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ABSTRAKSI 

 

 

BNI Cabang Kebumen dalam periode tahun 2020 hingga 2023 tidak selalu 

mencapai target penjualan produk perkreditan sehingga apabila kondisi ini berlanjut 

pada tahun-tahun mendatang akan mempengaruhi kinerja bank secara keseluruhan. 

Tidak tercapainya target penjualan tersebut dikarenakan tenaga penjualan yang ada 

memiliki tingkat kinerja yang berbeda-beda sehingga target penjualan kredit 

konsumtif. Tujuan penelitian ini yaitu untuk mengetahui pengaruh pengalaman dan 

pelatihan terhadap kinerja tenaga penjualan secara langsung maupun tidak langsung 

melalui penjualan adaptif pada Bank BNI Cabang Kebumen. Variabel bebas dalam 

penelitian ini adalah pengalaman dan pelatihan, variael mediasi berupa penjuakan 

adaptif sedangkan variabel terikatnya adalah kinerja tenaga penjualan. Teknik 

pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan teknik sampel jenuh yaitu 

semua Tenaga Penjualan BNI Kebumen yang berjumlah 45 orang. Teknik 

pengumpulan data menggunakan kuesioner yang kemudian di analisis dengan SEM 

menggunakan Smart PLS 4.0. Penelitian ini menemukan bahwa terdapat pengaruh 

langsung positif signifikan pengalaman, pelatihan dan penjualan adaptif terhadap 

kinerja tenaga penjualan pada Bank BNI Cabang Kebumen. Terdapat pengaruh 

positif signifikan pengalaman dan pelatihan terhadap penjualan adaptif. Terdapat 

pengaruh tidak langsung pengalaman terhadap kinerja tenaga penjualan melalui 

penjualan adaptif pada Bank BNI Cabang Kebumen. Terdapat pengaruh tidak 

langsung pelatihan terhadap kinerja tenaga penjualan melalui penjualan adaptif 

pada Bank BNI Cabang Kebumen. 

Kata Kunci : Pengalaman; Pelatihan; Penjualan Adaptif; Kinerja; Tenaga 

Penjualan. 
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ABSTRACT  

 

BNI Kebumen Branch in the period 2020 to 2023 did not always achieve 

the sales target for credit products so that if this condition continues in the coming 

years it will affect the bank's overall performance. The failure to achieve the sales 

target is because the existing sales force has different levels of performance so that 

the target for consumer credit sales. The purpose of this study is to determine the 

effect of experience and training on the performance of sales personnel directly and 

indirectly through adaptive sales at Bank BNI Kebumen Branch. The independent 

variables in this study are experience and training, the mediating variable is 

adaptive sales while the dependent variable is the performance of the sales force. 

The sampling technique in this study used a saturated sample technique, namely all 

marketing employed BNI Kebumen Branch totaling 45 people. The data collection 

technique used a questionnaire which was then analyzed with SEM using Smart 

PLS 4.0. This study found that there was a significant positive direct effect of 

experience, training and adaptive sales on the performance of sales personnel at 

Bank BNI Kebumen Branch. There is a significant positive effect of experience and 

training on adaptive sales. There is an indirect effect of experience on sales force 

performance through adaptive selling at Bank BNI Kebumen Branch. There is an 

indirect effect of training on sales force performance through adaptive selling at 

Bank BNI Kebumen Branch.  

 

Keywords: Experience; Training; Adaptive Selling; Performance; Sales Force. 
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