BAB 5

KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil analisis dan penelitian yang sudah dilakukan, dapat disimpulkan
untuk menjawab rumusan masalah penelitian ini serta terdapat saran yang berguna

bagi kegiatan penelitian selanjutnya.

5.1 Kesimpulan

Kesimpulan yang didapatkan setelah melakukan pengumpulan dan pengolahan data
serta analisis terhadap keefektifan pelatihan bagi karyawan Sales Officer adalah
sebagai berikut:
1. Pelatihan refreshment yang sudah dilakukan untuk meningkatkan kinerja
karyawan pada dasarnya sudah cukup baik, namun masih ada yang perlu

dievaluasi baik dari level reaction, knowledge, serta behavior.

2. Berdasarkan hasil analisa tingkat reaksi / reaction dapat disimpulkan bahwa
pelatihan refreshment yang sudah dilakukan PT. X bagi karyawan sales
officer sudah cukup baik dan efektif, Hal ini dapat dilihat dari frekuensi
karyawan yang menjawab setuju dan sangat setuju yang menunjukkan
mayoritas karyawan menunjukan reaksi yang baik terhadap pelatihan
refreshment berdasarkan dari aspek-aspek penilaian di tingkat reaction.

3. Hasil analisa dari tingkat pengetahuan / knowlodge dapat disimpulkan
bahwa jika dilihat secara teori, pelatihan juga dinilai cukup baik, melihat
hasil post-test yang didapatkan melalui pelatihan sudah diatas nilai standar

kelulusan yang sudah ditetapkan oleh tim pelatihan, yaitu angka 80.

4. Untuk hasil analisa tingkat perilaku / behavior jika dilihat dari hasil olahan
data kuesioner, sebenarnya bisa dikatakan hasil pelatihan yang dirasakan
karyawan sales officer cukup baik dan karyawan merasakan adanya
perubahan sikap dan perilaku setelah melakukan pelatihan. Namun jika
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dibandingkan dengan hasil wawancara, bersama sales head, selaku
supervisor dari sales officer terdapat gap dimana pelatihan yang dilakukan
bagi karyawan sales officer belum begitu efektif, terlebih lagi melalui online
training yang dilakukan selama ini. Adanya kendala-kendala yang dihadapi
membuat pelatihan yang dilakukan dirasa tidak begitu efektif sehingga
dibutuhkan pelatihan secara berkala agar tidak terjadi expectation gap dan
dapat menciptakan perilaku yang diharapkan sesuai dengan tugasnya

sebagai sales officer.

5. Jika melihat dari hasil result yang dimana menggunakan data hasil
penjualan, pelatihan menjadi salah satu faktor yang mempengaruhi
penjualan PT. X di tahun 2020. Mengingat adanya faktor eksternal yang
juga mempengaruhi jalannya pelatihan, maka sistem pelatihan pun
disesuaikan dengan keadaan yang ada. Dengan adanya penyesuaian
pelaksanaan pelatihan, tingkat penjualan pun terlihat cukup baik, dilihat
dengan adanya peningkatan yg cukup signifikan di pertengahan tahun,
dimana pada saat itu puncak pandemi COVID-19 yang mengakibatkan
adanya perubahan di lingkungan eksternal perusahaan.

5.2 Saran

Berikut adalah saran yang diberikan untuk pihak perusahaan dan bagi penelitian

selanjutnya.

1. Bagi pihak perusahaan:

a. Melakukan evaluasi secara menyeluruh, dimana perusahaan dapat
melakukan evaluasi tingkat 5 yaitu Return On Training Investment
setelah melakukan evaluasi dengan 4 tingkat sebelumnya yang
sudah dijabarkan serta evaluasi dilakukan secara berkala, agar dapat
memaksimalkan produktivitas karyawan serta dapat
mengembangkan pelatihan dari hasil evaluasi sebelumnya.

b. Untuk pelatihan tingkat reaksi / reaction perlu ditingkatkan
kesesuaian materi, karena masih terdapat peserta pelatihan yang
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merasa adanya gap antara materi pelatihan dengan kesesuaian job
description.

c. Untuk pelatihan tingkat pengetahuan / knowledge perlu adanya data
pre-test meskipun materi yang diberikan berupa self-learning. Hal
ini juga membantu untuk evaluasi tingkat ini karena dengan adanya
data pre-test dapat menjadi bahan pembanding hasil sebelum dan
sesudah pelatihan serta dapat menjadi pertimbangan apakah
pelatihan ini cukup efektif atau tidak untuk dilaksanakan.

d. Untuk pelatihan tingkat perilaku / behavior perlu diadakan secara
berkala serta pendampingan agar tidak terjadi expectation gap

terhadap perilaku karyawan yang diharapkan sebagai sales officer.

2. Bagi penelitian selanjutnya.

a. Melakukan penelitian keefektifan pelatihan lebih mendetail, akan
lebih baik jika dibantu dengan observasi serta wawancara secara
langsung kepada setiap responden atau narasumber.

b. Penelitian dilakukan tidak hanya di satu wilayah saja, tetapi dapat
dilakukan di wilayah lain agar dapat diketahui apakah pelatihan
yang sudah dilakukan dengan cukup baik ini sudah merata atau

belum ke seluruh wilayah.
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