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Intisari

Dewasa ini persaingan dunia bisnis semakin ketat, oleh sebab itu
dibutuhkan suatu kemampuan dari pihak perusahaan maupun tenaga penjualan
(sales person) untuk mampu menciptakan dan menerapkan suatu strategi
pemasaran yang tepat bagi tercapainya tujuan organisasi atau perusahaan. Tenaga
penjualan (sales person) diharapkan memiliki kemampuan atau kehandalan diri
(self-efficacy) terutama untuk membuat suatu keputusan strategis dalam
pekerjaannya.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh self-efficacy sebagai
variabel moderator dari learning orientation, working smart dan sales
performance pada tenaga penjualan di PT. Bina San Prima Yogykarta. Metode
yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari telaah atau kajian literatur, survei
lapangan, dan kuisioner.

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa self-efficacy tidak
memperkuat pengaruh positive feedback terhadap learning orientation. Self-
efficacy memperkuat pengaruh negative feedback terhadap performance
orientation, maupun pengarvh performance orientation terhadap working hard.
Hasil lain dari penelitian ini juga membuktikan bahwa working smart dan working
hard memiliki pengaruh yang nyata terhadap sales performance.

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan
evaluasi dan sebagai dasar pembuatan strategi pemasaran yang tepat baik bagi
perusahaan maupun bagi tenaga penjualan (sales person).

Katakunci : Positive feedback, Negative feedback, Learning orientation,
Performance orientation, Working smart, Working hard,
Performance, Self-efficacy



