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ABSTRAK

Penelitian yang berjudul “Pengaruh E-Training Terhadap Penjualan Online di PT
AXA Financial Indonesia di Kota Jakarta; Bandung; Tangerang; Yogyakarta; Semarang; Solo dan
Surabaya” bertujuan untuk mengetahui apakah program e-training yang dibentuk oleh perusahaan
asuransi PT AXA Financial Indonesia meningkatkan Kkinerja penjualan online. Metode penelitian
yang digunakan adalah deskriptif bersifat eksplanatori, dengan pengumpulan data menggunakan
angket. Angket penelitian disebar ke 20 tenaga pemasar PT AXA Financial Indonesia di Kota Jakarta;
Bandung; Tangerang; Yogyakarta; Semarang; Solo; dan Surabaya yang menjabat sebagai assistant
manager, senior assistant manager, agency director dan assistant vice president. Data dari angket
penelitian kemudian diolah dan dianalisa menggunakan analisis regresi linier sederhana. Berdasarkan
hasil analisis dan pembahasan menunjukkan e-training meningkatkan Kkinerja penjualan online
ditunjukkan oleh nilai t-hitung yang diperoleh sebesar 2,887. Nilai t-hitung 2,887 berada diluar nilai t-
tabel (-2,101 dan 2,101). Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi, kontribusi e-training terhadap
variabel kinerja penjualan online yaitu 31,7%, sedangkan 68,3% merupakan kontribusi variabel lain
yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Saran yang diberikan adalah perusahaan dapat
mempertimbangkan untuk memberikan e-training untuk tenaga pemasar pemula yang memangku

jabatan financial consultant untuk menambah keterampilan menjual produk asuransi secara online.

Kata kunci: e-training, kinerja penjualan.
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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Setiap individu memiliki latar belakang pendidikan dan pengalaman yang berbeda,
pendidikan dan pengalaman ini yang kemudian membentuk karakter, pengetahuan
dan kemampuan yang berbeda-beda untuk setiap individu. Karakter, pengetahuan
dan kemampuan yang berbeda dari setiap individu ini menjadi modal yang dapat
dikembangkan dan dikelola oleh perusahaan agar dapat bermanfaat bagi kemajuan
perusahaan. Perbedaan pengetahuan dan kemampuan sumber daya manusia yang
berbeda-beda, sering kali menjadi hambatan bagi perusahaan untuk mengatur dan
mengarahkan sumber daya manusia dalam hal ini karyawan perusahaan.

Maka dari itu untuk menyamakan standar pengetahuan dan
kemampuan karyawan yang berbeda, perusahaan mengadakan program pelatihan.
Program pelatihan tersebut ditujukan untuk meningkatkan pengetahuan serta
mengembangkan para karyawan agar dapat menghadapi persaingan bisnis yang
semakin kompetitif. Persiapan perusahaan dalam bentuk pelatihan memang sangat
penting di lakukan, karena para pesaing bisnis dewasa ini mulai berlomba-lomba
memperbaharui dan mengembangkan teknik penjualan; teknik menanggapi keluhan
dan pertayaaan konsumen; serta teknik menarik minat konsumen terhadap suatu
produk.

Program pelatihan yang selama ini dilakukan oleh perusahaan asuransi
AXA ternyata memakan biaya yang tidak sedikit; menyita banyak waktu bekerja
karyawan dan program pelatihan tersebut cenderung memerlukan waktu yang
panjang. Waktu yang dibutuhkan perusahaan untuk melatih karyawan sangat
tergantung dari jumlah tenaga pemasar. Semakin banyak tenaga pemasar suatu
perusahaan, otomatis waktu yang dibutuhkan untuk melatih karyawan juga semakin
panjang dan biaya pelatihan juga semakin mahal. Untuk mengantisipasi semakin
besarnya biaya dan waktu yang terbuang untuk sebuah program pelatihan

konvensional maka dibentuklah program pelatihan berbasis internet atau e-training.



E-training memang terbukti membantu perusahaan baik yang berskala nasional
maupun multinasional dalam hal menghemat biaya training yang selama ini
dikeluarkan serta tidak menyita waktu karyawan untuk menghadiri training
konvensional. Dengan demikian, e-training merupakan program yang dipandang
tepat untuk diimplementasikan oleh perusahaan berskala nasional dan/atau
multinasional, kendatipun diantara kelebihan-kelebihan tersebut, e-training
dipandang masih memiliki sisi lemah yaitu berupa tingkat keberhasilan yang sangat
tergantung kepada sumberdaya manusia pada masing-masing perusahaan.

PT AXA Financial Indonesia sebagai perusahaan asuransi berskala
nasional di Indonesia mulai menggunakan pelatihan berbasis internet pada tahun
2016. Pelatihan diadakan secara serempak di beberapa kota di Indonesia antara lain :
Jakarta; Bandung; Tangerang; Yogyakarta; Solo; Semarang dan Surabaya, selama
kurang lebih tiga bulan. Tujuan pelatihan tersebut terutama adalah untuk
meningkatkan penjualan polis secara online.

Setelah penulis berkesempatan mengikuti pelatihan yang diadakan
olenh PT AXA Financial Indonesia di Kota Bandung, penulis memperoleh informasi
mengenai hambatan yang dihadapi oleh tenaga pemasar selama proses pelatihan
yang berupa kesulitan mengimplementasikan teknologi baru yang disiapkan
perusahaan, sehingga proses pelatihan selama kurang lebih tiga bulan tidak/belum
berjalan lancar. Maka dari itu, melalui penelitian ini penulis ingin mengetahui apa
saja hambatan-hambatan yang terjadi selama proses pelatihan dan apakah hambatan-

hambatan tersebut memengaruhi tujuan pelatihan.

1.2 Rumusan Masalah Penelitian
Berdasarkan latar belakang di atas, pertanyaan-pertanyaan penelitian yang muncul
adalah sebagai berikut:

e Apakah materi e-training yang diberikan perusahaan sesuai dengan tujuan
perusahaan yaitu menambah keterampilan tenaga pemasar untuk membantu
tenaga pemasar menjual produk asuransi?

e Bagaimana kinerja penjualan online setelah e-training?

e Apakah e-training mempengaruhi kinerja penjualan online?



1.3 Tujuan Penelitian

Berdasarkan uraian masalah diatas, tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut :

e Mengetahui hambatan-hambatan yang dihadapi oleh tenaga pemasar AXA

selama mengikuti program pelatihan online

e Mengetahui kinerja penjualan online sebagai dampak dari program e-training

di AXA

e Mengetahui pengaruh e-training terhadap penjualan online PT AXA

Financial Indonesia

1.4 Manfaat Penelitian

Manfaat penelitian ini diharapkan dapat berguna untuk :

e Kepentingan akademis : dapat memberikan pengetahuan tentang hal yang

berkaitan dengan Manajemen Insani khususnya perihal tingkat efektivitas

pelatihan berbasis online atau e-training.

e Hasil penelitian diharapkan bisa memberikan kontribusi kepada perusahaan

asuransi di Indonesia, khususnya PT AXA Financial Indonesia dalam

menentukan program pelatihan yang paling tepat untuk diberikan kepada

tenaga pemasar untuk meningkatkan penjualan.

1.5 Kerangka Pemikiran

Persaingan bisnis dalam hal memasarkan produk menjadi sebuah hal yang cukup

rumit yang harus di hadapi oleh setiap perusahaan. Setiap perusahaan melalui tenaga

pemasar berlomba untuk menggunakan berbagai cara untuk dapat memasarkan

produknya. Menurut Phillip Kotler (1997:8), pengertian pemasaran adalah suatu

proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan

dan keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan dan bertukar sesuatu yang

bernilai satu sama lain. Agar tenaga pemasar dapat selalu memasarkan produknya

secara efektif dan efisien, perusahaan memberikan pelatihan dan pengembangan diri

yang dilakukan secara berkala.



Training atau pelatihan menurut Carrell dan Kuzmits (1982:282)
adalah proses sistematis menyangkut cara karyawan mempelajari suatu pengetahuan
(knowledge); ketrampilan (skill); kemampuan (ability) dan perilaku yang diarahkan
pada tujuan baik pribadi maupun organisasi.

Sasaran program pelatihan perusahaan terutama adalah para tenaga
pemasar yang baru masuk maupun para tenaga pemasar yang sudah terlebih dahulu
bekerja di perusahaan bersangkutan. Tenaga pemasar yang baru masuk di perusahaan
memiliki pengetahuan; keterampilan dan kemampuan yang berbeda-beda, sehingga
apabila tidak disamakan dengan standar pengetahuan; keterampilan dan
kemampuannya akan menjadi hambatan tersendiri bagi perusahaan dalam
menjalankan bisnis. Maka dari itu, umumnya pelatihan diberikan kepada para tenaga
pemasar yang baru masuk. Bagi tenaga pemasar yang sudah terlebih dahulu berada di
perusahaan, pelatihan dimaksudkan untuk meningkatkan pengetahuan; keterampilan
dan kemampuan mereka, sehingga para tenaga pemasar dapat menjalankan tugasnya
dengan lebih efektif dan efisien.

Program pelatihan yang diberikan oleh perusahaan disesuaikan
dengan kebutuhan pengetahuan dan keterampilan tenaga pemasar serta tuntutan
pasar. Perusahaan memberikan program pelatihan dengan sasaran yang berbeda-
beda, oleh karena itu program pelatihan harus dirancang sesuai dengan tujuan yang
ingin dicapai perusahaan serta sesuai dengan kebutuhan (needs) tenaga pemasar yang
bersangkutan.

Program pelatihan konvensional yang diadakan oleh perusahaan pada
umumnya memerlukan waktu yang panjang, semakin banyak tenaga pemasar yang
dimiliki suatu perusahaan maka semakin panjang waktu yang dibutuhkan oleh
perusahaan untuk menyelesaikan program pelatihan yang sudah di rancang. Untuk
mempersingkat waktu dan memudahkan proses pelatihan, perusahaan mulai
mengembangkan pelatihan berbasis internet atau disebut e-training. E-training pada
dasarnya sama dengan pelatihan konvensional dengan tujuan yang serupa, namun
proses pelatihannya menggunakan internet sebagai alat bantu, maka dari itu e-
training dapat dilakukan dimana saja dan kapan saja sehingga tidak menyita waktu

para tenaga pemasar.



Perusahaan mengadakan pelatihan untuk tenaga pemasar dengan
harapan bahwa kinerja tenaga pemasar akan meningkat. Kinerja Menurut
Soeprihanto (1996:6), adalah hasil kerja seorang pegawai selama periode tertentu
dibandingkan dengan berbagai kemungkinan, misalnya standar, target/sasaran atau
Kriteria yang telah ditentukan terlebih dahulu dan disepakati bersama. Kinerja kinerja
tenaga pemasar dapat dilihat secara sederhana melalui hasil penjualan pada periode
tertentu. Aspek-aspek kinerja meliputi: kualitas pekerjaan; kuantitas pekerjaan;
kemampuan bekerja sendiri; pemahaman dan pengenalan pekerjaan; dan kemampuan

memecahkan persoalan

Kerangka Pemikiran

gambar 1. 1 Model Penelitian

E-training Kinerja penjualan

S online

Sumber : olahan penulis

Atas dasar kerangka pemikiran tersebut diatas, dapat dimunculkan hipotesis
penelitian sebagai berikut :

H1 : e-training berpengaruh terhadap kinerja penjualan online para tenaga pemasar
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