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ABSTRAK 

 

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk memperoleh gambaran 

mengenai perbandingan gaya menjual sales agent yang berprestasi kerja tinggi 

dan sales agent yang berprestasi kerja rendah di perusahaan asuransi ‘X’, 

Bandung. 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode komparatif. 

Variabel penelitian adalah gaya menjual. Pengambilan data dilakukan di 

perusahaan asuransi ‘X’ Bandung terhadap karyawan yang bekerja sebagai sales 

agent sesuai dengan kriteria yang telah ditentukan. Jumlah responden adalah 42 

orang yang terbagi ke dalam dua kelompok yaitu kelompok sales agent yang 

berprestasi kerja rendah dengan sales agent yang berprestasi kerja tinggi. 

Pada penelitian ini digunakan alat ukur untuk mengukur gaya menjual 

berbentuk kuesioner yang telah dimodifikasi dari kuesioner yang disusun ber-

dasarkan teori Robert R. Blake & Jane Srygley Mouton (1970), sedangkan 

pengelompokkan terhadap sales agent yang berprestasi kerja rendah dan yang 

berprestasi kerja tinggi ditentukan oleh peneliti berdasarkan kriteria prestasi dari 

perusahaan pada tahun 2007. 

Berdasarkan pengolahan data dan perhitungan uji statistik chi-kuadrat 

dengan α = 0,05 diperoleh hasil yaitu X
2
 hit < X

2
 tabel yang berarti H0 diterima 

dan H1 ditolak. 

Dengan demikian kesimpulan penelitian ini adalah tidak terdapat 

perbedaan gaya menjual antara sales agent yang berprestasi kerja tinggi dengan 

sales agent yang berprestasi kerja rendah di Perusahaan Asuransi “X” Bandung, 

selain itu gaya menjual bukan satu-satunya faktor yang mempengaruhi prestasi 

kerja seorang sales agent, terdapat faktor-faktor yang juga turut mempengaruhi 

prestasi kerja sales agent 
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