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PENUTUP

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil telaah dan analisis yang telah dilakukan maka dapat
diberikan beberapa kesimpulan yang menyangkut hasil penelitian, sebagai berikut:

1. Lingkungan organisasi yang berorientasi konsumen (organizational customer
orientation) berpengaruh signifikan positif terhadap orientasi konsumen tenaga
penjual, semakin kondusif lingkungan organisasi dalam mendukung fokus
terhadap konsumen maka kemampuan pendekatan orientasi konsumen dari tenaga
penjual juga akan semakin baik.

2. Orientasi konsumen dari tenaga penjual berpengaruh signifikan positif terhadap
kinerja tenaga penjual, semakin baik pendekatan orientasi konsumen yang
dilakukan oleh tenaga penjual dalam menggali kebutuhan konsumen maka kinerja
penjualannya juga akan semakin baik dari segi kualitas maupun kuantitas.

3. Pengendalian diri tenaga penjual berpengaruh signifikan positif terhadap
penjualan adaptif (adaptive selling) yang dilakukan tenaga penjual, semakin baik
tingkat pengendalian diri maka tenaga penjual dapat memaksimalkan kemampuan
menjualnya melalui intensitas penerapan penjualan adaptif yang semakin baik.

4. Lingkungan penjualan berpengaruh signifikan positif terhadap penjualan adaptif
(adaptive selling) yang dilakukan tenaga penjual, semakin mendukung

lingkungan penjualannya maka tenaga penjual akan semakin adaptif dalam
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melakukan penjualan karena mereka memiliki sumberdaya yang mendukung
efektivitas proses penjualannya.

5. Penjualan adaptif (adaptive selling) berpengaruh signifikan positif terhadap
kinerja tenaga penjual, semakin adaptif tenaga penjual dalam melakukan
penjualan maka akan semakin baik mereka menyesuaikan model komunikasi
yang paling cocok untuk berinteraksi dengan konsumen, sehingga produktivitas
dan Kinerja penjualan yang dihasilkan juga tinggi.

6. Dari hasil penelitian terlihat dari 2 (dua) variabel yang mempengaruhi Kinerja
tenaga penjual, maka penjualan adaptif dengan nilai standardized regression
weight sebesar 0,637 terlihat sangat dominan, dibanding pengaruh orientasi
konsumen dengan nilai standardized regression weight positif sebesar 0,189 .
Sesuai informasi, hal ini terkait masa kerja responden, semakin lama masa
kerjanya semakin memiliki kemampuan pengendalian diri untuk menghadapi
lingkungan penjualan sehingga mudah mengadaptasikan presentasinya sesuali
situasi dan kondisi konsumen. Dimana mayoritas responden memiliki masa kerja

diatas 2 tahun.

5.2. Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini memiliki keterbatasan karena hanya menggunakan responden
yang diambil dari satu perusahaan saja yaitu PT. Asuransi Jiwasraya (persero),
dengan batasan geografis di area kota Surabaya dan untuk penjualan polis retail

dengan tenaga penjual pada jabatan Manager Agent, hasilnya kemungkinan tidak
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dapat digeneralisasikan kepada seluruh responden tenaga penjual lainnya. Oleh
karena itu, penelitian selanjutnya dapat dilakukan juga pada responden tenaga penjual
dari perusahaan lainnya, tidak hanya sebatas pada perusahaan yang sejenis, yaitu
perusahaan asuransi saja, namun juga tenaga penjual dengan spesifikasi produk yang
dijual yang lebih beragam.

Penelitian selanjutnya juga dapat menguji kembali faktor-faktor yang
kemungkinan memiliki keterkaitan dengan orientasi konsumen, penjualan adaptif,
dan kinerja tenaga penjual, sehingga dapat diketahui hubungan antar variabel yang
lebih mendukung pembentuk model analisis. Seperti pengaruh organizational
competitive orientation dan kompetensi tenaga penjual yang dapat mempengaruhi
orientasi konsumen, pengaruh kesesuaian informasi, pengalaman tenaga penjual dan
karakteristik personal tenaga penjual terhadap penjualan adaptif, maupun pengaruh
orientasi pelayanan terhadap kinerja tenaga penjual, ataupun variabel-variabel lainnya

yang memiliki kemungkinan keterkaitan yang erat.

5.3. Saran

Atas dasar temuan hasil penelitian maka ada beberapa implikasi manajerial
yang dapat diberikan sebagai masukan bagi pihak manajemen dalam rangka
meningkatkan Kkinerja tenaga penjualan melalui penjualan adaptif dan pendekatan
orientasi konsumen sebagai berikut:
1. Perusahaan perlu mengadakan gathering , yaitu suatu event atau kegiatan bagi

sekumpulan nasabah tertentu untuk mempererat jaringan maupun pengenalan dan
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penawaran kembali produk baru atau produk unggulan, dengan mengundang para
konsumen yang potensial secara terjadwal dengan melibatkan tenaga penjual agar
lebih mengenal dan memahami para konsumennya serta diharapkan dapat masuk
kedalam komunitas konsumennya sehingga akan lebih meningkatkan cara
penjualan yang lebih berorientasi kepada konsumen.

. Perusahaan dapat menyelenggarakan pameran tunggal atau pameran bersama,
melakukan seminar umum, atau melakukan edukasi pentingnya berasuransi yang
dikemas dalam kegiatan CSR (Corporate Social Responsibility) dalam berbagai
bentuk, seperti tanam pohon, pengobatan gratis, bank sampah dan sebagainya
dengan melibatkan tenaga penjual. Selain promosi juga melakukan penetrasi
pasar baru, yang pada akhirnya diharapkan dapat membuka pasar baru di industri
asuransi yang masih potensial. Hal ini berdasarkan data pada tabel 1.1 Trend
portopolio bisnis individu, yang menyebutkan kualitas polis meningkat namun
kuantitas polis menurun, dimana hal tersebut dapat diartikan bahwa loyalitas
nasabah lama semakin baik, namun kurang membuka pasar baru.

. Perusahaan perlu memberikan pelatihan secara berkelanjutan bagi tenaga penjual
sehingga mereka dapat lebih peka dan memahami situasi penjualan yang dihadapi
dan cara menanganinya. Dimana pelatihan tersebut lebih ditekankan kepada
produk unggulan untuk lebih mengeksplorasi segmen pasar yang dimiliki. Sesuai
tabel 4.8 Nilai indeks penjualan adaptif, untuk indikator teknik pendekatan
penjualan yang berbeda untuk konsumen yang berbeda, tentunya akan lebih

mudah dilakukan.
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4. Perusahaan secara terjadwal mengadakan pertemuan dengan sesi khusus diskusi
berkelompok (Focus Group Discussion) disetiap unit kerja, yaitu diskusi
mengenai hal-hal yang berhubungan dengan praktek penjualan di lapangan, yaitu
kesulitan dan jalan keluarnya, sehingga seluruh tenaga penjual dapat memahami
berbagai cara untuk peningkatan kinerja penjualan pribadinya melalui diskusi
tentang pengalaman kesulitan serta jalan keluarnya dengan segala teknik
penjualan dari rekan unit kerjanya.

5. Perusahaan perlu membangun lingkungan kerja terpadu agar dapat memberikan
dampak positif bagi tenaga penjual dalam memenuhi kebutuhan serta permintaan
konsumen. Membuat sekondusif mungkin lingkungan kerja supaya antar tenaga
penjual dapat saling bekerja sama dan tidak bersikap egois, saling berbagi
informasi dalam hal penanganan keberatan nasabah dilapangan terkait
administrasi, manfaat produk, maupun pesaing. Yang pada akhirnya tenaga
penjual dapat belajar dari informasi tersebut dengan tujuan meningkatkan
kemampuan tenaga penjual untuk memahami lebih baik tentang kebutuhan

konsumen yang beragam.
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