manusia harus diperhatiakan dan dikelola dengan 

maksimal agar perusahaan dapat berjalan sesuai dengan tujuannya (Findarti, 

2016). Keberhasilan suatu perusahaan untuk bertahan menghadapi situasi yang 

ada sangat dipengaruhi oleh sumber daya manusia yang ada didalam perusahaan 

tersebut. Bagaimana cara suatu perusahaan memperoleh, mengelola dan 

memperlakukan sumber daya yang ada adalah salah satu kunci keberhasilan 

perusahaan agar dapat berkembang dan bersaing dengan perusahaan lainnya. 

Setiap perusahaan diharusnya untuk mengoptimalkan dan mengelola sumber daya 

manusia sebaik mungkin (Mukrodi & Reza, 2018).  

 Pentingnya sumber daya manusia didalam suatu perusahaan mengharuskan 

setiap perusahaan memiliki karyawan yang berkualitas agar dapat mencapai 

tujuan perusahaan (Kalangi, 2015). Persaingan sumber daya manusia pada saat   

ini sangat ketat, sehingga sumber daya manusia dituntut untuk lebih 

mengembangkan potensi yang dimilikinya. Perusahaan diharuskan untuk 

mengetahui cara mengelola dan mengembangkan sumber daya manusia agar dapat 

bersaing dengan perusahaan lain dan dapat mempertahankan keberlangsungan
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suatu perusahaan (Noviawati, 2016). Pengelolaan sumber daya manusia yang baik 

akan berdampak pada tujuan dari suatu perusahaan, yang harus dilakukan oleh 

manajemen sumber daya manusia adalah dengan memperhatikan keterampilan 

dan kemampuan dari karyawan. Perusahaan dapat menentukan strategi untuk 

mengembangkan sumber daya manusia dengan memperhatikan keterampilan dan 

kemampuan karyawan (Limawandoyo & Simanjutak, 2013).   

 Pada era globalisasi saat ini, perusahaan diharuskan memiliki sumber daya 

manusia sehingga dapat bersaing dengan perusahaan lain. Pesaing yang dihadapi 

oleh suatu perusahaan tidak hanya dari dalam negeri tapi juga dari luar negeri 

yang ikut meramaikan dan berkompetensi untuk menarik minat dari konsumen 

agar menggunakan atau tertarik dengan suatu produk yang ditawarkan oleh 

perusahaan (Larasati & Gilang, 2016). Persaingan bisnis juga berpengaruh pada 

perusahaan PT Telekomunikasi Indonesia atau yang biasa disebut Telkom 

Indonesia. Telkom Indonesia adalah perusahaan telekomunikasi dan informasi 

terbesar di Indonesia. Dalam usahanya untuk memberikan pelayanan terbaik 

kepada konsumen, Telkom mengandalkan karyawannya sebagai pusat 

pengendalian, sehingga dibutuhkan karyawan yang memiliki kinerja yang baik 

dan dapat memberikan kontribusi bagi Telkom Indonesia (Amandawati, 2016). 

 Salah satu cabang dari Telkom Indonesia yang berada di wilayah Sumatera 

Barat adalah Plasa Telkom Bukittinggi. Plasa Telkom Bukittinggi memberikan 

layanan berupa pasang baru (PSB) jaringan Telepon Wireline, pasang baru (PSB) 

Indihome dan mutasi, serta penanganan keluhan  pelanggan dan pembayaran 

telepon maupun Indihome.  Produk unggulan dari PT. Telkom adalah indihome. 
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 Noor (Detikinet, 28 April 2018)  mengatakan pada bisnis fixedline, 

Telkom terus mengembangkan layanan fixed broadband Indihome. Akhir 2017 

pelanggan Indihome mencapai hampir 3 juta pelanggan dan tumbuh sebesar 

82,6% dari tahun sebelumnya, dari sisi pendapatan Indihome mencatatkan 

pendapatan sebesar Rp8,2 triliun, tumbuh 48,1% dibanding tahun 2016. 

Pertumbuhan bisnis Indihome tersebut diharapkan menjadi pendorong 

pertumbuhan Telkom di masa yang akan datang. Menurut Carlos, Zamralita & 

Nisfiannoor (2006) keberhasilan tersebut tidak lepas dari kerja keras dan usaha 

para karyawan khususnya bagian marketing, marketing adalah suatu proses 

merencanakan harga, konsepsi, promosi, distribusi dan menciptakan peluang yang 

sesuai dengan tujuan perusahaan, melalui marketing produk dari sebuah 

perusahaan dapat diperkenalkan dan dibeli oleh konsumen dan agar produk dapat 

di perkenalkan kepada konsumen harus ada tenaga penjualnya sehingga produk 

dapat di kenalkan kepada konsumen.  

Tenaga penjual yang baik dan tepat menjadi unsur penting bagi 

keberhasilan bisnis suatu perusahaan, sehingga tenaga penjual dituntut agar 

mampu untuk melakukan pekerjaan dengan maksimal sesuai dengan target yang 

diberikan oleh pihak perusahaan. Keberhasilan dan kesuksesan kinerja tenaga 

penjual ditentukan oleh seberapa besar pencapaian target yang dapat diraih oleh 

tenaga penjual tersebut dalam kurun waktu yang telah ditentukan oleh pihak 

perusahaan. Jika tenaga penjual tidak dapat mencapai target yang telah ditentukan, 

akan berpengaruh pada kemajuan perusahaan (Bakti & Harun, 2011).  
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  Arif (Marketeers, 9 Februari 2015) mengatakan bahwa tenaga penjual di 

Telkom terdiri dari avengers dan regular. Avengers adalah tenaga penjual yang 

sudah tersertifikasi atau pada perusahaan lain disebut sales.  Di Plasa Telkom 

Bukittinggi terdapat empat tim avengers yaitu avengers SPM, atlantik, tusamatel 

dan infomedia. Setiap bulan avengers di targetkan untuk memperoleh 10 

konsumen, jika target telah terpenuhi maka avengers akan mendapatkan bonus 

dan jika target tidak tercapai maka avengers akan mendapatkan teguran dari 

perusahaan. Adanya target konsumen yang telah ditentukan mengharuskan setiap 

avengers memiliki kemampuan agar dapat bersaing dengan rekannya dan dapat 

mencapai target yang ada.  

 Herdy Harman (Sindonews, 28 januari 2016)  menjelaskan setiap tahun 

jumlah pelamar di Telkom mencapai 6.000 orang. Telkom menemukan sejumlah 

faktor yang menggugah pencari kerja mengirim surat lamaran ke perusahaan. 

Berdasarkan survei internal, mereka memilih Telkom dengan alasan untuk 

menjamin masa depannya, serta ada beberapa faktor yang mempengaruhi pencari 

kerja mengirim surat lamaran ke Telkom seperti keuntungan yang diterima dari 

pemberian tunjangan, citra perusahaan, minat pribadi, career oportunity serta  

working environment. Telkom akan menumbuhkan komitmen dalam 

mempersiapkan sumber daya manusia untuk keberlangsungan perusahaan 

menghadapi dinamika bisnis dalam persaingan yang semakin ketat. Selama ini 

Telkom fokus pada membangun pegawai dan budaya kerja untuk peningkatan 

kinerja pegawai sehingga berdampak positif pada kinerja perusahaan.  
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 Santoso (2012) mengatakan masalah kinerja adalah sesuatu yang sangat 

penting. Oleh karna itu, diperlukan usaha-usaha untuk mengatasinya. Menurut 

Wirawan (2015) kinerja adalah hasil yang didapatkan oleh fungsi-fungsi atau 

dimensi pekerjaan atau profesi yang dilakukan oleh karyawan dalam waktu 

tertentu. Santoso (2012) menjelaskan upaya karyawan dalam meningkatkan 

kinerja dapat dilakukan dengan cara penilaian diri sendiri. Penilaian diri 

merupakan suatu penilaian karyawan terhadap dirinya dengan harapan karyawan 

dapat mengindentifikasi aspek-aspek perilaku kerja yang dapat diperbaiki untuk 

masa yang akan datang. Aspek-aspek penilaian kerja menurut Soeprihanto  (2001) 

adalah adanya pengetahuan dan keterampilan, inisiatif, kerjasama, kehadiran, 

disiplin dan kejujuran. Adanya aspek pengetahuan dan keterampilan membuat 

karyawan dapat melaksanakan pekerjaan dengan efektif dan efisien sehingga 

sesuai target yang diinginkan.  

 Kinerja karyawan dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor seperti kepuasan 

karyawan, motivasi, kepemimpinan, lingkungan kerja dan kemampuan karyawan 

(Kuswandi, 2004). Kusjainah & Listyorini (2015) mengatakan kepuasan 

karyawan yang tinggi akan meningkatkan kinerja karyawan tersebut sedangkan 

kepuasan karyawan yang rendah akan menimbulkan dampak negatif seperti malas 

bekerja dan pindah kerja. Motivasi karyawan ketika bekerja dapat menentukan 

kinerja karyawan itu, motivasi merupakan dorongan dari dalam diri individu 

untuk melakukan sesuatu. Adanya motivasi dari karyawan akan membuat 

karyawan berlaku positif dalam menjalankan pekerjaannya.  
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 Nabila, Suryoko & Listyorini (2013) menjelaskan kepemimpinan juga 

dapat mempengaruhi kinerja karyawan karena dengan kepemimpinan karyawan 

akan melakukan dan menunjukkan kinerjanya, kepemimpinan juga dapat 

mempengaruhi karyawan untuk melakukan apa yang diperintah. Lingkungan kerja 

juga mempengaruhi kinerja, dengan lingkungan kerja yang baik akan membuat 

karyawan betah bekerja sehingga akan timbul semangat dalam menjalankan 

pekerjaannya sehingga kinerjanya menjadi baik. Kemudian ada kemampuan, 

menurut Sugiharta (2017) karyawan yang memiliki kemampuan yang baik akan 

menjadi lebih mudah dalam menjalankan setiap pekerjaan yang diberikan. 

Kemampuan kerja yang dimiliki karyawan akan berpengaruh kepada tujuan dan 

sasaran dari suatu perusahaan. Terkadang seseorang mampu melakukan suatu 

pekerjaan yang orang lain tidak dapat melakukannya karena perbedaan 

kemampuan yang dimilki, kemampuan merupakan kecakapan yang dimiliki 

seseorang dalam melakukan suatu pekerjaan baik dalam kegiatan fisik maupun 

mental. 

 Mangkunegara (2009) mengatakan ketidakmampuan karyawan melakukan 

pekerjaan akan berdampak pada kinerjanya, akibat kinerja yang menurun akan 

merugikan suatu perusahaan. Karyawan yang kurang memiliki kemampuan akan 

mengalami kesulitan dalam menyelesaikan pekerjaan yang menjadi tanggung 

jawabnya, sehingga karyawan akan kesulitan dalam meningkatkan jabatan 

kerjanya dan disisi lain dengan pekerjaan yang tidak terselesaikan akan merugikan 

perusahaan tempat karyawan bekerja karena pelayanan yang kurang baik dan 
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tujuan dari perusahaan tidak tercapai. Sebaliknya, jika karyawan memiliki kinerja 

yang tinggi maka tujuan dari perusahaan itu akan tercapai.  

 Krishnan, Netemeyer & Boles (2002) mengatakan kinerja tenaga penjual 

telah ditentukan dan diukur menggunakan jumlah penjualan atau target yang telah 

dicapai, kualitas hubungan pelanggan yang dipertahankan dan ukuran laporan diri 

tentang efektivitas penjualan.  Sama halnya dengan hasil pengumpulan data awal 

yang peneliti lakukan di Plasa Telkom Bukittinggi melalui wawancara pada 

tanggal 5 Agustus 2018, saat melakukan pekerjaan kendala yang dihadapi 

avengers adalah merasa jika kemampuan yang dimiliki tidak mendukung 

pekerjaan yang dibebankan kepada mereka dan tidak yakin dengan kemampuan 

yang ada, sehingga berpengaruh pada kinerjanya yaitu target yang tidak tercapai. 

Kendala yang dihadapi avengers seperti tidak mampu menguasai produk yang 

hendak ditawarkan sehingga jika ada pertanyaan dilapangan oleh calon pembeli, 

avengers kurang mampu menjelaskan dengan baik dan memiliki kesulitan dalam 

meyakinkan calon pembeli. Kinerja avengers dilihat berdasarkan jumlah 

konsumen yang diperoleh setiap bulannya, target yang harus dicapai oleh 

avengers adalah 10 konsumen dan masih banyak avengers yang tidak dapat 

mencapai target yang telah ditentukan. Banyaknya avengers di Plasa Telkom 

Bukittinggi mengharuskan setiap avengers memiliki kemampuan yang 

mendukung agar dapat bersaing dengan rekannya. Bagi avengers, dalam 

memasarkan produk diperlukan keyakinan dan kepercayaan terhadap kemampuan 

pada dirinya khususnya kemampuan penjualan, sehingga dengan adanya 
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keyakinan yang penuh maka avengers akan lebih efektif dalam mencapai target 

yang ditetapkan.  

 Febriantin (2011) mengatakan suatu perusahaan selalu mengharapkan 

kinerja yang optimal dari karyawannya, untuk mencapai kinerja yang optimal 

salah satunya dapat dicapai dengan adanya self efficacy yang baik pada karyawan. 

Self efficacy sangat diperlukan oleh karyawan dan dengan adanya self efficacy, 

karyawan akan mampu menyelesaikan tanggung jawab yang ditugaskan kepada 

dirinya. Judge, Jackson, Shaw, Scott & Rich (2007) mengatakan bahwa self 

efficacy itu berpengaruh terhadap kinerja karyawan. Dengan adanya kepercayaan 

terhadap diri, karyawan akan bekerja lebih giat menjalankan tugasnya dan akan 

menghasilkan kinerja yang baik bagi perusahannya. Seorang karyawan yang 

memiliki self efficacy yang tinggi akan memiliki semangat yang tinggi dalam 

melaksanakan tanggung jawab dalam pekerjaannya dibandingkan dengan 

karyawan yang memiliki self efficacy yang rendah. 

 Wang & Netemeyer (2002) juga mengatakan bahwa tenaga penjual yang 

sukses, dipengaruhi oleh dua faktor yaitu kompetensi kerja yang dirasakan atau 

self efficacy dan belajar secara terus-menerus. Gupta, Ganster & Kepes (2013) 

menjelaskan bahwa sales self efficacy dapat dijadikan prediksi untuk mengetahui 

kinerja karyawan. Sales Self Efficacy dapat dipandang sebagai keyakinan 

seseorang bahwa ia memiliki kemampuan untuk menjual produk atau layanan dan 

bahwa ia menikmati tugas-tugas yang terlibat dalam penjualan produk atau 

layanan. Pengalaman tenaga penjual selama melakukan penjualan juga dapat 

dijadikan prediksi dari kinerjanya. Pengalaman menjual memberikan pengetahuan 
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yang bisa diandalkan oleh tenaga penjual sehingga mereka dapat menangani 

berbagai masalah penjualan secara efektif sehingga meningkatkan level sales self 

efficacy mereka.  

 Berdasarkan penjelasan di atas dapat diketahui bahwa permasalahan 

tentang kinerja menurun dapat merugikan karyawan dan perusahaaan. Sales self 

efficacy dapat dijadikan prediksi untuk mengetahui kinerja sehingga penulis akan 

menggunakan variabel yang sama dengan penelitian terdahulu, namun melibatkan 

subjek, tema serta tempat penelitian yang berbeda. Oleh karena itu, penelitian ini 

berjudul ”Hubungan antara Sales Self Efficacy dengan Kinerja dalam Mencapai 

Target pada Avengers di Plasa Telkom Bukittingi”. 

B. Identifikasi Masalah 

1. Kurangnya kemampuan yang dimiliki avengers dalam mengerjakan 

tanggung jawab yang diberikan sehingga berdampak pada hasil kerjanya 

2. Ketidaksesuain antara kemampuan yang dimiliki avengers dengan 

pekerjaaan yang sedang dijalaninya 

3. Pentingnya sales self efficacy pada diri avengers untuk meningkatkan hasil 

kinerjanya sehingga akan memiliki dampak yang positif terhadap dirinya 

maupun perusahaan 

C. Batasan Masalah 

           Berdasarkan identifikasi masalah yang didapatkan dari hasil latar belakang, 

maka peneliti membatasi penelitian ini yang berkaitan dengan hubungan antara 

sales self efficacy dengan kinerja dalam mencapai target pada avengers di Plasa 

Telkom Bukittinggi. 
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D. Rumusan Masalah 

           Berdasarkan batasan masalah yang telah ditetapkan, maka rumusan 

masalah dari penelitian ini adalah: 

1. Bagaimana gambaran sales efficacy pada avengers Plasa Telkom 

Bukittinggi? 

2. Bagaimana gambaran kinerja dalam mencapai target pada avengers Plasa 

Telkom Bukittinggi? 

3. Bagaimana hubungan antara sales self efficacy dengan kinerja dalam 

mencapai target  pada avengers  Plasa Telkom Bukittinggi? 

E. Tujuan Penelitian 

1. Untuk melihat gambaran sales self efficacy pada avengers Plasa Telkom 

Bukittinggi 

2. Untuk melihat gambaran kinerja dalam mencapai target pada avengers 

Plasa Telkom Bukittinggi 

3. Untuk melihat hubungan antara sales self efficacy dengan kinerja dalam 

mencapai target pada avengers  Plasa Telkom Bukittinggi 

F. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan dan menambah 

pengaplikasian ilmu psikologi, khususnya psikologi industri dan 

organisasi, sehingga hasil penelitian nantinya dapat dijadikan sebagai 

penunjang untuk bahan penelitian selanjutnya. 
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2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi dan masukan bagi 

Plasa Telkom Bukittinggi, serta menjadi bahan pertimbangan dan evaluasi 

dalam pelaksanaan pengembangan kinerja pada avengersnya. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Kinerja 

1. Pengertian kinerja 

 Menurut Wirawan (2015) kinerja adalah hasil yang didapatkan oleh 

fungsi-fungsi atau dimensi pekerjaan atau profesi yang dilakukan oleh karyawan 

dalam waktu tertentu. Kemudian Abdullah (2014) mengatakan kinerja berkenaan 

dengan melakukan suatu pekerjaan dan hasil yang didapatkan dari pekerjaan 

tersebut, dapat juga berkenaan dengan apa yang dikerjakan dan bagaimana cara 

mengerjakannya. Kinerja dari suatu perusahaan tidak bisa didapatkan secara tiba-

tiba, tetapi didapatkan melalui adanya proses kerja yang disebut manajemen. Jadi 

intinya, kinerja itu adalah hasil yang didapat dari pelaksanaan  proses manajemen 

(manajemen kinerja).  Kinerja memiliki tujuan umum dan tujuan khusus, tujuan 

umum kinerja adalah untuk menciptakan budaya karyawan dan unit-unit kerja 

dalam menjalani tanggung jawab bagi usaha peningkatan proses kerja dan 

kemampuan yang berkesinambungan, sedangkan tujuan khusus dari kinerja adalah 

mendapatkan peningkatan kerja yang bersinambungan, meningkatkan motivasi 

dan komitmen dari karyawan, memfokuskan perhatian pada kompetensi yang 

diperlukan sehingga dapat meningkatkan kinerja serta menghargai dan 

mempertahankan karyawan yang memiliki prestasi dan berkualitas.  

 Rahardi (2010) mengatakan kinerja adalah suatu penampilan untuk 

melakukan, menggambarkan dan menghasilkan sesuatu, baik secara fisik maupun 

non fisik dengan adanya suatu petunjuk, fungsi dan tugasnya yang dilandasi oleh 
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pengetahuan, sikap serta keterampilan. Setiap perusahaan memiliki tujuan yang 

akan dicapai dengan menetapkan target atau sasaran. Keberhasilan individu dalam  

melaksanakan target atau sasaran tersebut merupakan kinerja. Kemudian      

Indrasari (2017) menjelaskan kinerja merupakan seperangkat hasil yang didapat 

serta mengacu pada tindakan pencapaian serta pelaksanaan suatu pekerjaan yang 

diberikan. Kinerja diartikan sebagai hasil dari usaha seseorang yang didapatkan 

melalui kemampuan dan perbuatannya dalam situasi tertentu. Salah satu penentu 

kemajuan kinerja bisnis dan organisasi adalah kemampuan dalam mengelola 

kinerja karyawannya. Sedangkan Lebas & Euske (2004) mengatakan kinerja dapat 

diukur dengan angka atau menggunakan ekspresi yang memungkinkan terjadinya 

sebuah komunikasi, kinerja bertujuan untuk mencapai sesuatu, kinerja adalah hasil 

dari suatu tindakan dan kinerja adalah kemampuan untuk mencapai sesuatu atau 

potensi dalam menciptakan hasil (contohnya kepuasan pelanggan bisa dijadikan 

potensi bagi perusahaan untuk menciptakan penjualan di masa yang akan datang). 

 Kinerja penjualan selalu dapat dipandang sebagai hasil dari dijalankannya 

sebuah peran strategik tertentu, bagi seorang tenaga penjualan kinerja itu 

dihasilkan sebagai akibat dari keagresifan salesforce mendekati dan melayani 

dengan baik customernya (Spiro & Weitz, 1990). Kinerja ini dapat mengambil 

berbagai macam bentuk indikator antara lain volume penjualan, tingkat 

pertumbuhan penjualan dan pertumbuhan pelanggan (Ferdinand, 2002). Kinerja 

tenaga penjualan adalah suatu evaluasi dari kontribusi tenaga penjualan untuk 

mencapai tujuan-tujuan organisasi, Kinerja hasil tenaga penjualan sering dianggap 

sebagai kinerja tenaga penjualan. Kinerja tenaga penjual yang tinggi dipengaruhi 
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oleh sikap dan karakteristik-karakteristik lainnya yang dimiliki tenaga penjual. 

Keahlian tenaga penjual sangat diperlukan dalam menjalankan tugasnya agar lebih 

efektif. Selain itu, pengetahuan tenaga penjual mengenai produk dengan berbagai 

kualitas dan fasilitas yang dimiliki sebuah produk juga menjadi salah satu faktor 

yang diperlukan (Baldauf, 2001).  

Berdasarkan pendapat beberapa ahli di atas, maka dapat disimpulkan 

bahwa kinerja adalah sebuah hasil yang didapat untuk mencapai tujuan dari 

pekerjaan yang kita lakukan melalui kemampuan yang dimilki dan kinerja tenaga 

penjual dilihat berdasarkan dari hasil penjualan.  

2. Dimensi-dimensi kinerja 

 Wirawan (2015) mengelompokkan dimensi kinerja karyawan menjadi tiga 

jenis, yaitu sebagai berikut:  

1. Hasil kerja 

Hasil kerja merupakan kualitas dan kuantitas karyawan dalam 

melaksanakan pekerjaannya. Hasil kerja dalam bentuk barang dan jasa 

bisa di ukur kuantitas dan kualitasnya. Contohnya, berapa banyak kemeja 

dan celana yang dapat dihasilkan oleh seorang penjahit setiap harinya dan 

bagaimana kualiatanya, apakah telah memenuhi standar yang ada. Kinerja 

dokter dapat dilihat dari berapa banyak pasien yang di periksanya dan dan 

berapa pasien yang dapat disembuhkan oleh dokter tersebut.  

2. Perilaku kerja 

Saat berada ditenpat kerja atau sedang melakukan pekerjaan, kayawan 

akan melakaukan dua jenis perilaku yaitu perilaku kerja dan perilaku 
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pribadi. Saat dokter sedang memeriksa pasien di kliniknya di rumas sakit, 

Ia akan berperilaku kerja sesuia dengan kode etik kedokteran. Seperti, cara 

berbicara dengan pasien, cara memeriksa pasien, cara memberi resep 

pasien. Tetapi, saat Ia akan memesan makanan di kantin, Ia akan 

berperilaku pribadi.  

3. Sifat pribadi yang ada hubungannya dengan pekerjaan 

Sifat pribadi yang ada hubungannya dengan pekerjaan adalah sifat pribadi 

yang diperlukan oleh karyawan ketika melaksanakan pekerjaannya. 

Contohnya, seorang pilot pesawat tempur harus memilki sifat pribadi yang 

tak takut di ketinggian, berani menghadapi musuhnya, berani menghadai 

risiko dan tewas dalam pertempuran.  

 Baldauf (2001) juga menjelaskan bahwa dimensi kinerja ditunjukkan 

sebagai kinerja hasil. Kinerja tenaga penjual dikendalikan oleh tenaga penjual itu 

sendiri yaitu berdasarkan hasil dari yang diperoleh tenaga penjual. Anglin (1990) 

mengatakan dimensi tenaga penjual diukur berdasarkan kinerja secara objektif 

yaitu menitikberatkan pada hasil kerja seperti volume penjualan yang dicapai dan 

peningkatan jumlah penjualan produk. 

 Berdasarkan penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa dimensi kinerja 

terdiri dari hasil kerja yang dapat diukur melalui pencapaian penjualan.  
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3. Faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja 

 Wirawan (2015) mengemukakan faktor yang dapat mempengaruhi kinerja, 

yaitu sebagai berikut: 

1. Faktor internal pegawai 

Faktor internal pegawai adalah faktor-faktor yang berasal dari dalam diri 

pegawai yang merupakan faktor bawaan dari lahir maupun faktor yang 

didapatkan ketika ia berkembang. Faktor bawaan contohnya bakat, sifat 

pribadi serta keadaan fisik dan kejiwaan. Sedangkan faktor yang diperoleh 

adalah pengetahuan, keterampilan, etos kerja dan motivasi kerja. Setelah 

dipengaruhi oleh lingkungan internal dan eksternal organisasi, faktor 

internal pegawai dapat menentukan kinerja pegawai. 

2. Faktor-faktor lingkungan internal organisasi 

Dalam melaksanakan pekerjaan, pegawai memerlukan dukungan 

organisasi tempat ia bekerja. Faktor internal organisasi contohnya strategi 

organisasi, dukungan sumber daya yang dibutuhkan untuk melakukan 

pekerjaan, sistem manajemen dan kompensasi. Oleh karena itu, 

manajemen organisasi harus menciptakan lingkungan organisasi internal 

yang baik sehingga dapat mendukung produktivitas karyawan. 

3. Faktor lingkungan eksternal organisasi 

Faktor lingkungan eksternal organisasi adalah keadaan, kejadian dan 

situasi yang terjadi di lingkungan eksternal organisasi yang dapat 

mempengaruhi kinerja karyawan. Contohnya, krisis ekonomi dan 

keuangan yang terjadi di Indonesia pada tahunj 1997 meningkatkan inflasi, 
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sehingga mengakibatkan menurunnya nilai rupiah dan gaji karyawan. 

Budaya masyarakat juga merupakan faktor eksternal organisasi.  

 Kuswandi (2004) mengemukakan beberapa hal yang mempengaruhi 

kinerja, yaitu sebagai berikut: 

1. Kepuasan karyawan 

Salah satu faktor yang sangat penting untuk memperoleh hasil kerja yang 

optimal adalah adanya kepuasan karyawan. Kepuasan karyawan adalah 

cerminan dari perasaannya terhadap pekerjaannya. Saat karyawan 

merasakan kepuasaan dalam bekerja, Ia akan memaksimalkan kemampuan 

yang di milikinya untuk menyelesaikan tugas dari pekerjaanya sehingga 

menghasilkan kinerja yang baik.  

2. Kemampuan karyawan 

Kemampuan yang di miliki oleh karyawan sangat mempengaruhi 

kinerjanya. Karyawan yang memiliki kemampuan teknis maupun 

operasional yang tinggi dalam mengerjakan tugas dari pekerjaanya, akan 

meningkatkan semangat kerjanya. Karyawan akan merasa termotivasi dan 

memiliki kinerja yang baik, ketika mempunyai pengetahuan yang 

memadai dalam menjalankan tugas dan tanggung jawab pekerjaanya.  

3. Kepemimpinan 

Kepemimpinan memegang peran penting di suatu perusahaan maupun 

organisasi dalam usaha mencapai tujuan perusahaan. Baik buruknya 

kepemimpinan akan berdampak pada kinerja karyawan. Kepemimpinan 

yang baik merupakan sumber semangat, sumber motivasi dan sumber 
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disiplin bagi karyawan dalam melaksanakan tugas dan tanggung jawab 

yang diberikan. Perusahaan yang ingin sukses dan dapat bersaing dengan 

baik harus memiliki pemimpin yang berkualitas sehingga karyawan 

memiliki semangat yang tinggi dalam bekerja untuk mencapai tujuan dari 

perusahaan.  

4. Motivasi 

Perusahaan harus mengelola karyawannya dengan baik agar tujuan dari 

perusahaan tercapai. Perusahaan harus memelihara dan mempertahankan 

kinerja karyawan, usaha yang dapat di lakukan adalah dengan cara 

memberikan motivasi kepada karyawan agar dapat bekerja dengan 

optimal. 

5. Lingkungan kerja 

Lingkungan kerja baik fisik maupun non fisik yang yang kondusif dan 

nyaman akan meningkatkan kinerja karyawan. Sebaliknya, lingkungan 

kerja yang tidak memadai akan menurunkan kinerja karyawan dan 

akhirnya dapat menurunkan motivasi kerja karyawan.  

 Abdullah (2014) juga mengemukakan faktor yang dapat mempengaruhi 

kinerja, yaitu sebagai berikut: 

1. Faktor internal organisasi 

Faktor internal organisasi terbagi menjadi dua yaitu yang berasal dari 

dalam diri karyawan dan diluar diri karyawan. Faktor yang berasal dari 

dalam diri karyawan seperti pengetahuan dan keterampilan karyawan, 

kemampuan yang dimiliki masing-masing karyawan, kepribadian, sikap, 
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dan prilaku. Sedangkan, yang berasal diluar diri karyawan tetapi ada 

dalam lingkup internal organisasi yaitu kepemimpinan dan gaya 

kepemimpinan. Semua ini mempengaruhi kinerja masing-masing 

karyawan.  

2. Faktor eksternal organisasi 

Faktor eksternal organisasi terkadang jarang terperhatikan, padahal 

pengaruhnya sangat besar bagi kinerja karyawan. Faktor-faktor tersebut 

adalah fluktuasi nilai rupiah terhadap dollar AS, fluktuasi harga minyak 

internasional, kenaikan harga BBM didalam negeri, kenaikan suku bunga 

BI dan suku bungan bank-bank nasional serta kondisi dan situasi 

kepemimpinan yang kurang mendukung. Hal-hal seperti itu akan 

mengganggu konsentrasi karyawan sehingga berdampak pada penuruan  

kinerja karyawan.  

 Sedangkan menurut Sobirin (2014) faktor individu merupakan faktor yang 

sangat dominan dalam mempengaruhi kinerja karyawan. Faktor-faktor individu 

karyawan seperti kompetensi, kemampuan menjalankan tugas yang diberikan, 

pengetahuan, sikap kerja, motivasi serta efikasi diri karyawan. Kemudian menurut 

Indrasari (2017) faktor situasi kerja juga berpengaruh terhadap kinerja karyawan, 

situasi yang mendukung kinerja karyawan seperti kondisi kerja yang mendukung, 

sarana yang menunjang, ruangan yang terang dan luas, adanya pengakuan atas 

prestasi yang ada, pemimpin yang mengerti apa kebutuhan karyawan, serta sistem 

kerja yang baik. Hal tersebut akan mendukung pencapain kinerja yang tinggi bagi 
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karyawan, serta peran pemimpin yang teliti dan mendukung kebutuhan karyawan 

akan menunjang peningkatan kinerja karyawan.  

 Berdasarkan penjelasan di atas, maka disimpulkan faktor yang 

mempengaruhi kinerja karyawan adalah faktor individu dan faktor situasi kerja. 

Bagaimana cara karyawan dalam mengembangkan dan menggunakan apa yang 

dimilikinya serta kondisi di lingkungan kerja yang dapat peningkatkan kinerja 

karyawan.  

B. Sales Self Efficacy 

1. Pengertian sales self efficacy 

 Menurut Bandura (1995) self efficacy mengacu pada keyakinan dalam 

kemampuan seseorang untuk mengatur dan melaksanakan tindakan yang 

diperlukan untuk mengelola situasi yang akan datang. Keyakinan mempengaruhi 

seseorang dalam berpikir, merasa, memotivasi diri serta dalam bertindak. 

Pencapian kinerja seseorang akan bergantung pada pendapat mereka tentang 

kemampuannya, kesulitan yang dirasakan terhadap tugas yang ada, jumlah 

bantuan eksternal yang mereka dapatkan, keadaan fisik dan emosi pada saat itu, 

serta situasi dimana mereka melakukannya. Sedangkan Gupta, Ganster & Kepes 

(2013) mengatakan self efficacy merupakan keyakinan seseorang tentang 

kemampuannya dalam menjalankan tugas tertentu.  

   Gupta, Ganster & Kepes (2013) juga menjelaskan bahwa Sales Self 

Efficacy (SSE) dapat dipandang sebagai keyakinan seseorang bahwa ia memiliki 

kemampuan untuk menjual produk atau layanan dan bahwa ia menikmati tugas-



21 

 

 

 

tugas yang terlibat dalam penjualan produk atau layanan. Sales self efficacy dapat 

dijadikan prediksi untuk mengetahui kinerja karyawan.  

Berdasarkan pendapat beberapa ahli di atas, maka dapat disimpulkan 

bahwa sales self efficacy adalah keyakinan seseorang terhadap kemampuannya 

dalam menjalankan kegiatan penjualan.  

2. Dimensi sales self efficacy 

  Gupta, Ganster & Kepes (2013) mengelompokkan dimensi sales self 

efficacy menjadi dua jenis, yaitu sebagai berikut: 

1. Skill/Ability 

Seseorang tidak dapat mengembangkan keterampilan tanpa kemampuan, 

tetapi kita dapat melatih skill/ability secara bersama sehingga skill/ability 

dapat berkembang bersama dan mengembangkan keterampilan yang baru 

akan meningkatkan keterampilan yang ada. Jika kita tertarik untuk 

mempromosikan sesuatu, maka kita perlu mempunyai skill/ability. Skill 

merupakan tingkatan keahlian individu dalam mengerjakan tugas yang 

diberikan dengan baik, sedangkan ability merupakan keahlian umum ysng 

dimiliki oleh individu.  

2. Interest/Enjoyment   

Seseorang yang memiliki kemampuan tanpa didukung dengan adanya 

minat, maka kecil kemungkinan bagi mereka untuk melakukan sesuatu. 

Enjoyment merupakan tingkatan dalam melakukan kegiatan yang dianggap 

memberikan kesenangan atau kebahagiaan didalam diri individu atau 

kesenangan dalam melakukan suatu kegiatan. Sedangkan interest adalah 



22 

 

 

 

suatu perasaan yang menilai suatu kegiatan atau pekerjaaan atau sesuatu 

yang bearti bagi individu, interest merupakan motivasi yang kuat untuk 

melakukan suatu pekerjaan. Dari sudut pandang human capital dimensi 

interest/enjoyment dapat dipertimbangkan sebagai human capability.  

Berdasarkan penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa dimensi self 

efficacy terdiri dari skill/ability (keterampilan/kemampuan), interest/enjoyment 

(minat/kesenangan).  

3. Faktor-faktor yang mempengaruhi sales self efficacy 

  Gupta, Ganster & Kepes (2013) mengatakan faktor yang mempengaruhi 

sales self efficacy adalah pengalaman. Pengalaman dapat berupa hasil 

mengerjakan tugas  penjualan di masa lalu maupun melihat pengalaman orang lain 

dalam melakukan tugas penjualan. Semakin sering melakukan aktivitas penjualan, 

maka individu akan bertambah pengalamannya yaitu bisa berupa kegagalan atau 

keberhasilan dalam melakukan penjualan. Setiap individu akan belajar dari 

pengalaman, karena pengalaman merupakan pelajaran berharga yang bisa 

merubah sikap seseorang dalam menghadapi berbagai macam situasi. 

 Penelitian yang dilakukan oleh Kohli (1998) menyatakan bahwa aktivitas 

penjualan akan lebih efektif bila dilakukan oleh tenaga penjualan yang lebih 

memiliki kemampuan dan pengalaman. Salah satu hal yang dapat dilakukan oleh 

tenaga penjualan adalah belajar dari pengalaman, hal ini penting sekali untuk 

mengetahui belajar dari setiap pengalaman bagi tenaga penjual. Langkah yang 

dapat dilakukan yaitu menyediakan waktu, sumber, dan kesempatan bagi para 

tenaga penjualan untuk berbagi pengalaman dan diskusi bersama dalam mencari 
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jalan keluar atas persoalan-persoalan yang menyangkut aktivitas penjualan, 

misalnya membentuk wadah diskusi atau focus group discussion, dimana 

merupakan wadah para tenaga penjualan saling bertukar pengalaman dan transfer 

pengetahuan. Keahlian umumnya dikembangkan melalui kombinasi dari 

pengalaman) dan training. 

 Berdasarkan penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa pengalaman 

sangat berpengaruh terhadap sales self efficacy, seseorang yang memiliki 

pengalaman yang baik akan memberikan dampak positif bagi dirinya.  

C. Gambaran Avengers  Plasa Telkom Bukittinggi 

 PT Telekomunikasi Indonesia atau biasa disebut Telkom adalah 

perusahaan milik negara yang menyediakan layanan telekomunikasi, data, internet 

dan merupakan jaringan terbesar yang ada di Indonesia (Horison & Tusyadiah, 

2016). Salah satu cabang dari Telkom Indonesia yang berada di wilayah Sumatera 

Barat adalah Plasa Telkom Bukittinggi. Plasa Telkom Bukittinggi memberikan 

layanan berupa pasang baru (PSB) jaringan Telepon Wireline, pasang baru (PSB) 

Indihome dan mutasi, serta penanganan keluhan  pelanggan dan pembayaran 

telepon maupun Indihome dan produk unggulan dari PT. Telkom adalah 

indihome.  

 Arif (Marketeers, 9 Februari 2015) mengatakan bahwa tenaga penjual di 

Telkom terdiri dari avengers dan regular. Avengers adalah tenaga penjual yang 

sudah tersertifikasi dan nama avengers memang terinspirasi dari film superhero 

asal Amerika. Avengers harus dapat menguasai dan menyampaikan pesan kepada 

konsumen seperti tahu keunggulan dari Indihome. Jika keunggulan yang ada tidak 
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di komunikasikan maka keunggulan itu tidak berguna. Telkom berharap avengers 

menjadi tenaga penjual yang tangguh sehingga target dari penjualan dapat 

tercapai.  

 Tugas avengers adalah melakukan penjualan paket indohome secara 

langsung kepada pelanggan dan bertanggung jawab kepada target penjualan. 

Avengers merupakan pekerjaan freelance dan tidak mendapkan gaji tetap sehingga 

pengukuran kinerjanya hanya dilihat berdasarkan pencapaian target. Avengers 

diberikan target minimal oleh perusahaan, sehingga avengers harus mencapai 

target tersebut agar memiliki kinerja yang baik dan mendapatkan gaji yang sesuai 

keinginannya, jika kinerja avengers tidak baik akan diturunkan menjadi 

salesforce. Avengers yang memiliki kinerja baik akan mendapatkan reward dari 

perusahaan.  

D. Dinamika Hubungan Antara Sales Self Efficacy Dengan Kinerja 

Avengers 

 Kinerja berkenaan dengan melakukan suatu pekerjaan dan hasil yang 

didapatkan dari pekerjaan tersebut, dapat juga berkenaan dengan apa yang 

dikerjakan dan bagaimana cara mengerjakannya (Abdullah, 2014). Kemampuan 

yang dimilki oleh individu akan berguna di dunia kerja, dengan adanya 

kemampuan yang baik akan membantu karyawan dalam mengerjakan tugasnya 

dengan efektif dan efisien sesuai target yang ditentukan. Karyawan yang memilki 

kemampuan yang baik dapat mempengaruhi kinerjanya (Santoso, 2012).  

Kepercayaan terhadap kemampuan diri, keyakinan terhadap keberhasilan akan 
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membuat seseorang menjadi lebih giat bekerja dan menghasilkan sesuatu yang 

lebih baik  (Prasetya, Handayani & Purbandari, 2013).  

 Krishnan, Netermeyer & Boles (2002)  mengatakan kinerja tenaga penjual 

telah ditentukan dan diukur menggunakan jumlah penjualan atau target yang telah 

dicapai, kualitas hubungan pelanggan yang dipertahankan dan ukuran laporan diri 

tentang efektivitas penjualan. Gupta, Ganster & Kepes (2013) menjelaskan sales 

self efficacy dapat dijadikan prediksi untuk mengetahui kinerja karyawan. Sales 

self efficacy adalah faktor yang memungkinkan seorang tenaga penjual untuk 

mengatasi kegagalan penjualan dan terus bertahan dalam tugas penjualan. 

Berdasarkan pemaparan di atas dapat dipahami bahwa tenaga penjual yang 

memiliki sales self efficacy maka kinerjanya akan lebih baik.  

E. Kerangka Konseptual 

Berdasarkan dinamika hubungan antara sales self efficacy dengan avengers 

diatas, maka dapat digambarkan dalam kerangka berikut: 

 

Gambar 1. Kerangka konseptual hubungan antara sales self efficacy dengan 

kinerja avengers 

 Kerangka konseptual diatas menunjukkan bahwa sales self efficacy 

memiliki tingkatan, yaitu sales self efficacy rendah, sales self efficacy sedang dan 
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sales self efficacy tinggi. Sehingga tingkat sales self efficacy yang ada akan 

berpengaruh terhadap kinerja avengers.  

F. Hipotesis Penelitian 

 Adapun hipotesis dalam penelitian ini adalah: 

H0 : Tidak terdapat hubungan positif yang signifikan antara sales self efficacy 

dengan kinerja avengers 

Ha : Adanya hubungan positif yang signifikan antara sales self efficacy dengan 

kinerja avengers 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan  

 Berdasarkan hasil penelitian dari pengujian hipotesis tentang hubungan 

antara sales self efficacy dengan kinerja dalam mencapai target pada avengers di 

Plasa Telkom Bukittinggi, maka didapatkan kesimpulan sebagai berikut: 

1. Secara umum sales self efficacy pada avengers di Plasa Telkom 

Bukittinggi berada pada kategori tinggi. Hal ini berarti subjek penelitian 

memiliki keyakinan akan kemampuan dalam menjual produk dan 

menikmati tugas-tugas yang berkaitan dengan penjualan. Subjek penelitian 

juga merasa mampu dalam menghadapi tuntutan tugas penjualan dan 

memungkinkan subjek menghadapi tuntutan stres dengan kepercayaan.  

2. Secara umum kinerja dalam mencapai target pada avengers di Plasa 

Telkom Bukittinggi berada pada kategori sedang.  

3. Secara keseluruhan hasil penelitian menjelaskan bahwa terdapat hubungan 

yang signifikan antara sales self efficacy dengan kinerja dalam mencapai 

taget pada avengers di Plasa Telkom Bukittinggi. Artinya semakin tinggi 

sales self efficacy maka semakin tinggi kinerja dalam mencapai target, 

begitupun sebaliknya. Semakin rendah sales self efiicacy semakin rendah 

pula tingkat kinerja dalam mencapai target pada avengers.
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B. Saran 

 Berdasarkan hasil yang diperoleh dari penelitian yang dilakukan, peneliti 

menyarankan beberapa hal berikut: 

1. Bagi peneliti selanjutnya yang tertarik dengan topik yang sama ada 

baiknya mempertimbangkan faktor lain untuk dijadikan variabel yang 

dapat dihubungan dengan kinerja dalam mencapai target. Peneliti 

selanjutnya juga disarankan untuk menambah subjek penelitian dan 

memiliki metode pengumpulan data yang berbeda guna memperkaya hasil 

penelitian terkait dengan sales self efficacy dan kinerja dalam mencapai 

target.  

2. Bagi avengers disarankan agar dapat mempertahankan dan meningkatkan  

sales self efficacy,  karena adanya sales self efficacy akan membantu 

avengers lebih percaya diri dalam melaksanakan tugas penjulan dan 

mempermudah komunikasi dengan konsumen. Komunikasi dengan 

konsumen sangat penting, karena akan berdampak pada tercapainya target 

yang ditetapkan. Tingginya sales self efficacy akan berdampak pada 

tingginya pencapaian kinerja. 

3. Bagi perusahaan disarankan untuk membantu karyawan mempertahankan 

dan meningkatkan sales self efficacy, salah satunya dengan cara 

memberikan program pelatihan yang dapat meningkatkan keahlian atau 

keterampilan sesuai dengan bidang pekerjaannya. Sehingga apabila 

karyawan dihadapka langsung pada situasi yang sulit dalam pekerjaanya, 

karyawan akan memiliki kemampuan untuk menguasai situasi dengan baik 
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dan memberikan seminar yang dapat memberikan keyakinan avengers 

pada kemampuannya, karena tingginya kinerja tenaga penjual akan 

berdampak pada tingginya kinerja perusahaan.  
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