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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Indonesia terus mengalami kemunduran dalam bid&mmoeni sejak
terjadinya krisis moneter. Nilai tukar mata uangoRb semakin melemabh, inflasi
tidak terkendali, juga pertumbuhan ekonomi yanghgrberkembang merupakan
contoh nyata dari krisis yang dialami bangsa Ind@eéAkan tetapi menurut IMF
(International Monetary Fund/ Dana Moneter Internasional) memasuki era
globalisasi, perekonomian di Indonesia akan masd&na pasar yang bertumbuh
dengan pesae(nerging marketdi Asia setelah RRC (Republik Rakyat Cina) (10
%), India (8,4 %) dan Vietnam (8 %). Angka pertuinddn ekonomi Indonesia
pada tahun 2007 akan melaju dibanding tahun 2006)(6an pada tahun 2008,
Indonesia akan bertumbuh 6,3 % (www.semestanet.com)

Menurut J. Soedradjad Djiwandono (2004), seopai@r ekonomi, angka
pertumbuhan ekonomi Indonesia tersebut dapat terchia didukung oleh
bidang perbankan. Perbankan yang sehat dan efekifiunjang kegiatan
konsumsi, produksi, investasi dan perdagangan ygmgrlukan guna mencapai
pertumbuhan ekonomi nasional (www.kolom.pacificidgt Industri perbankan
sangat mempengaruhi perkembangan ekonomi suatuanég@aena transaksi
ekonomi selalu berhubungan dengan bank. Dengan kiami tersedianya

perbankan atau sektor keuangan yang sehat damerepakan syaraebijakan
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ekonomi makro yang berlanjut untuk tercapainya ymebuhan ekonomi
(www.logika.ac.id).

Industri perbankan di Indonesia terus mengalaming&atan dari tahun
ke tahun dan adapun Bank "X di kota Bandung mekapasalah satu bank
internasional yang sukses (www.id.wikipedia.orghfviBank “X” didirikan pada
tahun 1812 di salah satu daerah di negara Am8&ekikat. Pada tahun 1894 bank
ini menjadi bank terbesar di Amerika Serikat (A8@ndbada tahun 1902 mulai
mengadakan perluasan ke seluruh dunia dan meng@d pertama AS yang
memiliki cabang di luar negeri. Selanjutnya menjadink terbesar di dunia
dengan lebih dari 100 cabang di 23 negara pada tB980. Bank “X” juga salah
satu bank pertama yang memperkenalkaantomatic Teller Machineatau
Anjungan Tunai Mandiri (ATM) pada tahun 1970-an @wvd.wikipedia.org).

Saat ini bank “X” aktif beroperasi di lebih 50 &g di dunia termasuk di
Indonesia. Bank “X” menawarkan pelayananline (terhubung langsung pada
internet) dan merupakan salah satu bank yang palikges, dengan sekitar 15
juta pengguna (www.id.wikipedia.org/wiki). Bank ijpiga menawarkan berbagai
layanan seperti kartu kredit, perbankan & investaisijiaman, serta dana ekspres
dimana setiap produk tersebut memiliki variasi @y lain yang disediakan
sesuai kebutuhan nasabah. Contoh variasi dari dayaerbankan dan investasi
adalah rekening dengan jemgsld (saldo minimal sebesar Rp 500.000.000) dan
blue (saldo minimal sebesar Rp 50.000.00®elain itu melalui survei

“perusahaan idaman” tahun 2002 yang dilakukan thatriset Warta Ekonomi
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menunjukkan bahwa bank swasta asing inilah yangemeati urutan pertama
menggantikan PT Telekomunikasi Indonesia Tbk. (weylics.multiply.com).

Prestasi yang telah diperoleh bank "X” tidak tealemari kualitas sumber
daya manusia (SDM) yang dimiliki. Bank "X” juga lentribusi menghasilkan
orang-orang yang berkualitas dalam dunia usahardiht air misalnya Peter F.
Gontha (mantan eksekutif Bimantara ), Roy E. Tin(@EO Grup Lippo), dan
Dicky Iskandar Di Nata (presiden direktur Jaringtddndonesia dan mantan
eksekutif Bank Duta) juga berasal dari bank  asingni i
(http://202.59.162.82/swamajalah/). Cara pembin&DM bank “X” melalui
training pemahaman produk yang menyeluruh dan etika dalalayare nasabah
menyebabkan para SDM-nya lebih handal bila dibagi@in dengan bank lain.
Budaya kerja yang ulet pada bank “X” menyebabkareReeterpacu untuk lebih
berprestasi dibanding rekan lainnya di bank “X”
(http://202.59.162.82/swamajalah/). Oleh karena DM bank "X” banyak
diminati oleh perusahaan lain baik di Indonesia mo@u di seluruh dunia
(www.swa.co.id). Bila SDM bank memadai dan berkaali maka kinerja bank
tersebut dapat tumbuh dengan optimal (www.asbaoag.c

SDM pada bank "X” yang akan diteliti pada penefitimi berada pada
level Business Development AssociaBDA) yang bekerja pada layanan
perbankan dan investasi. BDA merupakan level teabawalam struktur
organisasi bank “X” pada bagian pemasaran. BDAabgdung jawab langsung
padaBusiness Development Supervig®DS). BDS bertanggung jawab pada

Business Development He@8DH) atau yang lebih sering disebut sebagai BDM
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(Business Development Managdgn Sebaliknya BDM bertanggung jawab pada
Acquisition Managerdan atasan darAcquisition Manageradalah Segment
Marketing Head. Job descriptiofgambaran pekerjaan) BDA adalah mencari
nasabah baru yang belum pernah mempunyai rekenirdgark "X” ataupun
nasabah lama yang sudah memiliki rekening di battknamun tidak memiliki
dana (sebesar nol rupiah) di rekening tersebutrdg@agka waktu tiga bulan atau
lebih. Dengan demikian, posisi BDA merupakan ujtmmbak dalam bank "X”
sebab keberadaan nasabah dalam dunia perbankah adatu kebutuhan karena
sumber keuntungan bank berasal dari nasabah (wwpssiukum.com).

Job appraisal(penilaian pekerjaan) yang berlaku di bank "X” loit dari
observasi perilaku karyawan seperti ketekunanpgsformancgA+, A, B, C, U)
setiap bulannyaPerformanceA+ bila BDA mampu memperoleh delapan orang
atau lebih nasabah sedangkaerformanceA bila BDA mampu memperoleh
enam atau tujuh orang nasab®&erformanceB bila BDA mampu memperoleh
empat atau lima orang nasabah garformanceC bila BDA mampu memperoleh
dua hingga tiga orang nasabah sedangieaformancel bila BDA memperoleh
satu atau tidak memperoleh nasabah. Penilp@formanceini mempengaruhi
pemberian komisi dan penilaian peningkatan jabbagay BDA.

BDA memiliki target yang harus dicapai setiap bukebanyak enam
orang nasabah dengan minimal jumlah dana yang ufitabsebesar Rp.
50.000.000 per nasabah. Jumlah saldo minimal peaasukekeningaccounj
sebesar itu menyebabkan BDA sulit untuk memperol@sabah dan mencapai

targetnya terutama pada saat ini. Hal itu berkaiamgan naiknya harga minyak
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dunia yang berdampak pada kenaikan harga baranguteim pokok sehingga

masyarakat lebih mengutamakan pemenuhan kebutubap Mmereka daripada

menabung (www.suarapembaruan.com). Perkembangan galsam yang pesat
juga mempengaruhi ketertarikan calon nasabah ulghith menginvestasikan

uangnya di pasar saham daripada menabung di bardneabunga yang

ditawarkan di pasar saham lebih besar. Kondisirpgsmdaan ekonomi global)

yang kurang stabil juga turut berpengaruh padadgaman calon nasabah untuk
menginvestasikan uangnya di bank "X", sehingga éegaruh pada pencapaian
target para BDA tersebut.

BDA yang tidak dapat mencapai target selama tiganbberturut-turut
akan diberikan peringatan dan hanya menerima géplpbulanan. Kesempatan
yang diberikan untuk memperbaperformancenya tersebut hanya satu kali (satu
bulan) dan bila tetap tidak menunjukkan perbaikenformancemaka sesuai
dengan peraturan bank "X”, BDA tersebut harus madgtkan diri. Usaha bank
"X” untuk meningkatkan kinerja BDA yang rendah ataldengarcoachingdan
memberikan perhatian yang lebih misalnya mengapadara melakukasales
call (menelepon calon nasabah ataufoi®w upnasabah) atauisit (melakukan
kunjungan pada calon nasabghig benar.

Berbeda halnya jika BDA mampu mencapai dan meletsilget maka
akan menerima gaji pokok bulanan ditambah dengamigioserta mendapat
sertifikat bila mencapgperformanceA atau A+. Komisi yang diberikan adalah
berupa uang dengan jumlah yang berbeda-beda tergpdari jumlah dana yang

dimasukkan oleh nasabah dan diberikan setiap daa sekali. Komisi diberikan
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hanya pad@radeB, A dan A+. Jika BDA mampu memperolpkrformanceA+
selama enam bulan berturut-turagka akan dipromosikan oleh BDM ke kantor
pusat menjadi karyawan tetap atau BBESiness Development Execufive

Sejak bulan November dan Desember 2007, BDM kardbang di kota
Bandung tidak dapat mencapai target (berap@ountnasabah) yang ditetapkan
oleh kantor pusat. Pada bulan Januari 2008, sebamneam dari 27 orang BDA
mengundurkan diri karer@erformanceyang rendah lalu BDM menambah jumlah
BDA sebanyak sembilan orang. Dengan ditambahnydajurBDA (saat ini
berjumlah 30 orang) menyebabkan semakin mening&ajagnlah target yang
harus dicapai oleh kantor cabang bank "X” di kotm&ung.

Target pada bulan Januari tersebut dapat tercag#iata adanya
penambahan jumlah BDA namun dengan penambahan HuBIA tersebut,
tidak dapat menjamin bahwa target pada bulan-bbéikutnya dapat tercapai.
Hal ini terbukti pada bulan berikutnya yaitu padalan Februari, target yang
harus diperoleh yaitu sebanyak 72 nasabah namugah&6 nasabah yang
diperoleh. Keadaan tersebut berdampak pada serkekatnya peraturan yang
berlaku, yaitu BDA yang terlambat tiba di kantoawatiba lebih dari pukul 08:15
akan dikenai sanksi berupa denda Rp. 5.000. Paragang lainnya adalah jam
makan siang hanya pada pukul 12.00 — 13.00, tidizk y@ng boleh melebihi
waktu makan siang tersebut. Selain itu bank "X"diai langsung oleh kepala
cabang bank "X” di Bandung dan BDA hanya boleh pglpada pukul 19:00,
sebelumnya adalah pukul 17:00. Bila setengah tyaysg harus diperoleh belum

tercapai maka pada akhir bulan atau minggu keenBi2# harus bekerja pada
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hari Sabtu padahal sebelumnya tidak ada aturasbiersMereka harus bekerja
lebih giat dibandingkan waktu-waktu sebelumnya mataemperoleh nasabah dan
bersaing dengan bank asing lainnya sep&tandard Chartered HSBC
(Hongkong and Shanghai Banking Corporajicdommon Wealtkdan Bank DBS
dalam menarik nasabah untuk menabung di bank "X” .

Peraturan yang semakin ketat dan suasana kerja kamagng nyaman
akibat adanya pengawasan oleh kepala cabang bantersébut membuat BDA
memiliki tantangan untuk mencapai target. Apabiatangan tersebut berubah
menjadi harapan, maka akan menggiatkan BDA untieriee lebih keras dan
melebihi target yang ditentukan. Jika BDA tidak usatha keras memperoleh
nasabah, mencapai atau melebihi target, maka dikatakan BDA tersebut
belum berhasil dalam menjalankan tugasnya bekebark "X".

Kuat atau lemahnya motivasi BDA akan menentukaersgla besar usaha
yang dikerahkannya untuk memperoleh nasabah sdsagan yang diinginkan
BDA tersebut. Menurut Pintrich & Schunk (2002) dalaxpectancy-task value
model of motivation, expectanayan task value sangatlah penting sebagai
prediktor tingkah laku berprestasi seseoraahievement behavipdan berasal
dari motivational beliefsndividu. Motivational beliefsadalah salah sateneral
construct dalam expectancy-task value model of motivatipang terbentuk
melalui proses sosial kognitif dimaraeliefs (keyakinan) ini mempengaruhi
seseorang dalam melakukan pekerjaanriygpectancymencerminkanbeliefs
(keyakinan) individu tentang kemampuan dan pelugagmtuk berhasil dalam

menyelesaikan suatu tuga$ask Valuemengacu padéeliefs yang dimiliki
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seseorang mengenai alasan mengerjakan suatu Exgsectancydantask value
ini mengarah pada keyakinan BDA mengenai kemamgdiranya mencapai target
atau bahkan melebihinya sehingga dapat mep@formanceyang terbaik
(expectancypan keyakinan tentang penting atau bermanfaatrigakekerjaan
di bank "X” (task value)

Dengan demikiammotivational beliefspada BDA selama bekerja yaitu
dalam hal pencapaian targdgpat diukur dan diketahui melalekpectancydan
task value Oleh karena itu bila para BDA yakin dirinya memiilkemampuan
untuk mencapai target dan yakin bahwa dergges callmemiliki makna yang
penting dan bermanfaat maka akan memperkuat perbakprestasinya sebagai
BDA di bank "X". Hal ini sesuai dengan penjelasaaridvice PresidentGrup
SDM bank “X” bahwa karakter SDM yang bekerja di bdiX” adalah high
achiever(peraih prestasi yang tinggi) déwinger to learn(lapar untuk belajar).
Selain itu mereka juga percaya diri dalam berkokasiidengan nasabatgsult
oriented (berorientasi pada hasil), bangga pada pekerjaandgmanding
(bergantung) terhadap perkembangan karier réaaly to competdsiap untuk
bersaing) adalah perilaku SDM bank "X” (http://282.162.82/swamajalah).

Akan tetapi pernyataan diatas tentu saja tidakakerlterhadap setiap
SDM yang bekerja di bank “X”, terutama terhadap BDAnk “X” di kota
Bandung. Berdasarkan hasil wawancara peneliti dehvasepuluh orang BDA
bank "X” di kota Bandung, diperoleh fakta mengeeagpectancy-task valugang
berbeda-beda, lima diantaranya merasa dirinya mamenocapai target yang

ditentukan dengan menganggapnya sebagai tantangk wmencapai target
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tersebut éxpectancy for succesdvereka juga memiliki penilaian pribadi bahwa
mereka mampu berkomunikasi secara persuasif pddia wasabahtésk spesific
self conceptketika mengenalkan layanan yang disediakan bXiikLima BDA

ini juga mengatakan bahwa dalam bekerja, mereka anfaatkan waktunya
seefektif mungkin dengan rajin melakuksades call, visitdancanvasingdengan
tidak menganggapnya sebagai tugas yang beetdption of task difficuljy
Mereka juga bekerja dengan membuat target bagselirdiri untukvisit minimal
satu orang sehari dan memperluas relasi serta raglakukan canvasing
(menawarkan layanan dari rumah kerumah). Denganikédemlima BDA ini
memiliki expectancyangtinggi.

Lima orang BDA yang lainnya mengatakan bahwa merekeasa tidak
yakin mampu untuk mencapai target setiap butapéctancy for succgsg arget
dinilai sebagai suatu tuntutan pekerjaan yang dijenuhi karena mereka
mengalami kesulitan dalam mengkomunikasikan laydmank “X” pada calon
nasabah task spesific self concgptMereka sering kesulitan untuk mulai
melakukarsales callkkarena merasa cemas terlebih dahulu sehingga metkiamb
perasaan malas untuk melakukannyar¢eption of task difficulyy Dampak dari
kondisi seperti itu menyebabkan target mereka tidedapai €xpectancyendah).

Berbeda halnya dengdask value kesepuluh BDA tersebut mengatakan
hal yang sama bahwa pekerjaannya di bank "X” sabsgmang BDA memiliki
manfaat yang besar dan penting bagi masa depamkameka fask valuginggi).
Pencapaian target dinilai sebagai tugas yang saqeyeing dan mereka berusaha

untuk memperolehnyaattainment valug Para BDA juga menyukai bekerja di
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bank "X” dalam menghadapi tuntutan untuk mencapagdt setiap bulan
(intrinsic valueatauinteres).

Manfaat yang diperoleh dari pekerjaan ini adalahmma memperoleh
uang sehingga mampu memenuhi kebutuhan diri setalirikeluarga. Selain itu,
pengetahuan mereka akan dunia perbankan dan reksa jdga bertambah
(wadah yang dipergunakan untuk menghimpun dana rdasiyarakat pemodal
untuk diinvestasikan (http://id.wikipedia.org/wikiReksadana)), menambah
kenalan atau relasi di dunia bisnis, serta belajtuk bersosialisasufility value).
Manfaat tersebut sangat berguna bagi para BDAKeilak ingin membuka usaha
baru. Walaupun pada pelaksanannya para BDA harugoneankan waktunya
untuk bekerja lebih lama dan mengorbankan uangaginlya untukvisit keluar
kota (perceived co3t

Perbedaamxpectancyan persamaatask valueyang terdapat pada BDA
ini akan membentuknotivational beliefsyang beragam pada BDAMotivational
beliefstersebut akan berpengaruh pada perilaku yang plilean BDA selama
bekerja dalam mencapai target yang diinginkan. Bitativational beliefsyang
dimiliki BDA di bank “X” tinggi, maka BDA akan memjukkan perilaku untuk
berprestasi dalam bekerja. Dalam hal ini yang dsuelkadalah berupa pencapaian
target tiap bulannya sehingga BDA tersebut dapatpeeoleh komisi yang tinggi
bahkan mampu menjadi BDE. Dalam bekerja, BDA juanamenganggap
bahwa pekerjaan yang ditekuninya adalah pentingmémefaat dan BDA
menyenanginya sehingga akan memiliki keterikatamgyskuat terhadap

pekerjaannya di bank “X”. Berbeda halnya bila BDAemiliki motivational
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beliefsrendah maka akan menunjukkan perilaku sebalikngpei® tidak mampu
menunjukkan prestasi yang tinggeefformanceA atau A+) dan kurang memiliki
keterikatan terhadap pekerjaan ini karena menggnbgawa pekerjaan sebagai
BDA di bank “X” tidak penting dan kurang menyukatkerjaan tersebut. Oleh
karena itu peneliti tertarik untuk meneliti derajabtivational beliefgpadaBDA
bank "X” di kota Bandungyang ditinjau melaluiexpectancydan task value

models of motivatian

|.2 Identifikasi M asalah

Berdasarkan uraian yang telah dikemukakan daltam beelakang masalah
maka dari penelitian ini ingin diketahui mengenarajat motivational beliefs
pada karyawarlevel Business Development Associ@BDA) di Bank “X”

Bandung yang ditinjau dagixpectancy — task value models of motivation

1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian
1.3.1 Maksud Penelitian

Untuk memperoleh gambaran mengenai deragtivational beliefpada
karyawanlevel Business Development Associd@®®A) di Bank “X” Bandung
yang ditinjau darexpectancy — task value models of motivation
1.3.2 Tujuan Penélitian

Untuk mengetahui derajamotivational beliefs yang ditinjau dari
expectancy-task value models of motivaticsean faktor-faktor yang

mempengaruhinya pada BDA bank "X” di kota Bandung.
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1.4 Kegunaan Penelitian
1.4.1 Kegunaan Teoritis
1. Memberikan sumbangan informasi mengenaiotivational beliefs
berdasarkaexpectancy-task value modelsda ilmu psikologi khususnya
dalam ilmu psikologi industri dan organisasi.
2. Memberikan informasi atau masukan bagi penelith lgang berminat
melakukan penelitian lanjutan mengepapectancy-task value models of

motivation.

1.4.2 Kegunaan Praktis

1. Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai maswagi para BDA di
bank "X” kota Bandung dalam usahanya meningkatkaotivational
beliefs diri mereka berdasarkaexpectancy-task valueinformasi ini
menjadi masukan bagi BDA bank “X” dan menambah ve&amamereka
tentang motivational beliefs sehingga diharapkan mereka dapat
menunjukkanperformanceyang lebih baik dan mencapai prestasi kerja
yang lebih optimal.

2. Memberikan informasi atau masukan kepada BDM dar§ Blank "X”
mengenamotivational beliefsyang terdapat pada para BDA. Informasi ini
dapat digunakan dalam upaya meningkatkan kinerfa [BDA dalam
pencapaian target setiap bulannya misalnya mefgduambahan materi
training mengenai motivasi yang ditinjau dakpectancy — task value

models
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1.5 Kerangka Pemikiran

Business Development AssocitB®A) yang bekerja di bank “X” berusia
22 sampai 30 tahun. Menurut Santrock (2003), meyekg berada pada rentang
usia 20-an sampai 30-an termasuk dalam tahap pbekeran masa dewasa awal.
Pada tahap perkembangan ini merupakan saat dimatigidu membentuk
kemandirian ekonomi dan kemandirian dalam pengambilkeputusan.
Perkembangan karir menjadi lebih penting dibandamggada tahap remaja dan
salah satu tugas perkembangan pada tahap masaadeawat adalah bekerja.
Individu akan membangun karir mereka pada suataniggn pekerjaan yang
khusus.Mereka akan bekerja keras untuk dapat naik jabdsanmeningkatkan
kemampuan finansial mereka. Pekerjaan tersebutsgadai dengan dimilikinya
pekerjaan penuh waktu atau permanen seperti bededvggai BDA di bank “X”.

Job description([gambaran pekerjaan) seorang BDA di bank “X” adal
mendapatkan nasabah sesuai dengan jumlah targgtdysmtukan oleh bank
“X". Tanggung jawab bekerja di bank “X” yang diplikBDA menuntut mereka
untuk aktif menghubungi séles call para calon nasabah untuk membuka
rekening(account) Selain itu juga menghubundgbllow up) nasabah lama yang
rekeningnya tidak aktif selama tiga bulan ataunelituk kembali menabung atau
mengaktifkan rekeningnya. Dalam bekerja, tidak ngranereka mengalami
penolakan dan menerima kemarahan dari calon nasdgbamasabah yang sudah
lama tidak aktif tersebut namun mereka harus tdiapsikap ramah serta
profesional. Untuk itu dibutuhkan motivasi yang kdari dalam diri BDA untuk

mampu bekerja secara profesional dan mencapat setiap bulannya.
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Menurut Pintrich & Schunk (200Motivational beliefsadalah salah satu
general constructdalam expectancy-task value model of motivatigang
terbentuk melalui proses sosial kognitif dimareeliefs (keyakinan) ini
mempengaruhi seseorang dalam melakukan pekerjaaMotavational beliefs
dapat dilihat darexpectancyglantask valueyang dimiliki seorang BDA.

Expectancymerujuk kepadactual beliefs(keyakinan aktual) para BDA
mengenai peluangnya untuk berhasil diwaktu mendataitu apakah mereka
yakin akan memperoleh nasabah dan mencapai t&gjeinexpectancyterdapat
value (nilai) yang diarahkan pada tugas tertentu yastsk value Task value
merujuk padabeliefs yang dimiliki seseorang mengenai alasan merekandala
mengerjakan suatu tugas mengenai seberapa perdmdgearmanfaatnya tugas
tersebut.

Expectancy dan task value ini merupakan komponen yang dapat
memprediksi tingkah laku yang akan dilakukan ses®pr tanggung jawab
terhadap tugas, kesungguhan dalam mengerjakan tajagpencapaian aktual
mereka. Komponerexpectancyterdiri dari tiga aspek yaitiexpectancy for
success, task-specific self-conceatnperception of task difficulty.

Aspek yang pertama adaladxpectancy for success. Expectancy for
successnerupakan keyakinan seseorang untuk dapat berhakkukan sebuah
tugas. Jika seorang BDA memiliki keyakinan untukhlasil dalam pencapaian
target, maka dirinya akan memilikiotivational beliefsyang kuat dalam bekerja
mencapai target. Misalnya memanfaatkan waktu keajesecara efektif dengan

rajin melakukan sales call tidak mengobrol dengan rekan sekerja, atau
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menggunakan waktu makan siang dengan efisien. &&itaang BDA memiliki
keyakinan yang rendah untuk berhasil melakukanaelugas, maka akan sulit
bagi BDA tersebut untuk berhasil mencapai targgagdulannya. Perilaku yang
akan muncul dapat berupa malas melakwdalas call sering mengobrol dengan
teman sekerja, atau sering terlambat ke kantor.

Aspek yang kedua adaldahsk-spesific self-conceping mengacu pada
penilaian evaluatif pribadi mengenai kemampuanngtuku mengerjakan suatu
tugas. Jika BDA menilai bahwa dirinya memiliki kemauan yang baik dalam
bekerja maka akan mempengaraofotivational beliefaya bahwa dirinya mampu
berkomunikasi secara persuasif dan mencapai taehbaliknya jika BDA
menilai bahwa dirinya tidak memiliki kemampuan ydragk dalam bekerja maka
akan mempengaruhmotivational belielaya bahwa dirinya tidak mampu
berkomunikasi secara persuasif dan tidak mampu apantarget.

Aspek yang ketiga adalaperception of task difficultyAspek ini mengacu
pada persepsi seseorang terhadap tingkat kesul#ansuatu tugas. Persepsi
tersebut akan mempengaruhi tingkah laku yang akancoi saat seseorang
melaksanakan tugasnydika BDA mempersepsmelakukan sales call visit
(mengunjungi calon nasabatgan canvasing(menawarkan layanan dari rumah
kerumah)hingga mencapai target setiap bulan sebagai seyaaty sulit maka
belief BDA tentang kemampuannya untuk bekerja akan menutan tugas
tersebut tidak dapat dikerjakan dengan baik. Sefai jika BDA memiliki

persepsi bahwa pekerjaan yang ditekuninya adalataimdan tidak membebani

15 Universitas Kristen Maranatha



dirinya, makabeliefs BDA tersebut akan kuat menghadapi kesulitan-kesuli
pekerjaannya dan dapat melaksanakan pekerjaanngardéaik.

Disampingexpectancytask value juga terdiri dari beberapa aspek yaitu:
attainment value, intrinsic value, utility valudan perceived cost. Attainment
value merujuk pada pentingnya nilai suatu tugas untukatiaidakukan dengan
sebaik-baiknyaBDA yang memiliki attainment valueyang tinggi akan menilai
bahwa pencapaian target merupakan tugas yang gesthingga ia akan
berusaha untuk memperoleh nasabah dengan sebhkik@alan berhasil dalam
tugas tersebut.

Intrinsic valueatauinterestmerujuk pada kenyamanan seseorang dalam
mengerjakan sebuah tugas atau ketertarikan subgddeorang terhadap tugas
yang dikerjakannya (Wigfield & Eccles, 1992)pabila intrinsic value tinggi
maka rasa keterikatan individu terhadap tugasnga akmakin kuat, tekun lebih
lama dan secara intrinsik termotivasi mengerjakayas tersebut (Wigfield &
Eccles, 1992). Jika BDA merasa tertarik terhadakegaannya, maka dirinya
memiliki keterikatan yang kuat terhadap pekerjaandy bank “X”, sehingga
dapat melaksanakan pekerjaannya tersebut dalarkgamgktu yang lama serta
terdorong untuk mengerjakannya. Ketertarikan BDAsgbekerjaannya tersebut
misalnya dengan melakukaales call, visitdan canvasingdapat menyalurkan
kesenangan mereka untuk memperluas relasi.

Aspek ketiga yaitwitility value. Aspek ini merujuk pada kegunaan atau
manfaat dari tugas tersebut untuk diri secara iddal dalam rangka pencapaian

goal (tujuan) jangka panjang, yang sudah direncanakéelw®nya termasuk
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goal dalam jalur karir atau pekerjaan. Hal ini merupakalasan ekstrinsik
mengapa mereka harus atau mau mengerjakan tuges-tiadam pekerjaannya
tersebut. Bila seorang BDA merasa bahwa pekerjaanmmiliki kegunaan atau
manfaat bagi dirinya makaeliefsdalam dirinya akan semakin kuat dan terdorong
untuk memperoleh nasabakKegunaan atau manfaat tersebut dapat berupa
pengalaman yang mereka peroleh dalam bidang magkgiengetahuan tentang
perbankan dan saham, serta memperoleh relasi aamdan bisnis. Sebaliknya
bila seorang BDA merasa bahwa pekerjaannya tidakilike kegunaan atau
tidak bermanfaat makbeliefs dalam dirinya untuk memperoleh nasabah akan
lemah maka ia akan tidak terdorong untuk mempenaésiabah.

Aspek terakhir dariaskvalueadalahperceived costAspek inimerupakan
keyakinanyang dimiliki seseorang bahwa untuk mengerjakaragudiperlukan
sejumlah usaha dan semacam “biaya” atau pengorbd&eda saat seseorang
terikat pada suatu tugas atau pekerjaan, terdapgga latau pengorbanan yang
dikeluarkan, seperti tidak bisa mengerjakan pekerjain atau bersenang-senang.
Menurut Eccles & Wigfieldcost (biaya atau pengorbanan) mencakup sejumlah
usaha yang dirasakan perlu untuk mengerjakan sgm@esti halnya bagian-bagian
emosi yang diantisipasi, seperti cemas dan takydlgBerceived cospada BDA
dapat berupa, mereka harus meluangkan waktu seflepasya untukvisit pada
calon nasabah yang hanya dapat ditemui selepasi\waka tersebut. Selain itu,
BDA juga harus siap untukisit pada calon nasabah di luar kota seperti di Jakarta,
Cirebon dan Tasikmalaya dengan menggunakan uangkensendiri. Bila BDA

tidak keberatan dan menganggap pengorbanan yaagukiinnya sebanding
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dengan apa yang akan diperoleh, maka agm@keived cosini tidak akan

menjadi penghalang bagi BDA dalam bekerja. Sebgdikiila aspek ini
dipersepsi sebagai aspek yang negatif atau memngikemka akan menjadi
penghambat bagi BDA dalam bekerja. BDA akan setamperhitungkan untung
ruginya bila bekerja melebihi waktu kerja dan ugtungi melakukarsales call,

visit, dancanvasing

Terbentuknyaexpectancydan task value pada BDA terhadap bank “X”
tidak terlepas dari faktor-faktor yang melatar kataginya background factor
yaitu social world yang mempengaruhmotivational beliefsseseorang, yaitu
cultural milieu, socializers behavioudan past performance & event. Cultural
milieu adalah lingkungan alamiah tempat berlangsungnyaraksi, tempat
tumbuh kembangnya seseorang (BDRfada penelitian incultural millieu yang
dimaksud adalah budaya bekerja di bank “X”, apakgéiman, kooperatif, atau
penuh tekanan.

Selain cultural milieu, terdapat socializers behavior(interaksi sosial)
dimana dilihat dari sisi sosial, yaitu interakstaa individu dengan rekan kerja,
atasan, klien, dan individu lainnya. Interaksi dmmdkeluarga, teman dan BDM
yang baik, saling membantu dan menyenangkan akamperegaruhbeliefsBDA
dalam upaya-upayanya untuk bekerja dengan lebtmmacapai peringkat yang
diinginkannya.

Faktor yang ketiga adalgiast performance & evenang pernah dialami
oleh BDA. Pengalaman BDA terhadap tugas-tugas sejedian-kejadian yang

berkaitan dengan pekerjaan sebelumnya akan mermenéxipectancydan task
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value dalam diri BDA. Jika BDA berhasil dalam melakuksales callhingga

berhasil memperoleh nasabah maka akan mempenghaelibfs BDA untuk

mencapai target di masa yang akan datang. BDAtdapdn percaya diri dan
semangat dalam mencapai target.

Komponen-komponesocial worldtersebut akan diproses secara kognitif
(cognitive processgs melalui perception of social environtmentdan
interpretations and attributions for past eventsréeption of social environtment
merupakan penafsiran kognitif terhadap lingkungasebut yaitu persepsi BDA
terhadapsocial worldmereka. Komponen kedua dangnitive processeadalah
interpretations and attributions for past evegtng berarti proses internal yang
berhubungan dengan bagaimana BDA merasakan dan intezpgetasikan
berbagai kejadian yang terjadi pada mereka. Maldardl pengertian tersebut
adalah bahwa setiap kejadian akan melalui prosgsitikodengan dipersepsi dan
diinterpretasikan secara berbeda pada tiap BDAtdbowa adalah target yang
diberikan oleh bank “X” bagi setiap BDA dapat béramenjadi suatu tantangan
atau beban tersendiri bagi BDA sehingga akan meggvahi expectancydan
task valueggzang muncul.

Cognitive processesi akan menghasilkamotivational beliefsyang akan
membentuk expectancy dan task value vyaitu: affective memories, goals,
Judgements of competence, and self-schedasperception of task difficulty.
Affective memories merupakan pengalaman-pengalaman afektif individu
sebelumnya dalam kegiatan atau tugas tertenfifective memoriedapat

mempengaruhtiask valueBDA melalui proseslassical conditioningitau asosiasi
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langsung. Bila BDA memiliki pengalaman sebelumnyeng buruk misalnya
dimarahi dan ditolak oleh calon nasabah kesikes call dan hal tersebut terjadi
secara berulang, maka BDA akan mengaktitfkan emegatif (misalnya kesal)
dengan value yang kurang positif tentang pekerjaannya tersemmigalnya

pekerjaannya sangat sulit untuk dijalani. Hal i@ipdt mempengaruhbieliefs

terhadap pekerjaannya sebagai seorang BDA. Misattiyaya tidak mampu
bertahan dengan pekerjaannya sebagai BDA bank “X".

Komponen motivational beliefslainnya adalah goals (tujuan) vyaitu
mengenai apa yang ingin dicapai oleh B#oalsini dibentuk olebself-schemas
yang mengacu padzeliefsdanself-concepBDA terhadap dirinya. Setiap BDA
memiliki beliefstentang seperti apakah dirinya, atau ingin menggai dirinya,
termasukbeliefs tentang kepribadian dan identitas dirinya sendial tersebut
mendorong BDA untuk memilih hal-hal yang sesuai semdukungself-schemas
mereka. Bila menjadi seorang BDA sesuai dengglftschemasnereka, maka
mereka akan berusaha untuk mencapai target, mempédiformanceyang baik
dan menjadi BDE, begitu pula sebaliknya. Aspek y&mgkhir darimotivational
beliefs adalah perception of task difficultyaitu penilaian tentang kesulitan
pekerjaan yang dilakukannya. Contohnya adalah dpaieanperoleh nasabah dan
mencapai target adalah pekerjaan yang sulit ataalikeya bagi BDA. Penilaian
seperti itu dapat menentukan apakah BDA terseban dbekerja giat untuk
mencapai target atau tidak.

Motivational beliefs tersebut akan berpengaruh pada perilaku yang

ditampilkan BDA selama bekerja dalam mencapai taygeg diinginkan. Bila
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motivational beliefsyang dimiliki BDA di bank “X” tinggi, maka BDA akan
menunjukkan perilaku untuk berprestasi dalam bekealam hal ini yang
dimaksud adalah berupa pencapaian target tiap fydasehingga BDA tersebut
dapat memperoleh komisi yang tinggi bahkan mampunjade BDE. Dalam
bekerja, BDA juga akan menganggap bahwa pekerjaag gitekuninya adalah
penting, bermanfaat dan BDA menyenanginya sehingdgan memiliki
keterikatan yang kuat terhadap pekerjaannya di BxiikBerbeda halnya bila
BDA memiliki motivational beliefsrendah maka akan menunjukkan perilaku
sebaliknya. Seperti tidak mampu menunjukkan pregtag) tinggi performance
A atau A+) dan kurang memiliki keterikatan terhadagkerjaan ini karena
menganggap bahwa pekerjaan sebagai BDA di bankittdk penting dan kurang
menyukai pekerjaan tersebut.

BDA yang yakin bahwa dirinya mampu mencapai tadget memperoleh
komisi yang besarekpectancytinggi) serta yakin bahwa bekerja di bank “X”
adalah penting dan bermanfattsk valuetinggi), akan menunjukkan usaha yang
besar untuk mencapai target yang ditentukan oletk BA”. Hingga akhirnya
memperolehperformanceA bahkan A+ yang akan berpengaruh pada perolehan
komisi yang besar serta berujung pada peningkataatan di bank “X” hal ini
dikarenakan BDA memilikmotivational beliefyang tinggi.

Sebaliknya BDA yang memiliki keyakinan bahwa diangidak mampu
dalam menjalankan pekerjaanny&xgectancy rendah) serta yakin bahwa
pekerjaan sebagai seorang BDA adalah tidak peatiaug tidak bermanfaatagk

value rendah), maka kinerja yang akan ditampilkan BDAsdabut akan rendah

21 Universitas Kristen Maranatha



karena memiliki motivational beliefsyang rendah. Bila BDA tidak mampu
memenuhi target sampai bulan keempat, maka bek@dasgeraturan bank “X”,
BDA tersebut harus mengundurkan diri.

Berbeda halnya jika BDA yang yakin bahwa dirinyanmpa mencapai
target €xpectancyinggi), namun menganggap bahwa target adalahama tidak
penting fask valuerendah) maka kinerja BDA tersebut akan kurang agdtim
karena rendahnyaelief mengenai alasan mereka bekerja mencapai target
(motivational beliefsrendah). Misalnya bekerja di bank “X” hanya untuk
memperoleh kenalan dan sebagai ‘batu loncatan’ kurpekerjaan yang
berikutnya. Perilaku yang akan muncul dapat beroglas untuk melakukasales
call, visitataupurncanvasingserta menunda pekerjaan.

Berbeda halnya bila BDA memiliki keyakinan bahwatidak mampu
mencapai targetekpectancyrendah) namun menganggap bahwa pekerjaannya
adalah pentingtésk valuetinggi), maka kinerja yang ditampilkan BDA tersebut
akan kurang optimal. Perilaku yang akan dimunculkiapat berupa BDA
menganggap bahwa pekerjaan itu penting, bergumaditinya menyukai atau
menikmati bekerja sebagai BDA, makaliefsini akan menguatkan BDA untuk
tekun bekerja dan belajar cara bekerja yang efdetdéim menarik calon nasabah
hingga akhirnya mampu mencapai target-targetnyatigational beliefginggi).
Namun, dapat juga memunculkan perilaku yang sambailseperti BDA merasa
tidak mampu menjalani pekerjaannya dan tidak mampuacapai target hingga
bulan ketiga rhotivational beliefsrendah). Dengan demikian, BDA ini harus

mengundurkan diri pada bulan keempat.
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Expectancydan task value dapat memprediksi perilaku BDA untuk
mencapai target. Jikexpectancydantask valueyang dimiliki BDA tinggi maka
motivational beliefdalam bekerja pun tinggi dan diprediksi akan memlkan

achievement behavigang kuat.
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1.6 Asumsi

1. Tiap BDA pada bank “X” memiliki derajag¢xpectancy dantask value
yang berbeda-beda

2. Derajatexpectancyantask valueyang bervariasi dapat menjadi prediktor
achievement behavidipencapaian target) yang berbeda-beda pada tiap
BDA bank “X”

3. Derajat expectancydan task value yang tinggi diprediksikan akan
menghasilkan kinerja yang tinggi dan target dapatapai, begitu juga
sebaliknya. Dengan demikian apabila derajgbectancytinggi dantask
valuetinggi makamotivational beliefgpada BDA juga tinggi. Begitu juga
sebaliknya apabila derajakpectancyendah darnask valuerendah maka
motivational beliefpada BDA juga rendah

4. Jika salah satu derajaxpectancydantask valudinggi sepertiexpectancy
tinggi, task valueendah dan sebaliknya, diprediksikan akan menlifaasi
motivational beliefyang tinggi pada BDA

5. Social worldatau lingkungan kerja di bank “X” mempengaruhi ajetr
expectancylantask valuedimanaturut berpengaruh terhadamtivational

beliefyang dimiliki BDA.
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