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Abstrak

Motivasi direct sales sangat di butuhkan untuk meningkatkan kepercayaan diri,
motivasi dan kepercayaaan diri sangat menunjang Kkinerja. Penelitian ini
mempunyai tujuan mencari tahu hubungan motivasi serta kepercayaan diri tenaga
penjual langsung (direct sales) bank DBS di Jakarta. Pengambilan sampel sebesar
32 dari jumlah populasi sebanyak 80 direct sales, teknik yang digunakan
nonprobability sampling. Metode analis yang digunakan adalah analis product
moment of pearson dengan menggunakan SPSS 21. Hasil penelitian menunjukan
0,612 dengan r tabel 0,349 (taraf signifikasi 5%) yang berarti adanya hubungan
motivasi dan kepercayaan diri direct sales kartu kredit bank DBS di Jakarta.
Sumbangan yang diberikan 37,5%. Sedangkan faktor lain yang mempengaruhi
kepercayaan diri selain motivasi sebesar 62,5% dapat dijelaskan oleh sebab-sebab
lain.

Kata Kunci: Motivasi, kepercayaan diri, dan direct sales.

PENDAHULUAN

Direct sales ialah seluruh kegiatan untuk memenuhi kebutuhan serta
keinginan konsumen dalam jangka pendek dan jangka panjang melalui pertukaran
dan Direct Sales. Menjual adalah “penawaran barang” ke konsumen sebagai
pekerjaan yang membuat seseorang konsumen atau pelanggan (Prsasja dalam
Kholidah 2016). Kartu kredit adalah alat pembayaran fisik non tunai. Hingga
pertengahan tahun 2006, posisi pemegang kartu kredit adalah 5,5 juta dan total
pemakaian mencapai Rp. 55,5 triliun (Impresario BRI, 2006). Berfokus pada
potensi pasar, sejak 22 Februari 2006, PT BRI (Persero) Tbk meluncurkan produk
kartu kredit dengan keunggulan bunga belanja yang murah, biaya administrasi
rendah dan kemudahan pendaftaran di seluruh cabang BRI. Indonesia, karenanya
dibutuhkan marketing untuk memasarkan produk kartu kredit dan menjelaskan
perihal kartu kredit kepada para karyawan atau pemilik perusahaan. Peran
marketing sangat penting bagi perusahaan untuk menjalankan misi dan target dari
perusahaan. Untuk mengikuti perkembangan zaman yang serba modern maka
perbankan lebih memprioritaskan kartu kredit, karena perbankan melihat cara
pembayaran yang simple dan juga dapat membantu konsumen agar mengatur
keungannya dengan jadwal tagihan pemakain kartu kredit.
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Marketing adalah suatu entitas individu atau organisasi yang melakukan
kegiatan sosial guna mendapat apa yang diinginkan melalui menciptakan,
menawarkan, serta bebas menukarkan produk yang bernilai (Philip Kotler dan
Sugiharto dalam Hendarsono 2013). Seseorang yang perlu melakukan tugas di
departemen pemasaran, sering disebut tenaga penjualan. Penjualan langsung adalah
mekanisme yang secara efektif menghubungkan produsen dengan konsumen dan
publiknya, serta bisa menciptakan ketergantungan antara organisasi dan publiknya.
(Yulianita dalam Chatamallah, 2005). Berdasarkan pengamatan yang peneliti
lakukan menemukan bahwa salesman bekerja dengan menawarkan produk kartu
kredit dari perusahaan perbankan kepada orang yang tergolong dari target
perusahaan, target tersebut adalah orang yang mempunyai penghasilan tetap dan
berumur lebih dari 21 tahun. Setiap direct sales tentu memahami kriteria apa yang
menjadi sasaran perusahaan agar dapat disetujui dari perbankan tersebut untuk
nasabah memiliki kartu kredit. Perbankan tentu memilih calon nasabah yang dapat
dipercaya untuk memakai kartu kredit supaya tak terjadi kredit macet.

Di dalam departement marketing terdapat 2 devisi yaitu telesales dan direct
sales, peneliti akan mengambil devisi direct sales untuk di teliti dikarenakan direct
sales bertemu langsung dengan calon nasabah, bagaimana direct sales menawarkan
produk kartu kredit dengan percaya diri sehingga orang yang ditawarkan mau
menjadi nasabah kartu kredit perbankan.

Direct sales yakni segala aktivitas untuk memuaskan kebutuhan serta
keinginan konsumen, baik jangka pendek ataupun panjang, dengan tukar menukar
dan direct sales juga merupakan profesi dari seseorang harus bekerja untuk
mencapai target (Prasadja dalam Kholidah 2016). Sales merupakan "the offering of
good" kepada konsumen, sebagai pekerjaan atau kegiatan untuk membuat
seseorang jadi consumer (Prsasja dalam Kholidah 2016) ketika bertemu orang-
orang baru merasa sulit untuk berinteraksi.

Motivasi

Motif asalnya dari kata lain Motive yang artinya mendorong atau
menggerakkan dalam bahasa Inggris. Motivasi diartikan sebagai kekuatan (drives)
pada suatu organisme yang mendorongnya untuk bertindak. Motivasi tidak berdiri
sendiri, namun saling terkait dengan faktor lain, eksternal ataupun internal. Hal
yang memberi pengaruh disebut motivasi. Motivasi yakni kegiatan yang
mendorong seseorang untuk melakukan tindakan yang diinginkan (Jucius, dalam
Prihartanta 2015).

Menurut Uno (2007) Motivasi ialah proses mental yang bisa menjabarkan
perilaku seseorang. Perilaku pada dasarnya diarahkan pada tujuan. Artinya,
tindakan seseorang dirancang oleh seseorang menggapai suatu tujuan. Untuk
menggapai ini, perlu untuk menangani interaksi beberapa elemen. Oleh karena itu,
motivasi adalah motivasi yang mendorong seseorang untuk menjalankan sesuatu
guna menggapai suatu tujuan. Kekuatan tersebut dilatarbelakangi kebutuhan yang
berbeda misalnya (1) keinginan untuk dipuaskan; (2) perilaku; (3) tujuan; (4)
umpan balik.
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Menurut Anoraga (dalam Elinaulfa 2015) pengaruh kontrol diri serta
motivasi kerja pada prokrastinasi karyawan BPJ ketenaga kerjaan cabang Kudus.
Menjabarkan aspek motivasi kerja yaitu:

e Ada kedisiplinan karyawan, dimana karyawan wajib mengikuti aturan —
aturan di dalam perusahaan.

e Imajinasi dan daya kombinasi, direct sales mampu membayangkan strategi
yang inovatif untuk dijalankan saat bekerja.

e Kepercayaan diri, perasaan yakin terhadap kemampuan diri sendiri.

e Daya tahan terhadap tekanan, mampu menahan perasaan emosional pada
saat mendapat tekanan dari atasan dan nasabah pada saat complain.

e Tanggung jawab, suatu kesadaran direct sales untuk melakukan kewajiban
dalam pekerjaan.

Kepercayaan Diri

Percaya diri atau self esteem merupakan dimensi evaluasi diri yang
komprehensif. Percaya diri disebut juga dengan self esteem atau citra diri (Santrock
dalam Ardari 2016). Keyakinan adalah hal yang memuluskan hubungan antara
Anda, bakat, keterampilan, potensi, dan cara Anda menggunakannya Martin Perry
(2006).

Berdasarkan teori kepercayaan diri (Lauster dalam Rustanto 2016) dan teori
ini juga pernah di telit oleh Fasikhah, S.S. pada tahun 1994 (dalam Rustanto 2016).
Peranan kompetensi sosial di tingkah laku koping remaja akhir. Seseorang yang
punya kepercayaan diri memenuhi aspek-aspek dibawah:

Percaya kemampuan diri.

Bertindak mandiri saat mengambil keputusan.
Punya konsep diri positif.

Berani menyampaikan pendapat

METODE PENELITIAN

Metode penelitian bisa berarti metode ilmiah guna mendapat data valid
dengan tujuan bisa menemukan, mengembangkan, serta mendemonstrasikan
pengetahuan tertentu, yang kemudian bisa dipakai memahami, memecahkan, serta
memprediksi masalah. (Sugiyono, 2018).

Metode yang dipakai untuk menegetahui hasil penelitian tentang seberapa
besar korelasi motivasi dan percaya diri pada direct sales kartu kredit dalam
mencapai target yang diberikan oleh perusahaan maka penelitian ini memakai
metode kuantitatif, sebab penelitian ini harus mengumpulkan data objektif serta
dengan prosedur jelas sesuai bukti empiris. Dinamakan metode kuantitatif sebab
data penelitian berbentuk angka serta analisa memakai statistik (Sugiyono, 2018).

HASIL DAN PEMBAHASAN

Subjek penelitian ini ialah 37 orang diriect sales di bank DBS Jakarta
dengan gambaran subjek penelitian:
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Tabel 1. Descriptive Statistic

N [Minimum [Maximum | Sum Mean Std.
Deviation
Motivasi 32 72 114 2827| 88.34 10.462
PD 32 55 89 2203| 68.84 7.992
\Valid N 32
|(listwise)
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Dari tabel 1 dari pernyataan dari kuesioner yang didesain memakai skala likert,
Kisaran teoritis variabel motivasi yang punya instrumen dengan 29 butir pernyataan
punya nilai rata-rata 88,34 dengan nilai deviasi standar sebesar 10,462 dan pada
variabel kepercayaan diri yang memiliki instrumen 23 diketahui nilai rata-rata
68,84 dengan nilai deviasi standar 7.992

Tabel 2. Kategorisasi Motivasi Kerja

Kategori Norma Interval x Presentase
Rendah X<M-1SD X<78 6 18,75%
Sedang M-1SD<X<M+1SD | 78<X <99 19 59,375%
Tinggi X >M + 1SD X >99 7 21,875%

Jumlah 32 100%
Keterangan:
M = Mean

SD =Standar Deviasi

Dari hasil perhitungan untuk data yang diperoleh dari variabel Motivasi
pada 32 direct sales kartu kredit bank DBS 6 orang direct sales (18,75%) memiliki
tingkat Motivasi yang rendah, 19 orang direct sales (59,375%) berada dalam
kategori sedang dan 7 direct sales (21,875%) memiliki tingkat motivasi tinggi.

Tabel 3. Kategorisasi Kepercayaan Diri Direct Sales

Kategori Norma Interval )y Presentase
Rendah X<M-1SD X <61 5 15,625%
Sedang M—-1SD<X<M+1SD| 61<X<77 21 65,625%
Tinggi X >M+ 1SD X >177 6 18,75%
Jumlah 32 100%
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Berdasarkan perhitungan data yang diperoleh variabel kepercayaan diri pada
32 orang direct sales diperoleh 5 direct sales (15,625%) memiliki tingkat
kepercayaan diri yang rendah, 21 direct sales (65,625%) termasuk kepercayaan diri
kategori sedang, dan 6 direct sales (18,75%) dengan kepercayaan diri kategori
tinggi.
Uji Hipotesis

Untuk pengujian hipotesis peneliti menggunakan teknik Bivariate Pearson
Correlation dengan software SPSS 21 berikut ini uji hipotesis:

Tabel 4 Uji Normalitas One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 32
Mean .0000000
a,b

Normal Parameters Std. Deviation 6.32008024
Absolute 163

Most Extreme Differences Positive 163
Negative -.078

Kolmogorov-Smirnov Z 919
symp. Sig. (2-tailed) .367

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

Uji normalitas dipakai mengetahui apakah data yang diperoleh dari hasil penelitian
berdistribusi normal. Dalam hal ini, tingkat kesepakatan antara distribusi nilai
sampel dipertimbangkan.

Berdasarkan tabel output SPSS 21, nilai Asiymp.sig (2-tailed) sebesar 0,367 > 0,05.
Karenanya, berdasarkan keputusan uji normalitas Kolmogorov-Smirnov di atas,
bisa diambil kesimpulan data memenuhi distribusi normal. Oleh karena itu, asumsi
atau syarat normalitas dalam model regresi terpenuhi. Sedangkan guna mencari
tahu besaran sumbangan motivasi dan kepercayaan diri direct sales kartu kredit
bank DBS di Jakarta bisa diketahui di tabel dibawah:

Tabel 5. Korelasi Antar Variabel

Model R R Square |Adjusted R Square | Std. Error of the
Estimate
1 6122 375 354 6.425

a. Predictors: (Constant), Motivasi kerja

b. Dependent Variable: Kepercayaan diri
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Dari tabel diatas bisa diketahui R square 0,375, nilai R square ialah nilai
memperlihakan besaran sumbangan variabel motivasi dengan kepercayaan diri
direct sales kartu kredit yang mencapai target penjualan. Maka sumbangan yang
diberikan 37,5% yang merupakan hasil kali 0,375 dengan 100%. Sedangkan faktor
lain yang memberi pengaruh kepercayaan diri disampaing motivasi bisa diketahui
dengan cara (100% - 37,5% = 62,5%) bisa dijabarkan oleh sebab lain.

KESIMPULAN

Dari hasil penelitian dari 32 subjek bisa disimpulkan penelitian terkait
hubungan antara Motivasi dan Kepercayaan diri Diriect sales kartu kredit yang
mencapai target penjualan antara lain:

a. Hasil penelitian untuk hubungan motivasi dengan kepercayaan diri
ditunjukan dengan hasil r hitung 0,612 > r tabel = 0,349.

b. Dengan hasil diatas, hipotesis yang diajukan di penelitian ini ialah Ha
diterima, yakni adanya hubungan antara motivasi serta kepercayaan diri
direct sales kartu kredit bank DBS di Jakarta.
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