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ABSTRAK

Yohana Depita S Tamba (44200720) Gaya Komunikasi Kepemimpinan Pemilik
PT. Hosfit Alat Kesehatan Indonesia Dalam Memotivasi Kerja Karyawan Divisi
Sales

Penelitian ini bertujuan untuk mempelajari pengaruh gaya kepemimpinan terhadap
motivasi kerja karyawan di divisi penjualan PT Hosfit Alat Kesehatan Indonesia.
Lokasi penelitian dilakukan di perusahaan yang berfokus pada produksi alat
kesehatan dan furnitur rumah sakit, yang terletak di Bakti Jaya, Kota Setu. Latar
belakang masalah menunjukkan bahwa motivasi karyawan sangat penting untuk
meningkatkan kreativitas dan produktivitas, di mana pemimpin memiliki peran
penting dalam menumbuhkan motivasi. Namun, banyak karyawan yang mengalami
kurangnya motivasi, yang berdampak negatif pada antusiasme dan komitmen mereka
terhadap pekerjaan. Penelitian ini juga menunjukkan bahwa pendekatan
kepemimpinan yang tidak hanya berfokus pada penetapan target numerik, tetapi juga
memberikan pengakuan dan dukungan kepada karyawan, dapat menciptakan
lingkungan kerja yang lebih sehat dan produktif. Metode penelitian melibatkan
wawancara dengan informan yang memiliki pengetahuan mendalam tentang topik
ini, yaitu Rosita S.H dan Sri Nur Aini dari PT Hosfit Alat Kesehatan IndonesiaHasil
penelitian diharapkan dapat memberikan rekomendasi bagi per. usahaan mengenai
gaya kepemilikan yang optimal untuk meningkatkan motivasi kerja karyawan divisi
penjualan, sehingga dapat berkontribusi pada peningkatan produktivitas dan kinerja
karyawan. Dengan demikian, penelitian ini tidak hanya memberikan wawasan
tentang pentingnya motivasi dalam konteks perusahaan, tetapi juga menawarkan
solusi praktis untuk meningkatkan kinerja karyawan melalui pendekatan
kepemimpinan yang lebih efektif.

Kata kunci: Gaya Kepemimpinan, Motivasi Kerja.
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ABSTRAC

Yohana Depita S Tamba (44200720) Leadership Comunication style of the owner
of PT Hosfit Alat Kesehatan Indonesia in motivating employees in the sales
division

This research aims to study the influence of leadership style on employee work
motivation in the sales division of PT Hosfit Alat Kesehatan Indonesia. The research
location is conducted at a company focused on the production of medical equipment
and hospital furniture, located in Bakti Jaya, Kota Setu. The background of the
problem shows that employee motivation is very important for enhancing creativity
and productivity, where leaders play a crucial role in fostering motivation. However,
many employees experience a lack of motivation, which negatively impacts their
enthusiasm and commitment to their work. This research also shows that a
leadership approach that not only focuses on setting numerical targets but also
provides recognition and support to employees can create a healthier and more
productive work environment. The research method involved interviews with
informants who have in-depth knowledge of this topic, namely Rosita S.H and Sri
Nur Aini from PT Hosfit Alat Kesehatan Indonesia.The research results are expected
to provide recommendations for the company regarding the optimal ownership style
to enhance the work motivation of the sales division employees, thereby contributing
to the improvement of employee productivity and performance. Thus, this research
not only provides insights into the importance of motivation in the corporate context
but also offers practical solutions to improve employee performance through more
effective.

Keywords: Leadership Style, Work Motivation.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Setiap industri perusahaan sangat bergantung pada keterampilan sumber
daya manusia yang berperan penting dalam perkembangan perusahaan. Pada
dasarnya SDM sangat berkaitan dengan produktifitas suatu perusahaan yaitu
kemampuan pegawai dalam bekerja atau dalam menghasilkan sesuatu. Mereka
menekankan betapa pentingnya keahlian komunikasi individu untuk memastikan
kelancaran operasional dan pencapaian tujuan organisasi melalui kontribusi dan
interaksi. Meskipun teknologi sudah berkembang, peran sumber daya manusia tetap
fundamental karena mereka membawa keahlian, kreativitas, dan kemampuan
beradaptasi yang tidak dimiliki mesin. Modal yang sangat penting dalam setiap
organisasi atau perusahaan adalah sumber daya manusia. Dalam berbagai bidang
seperti manajemen, inovasi, solusi pemecahan masalah keahlian manusia adalah
kompetensi inti bagi perusahaan untuk mencapai transformasi dan kunci dari
perusahaan bisa menyesuaikan dengan pasar, mengatasi tantangan dan terus
berkembang. Keahlian individu untuk berkomunikasi secara efektif di dalam
organisasi adalah bagian dari baik tidaknya sumber daya manusianya itu sendiri.
Keterampilan komunikasi adalah kunci dalam mengelola hubungan interpersonal dan
menyelesaikan konflik, sehingga kualitas SDM sangat bergantung pada kompetensi

komunikasi mereka.



Namun, pada perusahaan, motivasi jelas berpengaruh pada bagaimana
produktivitas sumber daya manusia bekerja. Jika karyawan memiliki motivasi untuk
bekerja, mereka cenderung lebih antusias, produktif, dan berkomitmen pada
pekerjaan mereka. Banyak karyawan yang tidak memiliki motivasi untuk bekerja,
yang menyebabkan mereka tidak antusias dengan pekerjaan mereka, dan ada juga

karyawan yang merasa tertekan dengan pekerjaan mereka.

Sangat sedikit karyawan berkualitas tinggi karena orang yang tidak
bermotivasi rendah pada dasarnya akan sulit untuk berkolaborasi dengan tim. Selain
sifat pemimpin yang tidak efektif, motivasi kerja karyawan akan menurun. Untuk
meningkatkan Kkinerja dan mendominasi persaingan, manajemen harus melakukan
tindakan produktif. Karyawan yang termotivasi cenderung melakukan pekerjaan
mereka dengan baik dan efisien. Selain itu, mereka lebih sering berusaha untuk
mencapai tujuan perusahaan lebih cepat dan meningkatkan produktivitas secara

keseluruhan.

Motivasi membuat karyawan lebih kreatif. Karena merasa dihargai, mereka
lebih cenderung untuk mengembangkan ide-ide baru dan lebih berani untuk
menggunakan pendekatan inovatif untuk memecahkan masalah. Untuk
menumbuhkan motivasi karyawan, peran pemimpin sangat penting. PT Hosfit Alat
kesehatan Indonesia juga menerapkan sistem ini. Sistem ini memotivasi karyawan

divisi penjualan untuk bekerja lebih keras dan fokus pada hasil yang konkret.



Perusahaan ini juga menerapkan bonus dan insentif berdasarkan pencapaian
target yang telah ditentukan. Namun, jika motivasi kerja karyawan di divisi
penjualan sepenuhnya bergantung pada hasil penjualan, beberapa masalah dapat
muncul yang dapat mempengaruhi kinerja jangka panjang dan efisiensi. PT Hosfit
Alat Kesehatan Indonesia, bergantung pada target penjualan sebagai penggerak
utama dapat menjadi masalah besar. Kualitas pelayanan dan kepercayaan pelanggan
sangat penting bagi perusahaan yang bergerak di industri alat kesehatan. Jika
karyawan hanya bekerja untuk mencapai target tanpa memahami tujuan perusahaan
untuk menyediakan solusi kesehatan terbaik, tujuan jangka panjang perusahaan dapat

terhambat.

Karyawan PT Hosfit Alat Kesehatan Indonesia hanya bergantung pada target
penjualan sebagai satu-satunya sumber motivasi. Persaingan pasar yang Kketat,
perubahan kebutuhan pelanggan, dan kondisi ekonomi yang tidak menentu adalah
masalah yang sering dihadapi oleh karyawan divisi penjualan. Jika target yang
ditetapkan terlalu tinggi, tekanan ini dapat menyebabkan stres, penurunan kepuasan

kerja, dan bahkan kehilangan energi tinggi atau tidak realistis.

Selain itu, berfokus terlalu banyak pada pencapaian target dapat
menyebabkan karyawan divisi penjualan mengabaikan hal-hal penting lainnya,
seperti pelayanan pelanggan yang baik, pembangunan hubungan dengan pelanggan
untuk jangka panjang, dan inovasi dalam strategi penjualan. Ketika karyawan hanya

didorong oleh target numerik, mereka cenderung mengabaikan prinsip-prinsip ini,
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yang pada akhirnya dapat merugikan reputasi perusahaan dan loyalitas pelanggan.
Oleh karena itu, mempelajari gaya kepemimpinan yang dapat memberikan motivasi
kerja yang lebih menyeluruh dan berkelanjutan sangat penting. Pendekatan
kepemimpinan yang tidak hanya berfokus pada mencapai target penjualan tetapi juga
mampu memberikan pengakuan, penghargaan, dan dukungan kepada karyawan dapat
menghasilkan tempat kerja yang lebih sehat, produktif, dan sesuai dengan
pertumbuhan karyawan dan perusahaan. Dengan begitu PT Hosfit Alat Kesehatan

Indonesia dapat beradaptasi dengan perubahan industri.

Untuk situasi ini, sistem yang ditekankan pada target sangat membutuhkan
sistem kepemimpinan yang memotivasi. Ini bahkan diperlukan untuk meningkatkan
persaingan antara penjual satu dan penjual lainnya. Motivasi kerja karyawan PT
Hosfit Alat Kesehatan Indonesia sangat berdampak pada berbagai aspek operasi dan
keberhasilan perusahaan. Dengan memiliki motivasi kerja, karyawan dapat mencapai
kinerja terbaik mereka dengan lebih fokus, disiplin, dan semangat. Ini sangat penting
untuk industri alat kesehatan yang membutuhkan ketepatan dan kualitas tinggi.
Karyawan yang tidah hanya focus pada target dan mengabaikan visi misi perusahaan
dapat menyababkan konflik dan suasana kerja yang jadi tidak sehat dan penuh
dengan tekanan bahkan dapat menimbulkan keirian antara sales. Di PT Hosfit Alat
Kesehatan Indonesia terdapat 6 Sales yang menjual jenis barang yang sama. Mereka
harus berjuang meningkatkan pendapatan mereka masing-masing karena ini sangat

berpengaruh pada gaji yang mereka teriman. Hal ini juga dapat membuat sales
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menjadi beban pikiran karena hasil yang mereka terima tidak bias di prediksi setiap
bulannya. Perhitungan bonus dengan pekerjaan yang tetap harus dikerjakan di rumah
membuat mereka tidak punya kebebasan, karena harus tetap bekerja walaupun sudah

di rumah dan di luar jam kerja kantor.

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan permasalahan tersebut, maka penelitian ini merumuskan

masalah sebagai berikut Bagaimana Gaya Komunikasi Kepemimpinan Pemilik
PT. Hosfit Alat Kesehatan Indonesi Dalam Memotivasi Kerja Karyawan Divisi

Sales.

1.3 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan permasalahan tersebut, maka penelitian ini
mempunyai tujuan penelitian sebagai berikut adalah Untuk Mengetahui Gaya
Komunikasi Kepemimpinan Pemilik PT. Hosfit Alat Kesehatan Indonesi Dalam

Memotivasi Kerja Karyawan Divisi Sales.

1.4. Manfaat Penelitian
Berdasarkan tujuan penelitian diatas, ada dua manfaat kegunaan yang ingin

dicapai dari penelitian secara akademik dan praktis

1. Manfaat akademik:



Penelitian ini akan menambah referensi akademik tentang hubungan antara
gaya komunikasi kepemimpinan dan motivasi kerja, terutama pada karyawan divisi

sales.

2. Secara praktisi :

Hasil penelitian ini dapat membantu perusahaan dalam memahami gaya
komunikasi kepemimpinan yang paling efektif untuk meningkatkan motivasi kerja
karyawan divisi sales. Dengan begitu, perusahaan dapat menerapkan pendekatan
kepemimpinan yang lebih sesuai, yang dapat berkontribusi pada peningkatan
produktivitas dan kinerja karyawan. Memberikan rekomendasi terhadap PT Hosfit
Alat Kesehatan Indonesia tentang gaya kepemimpinan yang optimal untuk
meningkatkan motivasi kerja karyawan divisi sales.

1.5. Sistematika Penulisan
Penelitian ini disusun dengan sistematika sebagai berikut.

BAB | PENDAHULUAN

Dalam bab ini berisi latar belakang masalah penegasan istilah, rumusan masalah,
tujuan penelitian, manfaat penelitian dan juga sistematika penulis.

BAB Il LANDASAN TEORI DAN KERANGKA BERPIKIR

Bagian ini membabhas teori-teori yang relevan, seperti konsep gaya komunikasi
kepemimpinan, motivasi kerja, serta hubungan antara keduanya dalam konteks divisi

sales. Penelitian terdahulu yang berkaitan juga diulas sebagai landasan teoretis.
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BAB 111l METODOLOGI PENELITIAN

Dalam bab 3 ini berisi tentang jenis dan pendekatan penelitian, lokasi dan waktu
penelitian, teknik pengumpulan data, validasi data, serta teknik analisis data yang
digunakan untuk menulis skripsi ini.

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Bagian ini menyajikan temuan tersebut dianalisis dan dibahas untuk menjawab
rumusan masalah, dengan menghubungkan hasil analisis pada teori dan penelitian
terdahulu.

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Bagian ini memuat kesimpulan dari penelitian berdasarkan analisis yang dilakukan.
Selain itu, disampaikan pula saran-saran yang bersifat praktis bagi perusahaan dan

divisi sales, serta saran akademis untuk penelitian lanjutan di masa depan.



BAB Il

LANDASAN TEORI

2.1. Penelitian Terdahulu
Berdasarkan beberapa pendapat penelitian sebelumnya di peruntukan untuk

referensi, dan dapat disimpulkan bahwa ada perbedaan dan persamaan dalam studi

yang dilakukan oleh peneliti-peneliti sebelumnya. Dari penelitian dibawah ini

mengenai peranan gaya kepemimpinan terhadap motivasi kerja karyawan divisi

sales, maka penulis akan memberikan penelitian terdahulu yang penulis gunakan

untuk penelitian penulis. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 11.1

Penelitian terdahulu

No. Penulis Metode Hasil Penelitian
1. Priska Putri Christiane, Deskriptif Komunikasi merupakan sesuatu
Purwanto Putra, Anna Kualitatif hal sangat vital dalam sebuah

Gustina Zainal (2024) Gaya
Komunikasi Pimpinan PT
Telkomsel Branch Lampung
Dalam Membangun

Kedekatan Intraksi Pada

organisasi, karena dari
komunikasi akan terbentuk
suatu hubungan yang akhirnya
dapat menggerakkan organisasi

untuk mencapai tujuan tertentu.




Karyawan

Erdin Pramudya Juliantara
(2020) Gaya Komunikasi
Supervisor Dengan
Karyawan Dalam
Mengembangkan Kinerja
Karyawan Gerai Indomaret

di Kota Siak

https://repository.uir.ac.id/15

568/1/169110056.pdf

Deskriptif

Kualitatif

Dapat dikatakan bahwa seorang
pemimpin bertugas untuk
mempengaruhi dan memotivasi
karyawannya dengan cara
menggunakan gaya
kepemimpinan yang tepat agar
karyawan mau melaksanakan
tugas yang diberikan kepadanya
dengan baik dan menghasilkan

tenaga yang efektif

Siti Sarah (2020) Gaya
Komunikasi Kepemimpinan
di sales PT Home Credit
Indonesia TB Simatupang
Jakarta Selatan Dalam

Memotivasi Karyawan

Keberhasilan suatu organisasi,
baik secara keseluruhan
maupun berbagai kelompok
dalam suatu organisasi tertentu,
sangat tergantung pada
efektivitas, kenyamanan kerja

dan kepemimpinan.




Evelyn Evelyn, H. T. Salah satu faktor penunjang
Tamburian (2017) Gaya keberhasilan seseorang dalam
Komunikasi Pemilik menjalankan sebuah bisnis
Restoran Vegetus Vegetarian adalah sumber daya manusia
dalam Membangun Motivasi (SDM) yaitu karyawan. Oleh
Kerja Karyawan karena itu, setiap atasan

memiliki gaya komunikasi yang
berbeda-beda dalam
membangun motivasi kerja

karyawan.

Penelitian ini membahas tentang PT Hosfit Alat Kesehatan Indonesia yang bekerja
di divisi sales yang hanya mematok pada hasil target, berbeda dengan penelitian
sebelumnya yang membahas tentang pengaruh gaya kepemimpinan terhadap kinerja

karyawan secara keseluruhan.

1.2.1. Komunikasi

Komunikasi adalah berupa penyampaian atau menerima informasi, ide atau
pesan antar individu atau kelompok melalui berbagai saluran baik verbal maupun
non verbal. Proses ini melibatkan pengirim, pesan, media, penerima, dan umpan
balik untuk memastikan pesan dipahami dengan jelas. Komunikasi -efektif

memerlukan keterbukaan, empati, dan kemampuan mendengarkan secara aktif
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1. Menurut Everett M. Rogers Komunikasi adalah proses di mana ide-ide

disampaikan dari sumber kepada penerima untuk mengubah perilaku.

2. Menurut Harold D. Lasswell Komunikasi dapat diringkas dalam pertanyaan "Who

says what in which channel to whom with what effect?".

3. Menurut Wilbur Schramm Komunikasi adalah saling memberi informasi antara

pengirim dan penerima untuk mencapai pemahaman bersama.

4. Menurut Shannon dan Weaver Komunikasi adalah proses persamaan yang

melibatkan sumber, pesan, saluran, penerima, dan gangguan (noise).

5. Menurut Dean C. Barnlund Komunikasi bersifat dinamis dan melibatkan

pertukaran arti secara terus-menerus.

2.2.2 Gaya Kepemimpinan

Gaya komunikasi kepemimpinan yang efektif sangat penting dalam
mempengaruhi perilaku dan kinerja karyawan di organisasi sehingga perlunya
mempertimbangkan perbedaan generasi dalam praktik kepemimpinan (Ribbins dan
Judge 2018). Hal ini sejalan dengan Sethibe & Prestorious (2016), gaya komuikasi
kepemimpinan micromanagement yang ketat berkorelasi negatif dengan motivasi
intrinsik dan kepuasan kerja karyawan. Karyawan cenderung merasa terkekang,
kurang dihargai, dan dipercaya untuk menyelesaikan pekerjaan mereka secara

mandiri. Gaya komunikasi kepemimpinan adalah pola perilaku yang digunakan
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pemimpin dalam mengarahkan dan mempengaruhi sebuah komunitas atau kelompok.

Beberapa gaya konunikasi kepemimpinan yang umum diterapkan meliputi:

1. Kepemimpinan Transformasional

Kepemimpinan Transformasional adalah gaya kepemimpinan di mana pemimpin
berupaya untuk menginspirasi dan memotivasi bawahannya untuk mencapai potensi
maksimal mereka, tidak hanya untuk kepentingan organisasi tetapi juga demi
pengembangan diri mereka. Pemimpin transformasional fokus pada perubahan
positif dan pembaruan dengan membantu pengikutnya melebihi kepentingan pribadi

untuk mencapai tujuan bersama.

a. Idealized Influence (pengaruh ideal): Ini merujuk pada kemampuan
pemimpin untuk dapat ditiru yang dihormati, dikagumi, dan dipercaya oleh
pengikutnya. Pemimpin yang memiliki pengaruh ideal bertindak dengan integritas
dan menunjukkan keyakinan yang tinggi, sehingga menginspirasi karyawan untuk

mengikuti nilai-nilai serta visi yang diemban oleh pemimpin tersebut.

b. Inspirational Motivation (motivasi inspirasional): berfokus pada keahlian
pemimpin untuk menginspirasi dan memotivasi pengikut dengan memberikan visi
yang jelas dan optimisme untuk mencapai tujuan yang lebih tinggi. Pemimpin yang

memiliki motivasi inspirasional mampu memberikan semangat dan dorongan
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emosional, sehingga pengikut merasa percaya diri dan terinspirasi untuk bekerja

dengan antusiasme dan komitmen yang tinggi.

c. Intellectual Stimulation (stimulasi intelektual): cara pemimpin
memberikan dukungan supaya pengikutnya untuk berpikir Kkritis, kreatif, dan
inovatif. Pemimpin dengan stimulasi intelektual memberikan tantangan kepada
pengikut untuk memecahkan masalah dengan cara baru, serta mengajak mereka

untuk mempertanyakan pendapat dan mencari solusi alternatif.

d. Individual Consideration (pertimbangan individual): perhatian dan
dukungan yang diberikan pemimpin kepada setiap bawahan sebagai individu unik.
Pemimpin yang memiliki evaliasi individual memperhatikan kebutuhan, aspirasi,
serta potensi masing-masing pengikut dan berusaha membimbing serta

mengembangkan mereka sesuai keunikan mereka.

2. Kepemimpinan Tranksaksional

Kepemimpinan Transaksional adalah gaya kepemimpinan yang befokus pada

pertukaran atau transaksi antara pemimpin dan pengikut.

a. Contingent Reward (imbalan kontingen) : pemberian penghargaan atau imbalan
yang didasarkan pada pencapaian kinerja atau hasil yang spesifik. Dalam pendekatan
ini, pemimpin menetapkan target yang jelas dan memberikan penghargaan sebagai
imbalan jika pengikut berhasil mencapainya. Imbalan ini bisa berupa pengakuan,

bonus, promosi, atau bentuk apresiasi lain yang telah disepakati sebelumnya.
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b. Management by Exception (Manajemen Berdasarkan Pengecualian): Hal ini
berlaku ketika terjadi pelanggaran atau sesuatu hal permasalahan yang terjadi hanya
turun tangan ketika ada perbedaan signifikan antara kinerja yang diharapkan dan

Kinerja yang tercapai.

3. Kepemimpinan Demokratis

Gaya kepemimpinan yang menegaskan pada partisipasi, kolaborasi, dan pengambilan
keputusan bersama antara pemimpin dan anggota tim. Pemimpin memberikan
kesempatan kepada anggota tim untuk berbicara, menyampaikan pendapat, dan

berkontribusi dalam proses pengambilan keputusan.

a. Partisipasi aktif bawahan

b. Komunikasi dua arah

c. Pengambilan keputusan bersama.

2.3. Motivasi Kerja

2.3.1. Pengertian Motivasi

Menurut Murtiadi (Psikologi komunikasi 2015) motivasi merupakan satu
penggerak diri dalam hati seseorang untuk melakukan atau mencapai keinginan
untuk menuju kesuksesan dan menghindari kegagalan hidup. Dengan kata lain

motivasi adalah sebuah proses untuk tercapainya suatu tujuan. Murtiadi juga
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menuliskan “Seseorang yang mempunyai motivasi berarti ia telah mempunyai
kekuatan untuk memperoleh kesuksesan dalam kehidupan”. Motivasi kerja meliputi
kemauan dalam diri seseorang atau keinginan untuk melakukan pekerjaan dengan
antusias yang dimiliki. Menurut Herzberg (1959), motivasi kerja sangat dipengaruhi
oleh dua faktor, yaitu faktor intrinsik (motivator) dan faktor ekstrinsik (hygiene).
Dalam konteks organisasi atau dunia kerja sangat dibutunkan motivasi kerja, karena
orang yang termotivasi cenderung lebih aktif, produktif dan berkinerja tinggi untuk

mencapai tujuan organisasi.

15



2.3.2. Kerangka Teoritis

Gambar 11.1

Latar Belakang Masalah
* Pentingnya motivasi kerja
* Peran pemimpin dalam motivasi
+ Masalah kurangnya motivasi di divisi sales

Teori yang Digunakan

- Gaya Kepemimpinan

- Transformasional

- Transaksional

- Motivasi Kerja

- Faktor intrinsik dan ekstrinsik

Variabel Penelitian

-Variabel Independen: Gaya
Kepemimpinan

-Variabel Dependen: Motivasi Kerja

Metodologi Penelitian

- Pendekatan Kualitatif

- Teknik Pengumpulan Data:
Observasi, Wawancara

Kesimpulan dan
Rekomendasi

- Pengaruh gaya kepemimpinan
terhadap motivasi

- Rekemendasi untuk perusahaan

2.4. Kerangka Berpikir
Dalam dunia kerja, khususnya dalam bidang penjualan, motivasi menjadi

elemen kunci yang mempengaruhi kinerja karyawan. PT Hosfit Alat Kesehatan
Indonesia memanfaatkan strategi imbalan untuk mendorong karyawan mencapai
target penjualan, baik dalam bentuk finansial (seperti bonus dan komisi) maupun
non-finansial (seperti penghargaan dan pengakuan). Namun, efektivitas dari jenis

imbalan tersebut dalam meningkatkan motivasi dan kinerja penjualan masih perlu
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dikaji lebih dalam. Imbalan Finansial dan Motivasi Kerja berdasarkan Expectancy
Theory (Vroom, 1964), imbalan finansial yang diberikan setelah pencapaian target
meningkatkan harapan karyawan bahwa usaha mereka akan dihargai, sehingga

memotivasi mereka untuk bekerja lebih baik

I GAYA l
KEPEMIMPINAN

MOTIVASI KERJA KINERJA
KARYAWAN

Gambar 11.2
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BAB 111

METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Pendekatan Penelitian
Penelitian  kualitatif ini  menyelidiki bagaimana gaya komunikasi

kepemimpinan pemilik PT. Hosfit Alat Kesehatan Indonesia mempengaruhi kinerja
karyawan divisi penjualan perusahaan. Penelitian ini bertujuan untuk mempermudah
pemahaman tentang fenomena saat ini, peristiwa, aktivitas sosial, sikap,
kepercayaan, persepsi, dan pemikiran individu dan kelompok (Sukmadinata, 2011).
Dalam pendekatan kualitatif induktif, masalah muncul dari data, memungkinkan
interpretasi data. Data dikumpulkan melalui pengamatan mendalam, catatan dan

hasil wawancara yang mendalam, dan hasil analisis dokumen.

Penelitian dengan pendekatan kualitatif mempunyai dua tujuan utama.
Pertama, menggambarkan dan mengungkap dan kedua menggambarkan dan
menjelaskan. Kemudian, metode yang digunakan iyalah penelitian dengan metode
deskriptif. Menurut (Sukmadinata,2011), penelitian ini menggunakan metode
deskriptif baik dengan kualitatif, ditujukan untuk mendeskripsikan fenomena-

fenomena apa adanya.

Peneliti ingin menjelaskan situasi di lapangan dengan lebih singkat, jelas, dan
terperinci, sehingga penelitian ini dapat diklasifikasikan sebagai deskriptif kualitatif.

Kualitatif adalah proses penelitian yang bertujuan untuk memahami peristiwa
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manusia dengan menciptakan gambaran dengan pemikiran yang luas dan kompleks
yang dapat digambarkan dalam kalimat dan memberikan pengetahuan mendetail dari
sumber informasi dan dilakukan secara natural. Kasus saat ini menjadi subjek
penelitian ini. Studi ini menggunakan pendekatan penelitian kualitatif untuk
mempelajari lebih lanjut tentang gaya kepemimpinan pemilik PT. Hosfit Alat
Kesehatan Indonesia dalam memotivasi pekerja divisi penjualan. Penelitian ini
berfokus pada pengalaman, persepsi, dan perspektif subjek penelitian tentang gaya

kepemimpinan yang diterapkan di tempat kerja divisi penjualan.

3.2 Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilakukan di PT Hosfit Alat Kesehatan Indonesia yang terletak
di Perumahan JI. Komp. Luk Blok H11, RT.02 RWO07, Bakti Jaya, Kec. Setu, Kota
Tangerang Selatan, Banten 15315 Waktu yang dibutuhkan dalam penelitian ini yaitu

2 bulan yakni dari Oktober sampai November Tahun 2024.

3.3 Definisi Konseptual

Definisi konseptual adalah komponen penelitian yang menjelaskan sifat
masalah yang sudah ada. Penelitian ini berfokus pada gaya komunikasi
kepemimpinan pemilik PT Hosfit Alat Kesehatan Indonesia untuk mendorong
karyawan Divisi Penjualan PT. Dalam penelitian ini, definisi konseptual mengacu

pada ide atau teori yang akan digunakan.
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3.4 Pemilihan Informan dan Teknik Pengumpulan Data

3.4.1 Informan

Dalam penelitian ini peneliti informasi dilakukan pada orang-orang yang
memiliki informasi yang konteks dibutuhkan oleh peneliti dan mengetahui dengan
benar tentang topik yang akan diteliti dan informasi dari peneliti ini adalah Rosita

S.H dan Sri Nur Aini di PT Hosfit Alat Kesehatan Indonesia.

3.4.2 Teknik Pengumpulan Data

Teknik yang dipakai untuk pengumpulan data kualitatif meliputi seperti
observasi yang dilakukan dengan cara mengamati, wawancara untuk mengetahui

sudut pandang informasi, dan dokumentasi untuk mengembang landasan teori.

1. Observasi

Dalam penelitian ini observasi dilakukan secara langsung melalui
pertemuan dan wawancara dengan informan untuk memahami konteks yang ada
di PT Hosfit Alat Kesehatan Indonesia ini. Setelah observasi selesai, temuan dari

observasi tersebut didokumentasikan.

2. Wawancara

Wawancara dengan informan dilakukan untuk mendapatkan data yang
valid dan untuk memahami peran informan dalam pengambilan bagian pada

kinerja karyawan, khususnya terkait hal peran kepemimpinan dalam PT Hosfit
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Alat Kesehatan Indonesia. Pertemuan langsung ini bertujuan untuk mendapatkan

informasi yang akurat pada data.

3. Dokumentasi

Dalam penelitian ini dokumentasi dilakukan dengan mengumpulkan data.
Peneliti menggunakan metode dokumentasi untuk melengkapi hasil yang
diperoleh dari lapangan, sehingga memungkinkan peneliti untuk memberikan

gambaran yang komprehensif tentang penelitian yang dilakukan.

3.5. Teknik Keabsahan Data
Berikut adalah beberapa teknik untuk memastikan kevalidan dan keandalan

data pada Gaya Komunikasi Kepemimpinan Pemilik PT. Hosfit Alat Kesehatan
Indonesi Dalam Memotivasi Kerja Karyawan Divisi Sales. Dalam melakukan
pemeriksaan terhadap keabsahan data, penelitian ini diplikasikan dalam empath al

yaitu ;

1. Sumber Data

Informan: Penelitian ini menggunakan wawancara dengan informan yang memiliki
pengetahuan mendalam tentang topik, yaitu Rosita S.H dan Sri Nur Aini dari PT
Hosfit Alat Kesehatan Indonesia. Keberadaan informan yang relevan dan

berpengalaman meningkatkan keabsahan data.

Dokumentasi: Penggunaan dokumen dan catatan yang relevan sebagai sumber data

tambahan juga mendukung keabsahan informasi yang diperoleh.
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2. Metode Pengumpulan Data

Metode wawancara yang dilakukan untuk menggali informasi secara mendalam
tentang gaya komunikasi kepemimpinan dan motivasi kerja karyawan. Keberhasilan
wawancara tergantung pada pertanyaan yang diajukan dan keterbukaan informan.
Observasi langsung di lapangan dapat memberikan konteks tambahan yang

memperkuat data yang diperoleh dari wawancara.

3. Analisis Data

Data yang dikumpulkan dianalisis secara deskriptif, yang memungkinkan peneliti
untuk menyajikan temuan dengan cara yang jelas dan terperinci. Ini membantu

dalam memahami konteks dan makna dari data yang dikumpulkan.

4. Keterbukaan terhadap Kritik

Penulis menyatakan kesadaran akan keterbatasan penelitian dan terbuka terhadap
saran dan kritik, yang menunjukkan sikap ilmiah yang baik dan kesediaan untuk

memperbaiki penelitian di masa depan.

5. Referensi dan Literatur

Penelitian ini mencantumkan referensi dari berbagai sumber yang relevan, termasuk
penelitian terdahulu, yang menunjukkan bahwa penulis telah melakukan kajian

literatur yang memadai untuk mendukung argumen dan temuan penelitian.
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BAB IV

PEMBAHASAN

4.1. Hasil
4.1.1 Profil PT Hosfit Alat Kesehatan Indonesia

o« ®

20
HOSFIT
Alkesindo

Gambar V.1

PT Hosfit alat kesehatan Indonesia adalah perusahaan yang bergerak dalam bidang
distribusi dan penyediaan alat-alat kesehatan, yang berlokasi di Perumahan JI. Komp.
Luk Blok H11l, RT.02 RWO07, Bakti Jaya, Kec. Setu, Kota Tangerang Selatan,
Banten 15315. Perusahaan ini berkembang menjadi salah satu distributor untuk
berbagai produk alat kesehatan di Indonesia. Tidak hanya menyediakan alat-alat

kesehatan untuk di perjual belikan, namun PT Hosfit Alat kesehatan Indonesia juga
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mengembangkan bisnis dengan penyewaan alat kesehatan seperti bed pasien rumah

sakit, kursi roda, tabung oksigen, meja periksa pasien, dan lain-lain.

PT ini juga memiliki cabang sewa dengan toko Yanwa Alat Kesehatan.
Yanwa Alat Kesehatan adalah bisnis sewa alat kesehatan. Perusahaan ini berfokus
pada memberi pelanggan akses yang mudah dan nyaman ke berbagai jenis alat
kesehatan. Karena tingginya permintaan pasar, penyewaan ini disediakan karena
tidak semua pelanggan dapat membeli dengan harga tinggi. Hal ini juga
mengantisipasi pelanggan yang hanya ingin menggunakan alat medis dalam waktu
singkat. Namun, barang yang disewakan mudah dibersihkan dan tidak menimbulkan

infeksi pada pasien lain.

Memanfaatkan layanan Yanwa Alkes, individu dan institusi kesehatan dapat
menyewa peralatan medis yang dibutuhkan untuk keperluan jangka pendek maupun

panjang.

Tujuannya adalah menyediakan solusi sewa alat kesehatan bagi masyarakat
yang membutuhkan peralatan medis, baik untuk keperluan rumah sakit, Klinik,
maupun penggunaan pribadi di rumah. Ini bertujuan untuk membuat alat kesehatan
lebih mudah diakses oleh berbagai lapisan masyarakat. Memberikan pelayanan

terbaik dalam menyediakan alat medis dengan di dukung tim profesional.
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Gambar 1V.2
Lokasi Tangerang Selatan

4.2 Pembahasan
Pemimpin PT Hofit Alat Kesehatan Indonesia mendukung gaya komunikasi

kepemimpinan partisipatif, yang melibatkan karyawan dalam proses pengambilan
keputusan dan mendengarkan pendapat tim sebelum membuat keputusan. Sebagai
penjual di PT Hofit Alat Kesehatan Indonesia, tujuan utama saya adalah mencapai
target penjualan saya. Pemimpin yang partisipatif cenderung mendorong kerja sama,

mendukung komunikasi yang terbuka, dan memungkinkan karyawan untuk
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menyumbangkan ide-ide mereka. Karena mereka diberdayakan untuk berpartisipasi
aktif dalam proses pengambilan keputusan, karyawan merasa lebih terlibat dan
bertanggung jawab atas apa yang mereka lakukan.Penjualan harus berkonsentrasi
pada meningkatkan penjualan produk alat kesehatan yang dijual oleh perusahaan.
Target ini menunjukkan tingkat keberhasilan dan berkontribusi langsung pada

profitabilitas perusahaan.

Sales terlibat dalam pengambilan keputusan penting tentang pengelolaan
konsumen dan strategi penjualan. Dengan berpartisipasi dalam divisi penjualan,
mereka memiliki kesempatan untuk berbagi ide dan solusi untuk masalah yang ada di
industri. Sales diberdayakan untuk membantu merencanakan dan menerapkan
strategi penjualan dengan cara yang lebih efisien. Pemimpin bekerja secara langsung
dengan tim untuk membantu membuat keputusan yang membantu mencapai target

penjualan.

Perwakilan penjualan PT Hofit Alat Kesehatan Indonesia bertanggung jawab
untuk mempromosikan dan menjual produk alat kesehatan baik kepada pelanggan
lama maupun baru. Perwakilan penjualan juga bertanggung jawab untuk mencari
atau mendapatkan pelanggan baru, menemukan pasar potensial, dan membangun
jaringan atau kemitraan dengan pelanggan. Sales PT Hofit Alat Kesehatan Indonesia

harus menyediakan layanan 24 jam sehari untuk memenuhi kebutuhan pelanggan.
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PT Hofit Alat Kesehatan Indonesia memberikan komisi atas penjualan. Dengan kata
lain, jumlah uang yang dihasilkan dari penjualan bergantung pada seberapa baik
mereka mencapai tujuan mereka dan meningkatkan profitabilitas.Selain itu,
penjualan memiliki kesempatan untuk mendapatkan bonus atau insentif tambahan
berdasarkan kinerja, pencapaian target, dan kontribusi mereka untuk meningkatkan
keuntungan perusahaan. Semakin banyak target yang tercapai, semakin besar gaji
yang dapat diterima. Oleh karena itu, setiap penjual akan diberikan telepon untuk
memungkinkan mereka bekerja dari rumah dan mencapai target penjualan mereka.
Penjualan harus memenuhi target bulanan atau tahunan perusahaan. Kontribusi
mereka terhadap peningkatan keuntungan perusahaan juga akan digunakan untuk
mengukur keberhasilan ini. Karena bekerja dari rumah, penjualan harus tetap
terhubung dengan konsumen. Sales juga diharapkan membangun hubungan yang
baik dengan pelanggan agar loyalitas dapat meningkat dan berdampak pada
penjualan berkelanjutan, Memberikan dukungan purna jual, seperti konsultasi dan

pengaturan servis produk.

1. Peneliti :

Bagaimana PT Hosfit Alat Kesehatan Indonesia merancang sistem motivasi
berbasis target penjualan untuk divisi penjualan?

Pemilik PT Hofit Alat Kesehatan Indonesia :

Dengan mempertimbangkan kebutuhan pasar dan kemampuan masing-
masing tim, saya membuat sistem motivasi berbasis target. Setiap divisi
penjualan memiliki target yang disesuaikan dengan kondisi pasar dan produk
yang dijual. Saya berharap dengan menetapkan target yang jelas, karyawan
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akan termotivasi untuk mencapai hasil yang terbaik sekaligus meningkatkan
kinerja mereka.

2. Peneliti :

Apa tujuan utama dari penerapan insentif dan bonus berbasis target di PT
Hosfit Alat Kesehatan Indonesia, dan bagaimana sistem ini mendukung strategi
bisnis perusahaan?

Pemilik PT Hofit Alat Kesehatan Indonesia :

Tujuan utama dari insentif dan bonus berbasis target adalah untuk
memberikan penghargaan kepada karyawan yang berhasil mencapai atau
melebihi target penjualan, yang membantu meningkatkan Kkinerja dan
mendorong mereka untuk mencapai tujuan perusahaan. Sistem ini
mendukung strategi bisnis saya dengan memastikan bahwa setiap karyawan
berkonsentrasi pada pencapaian target penjualan, yang akan langsung
berkontribusi pada pertumbuhan perusahaan.

3. Peneliti :

Bagaimana sistem insentif berbasis target diterapkan dalam meningkatkan
produktivitas karyawan di divisi penjualan?

Pemilik PT Hofit Alat Kesehatan Indonesia:

Saya menggunakan sistem bonus dan komisi sebagai motivasi utama bagi
karyawan. Jika target penjualan tercapai, karyawan akan mendapatkan insentif
yang telah ditentukan sebelumnya. Hal ini membuat mereka lebih bersemangat
dalam bekerja dan mendorong mereka untuk meningkatkan keterampilan
penjualan mereka.

4. Peneliti:
Bagaimana pengaruh pemberian imbalan (Contingent Reward) terhadap
tingkat kepuasan dan loyalitas karyawan?

Pemilik PT Hofit Alat Kesehatan Indonesia :

Sistem ini efektif dalam meningkatkan motivasi kerja, terutama bagi mereka
yang memiliki orientasi pada hasil. Namun, kami juga menyadari bahwa terlalu
bergantung pada insentif finansial dapat menyebabkan tekanan dan
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ketidakpastian bagi karyawan, terutama karena pendapatan mereka sangat
dipengaruhi oleh pencapaian target.

5. Peneliti:
Apa tantangan terbesar dalam menerapkan sistem insentif berbasis target di
PT Hosfit Alkes Indonesia, dan bagaimana cara mengatasinya?

Pemilik PT Hofit Alat Kesehatan Indonesia :

Tantangan utama adalah menjaga keseimbangan antara kompetisi sehat dan
tekanan kerja. Untuk mengatasinya, saya memastikan bahwa target tetap
realistis dan memberikan penghargaan kepada karyawan yang juga unggul
dalam pelayanan pelanggan.

6. Peneliti:
Apakah ada kebijakan perusahaan untuk mendukung keseimbangan kerja dan
kehidupan pribadi bagi karyawan, terutama terkait pekerjaan di luar jam
kantor?

Pemilik PT Hofit Alat Kesehatan Indonesia :
saya sedang mengevaluasi kebijakan fleksibilitas jam kerja dan batasan tugas
di luar kantor. Kami juga mulai menerapkan sistem cuti yang lebih fleksibel

7. Peneliti:
Bagaimana efektivitas sistem bonus dan insentif dalam meningkatkan motivasi
serta loyalitas karyawan di PT Hosfit Alkes Indonesia?

Pemilik PT Hofit Alat Kesehatan Indonesia :

Sistem ini cukup efektif dalam jangka pendek, tetapi saya menyadari
pentingnya pengembangan karier dan lingkungan kerja yang suportif sebagai
faktor motivasi jangka panjang. Oleh karena itu, saya terus mengevaluasi dan
memperbaiki skema insentif agar tetap relevan.

Berdasarkan penjelasan di atas, model kepemimpinan transaksional adalah yang

paling cocok untuk PT Hosfit Alkes Indonesia. Sistem kepemimpinan PT Hosfit
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sangat bergantung pada pencapaian target penjualan dan insentif berbasis hasil.
Dalam divisi penjualan, karyawan mendapatkan bonus dan penghargaan berdasarkan
pencapaian target yang telah Pada PT Hosfit Alkes Indonesia, imbalan kontingen atau

Contingent Reward menjadi sistem utama dalam mendorong karyawan untuk mencapai
target penjualan. Setiap pencapaian target yang telah ditetapkan akan mendapat
penghargaan berupa bonus atau promosi. Manajemen berdasarkan pengecualian juga
berlaku, di mana pemimpin hanya turun tangan ketika kinerja karyawan tidak
memenuhi ekspektasi atau terjadi penyimpangan dari target yang ditentukan. Kedua
aspek ini mencerminkan karakteristik kepemimpinan transaksional, yang berfokus
pada pencapaian hasil yang spesifik melalui pengaturan dan evaluasi yang jelas.

Pemimpin menetapkan tujuan yang jelas dan memberikan penghargaan kepada
karyawan yang memenuhi tujuan tersebut. Namun, beberapa aspek kepemimpinan
transformasional juga diterapkan, terutama dalam hal motivasi inspirasional dan
pertimbangan pribadi. Perusahaan tahu bahwa hanya berkonsentrasi pada target
penjualan dapat berdampak negatif, jadi mereka berusaha untuk mempertahankan
semangat jangka panjang. Pemimpin menerapkan motivasi inspirasional dan
pertimbangan individu ketika mereka memprioritaskan pengembangan individu.
Untuk menyimpulkan, model utama yang digunakan adalah kepemimpinan
transaksional juga dikenal sebagai penghargaan tertentu dan elemen kepemimpinan
transformasional ditunjukkan dalam aspek motivasi inspirasional dan pertimbangan
pribadi. Karena pengambilan keputusan dan pemberian insentif lebih dilakukan dari

tingkat bawah, kurang menunjukkan ciri-ciri kepemimpinan demokratis. Pendekatan
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kepemimpinan transformasional dapat ditingkatkan dengan memberikan visi yang
lebih kuat dan mendukung inovasi serta keseimbangan kerja-kehidupan bagi
karyawan jika perusahaan ingin meningkatkan kesehatan dan motivasi mereka dalam

jangka panjang.

3 Apa Hambatan Sales di Lapangan

”Di lapangan sih hambatan yang sering saya hadapi adalah kesulitan dalam
menjangkau pelanggan potensial, terutama ibu-ibu yang kurang paham dengan
penggunaan platform marketplace. Selain itu, beberapa negosiasi dengan
pelanggan seringkali terhambat oleh keterbatasan informasi atau spesifikasi
produk kurang dimengerti oleh pelanggan. Banyak nya persaingan produk juga
sangat mempengaruhi -penjualan saya. Ditambah beban pikiran yang
mengharuskan mengejar target perusahaan. Kadang ada rasa patah semangat
karena ditambah dengan beban itu di pikiran. Ada rasa ketakutan jika tidak
memenuhi target kan, terpakasa gaji nya juga berpengaruh. Jadi mau gak mau
harus. Tantangan logistik seperti keterlambatan pengiriman produk juga kerap

mempengaruhi kepuasan pelanggan” ( Nur Aini)
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Gambar 1V.3
Dari pernyataan tersebut, terlihat bahwa setiap individu mengalami tekanan

untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan oleh perusahaan. Nur Aini mengatakan
bahwa ada beban yang selalu mengganggu pikiran dia. Beberapa faktor utama adalah
hambatan yang dihadapi Nur Aini sebagai salesman di lapangan, salah satunya
adalah kesulitan menjangkau pelanggan potensial. Utamanya untuk pelanggan ibu-
ibu yang belum terbiasa menggunakan platform marketplace. Dalam proses
penyebaran inovasi, masalah umum adalah menjangkau pelanggan potensial,
terutama ibu-ibu yang tidak memahami platform marketplace (Rogers, 2003).
Karena keterbatasan pengetahuan digital, komunikasi dan promosi produk dapat

menjadi lebih sulit. Hal ini membuat pemasaran sulit untuk berkomunikasi dan
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mempromosikan produk dengan efektif. Pelanggan tidak memahami spesifikasi
produk dengan benar, yang menyebabkan mereka tidak percaya dan tidak tertarik
untuk membeli. Akibatnya, beberapa negosiasi terhambat. Teori Keefektifan Diri
(Bandura, 1986) mengacu pada ketakutan bahwa mereka tidak dapat mencapai
tujuan yang diharapkan, yang dapat berdampak negatif pada kinerja pekerja.
Hambatan Logistik: Keterlambatan pengiriman produk seringkali menyebabkan
kepuasan pelanggan dan pengalaman belanja yang lebih buruk, yang pada gilirannya
mempengaruhi penilaian pelanggan terhadap layanan dan produk. Keterlambatan
pengiriman produk juga berdampak pada operasional bisnis dan kepuasan pelanggan,
dan keterlambatan pengiriman produk dapat menyebabkan pengalaman pelanggan

yang buruk dan kepercayaan pelanggan terhadap perusahaan (Ohno, 1988).
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3. Kesulitan Selama Menjadi Sales yang Bekerja Dengan Target

Permintaan alat kesehatan dapat sangat berubah-ubah dan dipengaruhi oleh musim
atau peristiwa tertentu, seperti pandemi dan tren kesehatan tertentu. Ini membuat
saya lebih sulit untuk mencapai target penjualan. Penjual mungkin mengalami masa
penurunan penjualan yang signifikan dan mengalami kesulitan untuk mencapai
targe. Jika pencapaian jauh dari target sangan berpengaruh bagi gaji saya, jadi
terkadang saya mengutamakan “yang penting jualan dulu ”. Karena sangat tertekan
sekali jika atasan sudah datang dan tanya sudah jualan apa saja. sementara kita
belum dapat konsumen, itu sangat membuat saya terbebani setiap harinya. (Naila

Cikkal Rabbanti)

Gambar V.4
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Kami harus memastikan bahwa kami memiliki pemahaman yang
mendalam tentang fitur dan manfaat produk karena produk yang kami
tawarkan sering kali cukup teknis. Ini penting karena saya sering harus
menjelaskan hal-hal teknis kepada pelanggan, yang sebagian besar adalah
rumah sakit atau institusi medis, yang membutuhkan penjelasan yang jelas
dan tepat. Selain itu, saya juga dipaksa untuk mempertahankan hubungan
yang baik dengan pelanggan. Proses pengadaan atau tender yang panjang
dan seringkali penuh persaingan memengaruhi banyak keputusan pembelian,
terutama di bidang kesehatan. Selain mencapai target penjualan saya, saya
juga harus dapat membangun hubungan dengan klien untuk jangka panjang
agar mereka tetap setia dan mempercayakan perusahaan kami untuk
memenuhi kebutuhan alat kesehatan mereka. Namun, saya belajar untuk
menjadi lebih kreatif saat menghadapi kesulitan-kesulitan ini. Kunci sukses
di sini adalah konsistensi, pengetahuan yang mendalam, dan kemampuan

untuk tetap tenang meskipun berada di bawah tekanan. (Erika)
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Gambar IV.5

Kinerja seorang tenaga penjualan seringkali dipengaruhi oleh tekanan untuk
mencapai target penjualan yang telah ditetapkan. Seringkali, penjualan diberi target
yang sangat spesifik dan diharapkan dapat tercapai dalam jangka waktu tertentu.
Target ini dapat berupa jumlah unit yang harus terjual, nilai transaksi yang harus
tercapai, atau jumlah klien baru yang harus diperoleh. Namun, dalam situasi di mana
permintaan pasar berubah atau ketika faktor eksternal seperti pandemi atau
perubahan tren pasar mempengaruhi perilaku konsumen, pencapaian target dapat
menjadi sangat sulit. Dalam situasi seperti ini, tekanan terus menerus untuk
memenuhi target dapat berdampak negatif pada kinerja dan kesejahteraan psikologis

tenaga penjual. Beberapa dampak yang sering kali muncul antara lain:

1. Kesejahteraan Psikologis yang Terganggu
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Cemas dan stres seringkali disebabkan oleh tekanan untuk mencapai target
penjualan. Jika penjualan tidak dapat mencapai jumlah penjualan yang ditargetkan
dalam jangka waktu yang ditetapkan, mereka dapat merasa gagal, yang berpotensi
mengganggu kesejahteraan psikologis mereka. Beberapa penelitian di Indonesia
telah mengkaji dampak tekanan untuk mencapai target penjualan terhadap kesehatan
mental dan kinerja tenaga penjual. Menurut Suryani dan Saputra (2018), kecemasan
dan stres yang dialami oleh tenaga penjual sering kali dipicu oleh tekanan untuk
memenuhi target penjualan yang telah ditetapkan perusahaan. Rasa cemas yang
berlebihan dapat berdampak pada kualitas tidur, kesehatan mental, dan bahkan
kesehatan fisik seseorang. Terlalu banyak stres karena tidak mencapai target juga
dapat menyebabkan burnout, yaitu kelelahan fisik dan emosional yang disebabkan
oleh tekanan kerja yang berlebihan. Penjual dapat merasa terjebak dalam rutinitas
yang tidak produktif, yang pada akhirnya akan mengurangi motivasi dan kualitas
kinerja mereka. Pratiwi (2019) menyatakan bahwa stres terus menerus yang
disebabkan oleh ketidakmampuan untuk mencapai target penjualan dapat
menyebabkan burnout. Penjual yang terus berjuang untuk mencapai target yang sulit
atau tidak realistis sering mengalami burnout, yang didefinisikan sebagai kelelahan
fisik dan emosional akibat tekanan kerja yang berlebihan. Dalam penelitian tersebut,
ditemukan bahwa tenaga penjual yang mengalami kelelahan cenderung terjebak
dalam rutinitas yang tidak produktif, yang pada gilirannya menyebabkan mereka

kurang bersemangat untuk bekerja dan kinerja yang lebih buruk.Pentingnya
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pengelolaan stres dalam industri penjualan juga diungkapkan oleh Widodo dan

Anggraeni (2020),

2. Penurunan Kinerja dan Produktivitas

Tekanan untuk mencapai target menyebabkan produktivitas kerja menurun.
Seorang tenaga penjual sering mengambil pendekatan yang lebih reaktif daripada
proaktif ketika mereka tertekan untuk mencapai target mereka. Wahyuni dan
Pratama (2020) menjelaskan bahwa ketika tenaga penjual merasa tertekan untuk
memenuhi target yang telah ditetapkan perusahaan, mereka cenderung mengambil
pendekatan yang lebih reaktif daripada proaktif dalam menjalankan tugas
penjualannya. Dalam beberapa situasi, penjualan mungkin mengabaikan prosedur
atau standar kualitas untuk meningkatkan penjualan. Setiawan dan Utami (2019),
penurunan kualitas interaksi dengan pelanggan dan kurangnya perhatian terhadap
kebutuhan pelanggan dapat merusak reputasi perusahaan dan mengurangi loyalitas
pelanggan. Hal ini dapat berdampak negatif pada interaksi pelanggan dan kepuasan
pelanggan. Kinerja yang tidak konsisten dapat mengurangi penjualan dan merusak
reputasi perusahaan dan hubungan jangka panjang dengan pelanggan. Penjual yang
tertekan cenderung berkonsentrasi pada pencapaian angka daripada memenuhi
kebutuhan dan kepuasan pelanggan, yang mengurangi kemampuan mereka untuk

membangun hubungan dengan pelanggan. Sulaiman (2021) menyoroti bahwa kinerja
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yang tidak konsisten akibat tekanan target dapat membuat tenaga penjual kehilangan

motivasi dan merasa prustrasi.

3. Hubungan antara Pencapaian Target dan Kompensasi

Dalam banyak bisnis, kompensasi atau gaji tenaga penjual biasanya terkait
dengan pencapaian target penjualan. Komponen gaji yang bersifat variabel atau
berbasis komisi- menunjukkan bahwa semakin banyak penjualan yang tercapai,
semakin besar kompensasi yang diterima; sebaliknya, jika penjualan tidak mencapai

target, tenaga penjual akan menerima kompensasi yang lebih rendah.

Penjual sering mengalami tekanan yang lebih besar karena hubungan yang erat
antara pencapaian target dan kompensasi ini. Mereka percaya bahwa mereka perlu
bekerja lebih keras untuk memenuhi ekspektasi atasan mereka dan mendapatkan
kompensasi yang sesuai. Jika target tidak tercapai, ini dapat menyebabkan
ketidakpastian finansial, yang dapat menyebabkan stres dan kecemasan. Dalam
jangka panjang, ketergantungan pada insentif yang didasarkan pada kinerja dapat
menyebabkan stres psikologis karena pemasaran harus terus mempertimbangkan

apakah mereka

4. Pengaruh terhadap Kepuasan Kerja dan Motivasi

Penjual mungkin kurang puas dengan pekerjaan mereka jika tekanan untuk
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mencapai tujuan mereka berlarut-larut dan tidak diimbangi dengan pencapaian yang
memadai. Penjual dapat kehilangan motivasi dan rasa puas dalam pekerjaan mereka
jika mereka merasa tidak dihargai atau gagal mencapai target meskipun mereka telah

bekerja keras. Hal ini dapat menyebabkan turnover atau perputaran tenaga kerja yang
tinggi.

sebagai sales yang menerima gaji dengan target, saya dipaksa untuk
memenuhi target penjualan. Ini sangat sulit, terutama saat permintaan menurun atau
ketika ada banyak persaingan dengan produk lain. Saya kadang-kadang merasa
seperti saya harus "menjual sesuatu dulu” untuk memastikan bahwa tujuan tercapai,
terlepas dari keadaan yang tidak ideal atau ketika pelanggan tidak tertarik.
Hubungan antara kompensasi yang saya terima dan pencapaian target merupakan
masalah tambahan. Jika saya tidak memenuhi target saya, itu jelas berdampak pada
gaji saya. Ini kadang-kadang membuat saya tertekan, terutama ketika bulan sudah
hampir berakhir dan belum ada hasil yang signifikan. Apalagi jika seorang manajer
bertanya tentang pencapaian penjualan saya sementara saya belum memiliki banyak
pelanggan. Kadang-kadang, itu membuat Anda tidak bersemangat karena terasa

seperti beban. (Mba Nika)
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Studi ini bertujuan untuk membantu perusahaan memahami gaya komunikasi
kepemimpinan yang paling efektif untuk meningkatkan motivasi karyawan di divisi
penjualan. Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan mengenai gaya komunikasi
kepemimpinan pemilik PT Hosfit Alat Kesehatan Indonesia dalam memotivasi kerja
karyawan di divisi penjualan, dapat disimpulkan bahwa model komunikasi
kepemimpinan transaksional adalah yang diterapkan di perusahaan ini. Sistem
kepemimpinan yang ada sangat bergantung pada pencapaian target penjualan dan
insentif berbasis hasil. Karyawan di divisi penjualan diberikan bonus dan
penghargaan yang langsung terkait dengan pencapaian target yang telah ditetapkan,
yang mencerminkan penerapan imbalan kontingen (Contingent Reward) sebagai

motivasi utama.

Dalam praktiknya, manajemen berdasarkan pengecualian juga diterapkan, di
mana pemimpin hanya terlibat ketika kinerja karyawan tidak memenuhi ekspektasi
atau terdapat penyimpangan dari target yang ditentukan. Hal ini menunjukkan fokus
yang kuat pada pencapaian hasil yang spesifik melalui pengaturan dan evaluasi yang

jelas.
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Meskipun demikian, beberapa elemen dari kepemimpinan transformasional juga
terlinat dalam praktik kepemimpinan di PT Hosfit. Pemimpin berusaha untuk
memberikan motivasi inspirasional dan mempertimbangkan kebutuhan individu
karyawan, yang menunjukkan kesadaran akan pentingnya pengembangan pribadi dan

semangat jangka panjang.

Namun, pendekatan yang terlalu terfokus pada pencapaian target penjualan
dapat berpotensi menimbulkan dampak negatif terhadap kesejahteraan karyawan.
Oleh karena itu, penting bagi perusahaan untuk meningkatkan elemen kepemimpinan
transformasional dengan memberikan visi yang lebih kuat, mendukung inovasi, serta
menciptakan keseimbangan antara pekerjaan dan kehidupan pribadi karyawan.
Dengan demikian, perusahaan tidak hanya dapat meningkatkan motivasi dan
kesehatan karyawan dalam jangka panjang, tetapi juga mencapai kinerja yang lebih

baik secara keseluruhan.

5.2. Saran

Mengambil bagian dalam proses pengambilan keputusan dapat membuat
karyawan merasa lebih terlibat dan lebih bertanggung jawab atas pencapaian tujuan
perusahaan. Menyesuaikan tujuan dengan kemampuan individu atau kelompok
membantu mencapai keseimbangan antara pekerjaan dan kehidupan. Berdasarkan

dari hasil kesimpulan peneliti mengajukan beberapa saran
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1. Pengelolaan Stres dan Motivasi Karyawan

Perusahaan dapat menawarkan program pelatihan manajemen stres dan
kesejahteraan bagi tim penjualan. Perusahaan dapat memberikan penghargaan seperti
pelatihan pengembangan keterampilan, sertifikat pengakuan, atau peluang promosi
selain bonus berbasis target. Mereka juga dapat menyesuaikan target agar lebih
realistis dan memberikan penghargaan tambahan untuk upaya mereka, yang dapat
membantu meningkatkan motivasi kerja serta menurunkan tekanan psikologis.
berikan pelatihan rutin untuk meningkatkan kemampuan negosiasi, komunikasi, dan
pengetahuan produk. Kepemimpinan Partisipatif yang efektif meningkatkan budaya
kerja yang inklusif dengan menghargai ide-ide karyawan di semua tingkat organisasi.
Dengan mengapresiasi hasil kerja, memberikan umpan balik yang bermanfaat, dan
mendorong kolaborasi antar karyawan, atasan dapat menciptakan lingkungan kerja

yang mendukung

2. Diversifikasi Layanan:

Anda dapat menarik dan mempertahankan pelanggan dengan menawarkan layanan
seperti diskon untuk pelanggan setia atau paket penyewaan alat kesehatan untuk

kebutuhan jangka pendek.

3. Peningkatan Loyalitas Pelanggan:
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Memberikan layanan purna jual yang baik, seperti konsultasi gratis atau diskon
servis, dapat membantu membangun hubungan dengan pelanggan dalam jangka
panjang. Pelanggan yang puas cenderung menjadi setia dan akan menyarankan orang

lain untuk mengunjungi perusahaan tersebut
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