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MOTTO 

 

“Allah mencintai orang yang bekerja apabila bekerja, maka ia selalu memperbaiki 

prestasi kerja” 

(H.R. Tabrani) 
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RINGKASAN 

 

Pengaruh Insentif Terhadap Prestasi Kerja Karyawan Sales Pada Dealer 

Banyuwangi Motor Genteng; Yulyta Indra Rukmana; 140910202020; 2018; 75 

halaman; Program Studi Ilmu Administrasi Bisnis; Jurusan Ilmu Administrasi, 

Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik. 

   Dealer Banyuwangi Motor Genteng merupakan perusahaan yang 

bergerak di bidang jasa yaitu khusus menyediakan dan menjual kendaraan 

bermotor dengan merek Honda bagi konsumen. Dealer Banyuwangi Motor 

Genteng terdiri dari beberapa dealer cabang salah satunya terletak di Jalan 

Hasanudin No. 60 Kecamatan Genteng, Kabupaten Banyuwangi. Karyawan 

sebagai menjadi kunci keberhasilan tujuan perusahaan salah satunya memenuhi 

target yang ditentukan oleh perusahaan. Insentif mengandung adanya hubungan 

yang sifatnya profesional. Salah satu tujuan karyawan bekerja adalah untuk 

mendapatkan imbalan agar dapat memenuhi kebutuhan, perusahaan memberikan 

insentif agar karyawan bekerja sesuai dengan tujuan perusahaan dan mempunyai 

prestasi kerja yang baik. 

    Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh insentif terhadap 

prestasi kerja karyawan sales pada Dealer Banyuwangi Motor Genteng. Jenis 

penelitian ini adalah metode penelitian kuantitatif dengan analisis regresi linier 

sederhana. Jumlah sampel dalam penelitian ini berjumlah 39 responden. Data 

diperoleh dengan observasi, wawancara, dan penyebaran kuesioner pada sejumlah 

sampel penelitian. Alat analisis yang digunakan adalah uji validitas, uji 

reliabilitas, uji normalitas, analisis deskriptif variabel statistik, analisis regresi 

linier sederhana, uji hipotesis, dan koefisien determinasi. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa insentif dapat meningkatkan  

kuantitas dan pemahaman dalam pelaksanaan tugas dalam bekerja, sehingga akan 

berdampak positif terhadap prestasi kerja pada karyawan sales Dealer 

Banyuwangi Motor Genteng. Hasil dari pengujian analisis regresi linier sederhana 

diperoleh persamaan Y= 8,116 + 0,158X. Artinya bahwa ada pengaruh yang 

positif antara insentif  terhadap prestasi kerja, sehingga jika ada kenaikan aktivitas 

nilai insentif maka akan meningkatkan prestasi kerja karyawan sales Dealer 

Banyuwangi Motor Genteng.  
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BAB 1.  PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Dunia bisnis yang semakin berkembang menuntut perusahaan untuk 

mampu bertahan dan semakin meningkatkan kualitas kerja dan kuantitas 

pelayanannya. Salah satu yang dapat ditempuh perusahaan supaya mampu 

bertahan dalam menghadapi persaingan adalah meningkatan sumber daya yang 

ada pada perusahaan tersebut, karena faktor penting yang turut menentukan 

keberhasilan dalam mencapai tujuan suatu perusahaan adalah sumber daya 

manusia. Keberhasilan suatu perusahaan sangat ditentukan oleh kegiatan 

pendayagunaan sumber daya manusia. Sumber daya yang dimaksud adalah orang-

orang yang memberikan tenaga, pikiran, bakat, kreativitas dan usahanya serta 

memegang peran penting dalam perusahaan. 

Peran karyawan dalam suatu perusahaan sangat penting. Karyawan 

merupakan sumber daya yang wajib dijaga. Tujuan perusahaan tidak akan 

terwujud tanpa peran karyawan walaupun aktivitas perusahaan itu telah didukung 

dengan adanya modal dan alat teknologi yang modern. Sukses tidaknya sebuah 

perusahaan bergantung pada karyawan, jadi adanya karyawan sangat diperlukan 

mengenai kemampuan dalam menyelesaikan tugas dan tanggung jawab yang 

diberikan. Perusahaan perlu menyadari hal tersebut, jika karyawan merupakan 

asset terpenting yang memiliki kemampuan sebagai penentu keberhasilan suatu 

perusahaan, maka perusahaan harus memperhatikan kesejahteraan dan kebutuhan 

para karyawannya. Karyawan tidak hanya dipandang sebagai unsur yang 

memberikan kontribusi kepada perusahaan saja tetapi karyawan juga memerlukan 

dorongan semangat agar dapat bekerja secara optimal. Salah satu bentuk perhatian 

yang dapat perusahaan berikan kepada karyawan diantaranya pemberian insentif.  

Insentif menjadi salah satu bentuk motivasi dan semangat bagi karyawan 

dalam melaksankan tugas yang diberikan perusahaan supaya mampu mencapai 

target yang ditentukan dengan bentuk pemberian uang maupun penghargaan
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pujian sebagai bentuk balas jasa perusahaan kepada karyawan. Dipertegas 

pendapat Sarwoto (2000:144) yang mengatakan bahwa insentif merupakan suatu 

sarana motivasi yang diberikan sebagai perangsang atau pendorong yang 

diberikan dengan sengaja kepada karyawan agar dalam diri mereka timbul 

semangat yang lebih besar untuk berprestasi bagi perusahaan. Insentif yang 

diberikan oleh perusahaan dapat berupa insentif financial dan non financial, hal 

ini perlu diperhatikan dalam pelaksananya karena insentif ini menyangkut aspek 

kehidupan khusunya kebutuhan karyawan. Insentif ini dapat berupa bonus, 

jaminan sosial atau kesehatan, pujian lisan ataupun tulisan, dan promosi jabatan 

bagi karyawan. Pemberian upah insentif ini di maksudkan untuk memberikan 

upah yang berbeda berdasarkan prestasi kerja karyawan yang bertujuan untuk 

memotivasi para karyawannya untuk lebih meningkatkan kualitas kerja dalam 

menunjang tercapainya tujuan perusahaan secara optimal. 

Prestasi kerja karyawan dijadikan bentuk pencapaian hasil kerja yang 

dilakukan mampu terpenuhi sesuai dengan ketetentuan oleh perusahaan dan 

mampu melebihi target standar yang seharusnya. Dipertegas dengan pendapat 

Hasibuan (2000:93) yang mengatakan bahwa prestasi kerja adalah sesuatu hasil 

kerja yang dicapai seseorang di dalam melaksanakan tugas-tugas yang diberikan 

kepadanya yang didasarkan atas kecakapan, pengalaman, kesungguhan, dan tepat 

waktu. Prestasi kerja ini merupakan gabungan dari tiga faktor yaitu 

kemampuan,minat seseorang, dan mampu menerima penjelasan atas delegasi 

tugas, serta peran dan tingkat motivasi seorang pekerja. Adapun penilaian prestasi 

kerja karyawan dapat dilihat dari kualitas, kuantitas, dan tanggung jawab dari 

setiap karyawan dalam menjalankan tugas yang dibebankan kepadanya.. Dari 

beberapa faktor tersebut dapat dilihat bahwa dalam membentuk karyawan yang 

berprestasi, perusahaan harus mampu melaksanakan strategi untuk mendorong 

karyawan supaya mampu mencapai hasil yang optimal. 

            Dealer Banyuwangi Motor Genteng (DBMG) merupakan perusahaan yang 

bergerak dalam bidang jasa penjualan produk sepeda motor. Dealer Banyuwangi 

Motor genteng beralamat di Jalan Hasanudin No.60 Genteng-Banyuwangi. 

DBMG berdiri pada 6 Februari 2006. Perusahaan ini khusus menjual produk 

Digital Repository Universitas JemberDigital Repository Universitas Jember

http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/


3 

 

 

 

sepeda motor merek Honda yaitu produk sepeda ternama dan menjadi merek 

terkenal produksi negara Jepang. Mengingat perusahaan di bidang jasa khususnya 

dalam penjualan produk sepeda motor merek Honda semakin meningkat, 

perusahaan perlu melakukan usaha supaya tetap bertahan dan mampu bersaing 

dengan perusahaan yang sejenis dengan cara memberikan pelayanan optimal 

kepada konsumen. Tujuan perusahaan  adalah memperoleh keuntungan yang 

sebesar-besarnya. Satu- satunya pihak yang memberikan keuntungan kepada 

perusahaan adalah konsumen, maka sasaran perusahaan adalah memberikan 

pelayanan yang sebaik-baiknya kepada konsumen. Konsumen merupakan 

pendapatan pokok dari usaha jasa penjualan tersebut. Disinilah peran karyawan 

sales sebagai ujung tombak perusahaan dalam memenuhi kepuasan konsumen 

mulai dari penyedia produk, pelayanan, dan kenyamanan dengan penuh keramah-

tamahan. Dealer Banyuwangi Motor Genteng dipimpin oleh satu kepala cabang. 

Seluruh karyawan DBMG berjumlah 53 karyawan. Berikut data jumlah karyawan  

berdasarkan tingkat jabatan. 

Tabel 1.1 Jumlah Karyawan Dealer Banyuwangi Motor Genteng 

Jabatan  Jumlah 

Kepala Cabang  1  

Admin 2 

Sales counter 3 

Koordinator sales/supervisor 4 

Sales force 32 

Mekanik 5 

PDI (Pre Delivery Inspection) 2 

Office Boy 2 

Total 53 

Sumber : Data diolah 2017 

            Berdasarkan pada data tabel 1.1  menunjukkan jumlah seluruh karyawan 

berdasarkan tingkat jabatan yang berbeda-beda dalam perusahaan Dealer 

Banyuwangi Motor Genteng. Jabatan tingkat paling atas yaitu kepala cabang dan 

jabatan paling bawah yaitu office boy. Tingkat jabatan yang berbeda tidak hanya 

ditunjukkan perusahaan kepada seorang karyawan, tetapi melihat kemampuan 

karyawan dalam melaksanakan tanggung jawab yang diberikan sesuai keahlian di 

bidang yang sudah ditentukan. DBMG berkomitmen dalam memberikan 

pelayanan kepada konsumen, maka seluruh karyawan harus mampu memberikan 
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pelayanan yang optimal, khususnya karyawan salesman yang secara langung 

dalam melakukan transaksi pembelian produk perusahaan dengan konsumen. 

Peneliti tertarik untuk meneliti karyawan sales perusahaan. 

Tabel 1.2 Jumlah Karyawan Sales Dealer Banyuwangi Motor Genteng 

Jabatan Jumlah 

Koordinator Sales  4 

Sales Force 32 

Sales Counter 3 

Total 39 

Sumber: Data diolah 2017 

  Berdasarkan data pada tabel 1.2 diketahui bahwa jumlah karyawan sales 

sebanyak 39 orang . Dealer Banyuwangi Motor memiliki karyawan sales sebagai 

ujung tombak perusahaan dalam memasarkan produk kepada konsumen. 

Perusahaan akan menempatkan aspek pemasaran dalam mendukung kelancaran 

jalannya operasional perusahaan. Tugas karyawan sales adalah mampu 

berkomunikasi dengan baik dan mampu memahami informasi produk dalam 

melakukan pemasaran. Empat koordinator sales menjadi ketua tim dalam 

memimpin tingkatan sales dibawahnya dengan pembagian empat wilayah yaitu 

radius 10 km dari perusahaan. Empat wilayah tersebut diantaranya wilayah 

Kalibaru, Songgon, Silir, dan Rogojampi. Mengingat perusahaan sebagai Dealer 

penjualan produk sepeda motor diperlukan kerja tim dalam mencapai target 

perusahaan. Setiap koordinator sales membawahi 8 orang karyawan sales. 

Karyawan sales terbagi menjadi dua yaitu sales counter dan sales force. Sales 

force melayani konsumen secara langsung dengan cara face to face di luar kantor, 

sedangkan sales counter melayani konsumen di dalam kantor. Target penjualan 

yang diberikan kepada tiap sales berbeda-beda hal ini disesuaikan menurut tingkat 

jabatan karyawa sales sebagai berikut : 

Tabel 1.3 Target Pencapaian Karyawan Sales Dealer Banyuwangi Motor Genteng 

Tingkatan Sales Target 

Sales training (S0) 5 unit/bulan 

Sales 1(S1) 8 unit/bulan 

Sales 2 (S2) 12unit/bulan 

Sumber : Data diolah 2017 

Karyawan sales Dealer Banyuwangi Motor Genteng (DBMG) merupakan 

penggerak utama dalam aktivitas penjualan perusahaan. Dari data tabel 1.3 dapat 

dilihat bahwa, tingkatan sales terbagi menjadi tiga yaitu sales training (S0), sales 1 
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(S1), dan sales 2 (S2), masing-masing tingkatan sales tersebut memiliki target 

yang berbeda setiap bulan. Perusahaan dalam menempatkan karyawan di masing-

masing tingkatan tersebut melihat kemampuan hasil yang dicapai yaitu prestasi 

kerja. Prestasi kerja yang dimaksud yaitu pencapaian target per bulan sesuai 

dengan ketentuan perusahaan.  

Menurut  hasil  observasi  awal,  peneliti  memperoleh  informasi  bahwa 

tingkat prestasi karyawan sales menurun selama setahun terakhir. Karyawan sales 

banyak yang tidak mampu memenuhi target yang ditetapkan perusahaan. Faktor 

yang menyebabkan menurunnya prestasi kerja karyawan diantaranya karyawan 

sales yang jarang melakukan penjualan, sebar brosur, face to face,dan door to 

door pada konsumen yang  sudah  menjadi  kegiatan  sehari-harinya,   

masyarakat  menjadi kurang berminat dan tidak mendapatkan informasi tentang 

produk baru ataupun promo yang berlaku yang menyebabkan prestasi kerja 

dalam mencapai target penjualan mengalami penurunan. Gaji dan insentif yang 

diberikan masih rendah, sehingga karyawan sales kurang termotivasi. Faktor lain 

yang mempengaruhi penilaian prestasi kerja perusahaan salah satunya adalah 

tingkat absensi karyawan sales DBMG. 

Tabel 1.4 Rekapitulasi Tingkat Absensi Karyawan Sales Dealer  Banyuwangi Motor 

Genteng Tahun 2017 

Bulan Jumlah 

Karyawan 

Jumlah 

Hari 

Kerja 

Per 

Bulan 

Jumlah 

Hari Kerja 

Seharusnya 

Jumlah 

Hari 

Kerja 

Tidak 

Hadir 

Jumlah 

Kehadiran 

Senyatanya 

Presentase 

Ketidakhadiran 

(%) 

(a) (b) (c) (d) (e) (f) (g) 

Januari 39 25 975 20 955 2,44 

Februari 39 24 936 21 915 2,34 

Maret 39 24 936 20 916 2,34 

April 39 25 975 23 952 2,44 

Mei 39 24 936 24 913 2,34 

Juni 39 23 897 30 867 2,22 

Juli 39 25 975 25 950 2,43 

Agustus 39 25 975 23 952 2,44 

September 39 24 936 21 915 2,34 

Oktober 39 25 975 22 953 2,44 

November 39 24 936 20 916 2,34 
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(a) (b) (c) (d) (e) (f) (g) 

Desember 39 24 936 28 908 2,32 

Rata-rata      2,36 

Sumber: Admin Dealer Banyuwangi Motor Genteng, 2017. 

Prestasi kerja karyawan sales DBMG tidak hanya diukur dari jumlah 

target penjualan yang mampu dicapai akan tetapi dinilai tingkat absensi setiap 

karyawan sales. Kebijakan  pimpinan perusahaan dalam memberikan bonus 

insentif juga diukur dari tingkat absen karyawan sales. Dilihat dari tabel 1.4 

presentase kehadiran karyawan selama kurun waktu satu tahun terakhir 

menunjukkan bahwa tingkat absensi karyawan mengalami fluktuasi, jumlah 

presentase kehadiran karyawan sales mencapai 2,36%. Artinya tingkat absensi 

karyawan  sales Dealer Banyuwangi Motor Genteng tergolong tinggi dan 

tingkat prestasi kerja karyawan tergolong rendah. Sesuai dengan pendapat 

Winaya (dalam  Widiastuti, 2011) yang mengatakan bahwa bilamana tingkat 

absensi atau ketidakhadiran per bulan mencapai 2-3% maka dikatakan 

karyawan mempunyai kinerja yang rendah. Karyawan sering tidak masuk 

kerja dan tidak melakukan absen tepat waktu. Tingginya tingkat 

ketidakhadiran karyawan tersebut menyebabkan menurunnya tingkat prestasi 

kerja yang berdampak pada pemberian insentif dan volume penjualan 

perusahaan. 

Tabel 1.5 Total Penjualan Dua Tahun Terakhir 

Tahun Target Realisasi 

2016 4.800 unit 4.839 unit 

2017 4.800 unit 4.305 unit 

Sumber : Data diolah 2018 

Berdasarkan pada tabel 1.5 penjualan Dealer Banyuwangi Motor 

Genteng pada tahun 2016 target mampu terealisasi dengan melebihi target yang 

ditentukan yaitu sebanyak 39 unit, hal ini dikarenakan para karyawan sales masih 

mampu menjual dengan ketetapan uang muka yang ditentukan perusahaan 

dengan tarif yang masih standar, tetapi pada tahun 2017 dengan adanya 

penetapan tarif baru dari OJK  menyebabkan harga per unit sepeda motor 

mengalami kenaikan.  Pada tahun 2017 pencapaian target belum terpenuhi 

dengan angka yang menurun drastis. Target yang tidak mampu terealisasikan 

disebabkan beberapa faktor diantaranya karyawan yang bekerja hanya kalau ada 
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tugas dari pimpinan, mereka tidak secara mandiri atau secara kreatif 

menyelesaikan pekerjaan dengan baik dan cepat dalam memenuhi target, 

pemberian insentif  yang masih  rendah dan gaji yang tetap, dan adanya peraturan 

dari Otoritas Jasa Keungan (OJK) yaitu penetapan tarif type baru penerbitan 

sertifikat regristrasi uji tipe dan penetapan uang muka yang juga mempengaruhi 

daya beli masyarakat.  

Tabel 1.6 Tarif Type Harga Baru Penetapan Otoritas Jasa Keuangan (OJK) 

tahun 2016-2017 

Type Harga Down 

Payment(DP) 

tahun 2016 

Down 

Payment(DP) 

tahun 2017 

 2016 2017   

Beat Porty CW Rp 15.450.000,- Rp 16.215.000,- Rp 2.000.000,- Rp 2.500.000,- 

Beat Sporty CBS Rp 15.650.000,- Rp 16.415.000,- Rp 2.300.000,- Rp 2.800.000,- 

Beat Sporty CBS ISS Rp 16.150.000,- Rp 16.885.000,- Rp 2.300.000,- Rp 2.800.000,- 

Vario 110 ESP CBS Rp 16.925.000,- Rp 17.605.000,- Rp 2.500.000,- Rp 3.000.000,- 

Vario 110 ESP CBS ISS Rp 17.025.000,- Rp 18.385.000,- Rp 2.700.000,- Rp 3.000.000,- 

Tehno 125 CBS Rp 19.200.000,- Rp 19.085.000,- Rp2. 450.000,- Rp 2. 750.000,- 

Tehno 125 FI CBS ISS Rp 20.000.000,- Rp 19.715.000,- Rp 2.000.000,- Rp 2.500.000,- 

Tehno 150 Exclusive Blue Rp 22.600.000,- Rp 21.975.000,- Rp2. 450.000,- Rp 2. 750.000,- 

Tehno 150 Exclusive Rp 22.600.000,- Rp 21.975.000,- Rp2. 450.000,- Rp 2. 750.000,- 

All Scoopy Series Rp 18.200.000,- Rp 18.790.000,- Rp 2.500.000,- Rp 3.000.000,- 

GTR 150 Exclusive Rp 22.650.000,- Rp 22.855.000,- Rp 3.000.000,- Rp 3.275.000,- 

New CB  Rp 22.250.000,- Rp 26.545.000,- Rp 3.000.000,- Rp 3.275.000,- 

CBR 150r (Red) Rp 22.650.000,- Rp 34.755.000,- Rp 3.000.000,- Rp 3.275.000,- 

Sumber: Data diolah, 2017 

Berdasarkan data pada tabel 1.6 diketahui bahwa penetapan tarif baru 

dari Otoritas Jasa Keungan (OJK) dari tahun 2016-2017 terjadi kenaikan harga 

sehingga tarif uang muka yang ditetapkan perusahaan juga mempengaruhi 

pembayaran angsuran secara kredit, sehingga daya beli masyarakat  menjadi 

menurun.  Faktor tersebut menjadi salah satu penyebab  tidak  terealisasinya 

target penjualan pada tahun 2017 yang sulit dicapai oleh karyawan sales, 

sehingga sikap karyawan masih harus diarahkan untuk dapat memperbaiki 

produktivitas kerja mereka untuk meningkatkan  prestasi kerja. Besar insentif  
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karyawan menjadi salah satu tolak ukur semangat kerja karyawan dalam 

mencapai target yang dibebankan dari masing-masing sales karena gaji pokok 

yang diterima masih rendah dan belum memenuhi kebutuhan hidupnya. Jenis 

insentif yang diberikan perusahaan kepada karyawan sales diantaranya sebagai 

berikut: 

 

Tabel 1.7 Bentuk Insentif Dealer Banyuwangi Motor Genteng 

No. Insentif S0(Training) S1 S2 

1. Gaji Pokok Rp 450.000,00 Rp 600.000,00 Rp 800.000,00 

2. Transport Rp 225.000,00 Rp 255.000,00 Rp 285.000,00 

3. Insentif kredit Rp 125.000,00 Rp 200.000,00 Rp 300.000,00 

4. Insentif all Rp 150.000,00 Rp 280.000,00 Rp 540.000,00 

5. Jamsostek BPJS golongan 1 BPJS golongan 1  BPJS golongan 1  

6. THR Rp 450.000,00 Rp 600.000,00 Rp 800.000,00 

 Jumlah Rp 1.400.000 Rp 1.935.000 Rp 2.725.000 

Sumber: Admin Dealer Banyuwangi Motor Genteng,2017. 

Berdasarkan data tabel 1.7 diketahui bahwa bentuk insentif yang 

diberikan untuk karyawan sales sama sesuai dengan ketentuan dari pimpinan 

perusahaan yang berupa insentif material dan non material, akan tetapi yang 

membedakan adalah jumlah nominal yang diterima  berbeda-beda  sesuai  

dengan  target  masing-masing  tingkatan  sales. Bentuk insentif yang diberikan 

selain gaji pokok diantaranya uang transport, insentif penjualan kredit, insentif 

penjualan secara keseluruhan (all), Jamsostek berupa BPJS golongan 1. Bonus 

yang diterima sales diukur melalui pencapaian target yang dibebankan kepada 

setiap sales dengan menjual satu unit produk kepada konsumen akan 

memperoleh insentif sebesar Rp 25.000,00 untuk sales training, Rp. 35.000,00 

Sales 1, dan Rp. 45.000,00 S2 dengan total penjualan secara cash, sedangkan 

untuk penjualan tiap unit kendaraan secara kredit diberikan bonus sebanyak dua 

kali lipat insentif.  Insentif yang diberikan kepada karyawan sales diukur melalui 

target  yang  dapat  dicapai  sesuai  dengan  penjualan  yang  dilakukan oleh 

karyawan sales Dealer Banyuwangi Motor Genteng. 

Upaya yang dilakukan oleh Dealer Banyuwangi Motor Genteng dalam 

meningkatkan prestasi kerja karyawan menjadi prioritas utama. Dalam memenuhi 

target penjualan setiap bulan, perusahaan memerlukan karyawan sales yang 
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memiliki keahlian berkomunikasi, tingkat disiplin yang tinggi, tanggung jawab 

dalam menjalankan tugas dengan memenuhi target yang dibebankan, serta mampu 

bekerja sama di dalam tim kerja. Hal ini sangat diperlukan dalam mengukur 

prestasi karyawan dalam perusahaan. Salah satu upaya yang dilakukan untuk 

memotivasi dalam meningkatkan prestasi kerja karyawan, Dealer Banyuwangi 

Motor Genteng menerapkan sistem pemberian insentif sebagai bentuk pemberian 

reward atas hasil kerja yang dicapai mampu memenuhi target. Pemberian insentif 

yang sesuai dengan prestasi kerja karyawan diharapkan dapat memberikan 

kepuasan karyawan dalam mencapai kerja secara optimal untuk mencapai target. 

Jika kepuasan kerja telah dirasakan oleh karyawan, maka karyawan tersebut akan 

bekerja lebih dari standar perusahaan. Pemberian insentif akan menguntungkan 

bagi karyawan dan perusahaan. Bagi perusahaan, keuntungan dapat dilihat dari 

tercapainya tujuan yang telah ditetapkan. Bagi karyawan keuntungan ini dapat 

dirasakan dengan terpenuhinya kebutuhan . Insentif yang diberikan dapat 

menciptakan hubungan saling menguntungkan antara karyawan dengan 

perusahaan.  

Berdasarkan uraian latar belakang, maka peneliti tertarik untuk meneliti 

lebih lanjut tentang “Pengaruh Insentif Terhadap Prestasi Kerja Karyawan 

Sales Pada Dealer Banyuwangi Motor Genteng”.  

1.2 Rumusan Masalah  

             Pemberian insentif memiliki peran yang optimal dalam mendukung 

peningkatan prestasi kerja karyawan dalam memenuhi pencapaian target yang 

ditetapkan perusahaan. Perusahaan Dealer Banyuwangi Motor Genteng berupaya 

memberikan bentuk perhatian akan kebutuhan dan kesejahteraan karyawan 

melalui insentif yang diberikan sehingga bisa berpengaruh positif pada prestasi 

kerja karyawan. Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya 

maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah “Apakah Insentif berpengaruh 

terhadap prestasi kerja karyawan sales pada Dealer Banyuwangi Motor Genteng”. 
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1.3 Tujuan Penelitian  

          Berdasarkan rumusan masalah yang telah dijelaskan, maka tujuan yang 

ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis 

pengaruh insentif terhadap prestasi kerja karyawan sales pada Dealer Banyuwangi 

Motor Genteng. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

          Manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

a. Bagi Peneliti 

Penelitian ini dapat menambah pengetahuan dan pengalaman dalam 

menerapkan teori-teori yang diperoleh selama dibangku perkuliahan. 

Khususnya tentang insentif dan prestasi kerja. 

b. Bagi Perusahaan 

Hasil penelitian ini dapat memberi masukan yang positif bagi perusahaan 

khususnya pimpinan dalam upaya memberikan bentuk insentif bagi 

karyawan dalam mencapai prestasi kerja secara optimal 

c. Bagi Akademik  

Hasil penelitian ini digunakan sebagai referensi yang dapat menambah 

pengetahuan tentang sumber daya manusia dan sebagai bahan referensi 

penelitian selanjutnya dengan bidang yang sama. 
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BAB 2. TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Landasan Teori 

2.1.1 Pengertian Manajemen Sumber Daya Manusia  

Manajemen sumber daya manusia adalah penarikan, seleksi, 

pengembangan, pemiliharaan, dan penggunaan sumber daya manusia untuk 

mencapai baik tujuan-tujuan individu maupun perusahaan, Handoko (2001:4). 

Sumber daya manusia sangat dibutuhkan di segala bidang dalam perusahaann, 

sumber daya manusia adalah aset penting dalam perusahaan untuk meraih suatu 

keberhasilan. Manajemen sumber daya manusia merupakan bagian dari 

manajemen keperusahaanan yang memfokuskan diri dari pada unsur sumber daya 

manusia, Husein (2003:3). Adapun tugas manajemen sumber daya manusia untuk 

mengelola unsur manusia secara baik agar diperoleh tenaga kerja yang puas akan 

pekerjaannya. Manajemen sumber daya manusia sebagai kebijakan dan praktik 

menentukan aset manusia atau sumber daya manusia dalam posisi manajemen, 

termasuk merekrut, menyaring, melatih, memberi penghargaan, dan penilaian, 

Dessler (2011:5).  

Manajemen sumber daya manusia melakukan kegiatan, perencanan, 

pengperusahaanan, penyusunan personalia, penggerakan, dan pengawasan 

terhadap fungsi-fungsi operasional, untuk mencapai tujuan perusahaan, Bangun 

(2012:5-6). Fungsi operasional manajemen sumber daya manusia berkaitan 

dengan pengelolaan manusia dalam perusahaan, seperti pengadaan, 

pengembangan, pemberian kompensasi, pengintegrasian, pemeliharaan, dan 

pemisahan tenaga kerja. Demikian pula dengan manajemen keuangan, 

produksi/operasi, dan pemasaran, yaitu melakukan  kegiatan-kegiatan manajemen 

terhadap fungsi-fungsi operasionalnya.  

Dari definisi manajemen sumber daya manusia beberapa ahli, maka dapat 

disimpulkan bahwa manajemen sumber daya manusia merupakan suatu unsur 

pengelolaan sumber daya yang ada dalam perusahaan yaitu manusia sebagai 

pelaku utama menjalankan aktivitas secara efektif untuk mendapatkan hasil 
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kinerja yang maksimal dalam mencapai sebuah tujuan. Serangkaian kegiatan 

tersebut diantaranya perencanaan, pengkoordinasian, pelaksanaan, pengawasan, 

dan pemeliharaan sumber daya yang ada dalam perusahaan, maka karyawan dapat 

menjalankan kegiatan secara sistematis dan terarah sesuai dengan bidangnya. 

2.1.2 Fungsi Manajemen Sumber Daya Manusia 

Fungsi manajemen sumber daya manusia, Sutrisno (2009:9-11) sebagai berikut: 

a. Perencanaan 

Perencanaan adalah kegiatan memperkirakan tentang keadaan tenaga kerja 

secara efektif dan efisien agar sesuai dengan kebutuhan perusahaan dalam 

membantu terwujudnya tujuan. 

b. Pengperusahaanan 

Pengperusahaanan adalah kegiatan untuk mengatur karyawan dengan 

menetapkan pembagian kerja, delegasi wewenang, integrasi, dan 

koordinasi dalam bidang bagan perusahaan. 

c. Pengarahan dan pengadaan 

Pengarahan adalah kegiatan memberi petunjuk kepada pegawai agar 

mereka mau kerja dan bekerja sama efektif serta efisien dalam membantu 

tercapainya tujuan perusahaan. Pengadaan adalah proses penarikan, 

seleksi, penempatan, orientasi, dan induksi untuk mendapatkan karyawan 

sesuai dengan kebutuhan perusahaan. 

d. Pengendalian  

Pengendalian adalah suatu kegiatan yang mengendalikan semua karyawan 

agar menaati peraturan-peraturan perusahaan dan bekerja sesuai dengan 

rencana. Ketika terdapat suatu penyimpangan atau kesalahan, maka 

diadakan suatu tindakan menyimpang atau perbaikan rencana. 

Pengendalian karyawan berupa kehadiran, kedisiplinan, perilaku, kerja 

sama, pelaksanaan pekerja dan menjaga situasi lingkungan pekerjaan. 

e. Pengembangan  

Pengembangan adalah proses  peningkatan ketrampilan teknis, teoritis, 

konseptual, dan moral karyawan, melalui pendidikan dan pelatihan. 
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Pendidikan dan pelatihan yang diberikan harus sesuai dengan kebutuhan 

pekerjaan masa kini maupun masa depan. 

f. Kompensasi  

Kompensasi adalah pemberian balas jasa langsung berupa uang atau 

barang kepada pegawai sebagai imbalan jasa yang diberikan kepada 

perusahaan. Prinsip kompensasi adalah adil dan layak. Adil sesuai dengan 

prestasi kerjanya, layak dapat diartikan memenuhi kebutuhan primernya 

serta berpedoman pada batas upah minimum permintaan dan berdasarkan 

internal dan eksternal konsistensi. 

g. Pengintegrasian  

Pengintegrasian adalah kegiatan untuk mempersatukan kepentingan 

perusahaan dan kebutuhan pegawai, agar tercipta kerja sama yang serasi 

dan saling menguntngkan. 

h. Pemeliharaan 

Pemeliharaan adalah kegiatan untuk memelihara atau meninggalkan 

kondisi fisik, mental, dan loyalitas agar mereka tetap mau bekerja sampai 

dengan pensiun. Pemeliharaan yang baik dilakukan dengan program 

kesejahteraan yang berdasarkan kebutuhan sebagian besar karyawan serta 

berpedoman kepada internal dan eksternal konsistensi. 

i. Kedisiplinan 

Kedisiplinan merupakan fungsi MSDM yang terpenting dan kunci 

terwujudnya efektifitas dan efisiensi perusahaan. 

j. Pemberhentian 

Pemberhentian adalah putusnya hubungan kerja seseorang dari suatu 

perusahaan. Pemberhentian ini disebabkan oleh keinginan karyawan, 

keinginan perusahaan, kontrak kerja berakhir, dan sebab-sebab lainnya. 

Dari pengertian fungsi manajemen sumber daya manusia dapat diketahui 

bahwa kompensasi yang diberikan perusahaan kepada karyawan merupakan 

sebagai imbalan balas jasa yang diberikan atas hasil kinerja atau prestasi yang 

dicapai oleh karyawan. Prinsip pemberian kompensasi di dalamnya harus bersifat 

adil dan layak bagi karyawan dengan memberikan bentuk balas jasa berupa 
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material (uang) dan non material (pujian). Salah satu bentuk kompensasi 

perusahaan kepada karyawan adalah pemberian insentif.  

2.1.3 Kompensasi  

Kompensasi adalah semua pendapatan yang berbentuk uang, barang 

langsung atau tidak langsung yang diterima karyawan sebagai imbalan atas jasa 

yang diberikan kepada perusahaan (Hasibuan,2002:54). Pemberian balas jasa 

yang diberikan oleh perusahaan dapat berupa material dan non material, salah satu 

bentuk balas jasa berupa material (uang)  adalah pemberian insentif. Insentif 

diberikan perusahan kepada karyawaan diluar gaji berdasarkan keuntungan 

perusahaan atas prestasi kerja yang dicapai karyawan di dalam perusahaan. 

2.1.4  Pengertian Insentif  

 Sumber daya manusia memenuhi kebutuhan hidupnya dengan bekerja 

untuk mendapatkan imbalan jasa berupa materiil dan non materiil, masalah 

kebutuhan ini dapat menjadi pendorong manusia untuk bekerja lebih bersemangat 

dalam melakukan pekerjaan dengan mengharapkan memperoleh imbalan balas 

jasa dari hasil kerja yang dicapai pada perusahaan tempat ia bekerja untuk 

memenuhi kebutuhanannya. Salah satu balas jasa yang biasanya diberikan 

perusahaan adalah insentif.  

Insentif merupakan bentuk dorongan, kemauan, dan harapan yang 

diberikankepada karyawan dengan tujuan karyawan tersebut mau melakukan 

tugas dan kewajiban dengan sebaik-baiknya. Insentif adalah suatu bentuk motivasi 

yang dinyatakan dalam bentuk uang atas dasar kinerja yang tinggi dan juga 

merupakan rasa pengakuan dari pihak perusahaan terhadap kinerja karyawan dan 

kontribusi terhadap perusahaan, Mangkunegara (2002:89). 

Insentif merupakan pemberian upah atau gaji yang berbeda bukan 

didasarkan pada evaluasi jabatan, namun karena adanya perbedaan prestasi kerja, 

Samsudin (2006:194). Upah insentif adalah tambahan balas jasa yang diberikan 

kepada karyawan tertentu yang prestasinya diatas standart, Hasibuan (2007:118).  

 Dari beberapa definisi menurut para ahli diatas dapat penulis simpulkan 

bahwa, insentif adalah dorongan pada seseorang agar mau bekerja dengan baik 
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dan lebih mencapai tingkat kinerja yang lebih tinggi. Prinsip keadilan dalam 

insentif memiliki keuntungan bagi kedua belah pihak baik karyawan maupun 

perusahaan. Insentif ini menjadi salah satu instrumen perusahaan untuk 

meningkatkan semangat karyawan mencapai target sesuai yang ditetapkan 

perusahaan dalam meningkatan prestasi kerja. 

2.1.6 Tujuan Insentif 

Pemberian insentif mempunyai tujuan tertentu yang paling penting 

diantara tujuan-tujuan tersebut menurut Panggabean (2004:89) adalah untuk: 

a. Memberikan penghargaan bagi karyawan yang berprestasi, 

b. Memberikan tanggung jawab dan dorongan kepada karyawan, 

c. Menjamin bahwa karyawan akan mengarahkan usahanya untuk mencapai 

tujuan perusahaan, 

d. Mengukur usaha karyawan lewat kinerjanya, 

e. Meningkatkan produktivitas kerja individu maupun kelompok. 

2.1.7 Jenis-jenis insentif 

Pemberian insentif ditujukan untuk meningkatkan kinerja pada individu 

maupun kelompok. Selain meningkatkan kinerja karyawan, insentif diberikan 

untuk karyawan yang memiliki prestasi kerja yang dicapai sesuai dengan 

pencapaian kerja yang melebihi standart prestasi perusahaan. Insentif terbagi 

menjadi dua, Panggabean (2004:90-91) adalah sebagai berikut: 

a. Insentif individu 

Insentif individu adalah insentif yang diberikan kepada karyawan sebagai 

imbalan atas usaha dan kinerja individu. Rencana atau program insentif 

individual bertujuan untuk memberikan penghasilan tambhan selain gaji 

pokok bagi individu yang dapat mencapai standart prestasi tertentu. 

insentif individual bisa berupa upah berpotong dan upah per jam secara 

langsung.  

b. Insentif kelompok 

Insentif kelompok adalah program bagi hasil dimana anggota kelompok 

yang memenuhi syarat tertentu saling berbagi hasil yang diukur dari 
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kinerja yang diharapkan. Program bagi hasil ini memfokuskan pada 

peningkatan kualitas, pengurangan biaya tenaga kerja dan hasil terukur 

lainnya. Pembayaran insentif individu seringkali sulit dilakukan karena 

untuk menghasilkan sebuah produk dibutuhkan kerjasama atau 

ketergantungan dari seseorang dengan orang lain. Oleh sebab itu, insentif 

akan diberikan kepada kelompok kerja apabila kinerja mereka melebihi 

standar yang telah ditetapkan. 

 Insentif lebih mendorong produktivitas kerja yang lebih tinggi, banyak 

perusahaan yang menganut sistem insentif sebagai bagian dari sistem imbalan 

yang berlaku bagi karyawan, Siagian (2002:268). Adapun  jenis-jenis insentif 

tersebut adalah: 

1) Piece Work  

Piece work adalah teknik yang digunakan untuk mendorong kinerja 

pegawai berdasarkan hasl pekerjaan pegawai yang dinyatan dalam 

jumlah unit produksi. 

2) Bonus 

Bonus adalah insentif yang diberikan kepada pegawai yang mampu 

bekerja sedemikian rupa sehingga tingkat produksi yang baku 

terlampaui. 

3) Komisi 

Komisi adalah bonus yang diterima karena berhasil melaksanakan 

tugas dan sering diterapkan oleh tenaga-tenaga penjualan. 

4) Insentif bagi eksekutif 

Insentif bagi eksekutif ini adalah insentif yang diberikan kepada 

pegawa khusunya manajer atau pegawai yang memiliki kedudukan 

tinggi dalam suatu perusahaan, misalnya kedudukan tinggi dalam suatu 

perusahaan, misalnya untu membayar cicilan rumah, kendaraan 

bermotor, atau biaya pendidikan anak. 

5) Kurva”kematangan” 

Kurva”kematangan” diberikan kepada tenaga kerja yang karena masa 

kerja dan golongan pangkat serta gaji tidak bisa mencapai pangkat dan 
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penghasilan yang lebih tinggi, misalnya dalam bentuk penelitian 

ilmiah atau dalam bentuk beban mengajar yang lebih besar dan 

sebagainya. 

6) Rencana insentif kelompok 

Rencana insentif kelompok kenyataannya bahwa dalam banyak 

perusahaan, kinerja bukan karena keberhasilan individual melaikan 

karena keberhasilan kelompok kerja yang mampu bekerja sebagai 

suatu tim. 

2.1.8 Sistem Pemberian Insentif 

  “Salah satu alasan pentingnya pembayaran insentif karena adanya 

ketidaksesuaian tingkat kompensasi yang dibayarkan kepada eksekutif dengan 

pekerja lain. Program insentif adalah salah satu cara untuk memungkinkan seluruh 

pekerja merasakan bersama kemakmuran perusahaan, maka ada kesadaran yang 

tumbuh bahwa program pembayaran tradisional seringkali tidak bagus dalam 

menghubungkan pembayaran dengan kinerja. Jika perusahaan mau mencapai 

inisiatif strategis mereka, maka pembayaran perlu dihubungkan dengan kinerja 

sedemikian rupa sehingga pembayaran itu mengikuti tujuan karyawan dan tujuan 

perusahaan”, Rivai (2004:387). Adapun sistem pemberian insentif terdapat enam 

cara diantaranya adalah sebagai sebagai berikut: 

a. Bonus Tahunan 

Banyak perusahaan menggantikan peningkatan pendapatan karyawan 

berdasarkan jasa dengan pemberian bonus kiner tahunan, setengah 

tahunan, atau triwulan. Umumnya bonus ini lebih sering dibagikan sekali 

dalam setahun. Bonus mempunyai beberapa kelebihan dibandingkan 

dengan peningkatan gaji. Pertama, bonus meningkatkan arti pembayaran 

karena karyawan menerima upah dalam jumlah yang besar. Kedua, bonus 

memaksimalkan hubungan antara bayaran dan kinerja. 

b. Insentif langsung  

Tidak seperti ssistem bayaran berdasarkan kinerja yang lain, bonus 

langsung tidak didasarkan pada rumus, kriteria khusus, atau tujuan. 
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Imbalan atas kinerja yang kadang-kadang disebut bonus kilat ini dirancang 

untuk mengakui kontribusi luar biasa karyawan. Seringkali penghargaan 

itu berupa  sertifikat, plakat, uang tunai, obligasi tabungan, atau karangan 

bunga. 

c. Insentif Individu 

Insentif individu adalah bentuk bayaran insentif paling tua dan paling 

populer. Dalam jenis ini, standar kinerja individu ditetapkan dan 

dikomunikasikan sebelumnya, dan penghargaan didasarkan pada output 

individu. 

d. Insentif Tim 

Insentif tim berada diantara program individu dan program seluruh 

perusahaan seperti pembagian hasil dan pembagian laba. Insentif tim 

menghubungkan tujuan individu dengan tujuan kelompok. 

e. Pembagian Keuntungan 

Program pembagian keuntungan terbagi dalam tiga kategori, sebagai 

berikut: 

1) Program distribusi yang menyediakan presentase untuk dibagikan tiap 

triwulan atau tip tahun kepada karyawan, 

2) Program distribusi  yang ditangguhkan menempatkan penghasilan 

dalam suatu dana tujuan untuk pensiun, pemberhentian, kematian, atau 

cacat. 

3) Program gabungan yang membagikan sebagian keuntungan langsung 

kepada karyawan, dan menyisihkan sisanya dalam rekening yang 

ditentukan. 

f. Bagi Hasil  

Program bagi hasil (gainsharing) dilandasi oleh asumsi adanya 

kemungkinan mengurangi biaya dengan menghilangkan bahan-bahan dan 

buruh yang mubadzir, dengan mengembangkan produk atau jasa yang baru 

atau yang lebih bagus, atau yang bekerja lebih cerdas. Biasanya program 

bagi hasil melibatkan seluruh karyawan dalam suatu unit kerja atau 

perusahaan. 
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2.1.9 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Insentif 

Faktor-faktor  yang mempengaruhi pemberian insentif menurut Suwatno dan 

Priansa (2013:236) adalah sebagai berikut: 

a. Jabatan atau Kedudukan  

Apabila jabatan atau kedudukan karyawan lebih besar atau lebih tinggi 

maka perusahaan tersebut akan memberikan insentif lebih besar dari 

karyawan lainnya, atau melihat seberapa besar tugas dan tanggung 

jawab yang diemban. 

b. Prestasi Kerja  

Karyawan yang memiliki prestasi kerja yang baik atau menonjol akan 

diberikan insentif yang lebih baik dan lebih besar dari pada karyawan 

yang memiliki prestasi kerja yang kurang atau tidak menonjol. 

c. Laba Perusahaan  

Suatu perusahaan akan memberikan insentif kepada karyawannya yang 

prestasi kerjanya baik, karena hal tersebut akan mendorong 

peningkatan kinerja karyawan yang pada akhirnya akan meningkatkan 

laba atau keuntungan perusahaan. 

Dari penjelasan beberapa faktor pemberian insentif, dapat disimpulkan 

bahwa pemberian insentif tergantung dari keadaan masing-masing karyawan. 

Kebutuhan setiap indvidu atau karyawan yang berbeda menjadi salah satu faktor 

keberhasilan pemberian insentif perusahaan. Semakin komplek kebutuhan 

karyawan maka insentif yang diberikan akan memberikan dampak yang positif 

bagi kinerja karyawan untuk mencapai tingkat prestasi. 

 

2.1.10 Indikator-indikator Insentif  

Menurut Sarwoto (2010:144)  mengemukakan bahwa insentif adalah suatu 

sarana motivasi dapat diberi batasan perangsang atau pendorong yang diberikan 

sengaja kepada para pekerja agar dalam diri mereka timbul semangat yang lebih 

besar untuk berprestasi bagi perusahaan Menurut Sarwoto (2010:156), adapun 

indikator insentif dapat dibagi menjadi dua golongan: 
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a. Insentif Material 

1) Bonus uang yang diberikan sebagai balas jasa atas hasil kerja yang 

telah dilaksanakan, biasanya dberikan secara selektif dan khusus 

kepada para pekerja yang berhak menerima dan diberikan secara 

sekali terima tanpa suatu ikatan di masa yang akan datang. 

Perusahaan yang menggunakan sistem insentif ini bisanya beberapa 

persen dari laba yang melebihi jumlah tertentu dimasukkan 

kedalam sebuah dana bonus kemudian dana tersebut dibagi-bagi 

para pihak yang menerima bonus. 

2) Komisi merupakan jenis bonus yang dibayarkan kepada pihak yang 

menghasilkan penjualan yang baik, biasanya dibayarkan kepada 

bagian penjualan. 

3) Profit Share merupakan salah satu jenis insentif tertua. 

Pembayarannya dapat diikuti bermacam-macam pola, tetapi 

biasanya mencakup pembayaran berupa sebagian dari laba bersih 

yang disetorkan kedalam sebuah dana dan kemudian dmasukkan 

kedalam daftar pendapatan setiap peserta. 

4) Kompensasi program balas jasa yang mencakup pembayaran di 

kemudian hari, antara lain berupa pensiun, dan pembayaran 

kontraktual. 

5) Jaminan sosial, insentif ini biasanya diberikan secara kolektif, 

tanpa unsur kompetitif dan setiap karyawan dapat memperolehnya 

secara sama rata dan otomatis. Bentuk insentif sosial ini antara lain 

pembuatan rumah dinas, pengobatan secara terus-menerus, 

berlangganan surat kabar atau majalah secara gratis, kemungkinan 

untuk membayar secara angsuran oleh pekerja atas barang-barang 

yang dibelinya, cuti sakit yang tetap mendapat pembayaran gaji, 

biaya pindah, dan pemberian tugas belajar untuk mengembangkan 

pengetahuan. 

b. Insentif non material ini dapat diberikan dalam berbagai bentuk 

diantaranya: 

Digital Repository Universitas JemberDigital Repository Universitas Jember

http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/


21 

 

 

 

1) Gelar secara resmi 

2) Tanda jasa atau medali 

3) Piagam penghargaan 

4) Pujian lisan maupun tulisan secara resmi ataupun secara pribadi  

5) Promosi jabatan 

6) Perlengkapan khusus pada ruangan kerja 

7) Hak untuk memakai suatu atribut jabatan 

8) Perlengkapan khusus pada ruangan kerja 

Dari indikator insentif, peneliti menggunakan jenis indikator insentif 

material yaitu bonus berupa insentif all, insentif kredit, uang transport, dan BPJS 

bagi karyawan sales yang mampu melakukan transaksi  penjualan tiap unit 

kendaraan dari Dealer Banyuwangi Motor Genteng. sedangkan insentif non 

material yaitu pemberian pujian dan pemberian promosi jabatan berupa kenaikan 

tingkat jabatan sales apabila prestasi kerja mampu dicapai selama enam bulan. 

Insentif non material diberikan perusahaan kepada karyawan sales yang memiliki 

prestasi kerja tinggi sebagai salah satu bentuk penghargaan loyalitas karyawan 

sales  pada perusahaan Dealer Banyuwangi Motor Genteng. 

2.1.11  Pengertian Prestasi Kerja  

Prestasi kerja adalah hasil kerja secara kualitas dan kuantitas yang dicapai 

oleh seorang pegawai dalam melaksanakan tugasnya sesuai dengan tanggung 

jawab yang dberikan kepadanya, Mangkunegara (2006:94). Prestasi kerja adalah 

suatu hasil kerja yang dicapai seseorang dalam melakukan tugas-tugas yang 

dibebankan kepadanya yang didasarkan atas kecakapan, pengalaman, dan 

kesungguhan serta waktu. Prestasi kerja merupakan gabungan dari tiga faktor 

penting, yaitu kemampuan dan minat seorang pekerja, kemampuan, dan 

penerimaanatas penjelasan delegasi tugas, serta peran dan tingkat motivasi 

seorang pekerja, Hasibuan (dalam Noor 2013:136). Semakin tinggi ketiga faktor 

diatas, maka semakin besar prestasi kerja pegawai yang bersangkutan. 

Berdasarkan beberapa pengertian prestasi kerja dari beberapa ahli, dapat 

disimpulkan bahwa prestasi kerja merupakan hasil kerja secara kualitas dan 
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kuantitas yang dicapai seorang karyawan perusahaan selama periode waktu 

tertentu yang telah ditetapkan dalam melaksanakan tugas kerjanya seseuai dengan 

tanggung jawab yang diberikan kepadanya.  

2.1.12  Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Prestasi Kerja 

 Beberapa faktor yang mendorong pegawai untuk bekerja lebih giat dan 

bersemangat, sehingga dapat meningkatkan prestasi kerjanya. Faktor-faktor 

tersebut menurut Nitisemito (2001:160) yaitu : 

a. Gaji yang cukup 

b. Memperhatikan kebutuhan rohani 

c. Harga diri perlu mendapat perhatian 

d. Pemberian insentif yang terarah 

e. Fasilitas yang menyenangkan 

Berdasarkan beberapa faktor yang dikemukakan oleh Nitisemito 

(2001:160)  faktor pemberian insentif yang terarah menjadi bagian dari kebijakan 

perusahaan Dealer Banyuwangi Motor Genteng, yaitu pemberian insentif kepada 

karyawan sales berupa bonus yang mampu melakukan transaksi penjualan produk 

dari perusahaan kepada konsumen secara kredit maupun cash. Tujuan dari 

pemberian insentif ini supaya karyawan sales memiliki loyalitas kerja yang tinggi 

untuk mencapai target yang ditetapkan oleh perusahaan.  

2.1.12 Metode Penilaian Prestasi Kerja  

 Penilaian prestasi kerja dalam suatu perusahaan mencakup beberapa 

kriteria yang  ada hubungannya dengan pelaksanaan kerja. Menurut Hasibuan 

(2002:97) metode penilaian prestasi kerja pada umumnya dikelompokkan menjadi 

dua macam, yaitu: 

a. Metode penilaian berorientasi pada masa lalu (metode tradisional) 

Penilaian prestasi kerja berorientasi pada masa lalu artinya 

penilaian prestasi kerja seorang pegawai dinilai berdasarkan hasil yang 

telah dicapai oleh pegawai selama ini. Metode ini mempunyai kelebihan 

dalam hal perlakuan terhadap pekerjaan yang terjadi dan sampai derajat 

tertentu dapat diukur. Dengan mengevaluasi prestasi kerja yang telah 
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terjadi pegawai akan  memperoleh umpan balik terhadap mereka, dan 

dapat digunakan untuk perbaikan prestasi kerja mereka.  

Adapun teknik-teknik penilaian dalam metode ini adalah sebagai 

berikut: 

1) Rating scale 

Metode ini merupakan metode penilaian yang paling tua san 

banyak digunakan, dimana penilaian  yang dilakukan oleh 

atasan atau supervisor untuk mengukur karakteristik. 

2) Employee Comparison 

Metode ini merupakan metode penilaian yang dlakukan dengan 

cara membandingkan antara seorang pekerja dengan pekerja 

lainnya yang terbagi atas sub kelompok yaitu: 

a) Alternatif ranking 

Metode ini merupakan metode penilaian dengan cara 

menurut peringkat (ranking) pegawai diulai dari yang 

terendah sampai yang tertinggi dan berdasarkan 

kemampuan yang dimilikinya.  

b) Paired comparison 

Metode ini adalah metode penilaian dengan cara seorang 

pegawai dibandingkan dengan seluruh pegawai lannya. 

Sehingga terhadap berbagai alternatif keputusan yang 

diambil. Metode ini dapat digunakan untuk jumlah pegawai 

yang sedikit. 

c) Forced distribution 

Metode ini sama dengan paired comparation tetapi 

digunakan  unuk jumlah pegawai yang banyak. Pada 

metode ini suatu definisi yang jelas untuk setiap kategori 

telah dibuat secara seksama. 

3) Check list  

Metode ini penilai sebenarnya tidak menilai tetapi hanya 

memberikan informasi bagi penilaian yang dilakukan oleh 
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bagian personalia. Penila tinggi memilih kalimat-kalimat atau 

kata-kata yang menggambarkan prestasi kerja dan karakteristik 

setiap individu pegawai baru melaporkannya kepada bagian 

personalia untuk menetpkan bobot nilai, indeks nilai dan  

kebijaksanaan selanjutnya bagi pegawai yang bersangkutan. 

4) Feeform essay 

Metode ini seorang penilai diharuskan membuat karangan yang 

kemudian dimasukkan ke dalam buku catatan khusus yang 

terdiri dari berbagai macam kategori tingkah laku bawahannya. 

b) Metode penilaian berorientasi pada masa depan (metode modern) 

      Metode ini merupakan perkembangan dari metode tradisional dalam 

menilai prestasi pegawai. Ada beberapa cara yang dapat digunakan, antara 

lain: 

1) Assesment centre 

Metode ini biasanya dilakukan dengan pembentukan tim penilai 

khusus. Ini bisa dari luar, dari dalam, maupun kombinasi keduanya. 

Pembentukan tim harus lebih baik, sehingga penilaiannya lebih 

objektif dan indeks prestasi yang diperoleh sesua fakta atau kenyataan 

dari setiap individu pegawai yang dinilai. 

2) Management by Objective (MBO)  

Metode ini pegawai langsung diikutsertakan dalam perumusan dan 

pemutusan persoalan dengan memperhatikan kemampuan bawahan 

dalam menentukan sasarannya masing-masing yang ditekankan pada 

pencapaian sasara perusahaan/instansi. 

3) Human Assets Accounting 

Metode ini faktor pekerja dinilai sebagai individu modal jangka 

panjang, sehingga tenaga kerja dinilai dengan cara membandingkan 

terhadap variabel-variabel yang dapat mempengaruhi keberhasilan 

perusahaan/instansi.  
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2.1.13  Indikator-indikator Prestasi Kerja  

 Prestasi kerja adalah sebagai hasil kerja secara kualitas dan kuantitas yang 

dicapai oleh seorang karyawan dalam melaksanakan tugasnya sesuai dengan 

tanggung jawab yang diberikan kepadanya, Mangkunegara (2005:71). Adapun 

indikator prestasi kerja menurut Mangkunegara (2009:67) telah disesuaikan 

dengan kondisi perusahaan adalah sebagai berikut: 

a. Kualitas 

Mutu hasil kerja yang didasarkan pada standar yang ditetapkan. Biasanya 

diukur melalui ketepatan, ketelitian, ketrampilan, kebersihan hasil kerja. 

b. Kuantitas  

Banyaknya  hasil kerja sesuai dengan waktu kerja yang ada, yang perlu 

diperhatikan bukan hasil rutin tetapi seberapa cepat pekerjaan dapat 

diselesaikan.  

c. Pelaksanaan Tugas 

Kewajiban karyawan melakukan aktivitas atau kegiatan yang berhubungan 

dengan pekerjaan yang ditugaskan perusahaan. 

d. Tanggung Jawab 

Suatu akibat lebih lanjut dari pelaksanaan peranan, baik peranan itu 

merupakan hak dan kewajiban ataupun kekuasaan.  

Adapun indikator prestasi kerja yang digunakan dalam penelitian ini yang 

telah disesuaikan dengan kondisi perusahaan Dealer Banyuwangi Motor Genteng 

yaitu kuantitas dan pelaksanaan tugas. Kuantitas ditentukan dengan melihat hasil 

pencapaian target yang sudah memenuhi setiap bulan. Pelaksanaan tugas dilihat 

dari kemampuan karyawan sales dalam upaya memberikan informasi produk dari 

perusahaan melalui sebar brosur kepada konsumen. 

  

2.2 Hubungan Insentif dengan Prestasi Kerja Karyawan  

Secara teoritis insentif memiliki hubungan dengan prestasi kerja, beberapa 

pendapat ahli melihat sebagai berikut:  
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Insentif merupakan imbalan langsung yang dibayarkan kepada karyawan 

karena kinerjanya melebihi standart yang ditentukan, Rivai (2002:362). Insentif 

adalah suatu sarana motivasi dapat diberi batasan perangsang atau pendorong 

yang diberikan sengaja kepada para pekerja agar dalam diri mereka timbul 

semangat yang lebih besar untuk berprestasi bagi perusahaan, Sarwoto 

(2010:144). 

Pemberian insentif kepada karyawan berasal dari kebutuhan bagi 

karyawan untuk diakui dan dihargai atas usahanya. Keterampilan individu sendiri 

tidak cukup untuk membiarkan mereka bekerja dengan prestasi kerja yang tinggi 

kecuali ada sistem insentif yang mendorong motif internal mereka, dengan 

mengasumsikan bahwa uang dapat mendorong karyawan bekerja lebih giat lagi, 

maka mereka yang memiliki kinerja maksimal atau prestasi yang tinggi, lebih 

menyukai gajinya dibayarkan berdasarkan hasil kerja yang dicapai.  insentif 

dianggap salah satu faktor  paling penting yang mendorong pekerja untuk 

melakukan upaya besar dan bekerja lebih efisien, hal ini sesuai dengan pendapat 

menurut Mangkunegara (2002:89) insentif adalah suatu bentuk motivasi yang 

dinyatakan dalam bentuk uang atas dasar kinerja yang tinggi dan juga merupakan 

rasa pengakuan dari pihak perusahaan terhadap kinerja karyawan dan kontribusi 

terhadap perusahaan. 

 

2.3 Pengaruh Insentif Terhadap Prestasi Kerja Karyawan 

 Penelitian yang sudah dilakukan oleh Kastalani (2015) yang berjudul 

Pengaruh Insentif Terhadap Prestasi Kerja Di Badan Penanggulangan Bencana 

Daerah Kota Samarinda, menunjukkan bahwa variabel insentif berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap peningkatan prestasi kerja pada karyawan bagian 

penjualan. Hubungan antara pemberian insentif dengan prestasi kerja karyawan 

memiliki kaitan yang erat, insentif yang diberikan kepada karyawan sangat 

mempengaruhi kinerja atau prestasi yang dicapai karyawan perusahaan. Artinya 

bahwa terdapat hubungan yang positif  antara insentif dengan prestasi kerja 

karyawan. Selain itu penelitian yang dilakukan oleh Teguh Prasetyo (2015) 
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Pengaruh Insentif Terhadap Prestasi Kerja(Studi pada Karyawan Bagian 

Penjualan Dealer Sepeda motor Honda) PT. Mitra Pinashthika Mustika Motor 

Pekanbaru menunjukkan bahwa insentif berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap peningkatan prestasi kerja karyawan bagian penjualan.  

Dapat disimpulkan bahwa pemberian insentif sangat berpengaruh besar 

terhadap prestasi kerja karyawan. Pimpinan perusahaan perlu mempertimbangkan 

dalam memberikan insentif untuk karyawan dalam upaya peningkatan prestasi 

kerja karyawan.  Pemberian insentif menjadi penting karena menjadi faktor 

pendorong dalam memotivasi karyawan untuk terus berkembang dan menciptakan 

loyalitas serta meningkatkan kualiatas dan kuantitas karyawan terhadap 

perusahaan. 

2.3 Penelitian Terdahulu 

 Penelitian Terdahulu sangat penting sebagai gambaran dasar peneliti 

dalam penelitian ini. Penelitian terdahulu ini  menjadi salah satu acuan penulis 

dalam melakukan penelitian sehingga penulis dapat memperkaya teori yang 

digunakan dalam mengkaji penelitian yang dilakukan. Penulis mengangkat 

beberapa penelitian sebagai referensi dalam memperkaya bahan kajian pada 

penelitian penulis. Berikut tinjauan hasil penelitian terdahulu dan sekarang dalam 

penelitian ini dijelaskan sebagai berikut: 

Tabel 2.1 Tinjauan Penelitian Terdahulu  

No Peneliti 

(tahun) 

Judul Penelitian Variabel 

Penelitian 

Metode 

Analisis 

Hasil 

Penelitian 

(a) (b) (c) (d) (e) (f) 

1.  Muhamma

d Kastalani, 

(2015) 

Pengaruh Insentif 

Terhadap Prestasi 

Kerja Di Badan 

Penanggulangan 

Bencana Daerah 

Kota Samarinda 

Insentif (X) 

Prestasi 

Kerja 

Karyawan(

Y) 

Analisis 

regresi 

Linier 

Sederhana 

Terdapat 

pengaruh 

signifikan 

antara 

insentif 

dengan 

prestasi kerja 

2. Y

o

r

d

y 

Teguh 

Prasetyo 

(2015) 

 

Pengaruh Insentif 

Terhadap Prestasi 

Kerja(Studi pada 

Karyawan Bagian 

Penjualan Dealer 

Sepeda Motor 

Honda PT  

Insentif (X)  

Prestasi 

Kerja (Y) 

 

Analisis 

linier 

sederhana 

Variabel 

insentif 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

peningkatan  
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(a) (b) (c) (d) (e) (f) 

  MUSTIKA 

MOTOR 

PEKANBARU 

  Prestasi kerja 

3.  

 

 

Marianus 

Subianto 

(2016) 

 

 

Pengaruh Gaji 

dan Insentif 

Terhadap Kinerja 

Karyawan Pada 

PT. Serba Mulia 

Auto Di 

Kabupaten Kutai  

barat 

Gaji (X1) 

Insentif 

(X2) 

kinerja (Y) 

 

 

Analisis 

regresi 

linier 

berganda 

 

 

Menunjukka

n bahwa gaji 

dan insentif 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

kinerja 

karyawan 

Sumber: data diolah dari berbagai  sumber, 2018 

2.4 Model Analisis  

 Model analisis merupakan gambaran sederhana tentang hubungan diantara 

variabel-variabel (Prasetyo dan Jannah, 2012:75). Penelitian ini dimaksud untuk 

menjelaskan pengaruh Insentif terhadap Prestasi Kerja Karyawan. Variabel 

independen penelitian ini adalah insentif, dan variabel dependen penelitian ini 

adalah prestasi kerja. Adapun model analisis dalam penelitian ini adalah dapat 

dilihat pada gambar 2.1 sebagai berikut: 

Gambar 2.1 Model Analisis  

 

     Variabel Bebas (X)   Variabel Terikat (Y) 

   

 

 Dalam penelitian ini insentif yang diteliti terdiri atas  insentif material 

yaitu bonus, jamsostek dan insentif non material  yaitu pemberian pujian, dan 

promosi jabatan . Variabel tersebut diteliti untuk mengetahui pengaruhnya 

terhadap prestasi kerja karyawan pada perusahaan Dealer Banyuwangi Motor 

Genteng berdasarkan prestasi kerja karyawan dengan menggunakan indikator 

penelitian diantaranya kuantitas dan pelaksanaan tugas. 

 

Insentif 

 

 

1.  

 

 

Prestasi Kerja 

Digital Repository Universitas JemberDigital Repository Universitas Jember

http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/


29 

 

 

 

2.5 Hipotesis  

  Menurut Prasetyo dan Jannah (2012:76) hipotesis merupakan proposisi 

yang akan diuji keberlakuannya, atau merupakan suatu jawaban sementara atas 

pertanyaan penelitian. Mengacu pada rumusan masalah dan tujuan penelitian yang 

telah diuraikan dalam penelitian ini, maka terdapat hipotesis yang akan di uji. 

Dalam penelitian ini hipotesis yang akan diuji yaitu hipotesis kerja (Ha) dan 

hipotesis nol (H0). Adapun hipotesis yang dimaksud adalah: 

Ha    : ada pengaruh Insentif terhadap Prestasi Kerja Karyawan Sales pada   Dealer 

Banyuwangi Motor Genteng secara signifikan. 

H0    : tidak ada pengaruh Insentif Prestasi Kerja Karyawan Sales pada   Dealer 

Banyuwangi Motor Genteng secara signifikan.  
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BAB 3. METODE PENELITIAN 

 

3.1 Rancangan Penelitian  

 Dalam penelitian ini peneliti menggunakan  pendekatan kuantitatif.  

Pendekatan kuantitatif adalah data penelitian berupa angka-angka  dan analisis 

menggunakan statistik, Sugiyono (2014:7). Pendekatan kuantitatif dipilih karena 

data yang diperoleh berupa angka-angka dan menggunakan kuesioner sebaga 

instrumen pengumpul data dari responden dan melakukan pengolahan data angka 

untuk memperoleh kesimpulan.  

 Bentuk hubungan antar variabel dalam penelitian ini adalah asimetris, 

dimana satu variabel mempengaruhi variabel yang lainnya (Singarimbun dan 

Effendi 2006:53). Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

metode  ekplanasi, yaitu suatu metode yang digunakan untuk menjelaskan 

hubungan, perbedaan, atau pengaruh satu variabel dengan variabel yang lain 

(Bungin 2014:46). 

 

3.2   Tahap Persiapan  

 Adapun langkah-langkah yang dilakukan dalam tahap persiapan adalah 

sebagai berikut: 

a. Studi kepustakaan 

Studi kepustakaan merupakan metode pengumpulan informasi atau data 

awal yang diperlukan untuk menambah dan memperluas pengetahuan 

peneliti yang dilakukan dengan membaca buku-buku atau literatur dan 

hasil penelitian-penelitian terdahulu yang ada kaitannya dengan sistem 

insentif dan prestasi kerja karyawan yang dapat dijadikan referensi oleh 

peneliti. 

b. Penentuan Lokasi dan Waktu Penelitian  

Lokasi penelitian merupakan tempat peneliti melakukan kegiatan 

penelitian untuk memperoleh data yang diperlukan dan berkaitan dengan 

permasalahan yang diteliti.  
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c. Observasi penelitian 

Setelah penentuan lokasi penelitian, maka dilakukan observasi awal 

dengan tujuan untuk memperoleh informasi dan data awal tentang 

permasalahan yang akan diteliti. 

d. Wawancara  

Wawancara merupakan proses komunikasi secara langsung yang 

dilakukan oleh peneliti dengan narasumber dengan memggunakan 

beberapa pertanyaan yang telah disiapkan untuk memperoleh informasi 

untuk mengetahui permasalahan, fakta, dan data yang diperlukan berkaitan 

dengan penelitian.  

 

3.3 Penentuan Populasi dan Sampel 

3.3.1 Populasi  

Menurut Sugiyono (2014:61), “populasi adalah wilayah generalisasi yang 

terdiri atas obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya”. 

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh karyawan sales pada dealer 

Banyuwangi Motor Genteng yang berjumlah 39 karyawan.  

 

3.3.2 Sampel   

Metode pengambilan sampel menurut Sugiyono (2014:62) adalah bagian 

dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi  tersebut. besarnya 

sampel merupakan bagian dari populasi yang dianggap mewakili populasi yang 

ada. Adapun pengambilan sampel pada penelitian ini adalah menggunakan sampel 

total, yaitu keseluruhan populasi merangkap sebagai  sampel penelitian Winarno 

(dalam Bungin 2014:111). Bersumber dari pendapat tersebut maka sampel yang 

diambil dalam penelitian ini adalah keseluruhan karyawan bagian sales yang 

menerima insentif  pada Dealer Banyuwangi Motor Genteng yang berjumlah 39 

responden. Sehingga populasi ini juga merangkap sebagai sampel penelitian.  
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3.4 Tahap Pengumpulan Data  

Jenis data yang digunakan adalah data kuantitatif. Sumber data yang akan 

digunakan dalam penelitian ini terdiri dari dua jenis data yaitu data primer dan 

data sekunder diantaranya adalah sebagai berikut : 

1. Data primer 

Menurut Bangun (2014:132) data primer  adalah data yang langsung 

diperoleh dari sumber data pertama di lokasi penelitian atau objek 

penelitian. Adapun data primer yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

a) Observasi  

Pengumpulan data yang  dilakukan dengan cara mengadakan 

pengamatan secara langsung untuk memperoleh data dan fakta 

insentif dan prestasi kerja karyawan Dealer Banyuwangi Motor 

Genteng . 

b) Wawancara (interview) 

Penelitian yang dilakukan secara langsung dengan proses tanya 

jawab yang berkaitan dengan topik yang dibahas oleh peneliti. 

c) Kuesioner  

Penelitian yaang digunakan secara langsung dengan memberikan 

daftar pertanyaan yang berkaitan dengan topik yang dibahas oleh 

peneliti secara tertulis kepada seluruh karyawan sales Dealer 

Banyuwangi Motor Genteng. 

2. Data sekunder  

Menurut Bungin (2014:132) data sekunder  adalah data yang diperoleh 

dari sumber kedua atau sumber sekunder  dari data yang kita 

dibutuhkan. Artinya, data tersebut telah lebih dahulu dikumpulkan dan 

dilaporkan oleh satu orang atau instansi luar peneliti sendiri, walaupun 

yang dikumpulkan itu sesungguhnya adalah data yang asli. Data 

sekunder dalam penelitian ini berupa dokumentasi dan studi 

kepustakaan yaitu sebagai berikut: 

a) Dokumentasi  
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Doumentasi adalah cara untuk memperoleh data dengan jalan 

mencetak secara dari buku pedoman, catatan atau arsip karyawan 

Dealer Banyuwangi Motor Genteng. Adapun data-data yang 

diambil adalah sejarah dan perkembangan struktur perusahaan, dan 

data-data lainnya yang sesuai dengan permasalahan penelitian. 

b) Studi kepustakaan  

Studi kepustakaan merupakan metode pengumpulan informasi atau 

data awal yang diperlukan untuk menambah  dan memperluas 

pengetahuan peneliti yang dilakukan dengan membaca buku-buku 

atau literatur dan hasil penelitian-penelitian terdahulu yang ada 

kaitannya dengan insentif dan prestasi kerja karyawan. 

 

3.5 Tahap Pengolahan Data 

 Pengolahan data merupakan kegiatan yang dilakukan setelah proses 

pengumpulan data selesai. Menurut Bungin (2014:174-178) tahap pengolahan 

data dibagi menjadi beberapa bagian diantaranya adaah sebagai berikut: 

1. Editing (pemeriksaan) 

Editing adalah kegiatan yangdilaksanakan setelah penelitian selesai 

menghimpun data d lapangan. Pemeriksaan data dapat dilakukan dengan 

memeriksa jawaban yang telah diisi oleh responden dalam kuesioner yang 

telah dibagikan. Tujuannya adalah untuk mengetahui kelengkapan data 

yang terkumpul agar data tersebut dapat digunakan dalam proses 

berikutnya.  

2. Coding (pengkodean) 

Coding merupakan tahap mengklarifikasi data yang telah melalui proses 

editing. Tujuannnya adalah untuk  memberikan nilai dari setiap  jawaban 

responden. 

3. Tabulating  

Tabulating atau disebut proses pembeberan adalah proses pemasukan data 

pada tabel-tabel tertentu dan mengukur angka-angka serta menghitungnya. 
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Tabulasi merupakan tahapan terakhir dalam pengolahan  data. Tujuannya 

adalah untuk memudahkan dalam menganalisisnya. 

 

3.6 Definisi Operasional Variabel  

 Definisi operasional merupakan penjabaran dari pengertian suatu konsep  

yang telah ditentukan sebagai variabel ke dalam pengertian yang lebih konkrit dan 

menggunakan indikator-indikator (alat ukur variabel/ukuran variabel) variabel 

yang bersangkutan. Menurut Sugiyono (2014:38) variabel pada dasarnya adalah 

segala  sesuatu yang berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik 

kesimpulan. Variabel yang dgunakan dalam penelitian ini mengenai pengaruh 

insentif terhadap prestasi kerja karyawan sales pada Dealer Banyuwangi Motor 

Genteng. Ada dua macam variabel yang digunakan dalam penelitian ini yaitu 

variabel independen yaitu insentif dan variabel dependen yaitu prestasi kerja. 

Tabel 3.1 Definisi Operasional Variabel  

Variabel Indikator Item 

(a) (b) (c) 

Insentif (X) 

 

 

 

 

 

1. Material 

         a. Bonus 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  b. Jamsostek 

          

 

 

 

1. Insentif Kredit diberikan 

dua kali lipat bonus 

penjualan  satu unit 

kendaraan 

2. Insentif all diberikan 

berdasarkan penjualan 

secara cash  

3. Uang transportasi 

diberikan bersamaan 

dengan gaji secara tepat 

waktu 

1.  Perusahaan  

memberikan asuransi 

keselamatan bagi 

karyawan sales 

2. Karyawan  semakin 

loyal karena ada 

jaminan sosial 

3. Perusahaan memberikan 

BPJS golongan 1 pada 

karyawan sales  

4. Karyawan merasa aman 

dengan jaminan yang 

diberikan perusahaan 
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(a) (b) (c) 

 

 

 

 

 

1. Non Material 

a. Pemberian 

pujian 

b. Promosi 

jabatan  

 

 

1.  pemberian pujian oleh   

pimpinan kepada 

karyawan yang 

berprestasi 

2.  tingkatan sales sesuai 

dengan target yang 

dicapai 

Prestasi Kerja (Y) 

 

 

 

 

 

1. Kuantitas  

 

 

 

1. Mampu mencapai 

jumlah target yang telah 

ditetapkan perusahaan 

2. Karyawan sales dapat 

memenuhi target dengan 

tepat waktu 

         2. Pelaksanaan     

Tugas 

1.    Mampu memberikan 

informasi melalui sebar 

brosur kepada 

konsumen 

2.    Mampu bertanggung 

jawab atas wewenang 

yang diberikan 

pimpinan kepada 

karyawan sales 

Sumber: Data diolah 2018 

 

3.7 Teknik Pengukuran 

 Dalam penelitian  ini teknik pengukuran menggunakan skala likert.”Skala 

likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi orang atau 

sekelompok orang tentang fenomena sosial”, Sugiyono(2012:93). Dengan skala 

likert maka variabel yang akan diukur dan dijabarkan menjadi indikator variabel. 

Kemudian indikator tersebut dijadikan titik tolak untuk menyusun item-item 

intrumen yang dapat berupa pertanyaan atau pernyataan. Pengukuran yang 

dilakukan dalam penelitian ini menggunakan skala likert yang telah dimodifikasi 

dari 5 kategori jawaban menjadi 4 kategori jawaban. Bentuk pilihan ganda diberi 

skor sebagai skor sebagai berikut: 

a. Jawaban sangat benar(SB)  : skor 4 

b. Jawaban benar (B)   : skor 3 

c. Jawaban tidak benar (TB)  : skor 2 

d. Jawaban sangat tidak benar (STB) : skor 1 

Digital Repository Universitas JemberDigital Repository Universitas Jember

http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/


36 

 

 

 

Pengukuran yang dilakukan dalam penelitian ini menggunakan skala likert 

yang dimodifikasi dari 5 kategori jawaban menjadi 4 kategori jawaban dengan 

menjadikan kategori jawaban yang di tengah berdasarkan alasan sebagai berikut 

(Hadi,1995:160-161): 

1) Kategori di tengah mempunyai arti ganda. Biasanya diartikan belum 

dapat memutuskan sesuatu atau memberi jawaban, atau bahkan ragu-

ragu 

2) Tersedianya jawaban di tengah akan menimbulkan kecenderungan 

menjawab ke tengah, terutama bagi mereka yang ragu-ragu atas arah 

kecenderungan jawabnya, ke arah setuju atau tidak setuju 

3) Maksud kategori menjadi 4 jawaban adalah untuk melhat 

kecenderungan jawaban responden ke arah setuju atau tidak setuju. 

Jika disediakan 5 jawaban, akan menghilangkan banyak data penelitian 

sehingga mengurangi banyaknya informasi yang dapat diperoleh dari 

para responden.  

 

3.8 Teknik Analisis Data  

3.8.1  Uji Validitas  

Uji validitas bertujuan untuk mengetahui sejauh mana validitas data yang 

diperoleh dari penyebaran kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan valid jika 

pertanyaan pada kuisioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 

kuisioner. Uji validitas digunakan untuk mengukur apakah pertanyaan dalam 

kuisioner yang sudah dibuat betul-betul dapat mengukur apa yang hendak kita 

ukur (Sugiyono, 2008: 363). Jika suatu item pertanyaan tidak valid maka item 

pertanyaan tersebut tidak dapat digunakan dalam uji-uji selanjutnya.  

Pengujian validitas dilakukan dengan menguji taraf signifikansi product 

moment pearson’s. Uji signifikansi dilakukan dengan membandingkan nilai r 

hitung dengan r tabel untuk degree of freedom (df)= N-2, dalam hal ini N adalah 

jumlah sampel. Jika r hitung > r sig 1% > r sig 5% dan nilai positif maka butir 

atau pertanyaan atau indikator dinyatakan valid dan sebaliknya (Ghozali,2013:45) 
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Keterangan : 

r = koefisien korelasi 

x = skor pertanyaan 

y = skor total 

n = jumlah sampel  

 

3.8.2 Uji Reliabilitas  

 Uji reliabilitas digunakan untuk menguji kemampuan suatu hasil 

pengukuran relatif konsisten apabila pengukurannya diulangi dua kali atau lebih 

(Prayitno,2010:75). Reliabilitas  berkonsentrasi pada masalah akurasi pengukuran 

dan hasilnya. Dengan kata lain reliabilitas menunjukkan seberapa besar 

pengukuran kendali terhadap subjek yang sama.  

 Pengujian kendala alat ukur dalam alat penelitian menggunakan reliabilitas 

metode alpha (α) yang digunakan adalah metode Cronbach yakni 

(Prayitno,2017:75) sebagai berikut.  

     

Keterangan: 

a  = koefisien reliabilitas 

r = koefisien rata-rata korelasi antar variabel 

k = jumlah variabel bebas dalam persamaan 

 Pengukuran reliabilitas dilakukan dengan menguji statistik Cronbach 

Alpha. Suatu variabel dikatakan reliabel apabila variabel tersebut memberikan 

nilai Cronbach Alpha > 0,60. 

 

3.8.3  Analisis Regresi Linier Sederhana 

 Analisis regresi linier sederhana digunakan untuk memprediksi nilai 

variabel dependen berdasarkan nilai variabel independen secara individual. 

Dampak dari penggunaan analisis regresi linier sederhana dapat digunakan untuk 
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memutuskan apakah naik dan menurunnya nilai dalam variabel dependen dapat 

dilakukan melalui menaikkan menurunkan nilai variabel independen, atau untuk 

meningkatkan nilai variabel dependen dapat dilakukan dengan meningkatkan nilai 

variabel independen atau sebaliknya (Sugiyono,2013:237). 

 Pada penelitian ini menggunakan analisis linier sederhana. Menurut 

Sugiyono (2014:261), regresi sederhana didasarkan pada hubungan fungsional 

ataupun kausal satu variabel independen dengan satu variabel dependen. 

Persamaan umum regresi sederhana  adalah: 

      

Keterangan: 

Y  = nilai variabel terikat, yaitu prestasi kerja  

a = harga Y, bila X = 0 (harga konstan) 

b = koefisien regresi, b positif (+) = naik dan bila b minus(-) = turun 

X = nilai variabel bebas, yaitu insentif 

 Model diatas menunjukkan bahwa variabel terikat dipengaruhi oleh 

variabel insentif. 

 

3.8.4 Uji Hipotesis 

 Uji hipotesis digunakan untuk mengetahui signifikasi dari masing-masing 

variabel bebas terhadap variabel terikat yang terdapat dalam model. Analisis ini 

digunakan untuk membuktikan signifikan tidaknya antara variabel pemberian 

insentif terhadap prestasi kerja karyawan.  Rumusnya adalah (Prayitno,2010:142): 

   

     

Keterangan: 

t = test signifikasi dengan angka korelasi 

bi = koefisien regresi 

Se (bi) = Standart error dari koefisien korelasi 

Dengan kriteria-kriteria sebagai berikut: 
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a. H0 ditolak dan Ha diterima apabila  thitung > ttabel  yang artinya bahwa 

variabel bebas memiliki pengaruh terhadap  variabel terikatnya; 

b. H0 diterima dan Ha ditolak apabila thitung < ttabel, yang artinya bahwa 

variabel bebas tidak memiliki pengaruh terhadap variabel terikatnya. 

c. Level signifikan 5% 

 

3.8.5  Koefisien Determinasi (R
2
) 

 Menurut (Prayitno,2010:66) koefisien determinasi digunakan untuk 

mengetahui presentase sumbangan pengaruh variabel independen terhadap 

variabel dependen. Koefisen ini menunjukan seberapa besar presentase variasi 

variabel independen yang digunakan dalam model mampu menjelaskan variasi 

variabel dependen. Nilai r
2
 (koefisien determinasi) terletak antara 0 dan 1. Jika 

nilai r
2
=1 berarti 100 persen total (sempurna) variasi variabel dependen 

diterangkan oleh variabel independen. Jika r
2
= 0, maka tidak ada sedikitpun 

persentase sumbangan pengaruh yang diberikan variabel independen terhadap 

variabel dependen, atau variasi variabel independen yang digunakan dalam model 

tidak menjelaskan sedikitpun variasi variabel dependen.  

 

3.9  Tahap Penarikan Kesimpulan  

 Penarikan kesimpulan dilakukan dengan metode  induktif. Metode induktif 

dimulai dari fenomena khusus yang ditemukan yang menjadi dasar dari 

kesimpulan-kesimpulan yang dibuat. Penarikan kesimpulan didasarkan pada data 

yang diperoleh dan yang dianalisis, sehingga akan ditemukan jawaban dari 

permasalahan. 
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BAB 5. PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Dari hasil penelitian, pengolahan dan analisis data yang dilakukan, maka 

diperoleh beberapa kesimpulan yaitu: 

1) Berdasarkan uji t hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel insentif 

(X) berpengaruh terhadap prestasi kerja (Y) karyawan sales pada Dealer 

Banyuwangi Motor Genteng. 

2) Berdasarkan perhitungan diperoleh nilai koefisien determinasi (R
2
) sebesar 

0,131, hal ini menunjukkan bahwa insentif memberikan pengaruh sebesar 

13,1% terhadap prestasi kerja karyawan sales pada Dealer Banyuwangi 

Motor Genteng, dengan asumsi masih ada faktor lain yang tidak diteliti, 

yang memberi kontribusi pada prestasi kerja karyawan sales.  

 

5.2 Saran 

Adapun saran yang dapat diberikan setelah dilakukan penelitian, 

pengolahan dan analisis data adalah sebagai berikut: 

1) Pemberian insentif bisa mempengaruhi prestasi kerja karyawan, oleh 

karena itu perusahaan bisa memperhatikan pemberian insentif dengan 

memberikan nilai insentif material yang lebih besar untuk menunjang 

karyawan perusahaan supaya lebih berprestasi/ lebih giat bekerja sesuai 

dengan job descriptions. 

2) Penelitian selanjutnya, alangkah lebih baik jika peneliti menambah 

beberapa variabel bebas agar lebih banyak diketahui faktor-faktor apa saja 

yang dapat mempengaruhi prestasi kerja karyawan selain variabel insentif. 

3) Perlu mempertimbangkan menambah karyawati sebagai promosi sale atau 

Sales Promotion Girl/SPG agar mencapai target penjualan.  
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LAMPIRAN 

 

LAMPIRAN 1. KUESIONER PENELITIAN 

 

Kepada 

Yth. Bapak/Ibu/Saudara/i Responden 

Di Tempat 

 

Dengan Hormat,  

 Sehubungan dengan penyusunan skripsi guna memenuhi syarat 

penyelesaian program studi S1 Ilmu Administrasi Bisnis Fakultas Ilmu Sosial dan 

Ilmu Politik Universitas Jember maka saya memohon ketersediaan 

Bapak/Ibu/Saudara/i untuk memberikan informasi dan berkenan menjawab 

peryataan yang telah diberikan dalam kuesioner yang berkaitan dengan topik 

penelitan yang saya ajukan.  Penelitian skripsi ini berjudul “Pengaruh Insentif 

terhadap Prestasi Kerja Karyawan Sales Pada Dealer Banyuwangi Motor 

Genteng”. 

 Informasi yang Bapak/Ibu/Saudara/i berikan hanya digunakan untuk 

kepentingan penelitian skripsi ini saja. Peneliti menjamin kerahasiaan identitas 

pribadi dan jawaban yang diberikan oleh Bapak/Ibu/Saudara/i.  

 Saya sebagai peneliti mengucapkan terima kasih atas kesediaan dan 

kerjasama Bapak/Ibu/Saudara/i yang berkenan untuk meluangkan waktu mengisi 

kuesioner ini.  

 

 

         Hormat Saya, 

 

       Yulyta Indra Rukmana 

       Nim 140910202020 
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KUESIONER 

 

1. Identitas Responden 

 Jenis Kelamin  : 

 Umur     : 

 Jabatan   : 

 Lama  Bekerja  : 

2. Petunjuk Pengisian 

a. Beri tanda (X) pada jawaban yang anda anggap paling sesuai dengan kondisi 

anda. 

b. Setiap pernyataan hanya membutuhkan satu jawaban saja. 

c. Adapun  nilai dari jawaban tersebut adalah sebagai berikut: 

Sangat benar/sederajat   : 4 

Benar/sederajat    : 3 

Tidak Benar/sederajat   : 2 

Sangat Tidak Benar/sederajat         : 1   
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DAFTAR KUESIONER 

Variabel Insentif(X) 

1. Insentif Kredit diberikan dua kali lipat bonus penjualan  satu unit kendaraan 

a. Sangat benar  c. Tidak benar  

b. Benar   d. Sangat Tidak benar 

2. Insentif all diberikan berdasarkan penjualan secara cash perusahaan 

a. Benar   d. Sangat Tidak Benar 

b. Sangat Benar  c. Tidak Benar  

3. Uang Transportasi diberikan bersamaan dengan gaji secara tepat waktu  

a. Sangat Benar  c. Tidak Benar 

b. Benar   d. Sangat Tidak Benar 

4. Perusahaan  memberikan asuransi keselamatan bagi karyawan sales 

a. Sangat Benar  c. Tidak Benar 

b. Benar   d. Sangat Tidak Benar 

5. Karyawan  semakin loyal karena ada jaminan sosial 

a. Sangat Benar  c. Tidak Benar 

b. Benar   d. Sangat Tidak Benar 

6. Perusahaan memberikan BPJS golongan 1 pada karyawan sales  

c. Sangat Benar  c. Tidak Benar 

d. Benar   d. Sangat Tidak Benar 

7. Karyawan merasa aman dengan jaminan yang diberikan perusahaan 

a. Sangat Benar  c. Tidak Benar 

b. Benar   d. Sangat Tidak Benar 

8. Pemberian pujian oleh   pimpinan kepada karyawan yang berprestasi 

a. Sangat Benar  c. Tidak Benar 

b. Benar   d. Sangat Tidak Benar 

9. Tingkatan sales sesuai dengan target yang dicapai 

a. Sangat Benar  c. Tidak Benar 

b. Benar   d. Sangat Tidak Benar 

 

Variabel Prestasi Kerja(Y) 

1. Saya mampu mencapai jumlah target yang telah ditetapkan perusahaan 

a. Sangat Mampu                         c. Tidak Mampu 
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b. Mampu    d. Sangat Tidak Mampu 

2. Saya mampu memenuhi target dengan tepat waktu  

a. Sangat Mampu                         c. Tidak Mampu 

b. Mampu      d. Sangat Tidak Mampu 

3. Saya mampu memberikan informasi melalui sebar brosur kepada konsumen 

a. Sangat Mampu                         c. Tidak Mampu 

b. Mampu      d. Sangat Tidak Mampu 

4. Saya mampu bertanggung jawab atas wewenang yang diberikan pimpinan 

kepada karyawan sales 

a. Sangat Mampu                         c. Tidak Mampu 

b. Mampu      d. Sangat Tidak Mampu 
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LAMPIRAN 2. REKAPITULASI  DATA  

 

Variabel X (Insentif) 

NO X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 TOTAL 

1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

2 3 3 3 2 4 3 3 4 2 27 

3 3 3 1 4 4 3 3 3 2 26 

4 3 4 3 3 4 3 2 4 4 30 

5 4 3 2 2 3 3 3 3 2 25 

6 4 3 3 4 4 3 3 4 2 30 

7 4 4 3 3 4 4 2 4 4 32 

8 4 4 3 3 4 4 2 4 4 32 

9 3 3 4 4 4 3 3 4 2 30 

10 4 3 3 4 4 3 4 4 4 33 

11 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

12 3 3 4 4 4 3 3 4 4 32 

13 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

14 4 2 3 2 4 3 3 4 2 27 

15 4 4 3 3 4 3 4 4 4 33 

16 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

17 3 2 4 2 2 3 3 4 2 25 

18 3 3 3 3 2 2 2 3 3 24 

19 4 4 4 4 4 4 3 4 3 34 

20 4 2 3 2 4 2 4 4 2 27 

21 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

22 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

23 4 2 3 2 4 2 2 4 3 26 

24 4 2 3 2 4 2 2 3 4 26 

25 3 2 3 2 2 3 2 3 3 23 

26 3 2 2 2 3 2 2 3 1 20 

27 4 3 3 4 3 3 3 4 4 31 

28 3 2 2 2 3 2 2 3 2 21 

29 4 2 3 3 4 4 2 3 3 28 

30 3 3 3 3 4 3 4 3 4 30 

31 3 3 3 3 3 3 2 3 3 26 

32 3 2 3 3 3 4 3 4 3 28 

33 4 2 4 2 2 2 2 4 2 24 

34 3 3 3 3 3 3 3 3 2 26 

35 3 3 3 2 3 3 3 3 3 26 

36 3 3 3 2 2 2 2 3 3 23 

37 4 2 4 3 3 3 3 4 3 29 

38 3 2 2 3 3 2 3 3 3 24 

39 3 3 3 2 3 3 3 3 3 26 

 

Digital Repository Universitas JemberDigital Repository Universitas Jember

http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/


66 

 

 

 

Variabel Y(Prestasi Kerja) 

NO Y1 Y2 Y3 Y4 Total 

1 3 3 3 3 12 

2 3 3 4 3 13 

3 3 3 3 3 12 

4 4 3 4 4 15 

5 3 4 4 4 15 

6 3 3 3 3 12 

7 3 3 3 3 12 

8 3 3 3 4 13 

9 3 3 3 3 12 

10 4 4 4 4 16 

11 3 3 3 3 12 

12 4 3 3 3 13 

13 3 3 3 3 12 

14 3 4 3 2 12 

15 4 3 3 4 14 

16 3 3 3 3 12 

17 3 3 3 3 12 

18 3 3 3 3 12 

19 3 3 3 4 13 

20 3 3 4 3 13 

21 3 3 3 3 12 

22 3 3 3 3 12 

23 3 2 2 2 9 

24 3 2 2 2 9 

25 3 3 3 3 12 

26 3 3 3 4 13 

27 3 3 3 3 12 

28 2 2 2 3 9 

29 3 3 3 3 12 

30 4 4 3 3 14 

31 3 3 3 3 12 

32 3 3 3 3 12 

33 4 4 3 4 15 

34 3 3 3 3 12 

35 3 3 3 3 12 

36 3 3 3 3 12 

37 3 3 4 3 13 

38 3 4 3 3 13 

39 3 3 3 3 12 
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LAMPIRAN 3. VALIDITAS  DAN RELIABILITAS 

VALIDITAS 
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RELIABILITAS 
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LAMPIRAN 4. ANALISIS DATA 

REGRESI LINIER SEDERHANA 
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LAMPIRAN 5. Tabel Nilai t 

 

Sumber: Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Program SPSS(Ghozali,2013) 
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LAMPIRAN 6. DOKUMENTASI  PENELITIAN 
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