PENGARUH JIWA WIRAUSAHA TERHADAP PENGEMBANGAN KARIR
INDIVIDU
(Studi Pada Distributor Multi Level Marketing Oriflame Di Bandar Lampung)
Oleh
AYU AMBARINI
Skripsi
Sebagai Salah Satu Syarat untuk Mencapai Gelar
SARJANA ADMINISTRASI BISNIS
Pada

Jurusan IImu Administrasi Bisnis
Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas Lampung

FAKULTAS ILMU SOSIAL DAN ILMU POLITIK
UNIVERSITAS LAMPUNG
BANDAR LAMPUNG
2010



ABSTRACT

THE INFLUENCE OF ENTREPRENEUR SPIRIT TO INDIVIDUAL CAREER
DEVELOPMENT
(Study on Multi Level Marketing of Oriflame Distributor in Bandar Lampung)

By

Ayu Ambarini

Everyone will be learn continuously to develop their talents, interest, as well as their
career. Entrepreneurship career can support people’s welfere as well as gives a lot of choices
of goods and services to eitheir domestic or overseas consumer. The entrepreneurship is the
one of implementation form to fufil people’s welfore. Meanwhile, a succeed entrepreneur has
unique characters (entrepreneur spirit) as a gift or learning results.

The aim of this research is to test the influence of entrepreneur spirit partially and
simultaneously of the following variables : self-esteem, task and result orientation, taking
risk, leadership, originality, and future orientation to the career development. The type of this
research is explanatory research. The populations of this research is the active distributor of
Oriflame MLM in Bandar Lampung. The data of this research was obtained from 70
distributors of Oriflame. The samples were taken by using Purposive Sampling. The data
analyzed was done by multiple linear regression.

The result shows that entrepreneur spirit with variables : self-esteem, task and result
orientation, talking risk, leadership, originality and future orientation have influence
simultanly to individual career development. Partially, taking risk not influence to individual
career development. To self-esteem, task and result orientation, leadership, originality and
future orientation have influence to individual career development.

Keywords : Entrepreneur spirit, career development, Multi Level Marketing.



ABSTRAK

PENGARUH JIWA WIRAUSAHA TERHADAP PENGEMBANGAN KARIR
INDIVIDU
(Studi Pada Distributor Multi Level Marketing Oriflame Di Bandar Lampung)

Oleh

Ayu Ambarini

Setiap individu akan terus-menerus belajar demi mengembangkan bakat, minat serta
karirnya. Karir kewirausahaan dapat mendukung kesejahteraan masyarakat dan memberikan
banyak pilihan barang dan jasa bagi konsumen baik dalam maupun luar negeri. Berwirausaha
merupakan salah satu bentuk implementasi untuk memenuhi tingkat kesejahteraan.
Sedangkan wirausaha yang berhasil, diduga memiliki perwatakan yang khas (jiwa wirausaha)
dan hal ini bisa muncul sebagai bawaan sejak lahir atau hasil pembelajaran.

Penelitian ini betujuan untuk menguji pengaruh baik secara parsial maupun secara
simultan dari jiwa wirausaha dalam variabel percaya diri, orientasi tugas dan hasil,
pengambilan resiko, kepemimpinan, orisinil dan orientasi masa depan terhadap
pengembangan Karir distributor Multi Level Marketing Oriflame di Bandar Lampung.Tipe
penelitian yang digunakan adalah explanatory research. Populasi dari penelitian ini adalah
distributor aktif MLM Oriflame di Bandar Lampung. Sampel diambil menggunakan
Purposive Sampling. Jumlah sampel sebanyak 70 distributor. Alat analisis yang digunakan
yaitu dan analisis regresi linier berganda.

Hasil pengujian menunjukkan bahwa jiwa wirausaha dalam variabel percaya diri,
orientasi tugas dan hasil, pengambilan resiko, kepemimpinan, orisinil dan orientasi masa
depan berpengaruh signifikan secara simultan terhadap pengembangan karir individu. Secara
parsial pengambilan resiko tidak berpengaruh terhadap pengembangan karir individu. Untuk
percaya diri, orientasi tugas dan hasil, kepemimpinan, orisinil dan orientasi masa depan
berpengaruh terhadap pengembangan karir individu.

Kata Kunci : Jiwa wirausaha, pengembangan karir, Multi Level Marketing.
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. PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Seiring dengan bertambah pesatnya jumlah penduduk di Indonesia dalam era globalisasi
dewasa ini masalah tekanan ekonomi semakin terasa berat khususnya bagi negara-negara
berkembang. BPS mencatat tingkat pengangguran terbuka di Indonesia pada Agustus 2008
mencapai 8,39 persen atau 9,39 juta orang dari total angkatan kerja, jumlah angkatan kerja
pada Agustus 2008 mencapai 111,95 juta orang, bertambah 2,01 juta orang dibanding
Agustus 2007 sebesar 109,94 juta orang (BPS, 2008). Jumlah pengangguran semakin besar
dan berdampak pada kondisi sosial ekonomi di Indonesia yang semakin hari bertambah sulit.
Secara luas, ini juga berarti pengangguran yang disebabkan ketiadaan lapangan kerja

akhirnya menjadi beban tanggungan masyarakat juga.

Pengangguran ini bukanlah hasil sebuah pilihan untuk tidak bekerja, tetapi akibat dari
semakin sulitnya mendapatkan pekerjaan, terutama dikota-kota besar. Masyarakat yang
tinggal di perkotaan sering mengharapkan mendapat pekerjaan formal di kantor-kantor, baik
pemerintah maupun swasta. Namun, justru sektor seperti itulah yang pada masa- masa ini
paling merasakan dampak krisis ekonomi yang berkepanjangan. Konsekwensinya adalah

efisiensi tenaga kerja dengan sedikit menyerap tenaga kerja baru.



Penciptaan lapangan kerja yang tak mampu mengimbangi pertumbuhan angkatan kerja baru
itu menyebabkan angka pengangguran terbuka tahun 2008 meningkat menjadi 9,39 juta orang
(8,39 persen dari angkatan kerja), dari tahun sebelumnya 111,94 13 juta orang. Terjadinya
over-supply tenaga yang tidak diimbangi oleh demand yang memenuhi standar. Sementara
tuntutan kualitas sumber daya manusia makin lama makin tinggi dan menuntut kekhususan
yang lebih sulit lagi untuk dipenuhi. Dengan melihat kondisi tersebut maka sektor informal
merupakan alternatif dapat membantu menyerap orang-orang yang menganggur, tetapi tetap
kreatif dan menjadi peredam di tengah pasar global. Lapangan kerja yang terbatas membuat
orang mencari jalan untuk bertahan hidup agar dapat hidup layak. Oleh karena itu untuk
menumbuhkan perilaku wirausaha pada masyarakat luas khususnya para pencari kerja akan
sangat penting dan strategis bagi pengembangan sumber daya manusia Indonesia yang
bermutu, memiliki kejelian dalam menciptakan peluang usaha sendiri yang kreatif dan tetap
proaktif mengembangkan usaha tanpa meninggalkan potensi lokal dalam menghadapi pasar
global. Dewasa ini banyak kesempatan untuk berwirausaha bagi setiap orang yang jeli

melihat peluang bisnis tersebut.

Beberapa individu menjelang usia dewasa dalam menjalankan suatu usaha mulai menilai
pekerjaan menurut kemampuan, waktu dan biaya. Terutama bagi seorang wirausaha yang
membutuhkan keuletan serta keterampilan dalam menjalankan usahanya. Sementara itu
penguasaan, pemahaman dan penerapan terhadap kemampuan seseorang dalam menjalankan
wirausaha tidak lepas dari kemampuan terhadap wawasan pengetahuan kewirausahaan.
Setiap individu akan terus-menerus belajar demi mengembangkan bakat, minat serta karirnya.
Karir kewirausahaan dapat mendukung kesejahteraan masyarakat dan memberikan banyak
pilihan barang dan jasa bagi konsumen baik dalam maupun luar negeri. Wirausaha

merupakan salah satu bentuk implementasi untuk memenuhi tingkat kesejahteraan. Selain



menguntungkan dalam sisi ekonomis, sebagian kegiatannya juga dapat membantu dalam

usaha memenuhi kebutuhan masyarakat banyak baik secara langsung maupun tidak langsung.

Wirausaha adalah orang yang memiliki dan mengelola serta menjalankan usahanya. Menurut
Drucker dalam Suryana (2003: 4) Wirausaha yaitu sifat, watak, dan ciri-ciri yang melekat
pada seseorang yang mempunyai kemauan keras untuk mewujudkan gagasan inovatif
kedalam dunia usaha yang nyata dan dapat mengembangkannya. Orang yang mendorong
perubahan sangat penting dalam menemukan kemungkinan-kemungkinan baru. Wirausaha
adalah orang yang suka mengambil resiko dan mampu mengembangkan kreatifitasnya.
Manusia wirausaha harus mempunyai ketahanan fisik dan mental yang kuat. Individu yang
berkemauan keras untuk berwirausaha mempunyai sikap tidak pantang menyerah, terbuka
terhadap saran dari orang lain serta menyadari kelemahan pribadinya sebagai tantangan untuk
dapat bangkit dan tidak putus asa dalam mencapai prestasi yang lebih baik. Terdapat berbagai
macam penggolongan mengenai wirausaha. Gartner (1988: 268) menggolongkan tipe
kewirausahaan berdasarkan bagaimana aktifitas kewirausahaan yang dilaksanakan. Ada 8
tipe, yaitu (1) pelarian terhadap sesuatu yang baru, (2) membuat berbagai jaringan (network)
dalam transaksinya, (3) transfer keterampilan yang diperoleh dari situasi pekerjaan terdahulu,
(4) membeli perusahaan, (5) mengungkit keahlian, (6) mengamalkan pelatihan dan
memproduksi produk, (7) mengejar ide yang unik, dan (8) aktifitas bisnis yang berbeda dari
pengalaman sebelumnya. Schermerhorn (1996: 125) mengatakan terdapat ciri-ciri khas yang
dikaitkan dengan seorang wirausaha (entrepreneur) yaitu mampu menentukan nasibnya
sendiri, pekerja keras dalam mencapai keberhasilan, selalu tergerak untuk bertindak secara
pribadi dalam mewujudkan tujuan menantang, memiliki toleransi terhadap situasi yang tidak

menentu, cerdas dan percaya diri dalam mengunakan waktu yang luang.



Salah satu bentuk wirausaha yang dapat menjawab permasalahan di atas adalah berusaha
sendiri sebagai distributor Multi Level Marketing (MLM). MLM adalah bentuk penjualan
langsung (direct selling) modern yang dapat dipadukan dengan CIT (Communication and
Information Technology) dalam perekrutan member (distributor), transaksi produk dan
promosi (penawaran dan periklanan) produk dan sistem pemasarannya. Konsep MLM
merupakan salah satu metode pemasaran dengan membuat jaringan (network). Distributor
MLM dalam menjalankan strategi pemasaran secara bertingkat dituntut memiliki kejelian
berimprovisasi untuk mempengaruhi orang lain agar mau bergabung bersama-sama dalam
menjalankan usaha MLM. Sama halnya seperti cara berdagang yang lain, strategi MLM harus
memenuhi rukun jual beli serta akhlak (etika) yang baik, di samping itu komoditas yang
dijual harus halal, memenuhi kualitas dan bermanfaat. MLM tidak boleh memperjual belikan
produk yang tidak jelas status halalnya. Atau menggunakan modus penawaran produksi

promosi tanpa mengindahkan norma-norma agama dan kesusilaan.

Menurut Asosiasi Penjual Langsung Indonesia (APLI) di Indonesia saat ini sekitar 70
perusahaan MLM, seperti Central Nusa Insan Cemerlang atau CNI, Amway, Foreverindo
Insanabadi atau Forever Young, Herbalife merupakan suatu konsep pendistribusian produk
langsung kepada konsumen melalui distributor mandiri. Keunggulan bisnis ini adalah modal
kecil dengan peluang yang besar, masa depan ditentukan oleh distributor itu sendiri, tidak ada
resiko kredit macet, jam kerja bebas, dapat mencapai impian lebih awal. MLM merupakan
suatu metode penjualan barang secara langsung kepada pelanggan melalui jaringan yang
dikembangkan oleh distributor secara berantai dan berjenjang. Setiap distributor merekrut
atau mensponsori orang lain disebut mitra kerja (downline) yang selalu dikaitkan dengan

bonus dan komisi. Dalam banyak kasus, seorang distributor mempunyai pendapatan yang



tidak kecil, bahkan melebihi pendapatan dari pekerjaan formalnya. Karena itu, banyak orang
tertarik untuk bergabung menjalankan model bisnis ini. Semakin banyak mitra kerja
(downline) yang direkrut atau semakin besar jaringan yang dibangun maka semakin besar

bonus yang akan diterima oleh distributor.

MLM merupakan cara berbisnis yang sah, etis, sukses, dan senantiasa berkembang dimana
setiap distributor dapat memperoleh hasil banyak atau sedikit sebagaimana dikehendakinya,
dengan sedikit resiko finansial, selama 6 atau 60 jam seminggunya. Di Amerika konsep
tersebut telah dikembangkan jauh lebih luas selama berpuluh-puluh tahun, hampir setiap
barang dan jasa dapat diperoleh melalui MLM. Ini merupakan bisnis multinasional,
menyangkut jutaan dollar, dan melibatkan jutaan orang. Konsep MLM pertama Kali
dicetuskan oleh Nutrilite di AS pada tahun 1939, menerapkan sistem bonus sebesar 2 %

kepada setiap penjual yang berhasil merekrut penjual baru (Harefa, 1999: 14).

Koen Verheyen, mantan anggota tim manajemen Oriflame, mengatakan bahwa sampai
November 1999 perusahaan yang melakukan penjualan langsung yang tercatat sebagai
anggota APLI hanya 28 dari 180 perusahaan. Dari jumlah tersebut, sampai Desember 1997
sekitar 1.400.000 orang tergabung dalam jaringan perusahaan MLM anggota APLI. Total
penjualan yang tercatat oleh APLI akhir tahun 1997 berkisar Rp 700 milyar, suatu jumlah
yang tidak kecil. Sementara yang tidak tergabung membukukan penjualan Rp 800 milyar,
sehingga total penjualan yang dilakukan oleh perusahaan MLM sekitar Rp 1,5 triliyun.
Sekitar 40 % dari omset tersebut merupakan pendapatan perusahaan dan 60 % merupakan
pendapatan distributor dalam bentuk keuntungan eceran, komisi, bonus, dan lain-lain (Harefa,

1999: 17).



Setiap perusahaan MLM memiliki metode perhitungan penjualan sendiri. Tenaga penjual
atau distributor MLM adalah pengusaha mandiri yang mendapat penghasilan dari aktifitasnya
penjualan produk dan menjaring mitra kerja (downline). Distributor MLM dalam
menjalankan strategi pemasaran secara bertingkat dituntut memiliki kejelian berimprovisasi
untuk mempengaruhi orang lain agar mau bergabung bersama-sama dalam menjalankan
usaha MLM tersebut. Di dalam MLM distributor disebut knowledge walker, orang-orang ini
selalu belajar dan belajar dengan cepat, sehingga dapat bertahan dan maju dalam Kkarirnya.
Distributor MLM dalam pengembangan karirnya, seorang up line menentukan target
distributor down line, dan distributor itu sendiri harus mencapai target tersebut. Seorang
distributor down line secara otomatis membantu up linenya untuk mencapai target itu, dan
menentukan sendiri target distributor. Tak seorangpun yang akan memarahi kalau distributor
tidak dapat memenuhi target tersebut, dan tak seorangpun yang dirugikan, melainkan yang
dirugikan adalah dirinya sendiri. Hal ini bermanfaat jika seorang distributor melakukan suatu
tindakan tegas untuk terlibat, misalnya dengan mengatakan kepada sejumlah distributor
apakah sasaran-sasaran tersebut sudah terpenuhi, dan meminta untuk memantau kemajuan
masing-masing distributor. Agar dapat memastikan bahwa dalam menjalankan MLM seorang
distributor tidak akan membiarkan distributor lain gagal dalam mengembangkan Karir.
Berdasarkan hal tersebut setiap distributor dalam pengembangan karirnya memiliki
perwatakan atau ciri kepribadian tersendiri yang kemudian lebih dikenal dengan jiwa

wirausaha.

Menurut Suryana (2003: 36) watak, sifat, jiwa dan nilai kewirausahaan muncul dalam bentuk
perilaku kewirausahaan dengan ciri-ciri: 1) percaya diri, 2) beroientasi pada tugas dan hasil,

3) berani menghadapi resiko, 4) berjiwa pemimpin, 5) keorisinilan, dan 6) berorientasi



kemasa depan. Keberhasilan atau kegagalan wirausaha sangat dipengaruhi oleh sifat dan
kepribadiannya. Tanpa adanya jiwa wirausaha yang tertanam dalam individu masing-masing,
maka seorang wirausaha jauh dari kesuksesan. Kapabilitas wirausahawan sangat ditentukan
oleh pengetahuan dan keterampilan atau kecakapan yang dilengkapi dengan sikap dan

motivasi untuk selalu berprestasi membentuk kepribadian wirausaha (Suryana, 2003: 5).

Oriflame merupakan perusahaan direct selling kosmetik No. 1 di dunia dengan
perkembangan yang sangat signifikan. Oriflame adalah perusahaan dengan karakteristik
semangat "saya-bisa", manajemen yang tersebar, dengan atmosfir muda dan kewirausahaan
yang tinggi. Oriflame merupakan satu-satunya bisnis dengan perpaduan Direct Selling dan
Multi Level Marketing. Artinya, para member (distributor) bisa langsung menghasilkan uang
dengan berjualan, karena produk-produknya yang memang begitu mudah dijual dan para
distributor juga bisa melebarkan jaringannya untuk mendapatkan jenjang Kkarir dan
menjemput impian (Yantie, 2009). Oriflame adalah perusahaan direct selling yang
bergantung pada distributor yang berperan sebagai tenaga penjual dimana merupakan ujung
tombak perusahaan dalam memasarkan dan menjual produknya. Distributor Oriflame, disebut
juga Consultant, memanfaatkan kegiatan personal selling dengan melakukan pendekatan-
pendekatan yaitu presentasi dan demonstrasi produk serta kesaksian tentang manfaat produk
sehingga diharapkan konsumen akan tertarik dan akhirnya membeli produk dan menjadi
down line (mitra kerja) tanpa berpikir panjang. Dalam hal ini distributor Oriflame dituntut
untuk memiliki kejelian berimprovisasi untuk mempengaruhi orang lain agar mau bergabung
bersama-sama dalam menjalankan usaha MLM tersebut. Dalam Oriflame penghasilan didapat
dari mengajak orang lain bergabung dan menjadi Consultan. Ini dinamakan mensponsori.
Jadi apabila distributor benar-benar bekerja keras, maka bonus yang diperoleh bisa sampai

puluhan bahkan ratusan juta per bulan. Dalam rangking 10 profesi termahal di Indonesia,



distributor MLM menempati posisi pertama dengan pendapatan tertinggi yang diperoleh

pengusaha (distributor) MLM sebesar Rp 280.940.284,- per bulan (Warta Ekonomi, 2001).

Dalam MLM semua orang dapat menjadi distributor. Income sebagai distributor diperoleh
bila dapat menjual atau mengajak orang lain untuk ikut bergabung menjadi distributor yang
biasa disebut downline. Dalam MLM terdapat jenjang karir dan semakin tinggi
kedudukannya semakin besar pula income yang diperoleh. Dalam hal ini jenjang karir dalam

Oriflame adalah sebagai berikut:

Tabel 1. Jenjang Karir di Oriflame

Level Jenjang Karir Bonus Point
3% Consultan
6% Consultan 200 - 2.399
9% Consultan
12% Manager
15% Manager 2.400 —9.999
18% Manager
21% Senior Manager > 10.000
6x21% Director Berdasarkan atas
Memiliki 2 Director | Gold Director kepemilikan down
Memilki 4 Director | Shapire Director | line yang mecapai
Menilki 6 Director | Diamond Director | POS!SI-POSISI tersebut

Sumber : Oriflame Branch North Jakarta 2009

Tabel 1 diatas menunjukan bahwa untuk mencapai posisi sebagai Consultan harus mencapai
level 3% sampai dengan 9% dihitung berdasarkan point yang dikumpulkan pada setiap
bulannya sebanyak 200-3.999 point. Posisi Manager harus mencapai level 12% sampai
dengan 18% dengan syarat tingkat point sebanyak 2.400-9.999 point. Posisi Senior Manager
harus mencapai level 21% dengan syarat tingkat point sebanyak lebih dari 10.000 point.
Posisi Director dihitung berdasarkan kepemilikan mempunyai lima down line dengan posisi

sebagai Senior Manager. Posisi sebagai Gold Director dihitung berdasarkan kepemilikan



mempunyai dua down line dengan posisi sebagai Director. Posisi Shapire Director dihitung
berdasarkan kepemilikan mempunyai empat down line dengan posisi sebagai Director. Posisi
Diamond Director dihitung berdasarkan kepemilikan mempunyai enam down line dengan
posisi sebagai Director. Dalam hal ini nilai point dihitung saat distributor membeli produk
kepada perusahaan Oriflame. Satu nilai point setara dengan Rp. 5.000,-. Perhitungan point
didapat dari harga member (harga katalog yang telah dikurangi personal discount yaitu
sebesar 23 persen) dibagi Rp. 5.000,-. Seorang Consultan tidak boleh memesan atas nama
Consultan lain, tanpa izin tertulis sebelumnya dari Consultan tersebut. Dalam mencapai
point-point tersebut seorang distributor tidak mungkin hanya bekerja sendiri tanpa merekrut
down line atau membuat mitra kerja. Dalam Oriflame penghasilan didapat dari mengajak
orang lain bergabung dan menjadi distributor/Consultan. Ini dinamakan mensponsori. Dan
kepemilkian-kepemilikan atas down line yang menempati posisi-posisi tersebut tidak terlepas
dari distributor itu sendiri yang mensponsori down line-down linenya, sehingga membangun
suatu bentuk grup pribadi untuk mencapai posisi karir dalam Oriflame. Dalam menjadi
seorang sponsor, distributor harus memastikan bahwa mereka membantu, membimbing,
melatih, serta memotivasi distributor yang mereka sponsori sendiri. Kesuksesan di Oriflame
tidak melulu diukur dengan materi yang berlimpah. Sukses di Oriflame berarti sukses di
jenjang karir, sukses dalam pengembangan pribadi, sukses menjadi upline dan leader yang
mampu mesukseskan downline dan jaringannya. Bonus uang dan bisa menikmati indahnya
dunia yang disediakan Oriflame adalah imbalan karena kesuksesan membuat orang lain

bahagia.

Dan bagi setiap distributor yang baru bergabung di Oriflame, Oriflame membuat program
reward khusus yang bisa dipenuhi dalam 3 bulan pertama, yang dinamakan Welcome

Program. Dengan memenuhi kualifikasi program ini, distributor bisa mendapatkan produk



gratis dengan nilai total Rp. 320.000,00. Perusahaan MLM biasa memberi reward atau
insentif pada mereka yang berprestasi disebabkan keberhasilannya dalam memenuhi target
penjualan tertentu, dan melakukan berbagai upaya positif dalam memperluas jaringannya.
Hal ini untuk menunjang semangat para distributor untuk dapat mengembangkan karirnya.
Dalam hal ini Oriflame memiliki program Cash Award. Cash Award diberikan satu kali pada

saat para member/distributor pertama kali mencapai peringkat tertentu.

Dengan adanya program-program tersebut para distributor/member diharapkan mampu
menanamkan  karekteristik semangat “saya-bisa” yang ada dalam diri masing-masing
individu (distributor), sehingga hal tersebut mendukung jiwa wirausaha setiap individu
(distributor) dalam mengembangkan jenjang karirnya. Berdasarkan uraian diatas penulis
tertarik menulis skripsi yang berjudul “Pengaruh Jiwa Wirausaha Terhadap
Pengembangan Karir Individu (Studi Pada Distributor Multi Level Marketing (MLM)

Oriflame di Bandar Lampung)”.

B. Permasalahan

Keberhasilan atau kegagalan wirausaha sangat dipengaruhi oleh sifat dan kepribadiannya.
Tanpa adanya jiwa wirausaha yang tertanam dalam individu masing-masing, maka seorang
wirausaha jauh dari kesuksesan. Kapabilitas wirausahawan sangat ditentukan oleh
pengetahuan dan keterampilan atau kecakapan yang dilengkapi dengan sikap dan motivasi

untuk selalu berprestasi membentuk kepribadian wirausaha (Suryana, 2003: 5).

Oriflame adalah perusahaan dengan karakterteristik semangat “saya-bisa", manajemen yang
tersebar, dengan atmosfir muda dan kewirausahaan yang tinggi. Oriflame merupakan satu-

satunya bisnis dengan perpaduan Direct Selling dan Multi Level Marketing. Kesuksesan di



Oriflame tidak melulu diukur dengan materi yang berlimpah. Sukses di Oriflame berarti
sukses di jenjang karir, sukses dalam pengembangan pribadi, sukses menjadi upline dan
leader yang mampu mesukseskan downline dan jaringannya. Bonus uang dan bisa menikmati
indahnya dunia yang disediakan Oriflame adalah imbalan karena kesuksesan membuat orang
lain bahagia. Distributor MLM dalam pengembangan karirnya, seorang up line menentukan
target distributor down line, dan distributor itu sendiri harus mencapai target tersebut.
Seorang distributor down line secara otomatis membantu up linenya untuk mencapai target
itu, dan menentukan sendiri target distributor. Tak seorangpun yang akan memarahi kalau
distributor tidak dapat memenuhi target tersebut, dan tak seorangpun yang dirugikan,
melainkan yang dirugikan adalah dirinya sendiri. Hal ini bermanfaat jika seorang distributor
melakukan suatu tindakan tegas untuk terlibat, misalnya dengan mengatakan kepada
sejumlah distributor apakah sasaran-sasaran tersebut sudah terpenuhi, dan meminta untuk
memantau kemajuan masing-masing distributor. Agar dapat memastikan bahwa dalam
menjalankan MLM seorang distributor tidak akan membiarkan distributor lain gagal dalam
mengembangkan karir. Berdasarkan hal tersebut setiap distributor dalam pengembangan
karirnya memiliki perwatakan atau ciri kepribadian tersendiri yang kemudian lebih dikenal

dengan jiwa wirausaha.

Menurut Suryana (2003: 36) watak, sifat, jiwa dan nilai kewirausahaan muncul dalam bentuk
perilaku kewirausahaan dengan ciri-ciri: 1) percaya diri, 2) beroientasi pada tugas dan hasil,
3) berani menghadapi resiko, 4) berjiwa pemimpin, 5) keorisinilan, dan 6) berorientasi
kemasa depan. Dari uraian serta penjelasan di atas, maka permasalahan yang dapat
dirumuskan adalah sebagai berikut:

1. Apakah percaya diri berpengaruh signifikan terhadap pengembangan karir individu

pada distributor Oriflame?



2. Apakah berorientasi pada tugas dan hasil berpengaruh signifikan terhadap
pengembangan Karir individu pada distributor Oriflame?

3. Apakah pengambilan resiko berpengaruh signifikan terhadap pengembangan Karir
individu pada distributor Oriflame?

4. Apakah kepemimpinan berpengaruh signifikan terhadap pengembangan karir individu
pada distributor Oriflame?

5. Apakah keorisinilan berpengaruh signifikan terhadap pengembangan karir individu
pada distributor Oriflame?

6. Apakah berorientasi masa depan berpengaruh signifikan terhadap pengembangan
karir individu pada distributor Oriflame?

7. Apakah percaya diri, berorintasi pada tugas dan hasil, pengambilan resiko,
kepemimpinan, keorisinilan, dan berorientasi masa depan secara bersama-sama
berpengaruh signifikan terhadap pengembangan karir individu pada distributor

Oriflame?

C. Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah :

a. Untuk mengetahui pengaruh percaya diri terhadap pengembangan karir individu pada
distributor Oriflame.

b. Untuk mengetahui pengaruh berorientasi pada tugas dan hasil terhadap.
pengembangan karir individu pada distributor Oriflame.

c. Untuk mengetahui pengaruh pengambilan resiko terhadap pengembangan Kkarir

individu pada distributor Oriflame.



d. Untuk mengetahui pengaruh kepemimpinan terhadap pengembangan karir individu
pada distributor Oriflame.

e. Untuk mengetahui pengaruh keorisinilan terhadap pengembangan karir individu pada
distributor Oriflame.

f. Untuk mengetahui pengaruh berorientasi pada masa depan terhadap pengembangan
karir individu pada distributor Oriflame.

g. Untuk mengetahui pengaruh percaya diri, berorientasi pada tugas dan hasil,
pengambilan resiko, kepemimpinan, keorisinilan, dan berorientasi pada masa depan

terhadap pengembangan karir individu pada distributor Oriflame.

D. Kegunaan Penelitian

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai berikut:
1. Memberikan informasi atau bahan masukan yang berguna bagi perusahaan Multi
Level Marketing, dalam hal ini Oriflame dalam pengembangan pribadi distributor.
2. Sebagai sumbangan keilmuan bagi Jurusan llmu Administrasi Bisnis Universitas
Lampung, dalam kaitannya dengan studi kasus yang berkaitan dengan jiwa wirausaha
dalam kehidupan sehari-hari.

3. Sebagai bahan referensi bagi penulis untuk penelitian sejenis selanjutnya.



I1. TINJAUAN PUSTAKA

A. Konsep Kewirausahaan

1. Pengertian Kewirausahan.

Kewirausahaan merupakan padanan kata dari entrepreneurship dalam bahasa inggris. Kata
entrepreneurship sendiri berawal dari bahasa perancis yaitu entreprende yang berarti
petualang, pencipta dan pengelola usaha. Istilah tersebut diperkenalkan pertama kali oleh
Richard Cantilon 1755 dalam Pambudi (2009). Istilah ini makin populer setelah digunakan
oleh pakar ekonomi J.B Say 1803 dalam Pambudi (2009) untuk menggambarkan para
pengusaha yang mampu memindahkan sumber-sumber daya ekonomis dari tingkat
produktivitas rendah ke tingkat produktivitas yang lebih tinggi dan menghasilkan lebih
banyak lagi. Menurut Peter Kilby 1971 dalam Iwut (2009), kewirausahaan
(entrepreneurship) adalah proses penciptaan nilai lewat pengakuan terhadap peluang bisnis,
manajemen pengambilan risiko yang sesuai dengan peluang yang ada, dan lewat ketrampilan
komunikasi dan manajemen untuk memobilisasi manusia, keuangan, dan sumber daya yang

diperlukan untuk membawa sebuah proyek sampai berhasil.

Zimmerer (1996: 51) dalam Suryana (2003: 4), entrepreneurship is applying creativity and
innovation to solve the problem and to exploit opportunities the people face everyday.
Menurutnya kewirausahaan adalah penerapan kreativitas dan keinovasian untuk memecahkan

permasalahan dan upaya untuk memanfaatkan peluang yang dihadapi setiap hari.



Kewirausahaan merupakan gabungan dari kreativitas, keinovasian, dan keberanian
menghadapi risiko yang dilakukan dengan cara kerja keras untuk membentuk dan
memelihara usaha baru. Tujuan pokok kewirausahaan adalah membangun karakter, jiwa,
semangat dan nilai-nilai kewirausahaan (entrepreneurship) untuk menciptakan atau membuat

sesorang yang ingin bergerak dalam bidang bisnis, sebagai wirausaha (entrepreneur).

2. Pengertian Wirausaha

Wirausaha dalam bahasa sansekerta terdiri dari kata wira dan usaha, wira artinya manusia
unggul, teladan, bebudi luhur, berjiwa besar, berani, pahlawan/pendekar kemajuan, dan
memiliki keagungan watak sedangkan usaha adalah melakukan kegiatan usaha (Pambudi,
2009). Wirausaha memiliki berbagai karakter positif yang tidak dimilki oleh para pengusaha
biasa. Mereka adalah orang-orang yang kreatif dan inovatif dalam mengembangkan peluang-
peluang usaha menjadi kesempatan usaha yang menguntungkan dirinya dan masyarakat
konsumennya. Mereka bukan sekedar orang yang memiliki keterampilan berbisnis, namun
juga memiliki kepemimpinan pribadi yang tinggi, baik tercermin dari daya juang yang tinggi,
kesabaran dalam menghadapi berbagai tantangan, dan toleransi terhadap ketidakmenentuan
(Pambudi, 2009).

Menurut Drucker dalam Suryana (2003: 10) wirausaha yaitu sifat, watak, dan ciri-ciri yang
melekat pada seseorang yang mempunyai kemauan keras untuk mewujudakan gagasan
inovatif kedalam dunia usaha yang nyata dan dapat mengembangkannya. Istilah
kewirausahaan banyak dijumpai dalam uraian yang merupakan kata dasar wirausaha yang
berarti segala sesuatu yang berhubungan dengan kata wirausaha. Terdapat berbagai macam
penggolongan mengenai wirausaha, namun kewirausahaan itu bukan untuk sekedar

menghasilkan uang, tetapi menghasilkan sesuatu yang diperlukan masyarakat yaitu gagasan



inovatif, semangat untuk memberikan kontribusi positif bagi masyarakat. Seorang wirausaha
adalah seseorang yang memiliki visi bisnis atau harapan dan mengubahnya menjadi realita
bisnis. Wirausaha adalah seorang pembuat keputusan yang membantu terbentuknya sistem
ekonomi perusahaan yang bebas. Sebagian besar pendorong perubahan inovasi, dan
kemajuan di perekonomian, sehingga wirausaha adalah orang-orang yang memiliki

kemampuan untuk mengambil resiko dan mempercepat pertumbuhan ekonomi.

3. Pengertian Intrapreneurship

Intrapreneurship sebagai kewirausahaan yang terjadi di dalam organisasi yang merupakan
jembatan kesenjangan antara ilmu dengan keinginan pasar. Intrapreneurship umumnya
dimulai dari karyawan dalam sebuah organisasi yang mempunyai sebuah ide bisnis atau
inivasi. Istilah “corporate entrepreneurship” telah berkembang menjadi “intrapreneurship”,
sebuah usaha yang dimaksud untuk mencerminkan kegiatan usaha “intrakorporat” (Hisrich,
et all, 2008). Intrapreneursip adalah entrepreneurship yang dipraktekkan di dalam sebuah
organisasi yang mapan. Ada pandangan yang mengatakan bahwa intrapreneurship adalah
suatu entrepreneurship yang selalu menekankan pada pengembangan sumber daya menusia,

yaitu sumber daya dari dalam untuk memacu bisnis yang sukses.

Ada kerancuan istilah antara entrepreneurship, intrapreneurship, dan entrepreneurial, dan
entrepreneur (Sukmadi, dkk, 2008):
1. Entrepreneurship adalah jiwa kewirausahaan yang dibangun untuk menjembatani
antara ilmu dengan kemampuan pasar. Entrepreneurship meliputi pembentukan
perusahaan baru, aktivitas kewirausahaan juga kemampuan managerial yang

dibutuhkan seorang entrepreneur.



2. Intrapreneurship didefinisikan sebagai kewirausahaan yang terjadi di dalam
organisasi yang merupakan jembatan kesenjangan antara ilmu dengan keinginan
pasar.

3. Entrepreneur didefinisikan sebagai seseorang yang membawa sumber daya berupa
tenaga kerja, material, dan asset lainnya pada suatu kombinasi yang menambahkan
nilai yang lebih besar daripada sebelumnya, dan juga dilekatkan pada orang yang
membawa perubahan, inovasi, dan aturan baru.

4. Entrepreneurial adalah kegiatan dalam menjalankan usaha atau berwirausaha.

Intrapreneur adalah orang-orang yang memiliki sifat entrepreneurial. Para intrepreneur,
sama juga seperti para wirausaha, selalu self-starting dan tidak dapat melulu dimotivasi oleh
uang, lebih dimotivasi oleh visi kedepan. Intrapreneurship adalah segala usaha dalam
lingkup kewirausahaan yang terutama menggerakkan sumber daya, sumber dana, dan sumber
informasi dari dalam lembaga/perusahaan itu sendiri. Seorang intrapreneur tidak harus
sebagai penemu dari produk atau jasa baru melainkan merupakan orang-orang yang merubah
ide atau prototype menjadi sesuatu yang berharga. Orang-orang yang berada dibelakang
produk atau jasa. Mereka adalah pembentuk team yang memiliki komitmen dan semangat

yang tinggi untuk menjadikan sebuah ide menjadi kenyataan (Tamburaka, 2008).

Semangat intrapreneurship merupakan hal yang esensial bagi pemasar. Intrapreneurship
dalam organisasi dibandingkan entrepreneurship memiliki sejumlah kelebihan maupun
hambatan (Susanto, 2006). Kelebihannya dibandingkan entrepreneursip terutama pada
ketersedian sumber daya. Semangat intrapreneurship dalam sebuah perusahaan yang sudah
mapan mempunyai sumber dayanya sudah tersedia dan ‘gratis’, tinggal bagaimana

memanfaatkan kesempatan yang ada. Sementara hambatannya adalah spesialisasi dan



pemisahan seringkali menghambat komunikasi, dan kompetisi internal seringkali pula

menciptakan problem tersendiri.

Distributor MLM mempunyai jiwa wirausaha, namun dalam kapasitas sebagai distributor.
Memiliki tanggung jawab dan respons sebagai pemilik usaha walaupun dia distributor. Oleh
karena itu distributor MLM dapat disebut sebagai intrapreneur. Seorang distributor MLM
tidak melulu dimotivasi oleh uang, lebih dimotivasi oleh sasaran bonus dan komisi. Tenaga
penjual atau distributor MLM adalah pengusaha mandiri yang mendapatkan penghasilan dari

aktifitasnya penjualan produk dan menjaring mitra kerja (downline).

B. Konsep Jiwa Wirausaha

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, kata jiwa memiliki arti roh manusia (yang ada di
dalam tubuh dan menyebabkan seseorang hidup); nyawa. Dalam berbagai agama dan filsafat,
jiwa adalah bagian yang bukan jasmaniah (immaterial) dari seseorang. Biasanya jiwa
dipercaya mencakup pikiran dan kepribadian dan sinonimous dengan roh, akal, atau awak diri
(Encyclopadia Britannica. 2008 dalam Wikipedia bahasa Indonesia, 2010). Menurut Suryana
(2003: 36) watak, sifat, jiwa dan nilai kewirausahaan muncul dalam bentuk perilaku
kewirausahaan dengan ciri-ciri: 1) percaya diri, 2) beroientasi pada tugas dan hasil, 3) berani
menghadapi resiko, 4) berjiwa pemimpin, 5) keorisinilan, dan 6) berorientasi kemasa depan.
Dan menurut G. Meredith, et al. Dalam Suryana, (2003: 24), mengemukakan ciri-ciri dan

watak kewirausahaan seperti berikut ini:


http://id.wikipedia.org/wiki/Kamus_Besar_Bahasa_Indonesia
http://id.wikipedia.org/wiki/Roh
http://id.wikipedia.org/wiki/Agama
http://id.wikipedia.org/wiki/Filsafat

Tabel 2. Karakteristik dan Watak Kewirausahaan

Ciri-Ciri Watak
1. Percaya Diri Keyakinan, kemandirian, individualitas,
optimisme.
2. Berorientasikan tugas dan Kebutuhan akan prestasi, berorientasi pada
hasil. laba, memiliki ketekunan dan ketabahan,

memiliki tekad yang kuat, suka bekerja
keras, energik dan memiliki inisiatif.

3. Pengambil Resiko. Memiliki kemampuan mengambil resiko
dan suka pada tantangan.
4. Kepemimpinan Bertingkah laku sebagai pemimpin, dapat

bergaul dengan orang lain dan suka
terhadap saran dan kritik yang membangun.

5. Keorisinilan Memiliki inovasi dan Kkreativitas tinggi,
fleksibel, serba bisa dan memiliki jaringan
bisnis yang luas.
6. Berorientasi ke masa Perseptif, memiliki cara pandang/ cara pikir
depan. yang berorientasi pada masa depan
Sumber Geofferey G. Meredith, et al. Dalam Suryana, (2003: 24)
1. Percaya diri

Kepercayaan diri merupakan suatu paduan sikap dan keyakinan seseorang dalam menghadapi
tugas (Wijandi, 1988: 33). Dalam praktik sikap dan kepercayan ini merupakan sikap dan
keyakinan untuk memulai melakukan dan menyelesaikan suatu tugas atau pekerjaan yang
dihadapi. Oleh sebab itu, kepercayaan diri memiliki nilai keyakinan, optimisme,
individualitas dan ketidaktergantungan. Sesorang yang memiliki kepercayaan diri cenderung
memiliki keyakinan akan kemampuannya untuk mencapai keberhasilan (Zimmer, 1996: 7
dalam Suryana 2003: 21). Sifat-sifat percaya diri dimulai dari pribadi yang mantap, tidak
mudah terombang-ambing oleh pendapat dan saran orang lain (Alma, 2004: 40),.
Kepercayaan diri juga ditentukan oleh kemandirian dan kemampuan sendiri. Seseorang yang
memiliki kepercayaan diri yang tinggi, relatif lebih mampu menghadapi dan menyelesaikan
masalah sendiri tanpa menunggu bantuan orang lain. Kunci keberhasilan adalah untuk
memahami diri sendiri. Oleh sebab itu wirausaha yang sukses adalah wirausaha yang mandiri

dan percaya diri (Wirasasmita, 1994: 2). Definisi-definisi tersebut menjelaskan bahwa



kepercayaan diri merupakan suatu paduan keyakinan dan sikap kemandirian, serta optimisme

seseorang dalam menghadapi tugas.

2. Berorientasi pada tugas dan hasil

Wirausaha tidak mengutamakan prestise dulu, tetapi prestasi kemudian. la berharap pada
prestasi baru kemudian setelah berhasil prestisenya akan meningkat. Wirausaha yang selalu
memikirkan prestise dulu dan prestasi kemudian, usahanya tidak akan mengalami kemajuan.
Seseorang yang selalu mengutamakan tugas dan hasil adalah orang yang selalu
mengutamakan nilai-nilai motif berprestasi, berorientasi pada laba, ketekunan dan ketabahan,
tekad kerja keras, mempunyai dorongan kuat, energik, dan berinisiatif (selalu ingin mencari
dan memulai sesuatu) (Suryana, 2003: 21). Dalam bekerja selalu mendahulukan hasil kerja
atau prestasi, tidak malu atau gengsi dalam melakukan pekerjaan, memiliki tekad yang kuat

dalam bekerja.

3. Pengambilan resiko

Kemauan dan kemampuan mengambil resiko merupakan salah satu nilai utama dalam
kewirausahaan. Keberanian untuk menanggung resiko yang menjadi nilai kewirausahaan
adalah pengambilan resiko yang penuh dengan perhitungan dan realistik. Kepuasan yang
besar diperoleh apabila berhasil dalam melaksanakan tugas-tugasnya secara realistik. Situasi
resiko kecil dan situasi resiko tinggi dihindari karena sumber kepuasan tidak mungkin didapat
pada masing-masing situasi tersebut. Artinya, wirausaha menyukai tantangan yang sukar

namun dapat dicapai (Meredith, 1996: 37).

Wirausahawan tidak takut menjalani pekerjaan dengan resiko besar selama mereka telah

memperhitungkannya akan berhasil mengatasi resiko itu. Mereka menyadari bahwa prestasi



besar hanya mungkin dicapai jika mereka bersedia menerima resiko sebagai konsekuensi
terwujudnya tujuan. Wirausaha dalam melakukan kegiatan usahanya penuh dengan resiko
dan tantangan, seperti persaingan, harga turun naik, barang tidak laku dan sebagainya. Tetapi
semua tantangan ini harus dihadapi dengan penuh perhitungan. Jika perhitungan sudah
matang baru membuat pertimbangan dari berbagai macam segi (Alma, 2004: 41). Dan dalam
hal ini pengambilan resiko merupakan penambilan resiko yang dengan penuh perhitungan

dan realistik, menyukai tantangan yang sukar namun dapat dicapai.

4. Kepemimpinan

Seorang wirausaha yang berhasil selalu memiliki sifat kepemimpinan, kepeloporan,
keteladanan. la selalu ingin tampil berbeda, lebih dulu, lebih menonjol. la selalu
memanfaatkan perbedaan sebagai sesuatu yang menambah nilai. la selalu ingin bergaul untuk
mencari peluang, terbuka untuk menerima kritik dan saran yang kemudian dijadikan peluang
(Suryana, 2003: 23). Seorang entrepreneur selalu dapat menyesuaikan diri dengan organisasi
yang dipimpinnya, berpikiran terbuka dengan mau mendengar kritik dan saran dari bawahan,
dan bersifat responsif terhadap masalah-masalah yang dihadapi. Sifat kepemimpinan memang
ada dalam diri masing-masing individu, maka sifat kepemimpinan tergantung pada masing-
masing individu dalam menyesuaikan diri dengan organisasi atau orang yang dipimpin
(Alma, 2004: 41). Ada pemimpin yang disenangi oleh bawahan, mudah memimpin
sekelompok orang, ia diikuti dan dipercaya oleh bawahan. Tapi ada pula pemimpin yang
tidak disenangi bawahan atau tidak senang pada bawahannya, ia mau mengawasi
bawahannya tapi tidak ada waktu untuk itu. Menanam kecurigaan pada orang lain pada suatu
ketika akan berakibat tidak baik pada usaha yang sedang dijalankan. Maka wirausaha sebagai
pemimpin yang baik harus mau menerima kritik dan saran dari bawahan serta harus bersifat

responsif. Berdasarkan hal tersebut kepemimpinan berarti bertingkah laku sebagai pemimpin,



dapat bergaul dengan orang lain, dan berpikiran terbuka dengan mau mendengar kritik dan

saran dari bawahannya.

5. Keorisinilan

Nilai inovati, kreatif, dan fleksibilitas merupakan unsur-unsur keorisinilan seseorang.

Wirausaha yang inovatif adalah orang-orang yang kreatif dan yakin dengan adanya cara-cara

baru yang lebih baik (Wirasasmita, 1944: 7) dengan ciri-cCiri :

a. tidak pernah puas dengan cara-cara yang dilakukan saat ini, meskipun cara tersebut cukup
baik.

b. selalu menuangkan imanjianasi dalam pekerjaannya.

c. selalu ingin tampil beda atau memanfaatkan perbedaan.

Kreatif dari akronimnya sendiri dapat diartikan sebagai keinginan untuk maju, rasa ingin tahu
yang kuat, enthusiasme (antusiasme/semangat) yang besar, analisis yang sistematis, terbuka
untuk menerima saran dan pendapat orang lain, inisiatif yang menonjol, berani mengambil
keputusan dan langkah yang berbeda dari orang lain, dan pikiran yang terkonsentrasikan pada
satu pokok pemikiran. Rasa ingin tahu yang kuat itu sendiri, yakni mencari sumber informasi,
dengan membaca, bertanya pada orang yang berpengetahuan dan berpengalaman dalam

bidang profesi dan pengetahuan.

Sifat orisinil tidak selalu ada pada diri seseorang, yang dimaksud orisinil adalah tidak hanya
mengekor pada orang lain tapi memiliki pendapat sendiri dan ada ide yang orisinil untuk
melaksanakan sesuatu. Orisinil tidak berarti baru sama sekali, tapi hal tersebut mencerminkan
hasil kombinasi baru dari komponen-komponen yang sudah ada sehingga melahirkan sesuatu

yang baru (Alma, 2004: 41). Dari definisi-definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa nilai



inovatif, kreatif, dan fleksibilitas yang merupakan unsur-unsur keorisinilan seseorang, dan
rasa ingin tahu yang besar dengan mencari sumber informasi, dengan membaca, bertanya

pada orang yang berpengetahuan dan berpengalaman dalam bidang profesi dan pengetahuan.

6. Berorientasi ke depan

Wirausaha harus perseptif, mempunyai visi ke depan, apa yang akan dilakukan dan apa yang
ingin dicapai. Karena sebuah usaha bukan didirikan untuk sementara tapi selamanya. Maka
faktor kontinuitas harus dijaga dan pandangan harus ditujukan jauh ke depan. Untuk
menghadapi pandangan jauh ke depan seorang wirausaha akan menyusun perencanaan dan
strategi yang matang, agar jelas langkah-langkah yang akan dilaksanakan (Alma, 2004: 42).
Orang yang berorientasi kemasa depan adalah orang yang memiliki persepektif dan
pandangan ke masa depan. Karena memiliki pandangan yang jauh kemasa depan, maka ia

selalu berusaha untuk berkarsa dan berkarya (Suryana, 2003: 23).

Muray dalam Sukardi, (1999: 3) mengemukakan bahwa ada 15 variabel kepribadian
seseorang, dimana kepribadian sesorang dapat dilihat pada tabel 3. Dari 15 (lima belas)
variabel kepribadian di atas, masih menurut Muray paling tidak seorang wirausaha memiliki
8 (delapan) variabel kepribadian, kepribadian yang pada umumnya dimiliki oleh soerang
wirausaha antara lain, Acheivement, Order, Autonomy, Affilituon, Intraception, Dominance,

Change, dan Endurance.



Tabel 3. Kepribadian Manusia

1. Archievement

Berusaha untuk melakukan segala sesuatu dengan baik,
ingin yang terbaik, sukses, menunjukan kemampuan dan
usahanya, otoritas, dapat mengerjakan tugas yang
sulitdan dapat memecahkan masalah yang sulit.

2. Order

Merencanakan segala sesuatu, membuat rencana sebelum
memulai pekerjaan yang sulit, mengorganisasi pekerjaan-
pekerjaan secara rinci.

3. Autonomy

Memiliki kebebasan dan kemandirian untuk membuat
keputusan, merasa melakukan bebas segala sesuatu yang
diinginkan, tidak mempedulikan apa pendapat orang lain
tentang apa yang dilakukannya.

4. Affilation

Loyal terhadap persabahatan, senang membina hubungan
persahabatan baru, senang sharing, melakukan segala
sesuatu dengan dan untuk teman, bentuk kelekatan yang
kuat.

5. Intraceptions

Mampu menganalisis motivasi-motivasi  sesorang,
merasakan apa yang dirasakan dan yang dipikirkan,
keinginan apa yang diharapkan, masalah apa yang
dihadapi, kemampuan apa yang dimiliki nantinya yang
digunakan  untuk  memdreskripsikan  bagaimana
perilakunya dalam meraih sesuatu.

Memiliki kemampuan untuk memimpin, membuat

6. Dominance keputusan kelompok, memiliki kemampuan beragumen,
mempengaruhi orang lain sesuai keinginannya, serta
mengarahkan apa yang harus dilakukan orang lain.
Membutuhkan peristiwa/keadaan yang baru dan berbeda

7. Change dari sebelumnya. Perubahan-perubahan yang diinginkan

itu dapat berupa teman-teman baru, lingkungan baru,
pengalaman baru ataupun pekerjaan baru.

8. Endurance

Mampu menyelesaikan pekerjaan sampai tuntas,
menyelesaikan problem-problem sampai, kalau bias
dikerjakan sendiri tanpa campur tangan orang lain, serta
tidak akan berhenti dan puas kalau tugas belum selesai.

9. Defence

Berusaha untuk mengerti orang lain, apa yang mereka
pikirkan, dapat mengatakan kepada orang lain tentang
apa yang dilakukan untuk mengahasilkan pekerjaan yang
bagus, menerima kepemimpinan orang lain, mengajak
orang lain untuk membuat keputusan.

10. Succarance

Mengharapkan orang lain membantu disaat kesulitan,
perlu orang lain untuk mengerti, memahami dan
menerima, serta memperhatikan dirinya.

11. Abasement

Dapat merasa bersalah ketika melakukan kesalahan,
menerimaresiko akibat dari kesalahan yang dibuat.

12. Nurturance

Membutuhkan teman ketika mebutuhkan perhatian, serta
dapat menunjukan perhatian juga pada orang lain,
menarik perhatian pada problem-problem personal.




13. Exihibition Dapat menceritakan petualangan dan pengalaman
pribadi, dapat menerima dan menggali pengalaman dari
orang lain, senang menjadi pusat perhatian.

14. Heterosexuality | Senang terlibat dengan lawan jenis, mengikuti kegiatan-
kegiatan sosial dengan lawan jenis.

15. Aggression Mengatakan apa yang dipikirkan tentang orang lain,
mengkritik tentang kelemahan atau kekurangan orang
lain, menjadi marah dan menyalahkan orang lain ketika
terjadi hal-hal yang tidak baik.

Sumber : Muray dalam Dewa Ketut Sukardi (1999: 4)

C. Konsep Pengembangan Karir

1. Pengertian Karir

Pengertian karir ditafsirkan beragam oleh para ahli sesuai disiplin ilmunya. Konsep Karir
adalah konsep yang netral (tidak berkonotasi positif atau negatif). Karena itu karir ada yang
baik, ada pula yang uruk. Ada perjalanan Kkarir yang lambat, ada pula yang cepat. Tetapi,
tentu saja semua orang mendambakan memliki karir yang baik dan bila mungkin bergulir
dengan cepat. Karir dapat diletakkan dalam konteks organisasi secar formal, tetapi karir dapt
pula diletakakkan dalam konteks yang lebih longgar dan tidak formal. Menurut Simamora
(2001: 505) karir adalah “urutan aktifitas-aktifitas yang berkaitan dengan pekerjaan dan
perilaku-perilaku, nilai-nilai, dan aspirasi seseorang selama rentang hidup orang tersebut”.
Perencanaan karir merupakan proses yang disengaja di mana dengan melaluinya seseorang
menjadi sadar akan atribut-atribut yang berhubungan dengan karir personal dan serangkaian
langkah sepanjang hidup memberikan sumbangan pemenuhan karir. Sedangkan menurut
Ekaningrum (2002: 256) Karir tidak lagi diartikan sebagai adanya penghargaan institusional
dengan meningkatkan kedudukan dalam hirarki formal yang sudah ditetapkan dalam

organisasi. Dalam paradigma tradisional, pengembangan karir sering dianggap sinonim



dengan persiapan untuk mobilitas ke jenjang lebih tinggi, sehingga karir akan mendukung

efektifitas individu dan organisasi dalam mencapai tujuannya.

Menurut Dalil (2002: 277) “karir merupakan suatu proses yang sengaja diciptakan
perusahaan untuk membantu karyawan agar membantu partisipasi ditempat kerja. Sementara
itu Glueck (1997: 134) menyatakan Kkarir individual adalah urutan pengalaman yang berkaitan
dengan pekerjaan yang dialami seseorang selama masa kerjanya. Sehingga karir individu
melibatkan rangkaian pilihan dari berbagai kesempatan, tapi dari sudut pandang organisasi
karir merupakan proses regenerasi tugas yang baru. Sedangkan pendapat Ekaningrum (2002:
258) karir digunakan untuk menjelaskan orang-orang pada masing-masing peran atau status

karir adalah semua jabatan (pekerjaan) yang mempunyai tanggung jawab individu.

Sehingga dapat disimpulkan bahwa Kkarir adalah suatu rangkaian atau pekerjaan yang dicapai
seseorang dalam kurun waktu tertentu yang berkaitan dengan sikap, nilai, perilaku dan

motivasi dalam individu.

2. Pengembangan Karir

Pengembangan karir (career development) menurut Mondy 1993 meliputi aktivitas-aktivitas
untuk mempersiapkan seorang individu pada kemajuan jalur karir yang direncanakan.
Pengembangan karir (career development) meliputi manajemen Kkarir (career management)
dan perencanaan Karir (career planning). Memahami pengembangan karir dalam sebuah
organisasi membutuhkan suatu pemeriksaan atas dua proses, yaitu bagaimana masing-masing

individu merencanakan dan menerapkan tujuan-tujuan karirnya (perencanaan Kkarir) dan



bagaimana organisasi merancang dan menerapkan program-program pengembangan

karir/manajemen karir. Sebagaimana gambar 1 dijelaskan sebagai berikut:

Pengembangan
karir
organisasional
Individual * Institusional
Perencanaan Manajemen
karir karir

Gambar 1. Pengembangan karir organisasional
Sumber: Simamora, (2001: 505)

Gambar 1. menjelaskan bahwa pengembangan karir organisasional merupakan hasil-hasil
yang muncul (outcome) dari interaksi antara perencanaan Kkarir individu dengan manajemen
karir secara institusional. Menurut Simamora (2001: 504), perencanaan Kkarir (career
planning) adalah suatu proses dimana individu dapat mengidentifikasi dan mengambil
langkah-langkah untuk mencapai tujuan-tujuan karirnya. Individu merencanakan karir guna
meningkatkan status dan kompensasi, memastikan keselamatan pekerjaan, dan
mempertahankan kemampupasaran dalam pasar tenaga kerja yang berubah. Manajemen Kkarir
(career management) merupakan proses berkelanjutan dalam penyiapan, penerapan, dan
pemantauan rencana-rencana karir yang dilakukan oleh individu seiring dengan sistem Karir
organisasi. Perencanaan Kkarir terfokus pada individu/pegawai, sedangkan manajemen Karir
terfokus pada organisasi. Menurut Simamora (2001: 392), proses pengembangan karir dalam
suatu pendekatan formal yang diambil organisasi untuk memastikan bahwa orang-orang
dengan kualifikasi dan pengalaman yang tepat tersedia pada saat dibutuhkan. Sehingga dapat
dikatakan pengembangan Kkarir (career development) merupakan suatu kondisi yang

menunjukkan adanya peningkatan jenjang atau status seseorang dalam pekerjaannya dalam



jalur karir yang telah ditetapkan dalam organisasi yang bersangkutan yang dicapai dalam

kurun waktu tertentu.

Sesuai dengan kodrat manusia individu mempunyai keterbatasan kemampuan tenaga dan
waktu. Dengan kemampuan yang dimiliki dalam beraksi, berkreasi secar positif untuk
mencapai salah satu tujuan keberhasilan organisasi, tanggungjawab perilaku individu. Untuk
mencapai tujuan yang efektif organisasi-organisasi harus memberi dukungan sehingga

individu dapat bebas mengembangkan potensinya.

Pengembangan karir yang dilaksanakan dan dikembangkan di Multi Level Marketing (MLM)
Oriflame melalui pembinaan karir dan penilaian sistem prestasi usaha dalam menjual dan
mengembangkan jaringan. Setiap distributor dalam meniti karirnya, diperlukan adanya
perencanaan karir untuk menggunakan kesempatan karir yang ada. Disamping itu adanya
menajemen karir dari organisasi untuk megarahkan jalur-jalur karir distributor. Sehingga
tujuan karir para distributor dalam kegiatan pengembangan dapat dipilih dan disalurkan
dalam satu arah yang berati baik bagi individu, maupun organisasi itu sendiri. Dalam hal ini
Oriflame menawarkan berbagai pelatihan dan seminar di bidang penjualan dan program
pengembangan kepemimpinan (leadership development programmes). Dengan seminar
tersebut, manajemen dan Leader Oriflame membekali para distributornya dengan materi-
materi yang bermanfaat. Di antaranya fokus pada motivasi dan pengembangan pribadi,
pengetahuan tentang produk, serta kunci sukses menjalankan bisnis Oriflame dan
berkelanjutan. Disamping itu sukses dalam pengembangan Kkarir yang berati distributor
mengalami kemajuan dalam jenjang karirnya adalah meningkatkan keterampilannya sehingga

lebih berprestasi.



Hal —hal yang mendorong seseorang memilih pengembangan karir sebagai wirausaha, dapat
diketahui melalui penilaian kepribadian khususnya pengalaman dan latar belakangnya.
Sumitro (2001: 272) Pengalaman, seperti yang dapat dilihat dari biografi seseorang,
bermanfaat untuk melihat keterampilan, dan kompentensi untuk meningkatkan
kewirausahaan, pengembangan nilai-nilai kewirausahaan, dan mendorong untuk mencetuskan

ide-ide kewirausahaan.

Anthony Robbins dalam Sumitro (2001: 273) mengatakan “sukses berasal dari tindakan
benar, tindakan yang benar berasal dari pengalaman, pengalaman berasal dari suatu kesalahan
atau bad judgement”. Pilihan pengembangan karir melalui wirausaha sebagai distributor
MLM diperlukan kreatif, inovatif. Seorang wirausaha dituntut keberanian mengambil resiko,
mendorong perubahan dalam pengembangan karirnya. Menurut Direct Sales Agents, MLM
adalah sebuah asosiasi wiraswastaan bebas dalam penjualan langsung dengan tujuan untuk
menciptakan “sebuah lembaga yang cukup kuat untuk mewakili kepentingan-kepetingan para
anggotanya dalam semua situasi di mana untuk bertindak untuk bertindak sendiri tidak
mencukupi. MLM menawarkan peluang untuk membangun bisnis bagi orang biasa yang
tidak mempunyai modal dan pengalaman. Dalam perspektif yang lain Mahatir Muhammad
menjelaskan “MLM is the way to survive in the global market” (Harefa, 1998b: 13).
Sekalipun karir sebagai distributor MLM sangat menjanjikan, namun meraih keberhasilan

lewat jalur MLM bukanlah hal yang mudah sebagaimana membalik telapak tangan.

D. Konsep Multi Level Marketing

Multi Level Marketing (MLM) menurut Clothier (1996: 33) adalah “suatu cara atau metode

menjual barang secara langsung kepada pelanggan melalui jaringan yang dikembangkan oleh



para distributor lepas yang memperkenalkan para distributor berikutnya; pendapatan yang
dihasilkan terdiri dari laba eceran dan laba grosir ditambah dengan pembayaran-pembayaran
berdasarkan penjualan total kelompok yang dibentuk oleh sebuah distributor”. Atau yang
dikenal pula dengan nama Network Marketing (pemasaran secara jaringan), yaitu pemasaran
produk atau jasa oleh seseorang atau sekelompok orang independen yang membentuk
jaringan kerja secara bertingkat. Sedangkan menurut Harefa (1998a: 11) Multi Level
Marketing, istilah ini merujuk kepada sebuah sistem bisnis, dimana pemasaran produk atau
jasa dilakukan oleh individu (distributor) yang independen (artinya tidak terikat kontrak kerja
dengan perusahaan pengelola bisnisnya). Distributor ini lalu membentuk sebuah jaringan
kerja untuk memasarkan produk atau jasa. Dari hasil penjualan pribadi dan jaringannya,

setiap bulan perusahaan akan memperhitungkan bonus atau komisi sebagai hasil usahanya.

MLM merupakan sebuah konsep pemasaran yang lugas dan sering tidak dipahami dengan
tepat serta kurang dihargai sebagai sebuah peluang bisnis yang serius (Clothier,1996: 6).
Struktur jaringan MLM prinsipnya tidaklah berbeda dengan sistem distribusi barang lainnya.
Masing-masing orang dalam jaringan itu membeli barang-barang yang harganya tergantung
kepada jumlah yang dibeli dan menerima suatu persentase harga eceran sebagai labanya.
Dalam MLM setiap distributor secara pribadi telah diperkenalkan dengan bisnis ini oleh
perusahaanya atau, yang lebih sering terjadi, oleh distributor yang telah ada. Dalam usaha
konvensional, para tenaga penjual lazimnya dipekerjakan sebagai pegawai. Dalam MLM,
para distributorlah yang menjadi tenaga-tenaga penjualnya, dan mereka mempekerjakan

sendiri.



Produsen Konsumen

v

Produsen - Pengecer | — > Konsumen

Produsen —* Grosir [ * Pengecer [— | Konsumen

Gambar 2. Saluran Pemasaran
Sumber : Kotler, (1990: 175)
Gambar 2 menjelaskan beberapa saluran pemasaran dengan berbagai panjangnya. Saluran nol
tingkat (disebut pula saluran pemasaran langsung) terdiri seorang produsen yang langsung
menjual pada konsumen, saluran satu tingkat yaitu saluran yang melibatkan pengecer baru ke

konsumen, saluran dua tingkat yaitu saluran yang melibatkan grosir dan pengecer.

Produsen »| Distributor/konsumen

Gambar 3. Sistem distribusi MLM

Gambar 3 menjelaskan sistem MLM ini memangkas jalur distribusi dalam penjualan
konvensional karena tidak lagi melibatkan grosir, pengecer tetapi langsung kepada distributor
yang sekaligus sebagai konsumen. Saluran ini yang dipakai oleh system MLM. Penghematan
perusahaan MLM boleh jadi juga memungkinkan perusahaan tersebut untuk mengunakan
lebih banyak uang guna penelitian dan pengembangan. Oleh karena itu, produk-produk yang
terkait biasanya mempunyai mutu unggul. Semua penjualan MLM dilakukan melalui

penjualan langsung (direct selling) (Harefa, 1998a: 4).

Jika ditinjau dari sisi member (distributor) bisnis MLM dapat dianggap berdiri sendiri karena

adanya beberapa perbedaan mendasar antara bisnis retail dengan bisnis MLM. Perbedaan



penting adalah pada cara pemasaran dan sistem distribusi produk serta pembagian
keuntungannya. Pada sistem ritail, konsumen tidak pernah mendapatkan bonus (fee) atas jasa
konsumsinya, sedang pada MLM, distributor dapat menjadi konsumen murni, maupun
“penjual” yang dengan perkembangan omset dan jaringannya, berhak mendapatkan bonus

dari perusahaan, dapat dilihat pada gambar 4.

Jalur Distribusi Frodulk
Sistem Retail ws Sistem hMulti Lewel Marketing

| Bisnis Retai |1 | Bisnis MLM |
4

| Divizi Marketing | | Perusshaan LM & Member |

Distribiuizi —"’D mosi l
Distributor atau Member

1. &gen Langzsung 1. Media cetak MEDJadI Pemakai Produk
2. Agen Provinsi dan elektronik
3. &gen Kabupaten | | 2. Pamflet, Brozw
4. Agen Kecamatan | | 3. Aktivitas spon- Sponsaring
5. Toko J Pasar =Oring Appointment
Omzet
¥ , AN
Pemakai / Konsumen N

Gambar 4. Perbedaan MLM dengan Pemasaran Konvensional
Sumber : Propbiyang, 2008

Menurut Direct Sales Agents, MLM adalah sebuah asosiasi wiraswastaan bebas dalam
penjualan langsung dengan tujuan untuk menciptakan “sebuah lembaga yang cukup kuat
untuk mewakili kepentingan-kepetingan para anggotanya dalam semua situasi di mana untuk
bertindak untuk bertindak sendiri tidak mencukupi. MLM menawarkan peluang untuk
membangun bisnis bagi orang biasa yang tidak mempunyai modal dan pengalaman. Dalam
perspektif yang lain Mahatir Muhammad menjelaskan “MLM is the way to survive in the
global market” (Harefa, 1998b: 13). Sekalipun karir sebagai distributor MLM sangat
menjanjikan, namun meraih keberhasilan lewat jalur MLM bukanlah hal yang mudah

sebagaimana membalik telapak tangan.



E. Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu diantaranya adalah:

a. Penelitian Anshori (2003) dilakukan untuk mengetahui Pengaruh Wirausaha Terhadap
Pengembangan Karir Individu Pada Distributor Multi Level Marketing “X” di Malang.
Wirausaha dalam hal ini adalah semangat yang ada pada distributor MLM yang meliputi
Kreatif, Inovatif, dan Berani. Karir dalam dalam hal ini adalah urutan aktifitas yang
berkaitan dengan pekerjaan dan perilaku- perilaku, nilai-nilai, dan aspirasi seseorang
selama rentang hidup orang tersebut. Sedangkan Pengembangan karir adalah suatu
kondisi yang menunjukkan adanya peningkatan jenjang atau status seseorang dalam
pekerjaannya. Berdasarkan latar belakang tersebut maka dapat dijelaskan bahwa
Pengembangan Karir (Y) seorang distributor MLM dipengaruhi oleh 2 faktor, yaitu faktor
Internal dan faktor Eksternal. Faktor internal yang ada dalam wirausaha terbagi menjadi 3
komponen, Kreatif (Xy), Inovatif (X2), Berani (X¢). Adapun keluarga, ekonomi, dan
sosial budaya termasuk faktor ekternal yang ikut mempengaruhi namun tidak diteliti.
Variabel Xy, X2, X¢ adalah variabel yang tidak saling berhubungan, namun secara
bersama-sama memiliki pengaruh terhadap pengembangan Kkarir. Jenis peneilitian ini
merupakan penelitian observasional analitik.  Pengelolaan data dan analisis data
mengunakan bantuan program SPSS 10 yaitu model Analisis Regresi Logistik. Hasil uji
signifikan sebesar 0,001 berarti ada pengaruh wirausaha terhadap pengembangan Kkarir .
Adapun masing — masing variabel memiliki nilai sebagai berikut : Kreatif berpengaruh
terhadap pengembangan Karir dengan tingkat signifikan 0,004 < U 0,05. Variabel Inovatif
tidak berpengaruh terhadap pengembangan karir karena memiliki signifikan yang
diperoleh 0,677 > U 0,05. Variabel Berani merupakan yang dominan berpengaruh

terhadap pengembangan Kkarir dengan nilai signifikan 0,001 U 0,05. Rz sebesar 0,446



yang berarti bahwa wirausaha berpengaruh terhadap pengembangan karir sebesar 44
% sedangkan 56 % lainnya dipengaruhi oleh faktor di luar wirausaha, yaitu faktor
internal (usia, jenis kelamin, dan pendidikan) dan faktor eksternal (keluarga, ekonomi,

dan sosial budaya).

. Penelitian Aprilani (2004) bertujuan ini untuk mempengaruhi pengaruh dan seberapa erat
pengaruh jiwa wirausaha terhadap keberhasilan usaha para wirausahawan sektor UKM.
Penelitian ini merupakan tipe penelitian explanatory, metode penelitian yang digunakan
adalah survey dengan jenis data kulitatif dan kuantitatif. Sedangkan teknik sampling
menggunakan proporsional random sampling sebesar 30 responden. Data yang diperoleh
dianalisis dengan menggunakan analisis kuantitatif (analisis korelasi, uji hipotesis, dan

analisis regresi) dan analisis kulitatif (analisis deskriptif).

Di dalam penelitian yang dilakukan dapat dikemukakan bahwa keberhasilan usaha pelaku
sektor UKM tidak dipengaruhi oleh jiwa wirausaha hal ini dapat dibuktikan melalui
perhitungan statistik yang dilakukan. Dari hasil perhitungan pertama, analisis korelasi
terdapat hubungan yang sangat kecil, kedua menggunakan uji hipotesis dengan hasil tidak
terdapat hubungan antara jiwa wirausaha dengan keberhasilan usaha, dan Kketiga
menggunakan analisis regresi diperoleh konstanta tidak berpengaruh. Sedangkan
persamaan regresinya diperoleh y = 2.39 + 0.123 (berarti tingkat pengaruhnya kecil
sekali). Dan berdasarkan analisis kulitatif dengan melihat sebaran kuisioner diperoleh
bahwa, untuk sebaran item jiwa wirausaha menunjukan persentase yang tinggi (jiwa
responden dominan) tetapi untuk sebaran item keberhasilan usaha menunjukan presentase

yang rendah.



F. Kerangka Pemikiran

Menurut Suryana (2003: 36) watak, sifat, jiwa dan nilai kewirausahaan muncul dalam bentuk
perilaku kewirausahaan dengan ciri-ciri: 1) percaya diri, 2) beroientasi pada tugas dan hasil,
3) berani menghadapi resiko, 4) berjiwa pemimpin, 5) keorisinilan, dan 6) berorientasi
kemasa depan. Sedangkan karir adalah suatu rangkaian atau pekerjaan yang dicapai
seseorang dalam kurun waktu tertentu yang berkaitan dengan sikap, nilai, perilaku dan
motivasi dalam individu. Pengembangan karir organisasional merupakan hasil-hasil yang
muncul dari interaksi antara perencanaan Karir individu dengan manajemen Karir secara
institusional. Pengembangan Kkarir (career development) merupakan suatu kondisi yang
menunjukkan adanya peningkatan jenjang atau status seseorang dalam pekerjaannya dalam
jalur karir yang telah ditetapkan dalam organisasi yang bersangkutan yang dicapai dalam
kurun waktu tertentu.

Kaum entrepereneur (wirausaha) sangat besar artinya bagi kemajuan perekonomian, para
wirausaha mempunyai katalisator dan menunjang perkembangan arus investasi sehingga ikut
memperkuat pembangunan ekonomi yang tengah berlangsung. Dalam proses pembentukan
wirausaha tersebut memerlukan pengembangan sumber daya manusia, meliputi bagaimana
orang melakukan aktifitas wirausaha dalam hal ini distributor MLM, tujuan berwirausaha,
proses pengambilan keputusan terjun ke MLM. Di dalam MLM distributor disebut knowledge
walker, orang-orang ini selalu belajar dan belajar dengan cepat, sehingga dapat bertahan dan

maju dalam karirnya.

Distributor MLM dalam pengembangan Kkarirnya, seorang up line menentukan target
distributor down line, dan distributor itu sendiri harus mencapai target tersebut. Seorang
distributor down line secara otomatis membantu up linenya untuk mencapai target itu, dan

menentukan sendiri target distributor. Tak seorangpun yang akan memarahi kalau distributor



tidak dapat memenuhi target tersebut, dan tak seorangpun yang dirugikan, melainkan yang
dirugikan adalah dirinya sendiri. Hal ini bermanfaat jika seorang distributor melakukan suatu
tindakan tegas untuk terlibat, misalnya dengan mengatakan kepada sejumlah distributor
apakah sasaran-sasaran tersebut sudah terpenuhi, dan meminta untuk memantau kemajuan
masing-masing distributor. Agar dapat memastikan bahwa dalam menjalankan MLM seorang
distributor tidak akan membiarkan distributor lain gagal dalam mengembangkan karir. Dari
hal tersebut pilihan menjadi wirausaha lewat MLM diperlukan percaya diri, orientasi pada
tugas dan hasil, keberanian mengambil resiko, kepemimpinan, dan berorientasi ke masa
depan, mendorong perubahan dalam pengembangan karirnya. Berdasarkan hal tersebut
setiap distributor yang berhasil memiliki perwatakan atau ciri kepribadian tersendiri yang
kemudian lebih dikenal dengan jiwa wirausaha. Keberhasilan seorang wirausaha untuk
mengembangkan bisnisnya tergantung pada kecerdasan, imajinasi, dan kekuatan keinginan
individu yang bersangkutan. Sedikit keberuntungan diperlukan, tetapi dapat
diargumentasikan bahwa tidak ada keberuntungan mengubah visi menjadi realita lebih berupa
kerja keras, di samping imajinasi dan kemampuan yang mampu merubah Karir individu
menjadi sukses (Rachbini, 2001: 100). Berdasarkan penjelasan-penjelasan tersebut, terdapat
dugaan sementara bahwasannya jiwa wirausaha yang meliputi percaya diri, orientasi pada
tugas dan hasil, keberanian mengambil resiko, kepemimpinan, dan berorientasi ke masa
depan memiliki pengaruh pada tingkat tertentu terhadap pengembangan karir individu. Untuk

itu sistematika pemikiran dapat digambarkan dalam bagan berikut ini.



Percaya Diri
(X1)

Orientasi Tugas dan Hasil

(X2)

Pengambilan Resiko Pengembangan Karir

(X3) (Y)

Kepemimpinan
(X4)

Orisinil
(X5)

Orientasi Masa Depan

(X6)

G. Hipotesis

Gambar 5. Bagan Kerangka Pikir

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, oleh karena

itu rumusan masalah penelitian biasanya disusun dalam bentuk kalimat pertanyaan

(Sugiyono, 2007: 51). Berdasarkan permasalahan dan kerangka pemikiran yang telah

diuraikan sebelumnya maka penulis mengajukan hipotesis sebagai berikut: s

1. Ho:
Ha:
2. Ho:
Ha:
3 Ho:

Percaya diri tidak berpengaruh signifikan terhadap pengembangan Karir.
Percaya diri berpengaruh signifikan terhadap pengembangan Karir.

Orientasi pada tugas dan hasil tidak berpengaruh signifikan terhadap
pengembangan Karir.

Orientasi pada tugas dan hasil berpengaruh signifikan terhadap pengembangan
karir.

Pengambilan resiko tidak berpengaruh signifikan terhadap pengembangan

karir.



Ha:

Ho:

Ha:

Ho:

Ha:

Ho:

Ha:

Ho:

Ha:

Pengambilan resiko berpengaruh signifikan terhadap pengembangan karir.
Kepemimpinan tidak berpengaruh signifikan terhadap pengembangan karir
Kepemimpinan berpengaruh signifikan terhadap pengembangan karir.

Orisinil tidak berpengaruh signifikan terhadap pengembangan Kkarir.

Orisinil berpengaruh signifikan terhadap pengembangan Kkarir.

Orientasi masa depan tidak berpengaruh signifikan terhadap pengembangan
karir.

Orientasi masa depan berpengaruh signifikan terhadap pengembangan Kkarir.
Percaya diri, orientasi tugas dan hasil, pengambilan resiko, kepemimpinan,
orisinil, dan orientasi masa depan bersama-sama tidak berpengaruh signifikan
terhadap pengembangan Karir.

Percaya diri, orientasi tugas dan hasil, pengambilan resiko, kepemimpinan,
orisinil, dan orientasi masa berpengaruh signifikan terhadap pengembangan

karir.



I11. METODE PENELITIAN

A. Tipe Penelitian

Tipe penelitian ini merupakan penelitian yang bersifat explanatory research. Penelitian
eksplanatory merupakan tipe penelitian yang digunakan untuk menjelaskan hubungan kausal
antara variabel-variabel melalui pengujian hipotesis (Singarimbun dan Efendi, 1997: 5).
Dalam penelitian ini penulis berusaha menjelesakan hubungan antara variabel percaya diri,
orientasi tugas dan hasil, berani menghadapi resiko, kepemimpinan, keorisinilan, dan

berorientasi kemasa depan yang mempengaruhi pengembangan Karir individu dalam konsep

Multi Level Marketing.

B. Objek dan Subjek Penelitian

1. Objek Penelitian

Objek dalam penelitian ini adalah jiwa wirausaha, yakni percaya diri, oreintasi tugas
dan hasil, pengambilan resiko, kepemimpinan, orisinil, dan orientasi masa depan dan

pengembangan Karir.
2. Subjek Penelitian

Subjek dalam penelitian ini adalah distributor aktif Multi Level Marketing Oriflame di

Bandar Lampung.



C. Definisi Konseptual

Definisi konseptual merupakan pemaknaan dari konsep yang digunakan sehingga

memudahkan peneliti untuk mengoperasikan konsep tersebut di lapangan (Singarimbun dan

Effendi, 1995: 21). Definisi konsep dalam penelitian ini, yaitu:

1.

\]

Percaya diri merupakan suatu paduan keyakinan dan sikap kemandirian, serta optimisme
seseorang dalam menghadapi tugas.

Berorientasi pada tugas dan hasil, yakni selalu mengutamakan nilai-nilai motif
berprestasi, ketekunan dan ketabahan, tekad kerja keras, mempunyai dorongan kuat,
energik dan berinisiatif (selalu ingin mencari dan memulai sesuatu).

Pengambilan resiko, yakni pengambilan resiko yang penuh dengan perhitungan dan
realistik, menyukai tantangan yang sukar namun dapat dicapai.

Kepemimpinan, yakni bertingkah laku sebagai pemimpin, dapat bergaul dengan orang
lain, dan berpikiran terbuka dengan mau mendengar kritik dan saran dari bawahannya.
Orisinil, yakni nilai inovatif, kreatif, dan fleksibilitas yang merupakan unsur-unsur
keorisinilan seseorang, dan rasa ingin tahu yang besar dengan mencari sumber informasi,
dengan membaca, bertanya pada orang yang berpengetahuan dan berpengalaman dalam
bidang profesi dan pengetahuan.

Berorientasi ke depan, yakni perseptif, mempunyai visi ke depan, apa yang akan

dilakukan dan apa yang ingin dicapai.

. Pengembangan karir, yakni suatu kondisi yang menunjukkan adanya peningkatan jenjang

atau status seseorang dalam pekerjaannya dalam jalur karir yang telah ditetapkan dalam

organisasi yang bersangkutan yang dicapai dalam kurun waktu tertentu.



D. Definisi Operasional

Definisi operasional adalah suatu definisi yang diberikan pada suatu variabel atau konstrak
dengan cara memberikan arti, atau menspesifikasikan kegiatan ataupun memberikan suatu
operasional yang diperlukan untuk mengukur konstrak atau variabel tersebut (Nazir, 2005:

126). Adapun yang menjadi definisi operasional penelitian ini, adalah:

Tabel 4. Definisi Operasional

Variabel Konsep Variabel Indikator Item
Percaya Diri | suatu paduan keyakinan dan | a. Keyakinan 1-3
(X1) sikap  kemandirian, serta | b. Kemandirian

optimisme seseorang dalam | c. Optimisme

menghadapi tugas.
Berorientasi | Selalu mengutamakan nilai- | a. Kebutuhan berprestasi
pada tugas nilai motif  berprestasi, | b. Ketekunan dan ketabahan 4-9
dan hasil ketekunan dan ketabahan, | c. Berorientasi pada laba
(X2) berorientasi pada laba, tekad | d. Tekad karja keras

kerja  keras, mempunyai | e. Memiliki dorongan kuat

dorongan kuat, energik, dan | f. Energik dan inisiatif

berinisiatif ~ (selalu  ingin

mencari dan memulai

sesuatu).
Pengambilan | Pengambilan resiko vyang | a. Memilki kemampuan 10-12
resiko (X3) penuh dengan perhitungan mengambil resiko

dan  realistik,  menyukai | b. Suka pada tantangan

tantangan yang sukar namun

dapat dicapai.
Kepemimpin | Bertingkah  laku  sebagai | a. Bertingkah laku sebagai 13-15
an (X4) pemimpin, dapat bergaul pemimpin

dengan orang lain, dan | b. Dapat bergaul dengan

berpikiran terbuka dengan orang lain

mau mendengar kritik dan | c. Menanggapi saran dan

saran dari bawahannya. kritik




Keorisinilan | Nilai inovatif, kreatif, dan | a. Inovatif dan kreatif 16-18
(X5) fleksibilitas yang merupakan | b. Memiliki banyak sumber

unsur-unsur keorisinilan bisa

seseorang, dan rasa ingin tahu | ¢c. Memilki Kenalan Orang

yang besar dengan mencari yang Berhasil

sumber informasi, dengan

membaca, bertanya pada

orang Yyang berpengetahuan

dan berpengalaman dalam

bidang profesi dan

pengetahuan.
Berorientasi | Perseptif, mempunyai visi ke | a. Memiliki pandangan 19-20
masa depan depan, apa Yyang akan kedepan yang tajam
(X6) dilakukan dan apa yang ingin | b. Pemahaman apa yang akan

dicapai. dicapai
Pengembang- | Suatu kondisi yang | a. Peningkatan level/jenjang 21-22
an Karir (Y) menunjukkan adanya | b. Kurun waktu

peningkatan jenjang atau

status  seseorang  dalam

pekerjaannya dalam jalur

karir yang telah ditetapkan

dalam  organisasi  yang

bersangkutan yang dicapai

dalam kurun waktu tertentu.
E. Populasi

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari obyek/subyek yang mempunyai
kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulan (Sugiyono, 2007: 72). Populasi dapat berupa subyek yang

mempunyai kualitas. Populasi dalam penelitian ini adalah distributor yang telah bergabung

secara aktif pada MLM Oriflame di Bandar Lampung.




F. Sampel

a. Penentuan Jumlah Sampel

Besar populasi pada penelitian ini tidak dapat diketahui secara pasti berapa jumlahnya.
Oleh karena itu, sulit mencari berapa jumlah populasi yang tepat. Namun, pendapat
Roscoe dalam Sekaran, (2003: 227) memberikan pedoman penentuan jumlah sampel
antara lain pada penelitian multivariate (termasuk analisis regresi multivariate) ukuran
sampel harus beberapa kali lebih besar (10 kali) dari jumlah variable yang akan dianalisis.
Pada penelitian ini jumlah sampel yang ditentukan oleh peneliti adalah sebesar 70
distributor yang telah bergabung secara aktif pada MLM Oriflame di Bandar Lampung.
Hal tersebut juga didasari oleh pendapat Supranto (2003: 239) menyatakan bahwa sampel
penelitian meliputi sejumlah elemen (responden) yang lebih besar dari persyaratan
minimal sebanyak 30 elemen. Alasan terbatasnya waktu, dana dan sumber daya juga

menjadi pertimbangan pemilihan sampel ini (Sekaran, 2003: 252).

b. Teknik Sampling

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut.
Menurut Ferdinand (2006: 195) bila tidak ada sampling frame yang lengkap misalnya karena
tidak mengetahui besarnya populasi, maka tidak dapat menggunakan probability sampling.
Maka pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik pengambilan sampel
secara non probability dengan metode purposive sampling. Menurut Ferdinand (2006: 195)
pemilihan sampel bertujuan ini dilakukan kerena peneliti telah memahami bahwa informasi
yang dibutuhkan dapat diperoleh dari satu kelompok sasaran tertentu yang mampu

memberikan informasi yang dikehendaki dan memenuhi kriteria yang dilakukan oleh peneliti.



G. Lokasi Dan Waktu Penelitian

Penelitian dilakukan pada distributor aktif MLM Oriflame di Bandar Lampung. Pada
penelitian ini untuk keperluan penyebaran dan pengumpulan kembali kuisioner, peneliti
dibantu oleh distributor yang telah memiliki jaringan (network) aktif yang ada di Bandar
Lampung. Selanjutnya para distributor tersebut membantu peneliti untuk menyampaikan
maksud dari penelitian tersebut. Disamping itu peneliti juga menghadiri pertemuan BIG
OOM (Oriflame Opportunity Meeting) yang diadakan pada hari Minggu 7 Maret 2010 di
Hotel Sheraton Bandar Lampung dari pk 14:00 s/d pk. 17:30 yang dihadiri kurang lebih 500-

an orang untuk mendapatkan responden.

H. Skala Pengukuran

Dalam penelitian ini penulis menggunakan skala Likert. Skala Likert digunakan untuk
mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena
sosial (Sugiyono, 2007: 86). Dalam prosedur skala Likert ini sejumlah pertanyaan disusun
dengan jawaban responden berada dalam satu kontinum antara sangat setuju sampai sangat

tidak setuju dengan pemberian bobot skor sebagai berikut:

1. Sangat Setuju/Selalu/Sangat Positif diberi skor 5
2. Setuju/Sering/Positif diberi skor 4
3. Ragu-ragu/Kadang-kadang/Netral diberi skor 3

4. Tidak Setuju/Hampir Tidak Pernah/Negatif diberi skor 2
5. Sangat Tidak Setuju/Tidak Pernah diberi skor 1

(Sugiyono, 2007: 93)



Dengan menggunakan skala Likert ini maka pengukuran yang semula menggunakan skala
ordinal karena hanya melambangkan urutan kemudian ada jarak, sehingga dapat dikatakan

skalanya menjadi interval.

. Sumber Data

Data yang digunakan dalam penelitian ini berasal dari dua sumber, yaitu :

1. Data primer
Data Primer adalah data yang di dapat dengan cara menggali secara langsung dari
sumber pertama atau responden baik dari individu (perseorangan) berupa kuisioner
(wawancara). Data primer diperoleh dengan menyebar kuesioner kepada para distributor
MLM Oriflame di Bandar Lampung.

2. Data sekunder
Data sekunder adalah data yang tidak langsung diberikan dari sumber data kepada
pengumpul data, misalnya melalui orang lain atau melalui pendapat ahli,
koraan/majalah/jurnal, buku-buku, dan dokumentasi lain yang berkaitan dengan penelitian

ini.

J. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang dipergunakan dalam penelitian ini adalah
kuesioner/angket. Menurut Arikunto (2002: 128), kuesioner adalah sejumlah pertanyaan
tertulis yang digunakan untuk memperoleh informasi dari responden dalam arti laporan
tentang pribadinya, hal-hal yang ia ketahui. Dalam hal ini, peneliti akan memberikan
kuesioner kepada 70 distributor aktif pada Multi Level Marketing (MLM) Oriflame di

Bandar Lampung. Selain dari kuesioner, peneliti juga melakukan observasi untuk



mendapatkan data dari para distributor Multi Level Marketing (MLM) Oriflame di

Bandar Lampung.

K. Teknik Pengolahan Data

Cara yang digunakan untuk pengolahan data pada penelitian ini melalui berbagai macam,

yaitu:

1. Editing
Pengeditan merupakan proses pengecekan dan penyesuaian yang diperlukan terhadap
data penelitian untuk memudahkan proses pemberian kode dan pemprosesan data dan
karakteristik. Pengeditan data bertujuan untuk menjamin kelngkapan, konsistensi dan

kesiapan data penelitian dalam proses analisis.

2. Pemberian Kode (Coding)
Pemberian kode merupakan proses identifikasi dan klasifikasi data penelitian ke dalam
skor numerik atau karakter simbol. Teknis pemberian kode dapat dilakukan sebelum atau
sesudah pengisian kuesioner. Proses pemberian kode akan memudahkan dan
meningkatkan efisiensi proses data entry komputer.

3. Tabulasi
Tahap pemasukan data yang telah di kategorikan dengan skor ke dalam tabel, sehingga
dapat dihitung dengan jelas dan tetap. Tahap tabulasi ini akan menentukan dalam

perhitungan.



L. Teknik Pengujian Instrument

1. Pengujian Validitas Instrumen

Validitas menunjukkan sejauh mana suatu alat pengukur cukup akurat stabil atau konsisten
dalam mengukur apa yang ingin diukur. Salah satu cara yang dapat digunakan adalah dengan
menghitung Korelasi antara masing-masing pertanyaan dengan skor total adalah
menggunakan rumus Product Moment Co-efficient of Correlation yang rumusnya sebagai

berikut:

o nEX-XAEW) 31
> xi? - (X xifhyvie (S vif )

Keterangan :
rxy : koefisien korelasi
Xi . skor butir
yi : skor total
n : jumlah subyek

(Arikunto, 2002 : 146)

Pengujian validitas menggunakan r product moment pada derajat keabsahan (dk) =n -1
dengan kriteria pengujian:
1. Bilar hing > tavel, Maka instrumen valid

2. Bilar piwng < taber, Maka instrumen tidak valid



Tabel 5. Hasil Uji Validitas 30 Sampel

No Item Nilai r Hitung Nilai r Tabel Keterangan
1 0,839 0,361 Valid
2 0,873 0,361 Valid
3 0,863 0,361 Valid
4 0,561 0,361 Valid
5 0,448 0,361 Valid
6 0,678 0,361 Valid
7 0,576 0,361 Valid
8 0,685 0,361 Valid
9 0,731 0,361 Valid
10 0,597 0,361 Valid
11 0,842 0,361 Valid
12 0,752 0,361 Valid
13 0,801 0,361 Valid
14 0,776 0,361 Valid
15 0,619 0,361 Valid
16 0,827 0,361 Valid
17 0,739 0,361 Valid
18 0,727 0,361 Valid
19 0,754 0,361 Valid
20 0,897 0,361 Valid
21 0,866 0,361 Valid
22 0,868 0,361 Valid

2. Pengujian Reliabilitas Instrumen

Menurut Singarimbun (1997: 140) reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana
ketepatan atau tingkat presisi suatu ukuran atau alat ukur. Reliabilitas menunjukkan
konsistensi suatu alat pengukur di dalam mengukur gejala yang sama. Untuk mencari

reabilitas keseluruhan item adalah dengan mengoreksi angka korelasi yang diperoleh dengan

memasukkannya dalam rumus Koefisien Alfa (CronBach) sebagai berikut:

Rumus Koefisien Alfa (CronBach)

) &2




Keterangan :
o = Nilai reabilitas instrumen

k = Jumlah item pernyataan

M
Q.

Nilai varians masing-masing item pernyataan

Varians total

]
Q,
1

(Arikunto, 2002:171)

Tabel 6. Hasil Uji Realiabilitas 30 Sampel

Variabel Alpha Croanbach Keterangan
X1 0,813 Reliabel
X2 0,665 Reliabel
X3 0,565 Reliabel
X4 0,572 Reliabel
X5 0,643 Reliabel
X6 0,526 Reliabel

Y 0,670 Reliabel

M. Teknik Analisis Data

1. Analisis Regresi Linier Berganda

Untuk menganalisis masalah dan pemecahannya digunakan rumus regresi linear berganda
yaitu untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel. Dengan modifikasi rumus sebagai
berikut:
Y = a+biX; + Xy + b3Xg+ by Xy +bsXs+ bgXe +et ... 3.3
(Sugiyono, 2007: 211)
dimana:

Y =pengembangan karir

X1 = percaya diri



X, = orientasi tugas dan hasil
X3 = pengambilan resiko

X4 = kepemimpinan

Xs = orisinil

Xg = orientasi masa depan

a = nilai intercept (konstan)

b = angka arah / koefisien regresi

S
Hargab = r—
S

X

Hargaa = y-bX
dimana:
r = Koefisien korelasi product moment antara variabel X dengan variabel Y

Sy = Simpangan baku variabel Y

Sx = Simpangan baku variabel X

2. Uji Asumsi Klasik

a. Uji Normalitas

Uji normalitas dilakukan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel pengganggu
atau residual memiliki distribusi normal. Model yang baik adalah memiliki distribusi normal
atau mendekati normal (Gujarati, 2003: 102). Untuk mengujinya akan digunakan alat uji
normalitas, yaitu dengan melihat Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual.

Dasar pengambilan keputusan Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual adalah:



1) Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, maka
model regresi memenuhi asumsi normalitas.
2) Jika data menyebar jauh dan garis diagonal dan/atau tidak mengikuti arah garis

diagonal, maka model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas (Santoso, 2000: 214).

b. Uji Autokorelasi

Uji autokorelasi digunakan untuk mengetahui ada atau tidanya penyimpangan asumsi klasik
autokorelasi, yaitu korelasi yang terjadi antara residual pada satu pengamatan dengan
pengamatan lain pada model regresi. Prasyarat yang harus terpenuhi adalah tidak adanya
autokorelasi dalam model regresi. Metode pengujian yang sering digunakan adalah dengan
Uji Durbin Watson (uji DW) Jika d terletak antara dU dan (4-dU), maka hipotesis nol

diterima, yang berarti tidak ada autokorelasi (Priyatno, 2008: 47-48).

c. Uji Heterokedastisitas

Uji heteroskedastisitas adalah untuk melihat apakah terdapat ketidaksamaan varians dari
residual satu ke pengamatan ke pengamatan yang lain. Model regresi yang memenuhi
persyaratan adalah di mana terdapat kesamaan varians dari residual satu pengamatan ke
pengamatan yang lain tetap atau disebut homoskedastisitas. Untuk mengetahui apakah terjadi
atau tidak terjadi heteroskedastisitas dalam suatu model regresi yaitu dengan melihat grafik
scatterplot (Santoso, 2000: 210). Dasar pengambilan keputusannya adalah:

1) Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik (point-point) yang ada membentuk suatu pola

tertentu yang teratur (bergelombang), maka telah terjadi heteroskedastisitas.
2) Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada

sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas.



d. Uji Multikolinearitas (Collinearity Statistic)

Uji multikolinearitas adalah untuk melihat ada atau tidaknya korelasi yang tinggi antara
variabel-variabel bebas dalam suatu model regresi linear berganda (Gujarati, 2003: 328). Jika
ada korelasi yang tinggi di antara variabel-variabel bebasnya, maka hubungan antara variabel
bebas terhadap variabel terikatnya menjadi terganggu. Untuk melihat apakah ada
multikolinearitas dalam penelitian ini, maka akan dilihat dari Variance Inflation Factor (VIF)
dan Tolerance. Menurut Santoso (2001) dalam Priyatno (2008: 39), pada umumnya jika VIF
lebih besar dari 5, maka variabel tersebut mempunyai persoalan multikolinearitas dengan

variabel bebas lainnya.

3. Uji R?

Langkah awal yang ditemukan pada analisis regresi adalah koefisien Kkorelasi yang
menunjukkan korelasi/hubungan antara variabel dependen dengan variabel independennya.
Interpretasi dari nilai koefisien korelasi dapat dilihat pada Tabel beriku:

Tabel 7. Interpretasi Nilai r

Besarnya Nilai Interpretasi
Antara 0,800 — 1,00 Tinggi
Antara 0,600 — 0,800 Cukup
Antara 0,400 — 0,600 Agak Rendah
Antara 0,200 — 0,400 Rendah
Antara 0,000 - 0,200 Sangat Rendah

Sumber: Arikunto (2002: 245)

Uji R? (koefisien determinasi) digunakan untuk menunjukkan besarnya kontribusi variabel
independen terhadap variabel dependen (Nurgiyantoro, 2000: 264). R? dapat dirumuskan

sebagai berikut:



ne D2 XY 40D %y 24

STy e

Jika R? = 1 berarti besarnya persentase sumbangan X terhadap variasi (naik-turunnya) Y
secara bersama-sama adalah 100%. Makin dekat R? dengan satu, makin cocok garis regresi
untuk meramalkan Y, oleh karena itu R? digunakan untuk mengukur cocok tidaknya suatu

model regresi dalam meramalkan variabel tak bebas Y.

4.Uji F
Uji F digunakan untuk mengetahui apakah variabel-variabel independen secara bersama-

sama berpengaruh terhadap variabel dependen. Nilai F dapat dirumuskan sebagai berikut:

2
e RN M) 3.5
m\l-R

Keterangan :

R? = koefisien korelasi ganda
N = Jumlah sampel

m = jumlah prediktor

(Sugiyono,2007: 218)

Hipotesis yang diajukan adalah:

Ho : Percaya diri, orientasi tugas dan hasil, pengambilan resiko, kepemimpinan, orisinil,
orientasi masa depan secara bersama-sama tidak berpengaruh signifikan terhadap
produktivitas kerja karyawan.

Ha : Percaya diri, orientasi tugas dan hasil, pengambilan resiko, kepemimpinan, orisinil,
orientasi masa depan secara bersama-sama berpengaruh signifikan  terhadap

produktivitas kerja karyawan.



Pengujian ini dilakukan dengan tingkat kepercayaan 95% dan derajat kebebasan 5%, derajat
bebas pembilang df;=(k-1) dan derajat bebas penyebut df,;=(n-k), k merupakan banyaknya
parameter (koefisien) model regresi linier dan n merupakan jumlah pengamatan. Dasar
pengambilan keputusannya yaitu:
a) - Jika F hit < F tab maka Hy diterima dan H, ditolak.

- Jika F hit > F tab maka Hy ditolak dan H, diterima.
b) - Jika probabilitas > 0,05 maka Hy diterima dan H, ditolak.

- Jika probabilitas < 0,05 maka Hy ditolak dan H, diterima.

5. Uji t

Menguji hipotesis digunakan t test sebagai berikut:

(= ) ) e 36
1-r

dimana:

t =Nilait

r = Nilai koefisien korelasi product moment

n  =Jumlah sampel

Uji t digunakan untuk menguji signifikansi konstanta dari setiap variabel independen.
Hipotesis yang diajukan adalah:

- Ho : Koefisien regresi tidak signifikan.

- Ha: Kaoefisien regresi signifikan.

Pengujian ini dilakukan dengan tingkat kepercayaan 95% dan derajat kebebasan 5% dengan
df=(n-k-1). Dasar pengambilan keputusannya yaitu:

a. Jikat hit <t tab maka Ho diterima dan H, ditolak.

Jika t hit > t tab maka Hg ditolak dan H, diterima.



b. Jika probabilitas > 0,05 maka H, diterima dan H, ditolak.

Jika probabilitas < 0,05 maka Hy ditolak dan H, diterima.



IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Perusahaan

1. Sejarah Perkembangan Usaha

Oriflame adalah perusahaan kosmetika dari Swedia yang didirikan oleh dua bersaudara yaitu
Jonas dan Robert af Johnick pada tahaun 1967 dan Oriflame merupakan salah satu
perusahaan kosmetika dengan system Direct Selling. Hingga saat ini Oriflame telah
beroperasi lebih dari 60 negara. Oriflame telah terkenal dengan produk perawatan kulit dan
kecantikan yang dibuat dari bahan-bahan alami yang berasal dari tumbuh-tumbuhan. Pada
tahun 1986, mulai memasuki pasar Indonesia dibawah bendera PT. Orindo Alam Ayu. Sejak
dibukanya, ada 3.300.000 Independent konsultan diseluruh dunia yang bergabung bersama
Oriflame dan hingga Kkini akan terus berkembang. Selain memiliki kantor pusat (Jakarta),
Oriflame juga memilki kantor dibeberapa daerah yang dapat melayani kebutuhan konsultan.
Kantor-kantor tersebut antara lain terdapat di Bulungan, Rawa Mangun dan Daan Bogot
(Jakarta), Bandung, Surabaya, Yogyakarta, Semarang, Pekanbaru, Makasar, Balikpapan,
Manado, Denpasar, Medan, dan Palembang. Oriflame melakukan penelitian modernnya di

Global Technical Center di Dublin, Irlandia.

Dengan 7.500 karyawan dan lebih dari 3.300.000 Independent Konsultan, Oriflame telah

berkembang dengan sangat cepat selama bertahun-tahun. Tetapi, Oriflame tidak pernah



melupakan ide pertama kali yaitu produk berkualitas yang dibuat dari bahan-bahan alami,
perusahaan dengan struktur organisasi yang efektif dan semangat sebagai entrepreneur.
Oriflame merupakan satu dari perusahaan dengan system penjualan langsung di dunia yang
berkembang sangat cepat saat ini, dan juga pemimpin dalam perusahaan dengan system
penjualan langsung lebih dari 60 negara dan dengan merek yang dikenal luas di negara-
negara ini. Yang sangat membanggakan adalah keberhasilan Oriflame dalam menawarkan
peluang kepada orang-orang di negara-negara ini. Keberhasilan seperti ini hanya hanya dapat
dicapai dengan secara terus menerus berusaha melebihi apa yang diharapkan oleh pelanggan.
Fakta saat ini :

1. Bisnis Oriflame telah berkembang dengan sukses di seluruh dunia.

2. Tahun 1990, oriflame berkembang ke negara Eropa.

3. Didirikan pada tahun 1967 di Swedia.

4. Terdaftar pada bursa saham Stockholm (Stockholm Stock Exchange).

5. Pendiri World Childhood Foundation.

6. Kini telah berada di lebih dari 60 negara di dunia.

7. Lebih dari 3.300.000 Consultants tersebar di seluruh dunia.

8. Penjualan tahunan mencapai 1,3 miliar EURO.

9. Mencetak 100 juta katalog dalam 35 bahasa dalam setahun.

10. Terdaftar sebagai anggota APLI.

11. Oriflame beroperasi di Indonesia sejak tahun 1986 dan berkantor pusat di JI.

Bulungan No. 16, Jakarta.

Oriflame adalah perusahaan dengan karakterristik semangat "saya-bisa”, manajemen yang
tersebar, dengan atmosfir muda dan kewirausahaan yang tinggi.
Oriflame adalah perusahaan yang dibangun dengan nilai-nilai kecil itu indah, berbiaya

rendah, menerapkan manajemen non- hierarkis, dan menghargai prestasi individu.



Perusahaan ini berkembang cepat dan telah kembali modal dalam 18 bulan pertamanya dan
mengembangkan usaha sampai ke seluruh Skandinavia. Perusahaan ini berkembang secara
geometris di tahun-tahun berikutnya. Pada tahun 90-an, perusahaa ini telah sangat focus dan
siap menghadapi tantangan baru. Tembok penghalang telah runtuh dan tiba-tiba terpampang
peta pasar yang baru. Oriflame Eastern Europe S.A didirikan dan merupakan salah satu
perusahaan pertama yang membangun operasi di Eropa Timur. Konsep yang diberikan
Oriflame membuat orang bias bekerja untuk dirinya sendiri. Tahun 90-an telah menunjukan
perkembangan yang spektakuler dalam sejarah perusahaan dimana total penjualan naik
hingga 500%, menjadikan Oriflame sebagai perusahaan dengan system penjualan langsung
yang paling cepta berkembang di dunia. Tahun 1997 Oriflame Eastern Europe S.A dan
Oriflame Internasional S.A melebu menjadi satu untuk menggabungkan sumber daya masing-

masing untuk menghadapi tantangan investasi di tahun-tahun mendatang.

2. Tujuan Perusahaan

Oriflame didirikan untuk menjadi pilihan yang utama bagi pelanggan, distributor dan
karyawan Oriflame. Tujuannya adalah menjadi pemimpin dalam perusahaan dengan system
penjulan langsung. Oriflame akan mencapai tujuan ini dengan menawarkan peluang yang
unik dan luar biasa bagi distributor, pelanggan dan karyawannya. Oriflame yakin bahwa
mereka harus melaksanakan sejumlah nilai-nilai yang sangat penting untuk mencapai Visi

perusahaan.

Nilai-nilai utama Oriflame :
a. Kami menghargai pendapat orang lain.
b. Kami berusaha untuk mengembangkan kemampuan diri setiap orang

c. Kami menjalankan manajemen berbiaya efektif.



d. Kami berusaha mamberikan solusi bisnis yang mudah.

Kami juga menghargai upaya meningkatkan semangat Oriflame dengan:
a. Memperhatikan lebih dari yang diharapakan.
b. Mengambil resiko saat hal itu dibutuhkan.
c. Mencapai lebih dari yang kami pikir mungkin.

d. Menciptakan semangat dalam bisnis Oriflame.

Oriflame Indonesia selalu berusaha memberikan hanya yang terbaik dari seluruh staf untuk
para distributor. Semua ini didasarkan pada nilai-nilai dan visi Oriflame serta tiga pilar utama
perusahaan. Tiga pilar utama perusahaan, adalah:
1. Togetherness
Oriflame selalu berupaya untuk mencapai tujuan dan cita-cita perusahaan yaitu “Menjadi
pilihan utama yang alami” dengan menerapkan kebersamaan melalui saling
memperhatikan (caring), saling menghormati (respting), saling membangun (developing),
dan saling berbagi (sharing).
2. Spirit
Oriflame selalu berupaya memelihara semangat dalam bekerja. Semangat ini ditunjukan
dengan selalu berusaha memberikan lebih dari apa yang dapat diberikan kepada
pelanggan.
3. Passion
Oriflame selalu berupaya memelihara bahkan meningkatkan kegairahan dalam segala hal
bagi para konsultan maupun anggota-anggota Oriflame lainnya. Gairah inilah yang pada

akhirnya akan membedakan Oriflame dari yang lainnya.



3. Visi dan Misi Perusahaan

Visi Oriflame adalah menjadikan Oriflame nama pertama yang diingat oleh siapa saja yang
menginginkan kosmetika berkualitas tinggi dengan harga terjangkau atau karir bisnis dengan
penghasilan tak terbatas bersama perusahaan dengan sistem penjualan langsung yang
bersahabat. Oriflame menawarkan cara yang pintar untuk menjual dan membeli. Sistem
penjualan langsung Oriflame memberikan keuntungan baik untuk pelanggan maupun
konsultan Oriflame sendiri. Untuk pelanggan, sistemnya menawarkan cara yang nyaman,
menyenangkan dan dapat diandalkan untuk berbelanja melalui teman, dengan tips-tips
pribadi, ide dan inspirasi, serta jaminan uang kembali. Sebagai konsultan Oriflame dapat
memperoleh penghasilan yang dinamis, dan peluang Kkarir serta kesempatan untuk
mengembangkan diri secara tak terbatas. Meskipun para konsultan Oriflame bekerja mandiri,
tetapi tetap menyadari bahwa para konsultan

Oriflame tersebut adalah bagian dari keluarga yang saling mendukung satu dengan lainnya.
Lebih jauh lagi, Oriflame juga menawarkan berbagai pelatihan di

bidang penjualan dan program pengembangan kepemimpinan (leadership development

programmes).

Misi Oriflame adalah memberi kesempatan kepada:

a. Pelanggan : Dengan meningkatkan pengenalan dan keunggulan produk- produk
perawatan dan kosmetik berkualitas tinggi dari Oriflame serta memberikan harga yang
terjangkau.

b. Distributor : Memberikan kesempatan bisnis yang menarik kepada setiap orang di seluruh
dunia untuk mendapatkan penghasilan yang tak terbatas dan pengembangan pribadi

sebagai bagian dari Oriflame.



c. Karyawan : Menciptakan usaha yang berhasil bersama para staf yang terbaik di suasana

yang penuh tantangan.

4. Jenjang Karir

Bisnis MLM Oriflame bukan sekadar bisnis yang menghitung keuntungan dari waktu ke
waktu, melainkan juga memiliki penjenjangan karir, di mana setiap kali tercapai kriteria
prestasi atau pencapaian tertentu, seorang distributor berhak naik posisi ke tingkat lebih

tinggi, yang memungkinkannya meraih berbagai fasilitas bonus dan komisi yang lebih

menarik daripada posisi sebelumnya.

Tabel 8. Jenjang Karir

JENJANG KARIR JUMLAH GRUP | CASH AWARD | CAR PROGRAM
Diamond President Director 24 Grup Director 7 MILIYAR -
(24 Diamond)
Sapphire President Director 24 Grup Director 2.8 MILIYAR Mercedes M1350
(18 Diamond)
Gold President Director 24 Grup Director 2.1 MILIYAR Mercedes C280
(12 Diamond)
Senior President Director 24 Grup Director 1.4 MILIYAR -
(6 Diamond)
President Director 24 Grup Director 700 JUTA Mercedes C200K
Diamond Executive Director 21 Grup Director 294 JUTA -
Sapphire Executive Director 18 Grup Director 252 JUTA Toyota Camry
Gold Executive Director 15 Grup Director 210 JUTA -
Executive Director 12 Grup Director 168 JUTA Toyota Fortuner
Double Diamond Director 10 Grup Director 70 JUTA -
Senior Diamond Director 8 Grup Director 56 JUTA -
Diamond Director 6 Grup Director 42 JUTA Honda All New CRV
Sapphire Director 4 Grup Director 28 JUTA -
Senior gold Director 3 Grup Director 21 JUTA -
Gold Director 2 Grup Director 14 JUTA -
Director (6x21%)/ Tahun 7JUTA -
Senior Manager 21% - -
Manager 12-18% - -
Consultan 0 s/d 9% - -




B. Karakteristik Responden

Beberapa karakteristik reponden yang dapat digambarkan berdasarkan hasil kuesioner yang
telah diberikan kepada 70 orang distributor aktif MLM Oriflame di Bandar Lampung
meliputi jenis kelamin, usia, tingkat pendidikan terakhir, dan lamanya menjadi distributor.

Masing-masing karakteristik tersebut dijelaskan secara ringkas sebagai berikut ini:

a. Distribusi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Tabel 9. Distribusi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin Frekuensi Persentase (%)
Perempuan 69 98,6
Laki-laki 1 1,4
Total 70 100

Sumber: Data diolah 2010

Berdasarkan Tabel 9, dilihat bahwa responden yang menjadi distributor MLM Oriflame di
Bandar Lampung adalah perempuan sebanyak 69 orang dengan persentase 98.6%, dan laki-
laki sebanyak 1 orang dengan persentase sebanyak 1.4%. Distributor perempuan memiliki
persentase paling besar hal ini dapat dipahami karena Oriflame adalah perusahaan dirrect
selling kosmetik dimana kosmerik identik dengan perempuan. Penelitian kewirausahaan
yang dilakukan selama ini banyak terfokus pada pengusaha laki-laki. Hal ini disebabkan
jumlah perempuan pengusaha lebih sedikit dan mayoritas bergerak dalam bisnis skala
kecil atau temporer (Drucker, 1988 : 227). Namun semenjak tahun 80-an jumlah wanita
karir dan wanita pengusaha telah meningkat tajam dan sejak itu perempuan bekerja mulai
menjadi topik penelitian menarik. Hal ini dibuktikan pada penelitian ini jumlah responden

lebih banyak dibanding laki-laki, sebagaimana dalam tabel diatas.



b. Distribusi Responden Berdasarkan Usia

Tabel 10. Distribusi Responden Berdasarkan Usia

Kelompok Usia Frekuensi Persentase (%)
<20 17 24.3
21-30 44 62.8
31-40 9 12.9
Total 70 100

Sumber: Data diolah 2010

Berdasarkan tabel 10 dapat maka dapat diketahui bahwa mayoritas distributor MLM Oriflame
berada pada kisaran usia 21-30 tahun, yaitu sebesar 44 orang dengan persentase sebesar 62.8
%. Kemudian distributor usia 31-40 tahun sebesar 9 orang dengan persentase sebesar 12.9
%. Dua kelompok usia ini merupakan usia produktif, terdiri dari para mahasiswa, karyawan,
pengusaha dan ibu rumah tangga yang berusia relatif muda dengan kebutuhan dan keinginan
relatif besar. Robinson (1997:231) mengemukakan, rata-rata orang yang berumur di
bawah 40-43 tahun cenderung lebih memiliki self confident tinggi dan tampil berani,
bersemangat dan penuh energi. Selain itu diantara mereka banyak terlibat dalam
kegiatan amal, bersosialisasi dalam pergaulan di lingkungannya dengan lebih intens
dibanding ketika mereka lebih tua. Hal ini menunjukkan bahwa rata-rata distributor MLM
Oriflame berusia 20-30 tahun memiliki persentase paling besar karena mayoritas distributor

MLM Oriflame di Bandar Lampung merupakan mahasiswa dan pegawai muda.

c. Distribusi Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir

Tabel 11. Distribusi Responden Berdasarkan Pendidikan Formal Terakhir.

Pendidikan Terakhir Jumlah Persentase (%0)
SMA/sederajat 29 41.5
D1-D3 25 35.7
S1 16 22.8
Total 70 100

Sumber : Data diolah, 2010

Berdasarkan Tabel 11, di atas dapat terlihat bahwa responden yang paling banyak

berpendidikan SMA sebanyak 29 orang dengan persentase 41.5% dan D1-D3 sebanyak 25




orang dengan persentase 35.7% hal ini disebabkan karena responden umumnya mahasiswa
atau pekerja yang mencari penghasilan tambahan diluar bantuan dari orang tua atau gaji
pokok dari tempat mereka bekerja. Selebihnya responden berpendidikan S1 sebanyak 16
orang dengan persentase 22.8% yang pada umumnya marupakan lulusan baru dari

Universitas, pegawai atau ibu rumah tangga.

d. Distribusi Responden Berdasarkan Lama Bergabung Dengan Oriflame

Tabel 12. Distribusi Responden Berdasarkan Lama Bergabung Dengan Oriflame

Tahun Frekuensi Persentase (%)
<1 26 37.1
2-3 34 48.6
>3 10 14.3
Total 70 100

Sumber: Data Diolah, 2010

Berdasarkan tabel 12 diatas dapat terlihat bahwa responden dengan lamanya menjadi
distributor MLM Oriflame lebih dari 3 tahun adalah sebanyak 10 orang dengan persentase
sebesar 14.3 %, kemudian antara 2-3 tahun sebanyak 34 orang dengan persentase sebesar
48.6%. Sedangkan responden yang kurang dari 1 tahun sebanyak 26 orang dengan persentase
sebesar 37.14%. Hal ini memungkinkan bahwa distributor MLM Oriflame sebagian besar
sudah pernah hadir dalam pelatihan di bidang penjualan dan program pengembangan
kepemimpinan (leadership development programmes) serta pengembangan diri yang

diadakan oleh Oriflame.

C. Hasil Analisis Data



1. Hasil Analisis Data Statistik Deskriptif

Dalam bagian ini akan diuraikan hasil penelitian yang diperoleh dari penyebaran kuesioner
kepada distributor aktif Oriflame sebanyak 70 orang yang bertempat tinggal di Bandar
Lampung. Data tersebut kemudian dapat dikelompokkan berdasarkan skor jawaban
responden dari setiap item pertanyaan untuk dihitung persentasenya. Hasilnya sebagai

berikut:

a. Penilaian Responden Berdasarkan Percaya Diri

Tabel 13. Sikap Responden Tentang Keyakinan

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 40 57,2
Setuju 26 37,1
Ragu-ragu 4 5,7
Tidak Setuju 0 0
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 1

Berdasarkan Tabel 13, mayoritas responden menyatakan sangat setuju bahwa memiliki
keyakinan akan usaha yang dilakukan. Keyakinan yang dimiliki distributor MLM lebih
disebabkan oleh pengendalian internal, bukan oleh faktor- faktor dari luar, seperti nasip
atau kebetulan pekerjaan yang menyangkut masalah kewirausahaan (Anshori, 2003).
Dalam hal ini individu merasa yakin akan usaha yang dilakukan bukan hanya berdasarkan
bahwa Oriflame sendiri mampu meyakinkan kepada para distributor bahwa menjadi
consultant Oriflame berarti memiliki penghasilan tak terbatas dan peluang karir yang luar
biasa, pengembangan pribadi dan rasa saling memiliki dalam komunitas persahabatan global,
namun mereka juga telah didasari oleh keyakinan akan diri sendiri, yakni memahami diri
sendiri. Hal ini di buktikan dengan 57.2% menjawab sangat setuju dan 37.1% menjawab
setuju. Sementara yang menjawab ragu-ragu hanya 5.7%. Hal ini kemungkinan dikarenakan

beberapa responden hanya mencoba dengan tidak menekuni secara serius bisnis MLM ini.



Tabel 14. Sikap Responden Tentang Kemandirian

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 11 15,7
Setuju 47 67,2
Ragu-ragu 12 17,1
Tidak Setuju 0 0
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 2

Berdasarkan Tabel 14, menunjukan kemandirian, yaitu sikap mayoritas responden
menyatakan setuju bahwa mampu menyelesaikan masalah sendiri tanpa selalu menunggu
bantuan orang lain. Tanpa selalu menunggu bantuan dari orang lain yang dimaksud adalah
mereka dapat menyelesaikan sendiri dengan keyakinan akan kemampuan yang dimiliki, akan
tetapi tidak melulu dengan bantuan dari orang lain. Apabila dalam meyelesaikan suatu
masalah selalu menunggu bantuan dari orang tentunya pekerjaan yang diselesaikan selalu
akan tertunda. Hal ini di buktikan dengan 15.7% menjawab sangat setuju dan 67.2%
menjawab setuju. Sementara yang menjawab ragu-ragu hanya 17.1%. Hal ini kemungkinan
dikarenakan beberapa responden berada pada peringkat/ level yang rendah sehingga mereka

merasa masih perlu bimbingan dai para upline nya.

Tabel 15. Sikap Responden Tentang Optimisme

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 31 44,3
Setuju 32 45,7
Ragu-ragu 7 10
Tidak Setuju 0 0
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 3

Selanjutnya berdasarkan Tabel 15, sebanyak 44.3 % menjawab sangat setuju, 45.75 %
menjawab setuju rasa optimis akan keberhasilan dari usaha yang dilakukan. Setelah mereka
memiliki keyakinan akan usaha yang dilakukan tentunya mereka memiliki rasa optimis untuk

keberhasilan dari usaha yang dilakukan. Sikap distributor yang selalu optimis dan “bisa



melakukan” penting untuk memacu kreatifitas dan strategi pelaksanaan serta untuk
menanamkan kepercayaan dari orang lain terhadap kompetensinya. Responden yang
menjawab ragu-ragu sebesar 10%. Berdasarkan karakteristik responden dengan lamanya
menjadi distributor MLM sebanyak 37.1% kurang dari 1 tahun bergabung menjadi distributor
hal tersebut memungkinan beberapa responden jarang mengikuti pelatihan program
pengembangan diri yang diadakan oleh Oriflame. Optimisme bisa berkembang dan
berkembang. Karena memang sebagian dari optimisme sudah lahir bersama munculnya tubuh
kita di dunia, sebagian lagi terkait erat dengan lingkungan dan sebagian lagi dari pelatihan

diri secara terus menerus dan fokus.

b. Penilaian Responden Berdasarkan Orientasi Tugas dan Hasil

Tabel 16. Sikap Responden Tentang Prestasi Yang Diharapkan.

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 44 63,9
Setuju 24 34,3
Ragu-ragu 2 2,9
Tidak Setuju 0 0
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 4

Kebutuhan berprestasi merupakan motivasi yang akan memicu seseorang untuk terlibat
dengan penuh rasa tanggung jawab, membutuhkan usaha dan keterampilan individu, terlibat
dalam resiko sedang, dan memberikan masukan yang jelas. Kebutuhan berprestasi yang
tinggi dapat dilihat dari kemampuan individu dalam menghasilkan sesuatu yang baru
terhadap masalah khusus. Kebutuhan berprestasi juga dicirikan dengan adanya penentuan
tujuan, perencanaan, dan pengumpulan informasi serta kemauan untuk belajar. Berdasarkan
Tabel 15, menunjukan kebutuhan berprestasi, yaitu sebanyak 63.9% menjawab sangat setuju,
34.3% menjawab setuju, serta yang menjawab ragu-ragu hanya 2.9%. mayoritas responden

menyatakan sangat setuju bahwa mereka selalu berusaha untuk melakukan segala sesuatu



dengan baik sehingga prestasi yang diharapkan berhasil. Suatu harapan mendorong individu
untuk melakukan yang terbaik sesuai dengan kemampuan diri sendiri. Kunci keberhasilan

adalah memahami diri sendiri.

Tabel 17. Sikap Responden Tentang Tidak Memandang Sesuatu Hal dari Sudut
Pandang Diri sendiri.

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 46 65,7
Setuju 24 34,3
Ragu-ragu 0 0
Tidak Setuju 0 0
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 5

Berdasarkan Tabel 17, sebanyak 65.7% menjawab sangat setuju, dan 34.3% menjawab
setuju. Hal ini berarti mayoritas responden menyatakan sangat setuju bahwa dalam
memandang suatu hal tidak hanya dari sudut pandang diri sendiri. Mereka dalam mengambil
pertimbangan akan suatu hal selalu meminta pendapat dari orang lain. Ketika seseorang
memiliki empati dengan sudut pandang orang lain, maka akan jauh lebih baik dan mudah
untuk mengadakan hubungan dengan orang lain. Ini bisa terjadi dikarenakan sesorang yang
tidak memandang sesuatu hal dari sudt pandang sendiri dianggap mempunyai hati dan
menghargai mereka. Pada dasarnya setiap orang suka untuk dihargai dan menginginkan
adanya suatu pujian, sehingga dapat menimbulkan gairah dan meningkatkan rasa percaya
diri. Hal ini penting untuk para upline yang biasanya dalam MLM merupakan mentor yang

senantiasa ditiru oleh para downline nya.

Tabel 18. Sikap Responden Tentang Melakukan Segala Sesuatu Usaha Dihitung
Berdasarkan Keuntungan Yang Diperoleh.
| Keterangan | Frekuensi | Persentase (%) |




Sangat Setuju 29 41,4
Setuju 35 50
Ragu-ragu 6 8,6
Tidak Setuju 0 0
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 6

Berdasarkan Tabel 18, sebanyak 41.4% menjawab sangat setuju, dan 50% menjawab setuju
hal ini menunjukan melakukan segala sesuatu usaha dihitung berdasarkan keuntungan yang
diperoleh. Mereka dalam bekerja selalu mendahulukan hasil kerja atau prestasi. Usaha dalam
hal ini adalah suatu bisnis. Usaha yang dilakukan oleh distributor dalam mencapai karir yang
diinginkan tentunya mengharapkan imbalan yang sesuai dengan usahanya. Distributor MLM
mengharapkan hasil yang tidak hanya mengganti kerugian waktu dan uang Yyang
diinvestasikan tetapi juga memberikan imbalan yang pantas bagi resiko dan inisiatif yang
mereka ambil dalam mengoperasikan bisnis mereka sendiri. Dengan demikian imbalan
berupa bonus/komisi merupakan motivasi yang kuat bagi distributor MLM. Kebanyakan
wirausaha puas dengan keuntungan yang pantas. Responden yang menjawab ragu-ragu
sebesar 8.6%. berdasarkan karakteristik responden berdasarkan usia sebanyak 24.3% berusia
kurang dari 20 tahun, kelompok usia ini belum memiliki tingkat pemikiran yang relatif
mampu menganalisis, menilai dan mengambil sikap yang tepat dalam menetukan tindakan

yang akan dilakukan selanjutnya.

Tabel 19. Sikap Responden Tentang Tekad Kerja Keras

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 12 17,1
Setuju 31 44,3
Ragu-Ragu 25 35,7
Tidak Setuju 2 2,9
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 7



Distributor MLM pada awalnya membangun organisasi, mengajak dan membina anggota
kelompoknya serta melakukan duplikasi dan mengajarkan semua ilmu serta Kkiat-kiat
menjalankan MLM kepada distributor lainnya. Ketika itu ia belum mendapatkan hasil, akan
tetapi seorang distributor MLM dikatakan berhasil dan sukses ketika ia pun berhasil
mensukseskan orang yang berada di bawah jaringannya. Dari hal-hal tersebut mereka telah
berfikir bahwa peningkatan karir diperoleh dari kerja keras. Hal ini didukung dengan jawaban
responden pada tabel 19, sebanyak 17.1% menjawab sangat setuju, 44.3% menjawab setuju,
namun masih ada yang meragukannya, yaitu jumlah responden sebesar 35.7% dan tidak
setuju sebesar 2.9%. Mayoritas distributor MLM berada pada kisaran usia <20tahun (24.3%)
serta memiliki latar belakang pendidikan lulusan SMA/sederajat (41.5%) hal ini tentunya
menjadikan distributor masih cenderung berfikir praktis terhadap suatu usaha yang

dijalankan.

Tabel 20. Sikap Responden Mengenai Dorongan Kuat Untuk Berhasil

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 44 62,9
Setuju 24 34,3
Ragu-ragu 2 2,9
Tidak Setuju 0 0
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 8

Berdasarkan Tabel 20, sebanyak 62.9% menjawab sangat setuju, dan 34.3% menjawab
setuju, serta yang menjawab ragu-ragu hanya 2.9%. Hal ini berarti mayoritas responden
menyatakan setuju bahwa untuk meraih peningkatan karir memiliki dorongan/ambisi untuk
berhasil. Dorongan/ ambisi untuk berhasil penting demi memacu meningkatkan kreatifitas
para distributor dalam meraih karir yang diinginkan. Sumber dorongan itu bisa datang dari
dalam atau dari sesuatu yang menggerakkan keinginan dari luar. Banyak hal yang menjadi
sumber penggerak motivasi distribitor itu sendiri, yakni yang berasal dari dalam cenderung

beranjak dari kebiasaan individu (yang telah berkembang secara kompleks), sedangkan



motivasi yang sumber penggeraknya datang dari luar selalu disertai oleh persetujuan,

kemauan, dan kehendak individu.

Tabel 21. Sikap Responden Tentang Energik dan Inisiatif

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 15 21,4
Setuju 46 65,7
Ragu-ragu 8 11,4
Tidak Setuju 1 1,4
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 9

Berdasarkan Tabel 21, menunjukan energik dan inisiatif, sebanyak 21.4% menjawab sangat
setuju, dan 65.7% menjawab setuju, mayoritas responden menyatakan setuju bahwa untuk
mendorong peningkatan karir memiliki ide-ide baru. Mereka tidak pernah puas dengan ide
yang sudah ada dan selalu mencari cara baru untuk menyelesaikan masalah. Hal ini penting
dalam menghadapi perubahan kondisi lingkungan yang dihadapi para distributor dalam
menghadapi tantangan pasar. Responden yang menjawab ragu-ragu sebanyak 11.4% dan
tidak setuju sebanyak 1.4%, hal ini mungkin dikarenakan beberapa responden berada pada
peringkat/ level yang rendah sehingga mereka dalam menjalankan bisnis MLM ini secara

keselurahan masih mengikuti para upline nya.

c. Penilaian Responden Berdasarkan Pengambilan Resiko

Tabel 22. Sikap Responden Tentang Mengambil Resiko

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 25 35,7
Setuju 41 58,6
Ragu-ragu 4 5,7
Tidak Setuju 0 0
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 10
Berdasarkan Tabel 22, sebanyak 35.7% menjawab sangat setuju, dan 58.6% menjawab

setuju, hal ini berarti mayoritas responden menyatakan setuju bahwa saat mengambil



keputusan dalam memulai suatu usaha selalu memperhitungkan resiko terlebih dahulu. Para
distributor MLM didalam memilih Kkarir tentunya telah mempertimbangkan keuntungan dan
kekurangan bisnis untuk usaha yang akan dijalankan. Responden yang menjawab ragu-ragu
sebanyak 5.7%, hal ini mungkin dikarenakan beberapa responden merasa tidak selalu/ pernah
tidak memperhitungkan resiko dalam mengambil keputusan mungkin dikarenakan faktor

tergesa-gesa, dan sebagainya.

Tabel 23. Sikap Responden Tentang Kemampuan Mengambil Resiko

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 11 15,7
Setuju 36 51,4
Ragu-ragu 23 32,9
Tidak Setuju 0 0
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 11

Berdasarkan Tabel 23, sebanyak 15.7% menjawab sangat setuju dan 51.4% menjawab setuju,
hal ini menyatakan bahwa siap/mampu dengan resiko dari keputusan yang diambil.
Pengambilan risiko berkaitan dengan kepercayaan diri sendiri. Artinya, semakin besar
keyakinan seseorang pada kemampuan sendiri, maka semakin besar keyakinan orang tersebut
akan kesanggupan mempengaruhi hasil dan keputusan, dan semakin besar pula kesediaan
seseorang untuk mencoba apa yang menurut orang lain sebagai resiko. Sedangkan untuk
responden yang menjawab ragu-ragu sebanyak 32.9% hal ini mungkin dikarenakan

distributor tidak mempersiapkan terlebih dahulu segala sesuatu atas resiko yang diambil.

Tabel 24. Sikap Responden Tentang Kesiapan Menghadapi Tantangan

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 9 12,9
Setuju 38 54,3
Ragu-ragu 20 28,6




Tidak Setuju 3 43
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 12

Berdasarkan Tabel 24, sebanyak 12.9% menjawab sangat setuju dan sebanyak 54.3%
menjawab setuju, hal ini menyatakan bahwa dalam mencapai keberhasilhan yang diinginkan
siap untuk menghadapi tantangan. Sedangkan untuk responden yang menjawab ragu-ragu
sebanyak 28.6% dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 4.3% hal ini mungkin
dikarenakan bahwa bisnis Multi Level Marketing itu sendiri pada umunya mempunyai resiko
yang kecil, yakni dengan modal kecil dengan peluang yang besar, masa depan ditentukan
oleh distributor itu sendiri, tidak ada resiko kredit macet, jam kerja bebas, dapat mencapai
impian lebih awal sehingga para distributor kurang memperhatikan tantangan dalam

pengambilan resiko.

d. Penilaian Responden Berdasarkan Kepemimpinan

Tabel 25. Sikap Responden Tentang Kemampuan Mempengaruhi Orang

Lain
Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 9 12,9
Setuju 39 55,7
Ragu-ragu 3 3
Tidak Setuju 0 0
Sangat Tidak Setuju 1 1,4
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 13

Berdasarkan Tabel 25, sebanyak 12.9% menjawab sangat setuju, dan 55.7% menjawab
setuju, hal ini berarti mayoritas responden menyatakan setuju bahwa bahwa berhasil dalam
mempengaruhi orang lain untuk bertindak sesuai dengan yang diharapkan. Income sebagai
distributor diperoleh bila dapat menjual atau mengajak orang lain untuk ikut bergabung
menjadi distributor yang biasa disebut downline. Sehingga hal tersebut membutuhkan suatu

kemampuan dalam mempengaruhi orang lain. Responden yang menjawab ragu-ragu



sebanyak 3% dan untuk jawaban tidak setuju sebanyak 1.4%. responden dalam posisi 3%-
12% (42.9%) sehingga dalam mempengaruhi orang lain mereka merasa kurang optimal tanpe

bantuan dari para upline nya.

Tabel 26. Sikap Responden Tentang Kemampuan Bergaul Dengan Orang Lain

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 22 31,4
Setuju 37 52,9
Ragu-ragu 9 12,9
Tidak Setuju 2 29
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 14

Berdasarkan Tabel 26, sebanyak 31.4% menjawab sangat setuju, 52.9% menjawab setuju,
ragu-ragu sebesar 12.9% dan tidak setuju sebesar 2.9%. Hal ini berarti mayoritas responden
menyatakan setuju bahwa mampu bergaul/ berinteraksi dengan orang lain. Untuk menjadi
pemasar produk dan pembentuk jaringan yang sukses, seorang distributor harus diterima oleh
pihak mana pun yang ingin ditemuinya. Dalam berbisnis, pergaulan sangat penting untuk
membina hubungan saling menguntungkan dan memberi dorongan positif bagi diri
sendiri dan orang lain agar dapat melakukan pekerjaan dengan lebih baik. Hal ini
ditegaskan bahwa salah satu unsur dari keberhasilan seorang pengusaha (wirausaha)

MLM adalah kemampuan bersosialisasi dalam pergaulan (Anshori, 2003).

Tabel 27. Sikap Responden Tentang Kemampuan Menanggapi Saran dan Kritik

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 19 27,1
Setuju 45 64,3
Ragu-ragu 5 7,1
Tidak Setuju 1 1,4
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 15
Berdasarkan Tabel 27, sebanyak 27.1% menjawab sangat setuju, 64.3% menjawab setuju, hal

ini berarti bahwa berusaha/ mampu menanggapi kritik yang disampaikan orang lain dengan



baik. Mereka terbuka untuk menerima kritik dan saran yang kemudian dijadikan peluang
untuk mencapai jenjang karir yang diinginkan. Menanggapi kritik dan saran dari orang lain
berguna untuk membangun pribadi agar lebih baik, karena dalam hidup bersosialisasi perlu
penilain dari orang lain. Sebanyak 7.1%, menjawab ragu-ragu dan tidak setuju sebanyak
1.4%, hal ini mungkin dikarenakan responden merasa kurang terbuka terhadap kritik dan

saran yang disampaikan orang lain.

e. Penilaian Responden Berdasarkan Keorisinilan

Tabel 28. Sikap Responden Tentang Inovatif dan Kreatif

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 4 5,7
Setuju 46 65,7
Ragu-ragu 20 28,6
Tidak Setuju 0 0
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 16

Berdasarkan Tabel 28, sebanyak 5.7% menjawab sangat setuju, dan 65.7% menjawab setuju,
hal ini menunjukan inovatif dan kreatif, dalam memperoleh peningkatan karir mampu
menciptakan sesuatu yang baru untuk usaha yang dilakukan. Mereka mampu mencari
peluang baru, mencipta dan menyempurnakan mekanisme dengan cara yang lebih baik,
berkemampuan menciptakan ide-ide baru dalam kompetisi atau perubahan kondisi
lingkungan. Inovasi yang dibutuhkan adalah kemampuan wirausahawan dalam
menambahkan nilai guna/nilai manfaat terhadap suatu produk dan menjaga mutu produk
dengan memperhatikan “market oriented” atau apa yang sedang laku dipasaran. Sebanyak
28.6% menjawab ragu-ragu, berdasarkan jawaban responden mengenai peringkat/ level
sebanyak 15.7% masih berada pada posisi yang rendah , yakni 3%-9% sehingga mereka

kebanyakan masih meniru para upline nya.

Tabel 29. Sikap Responden Tentang Memiliki Banyak Sumber Bisa



Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 17 24,3
Setuju 39 55,7
Ragu-ragu 14 20
Tidak Setuju 0 0
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 17

Berdasarkan Tabel 29, sebanyak 24.5% menjawab sangat setuju, 55.7% menjawab setuju, hal
ini berarti mayoritas responden menyatakan setuju bahwa distributor suka mencari informasi
dengan membaca, bertanya pada orang yang memiliki banyak pengetahuan dan pengalaman.
Seorang distributor dapat belajar cara-cara mensponsori dan menjual produk yang sesuai
dengan dirinya melalui pergaulan dengan para distributor lain yang berhasil. Selain
pengetahuan meningkat seorang distributor dituntut untuk lebih kreatif, inovatif dan berani
dalam meningkatkan nilai tambah pada kepercayaan dirinya, dan inilah yang diperlukan
seorang distributor MLM untuk mengaktualisasikan potensinya dengan optimal. Responden
yang menjawab ragu-ragu sebanyak 20%, hal ini mungkin dikarenakan responden sendiri

tidak suka mencari informasi dengan membaca/bertanya.

Tabel 30. Sikap Responden Tentang Memiliki Kenalan Orang yang Berhasil

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 13 18,6
Setuju 36 51,4
Ragu-ragu 21 30
Tidak Setuju 0 0
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 18

Berdasarkan Tabel 30, sebanyak 18.6% menjawab sangat setuju, 51.4% menjawab setuju, hal
ini berarti mayoritas responden menyatakan setuju bahwa dalam melakukan usaha memiliki
banyak kenalan orang yang berhasil. Dalam pergaulannya MLM biasanya mendatangkan
orang-orang yang berhasil dalam bisnis tersebut, sehingga memungkinkan mereka untuk

mengenal mentor yang dapat ditiru oleh mereka. Dan yang ragu-ragu sebanyak 30%, hal ini



mungkin dikarenakan para distributor yang hanya mengenal para upline nya saja yang

berwilayah di Bandar Lampung, tidak dalam jangkauan luas.

f. Penilaian Responden Berdasarkan Orientasi Pada Masa Depan

Tabel 31. Sikap Responden Tentang Memiliki Pandangan Kedepan Dalam Usaha Yang

dilakukan
Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 51 72.8
Setuju 19 27.2
Ragu-ragu 0 0
Tidak Setuju 0 0
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 19

Berdasarkan Tabel 31, sebanyak 72.8% menjawab sangat setuju, dan 27.2% menjawab
setuju. Hal ini berarti mayoritas responden menyatakan setuju bahwa dalam melakukan usaha
memiliki pandangan apa yang dilakukan akan berguna dikemudian hari. Hal tersebut
merupakan impian, impian adalah wujud dari hasrat yang berorientasi pada masa depan.
Dengan adanya pandangan kedepan, seseorang akan berusaha untuk mewujudkan impian
tersebut dan melakukannya dengan segala sesuatu usaha yang telah terkonsep. Karena
memiliki pandangan yang jauh kemasa depan, maka seseorang selalu berusaha untuk
berkarsa dan berkarya.

Tabel 32. Sikap Responden Tentang Pemahaman Akan Apa yang Dicapai.

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
Sangat Setuju 17 24,3
Setuju 41 58,6
Ragu-ragu 12 17,1
Tidak Setuju 0 0
Sangat Tidak Setuju 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 20
Berdasarkan Tabel 32, sebanyak 24.3% menjawab sangat setuju, 58.6% menjawab setuju, hal
ini berarti mayoritas responden menyatakan setuju bahwa dalam mencapai keinginan harus

mengerti apa yang akan dilakukan. Dengan begitu suatu usaha dapat bertahan, karena sebuah



usaha bukan didirikan untuk sementara tapi selamanya. Maka faktor kontinuitas harus dijaga
dan pandangan harus ditujukan jauh ke depan. Untuk menghadapi pandangan jauh ke depan
seorang akan menyusun perencanaan dan strategi yang matang, agar jelas langkah-langkah
yang akan dilaksanakan. Dan yang menjawab ragu-ragu sebanyak 17.1%, berdasarkan
karakteristik responden berdasarkan usia sebanyak 24.3% berusia kurang dari 20 tahun,
kelompok usia ini belum memiliki tingkat pemikiran yang relatif mampu menganalisis,
menilai dan mengambil sikap yang tepat dalam menetukan tindakan yang akan dilakukan

selanjutnya.

g. Penilaian Responden Berdasarkan Pengembangan Karir

Tabel 33. Jawaban Responden Tentang Level Tertinggi yang Sudah Dicapai

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
> 6x21% 2 2.9
21% 27 38.6
12%-18% 30 429
3%-9% 11 15.7
0% 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 21

Berdasarkan Tabel 33, mayoritas responden menduduki posisi level tertinggi yang sudah
dicapai dalam Oriflame sampai dengan 12%-18% yakni sebagai manager. Dan selanjutnya
disusul dengan posisi 21% sebagai senior manager, dan posisi 3% - 9% sebagai consultan,
serta posisi > 6x21% sebagai Director, dst. Hal tersebut menunjukan rata-rata distributor
MLM Oriflame di Bandar Lampung telah mencapai posisi sebagai manager, artinya dapat
dikatakan telah mencapai pengembangan Karir.

Tabel 34. Jawaban Responden Tentang Kurun Waktu Dalam Mencapai Level Tersebut
dari Level Sebelumnya

Keterangan Frekuensi Persentase (%)
< 3bulan 14 20
4-6 bulan 48 68.6
7-9 bulan 8 11.4




10-12 bulan 0 0
>12 bulan 0 0
Total 70 100

Sumber: Kuesioner, Nomor 22

Berdasarkan Tabel 34, mayoritas responden mengalami peningkatan Kkarir dari level
sebelumnya yang pernah dicapai dalam waktu 4-6 bulan. Dan selanjutnya disusul dengan
jawaban A yakni dalam waktu < 3 bulan, lalu jawaban C yakni dalam waktu 10-12 bulan.
Hal tersebut menunjukan bahwa rata-rata distributor MLM Oriflame di Lampung mengalami
peningkatan level dalam waktu yang cepat, hal ini dikarenakan Oriflame sendiri rutin dalam
mengadakan berbagai pelatihan dan seminar di bidang penjualan dan program pengembangan
kepemimpinan (leadership development programmes). Dan juga pada bulan-bulan tertentu
Oriflame mengadakan program-program yang memberikan reward untuk para distributor

yang mengalami peningkatan level dalam waktu tertentu.

3. Persentase Rata-Rata Jawaban Responden Berdasarkan Variabel

Tabel 35. Persentase Rata-Rata Jawaban Responden Per Variabel X

Keterangan X1 X2 X3 X4 X5 X6
Sangat Tidak 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Setuju
Tidak Setuju 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Ragu-Ragu 129 % 0% 243% | 114% | 21.4% 0%
Setuju 47.1% | 65.7% 60 % 70% | 629% | 35.7%
Sangat Setuju 40% 343% | 157% | 186% | 15.7% | 64.3%
Total 100% | 100 % 100% | 100% | 100 % 100%

Sumber: Data diolah 2010, Lampiran 6

Berdasarkan tabel 35 menunjukkan bahwa masing-masing variabel percaya diri, orientasi
pada tugas dan hasil, pengambilan resiko, kepemimpinan, orisinil, dan orientasi masa depan
rata rata jawaban per variabel setuju untuk percaya diri sebanyak 33 orang dengan persentase

sebesar 47.1%, orientasi tugas dan hasil sebanyak 46 orang dengan persentase sebesar 65.7%,



pengambilan resiko sebanyak 42 orang dengan persentase sebesar 60%, kepemimpinan
sebanyak 49 orang dengan persentase sebesar 70%, orisinil sebanyak 44 orang dengan
persentase sebesar 62.9%, orientasi masa depan sebanyak 25 orang dengan persentase sebesar

35.7%.

Dari tabel diatas untuk variabel percaya diri (X1) menunjukan bahwa rata-rata distributor
setuju bahwa dalam melakukan suatu usaha harus percaya diri. Kepercayaan diri yang
ditentukan oleh keyakinan, kemandirian dan kemampuan sendiri, sehingga dapat
menyelasikan masalah tanpa selalu menunggu bantuan dari orang lain, dan hasilnya optimis
terhadap usaha yang dilakukan. Dan dari hasil yang tertera pada lampiran 7 mean variabel
percaya diri menunjukan angka 12.8429, hal ini berarti 12.8429 dibagi dengan jumlah item
pada variabel percaya diri sebanyak 3 item menghasilkan nilai rata-rata sebesar 4.2089 yang
berarti tingkat percaya diri pada distributor MLM Oriflame termasuk tinggi. Hal ini didukung
bahwa MLM itu sendiri tidak luput dari aktivitas memimpin, menjual dan mempersentasikan.
Ketiga hal tersebut mebutuhkan komunikasi verbal atau berbicara. Hasil akhir dari semua
aktivitas itu akan sangat ditentukan oleh kualitas bicara. Sebelum sampai kepersoalan teknis,
seperti struktur bicara, intonasi gaya bahasa atau bahkan pilihan kata dan kalimat, aspek
mendasar dari kualitas bicara adalah tingkat percaya diri saat melakukannya. Dengan
berbicara dengan penuh percaya diri distributor dapat mempengaruhi, menjual atau mengajak

orang lain untuk ikut bergabung menjadi distributor.

Untuk variabel orientasi pada tugas dan hasil menunjukan bahwa rata-rata distributor setuju
bahwa segala sesuatu harus dilakukan dengan sebaik-baiknya, tidak memandang segala
sesuatu hal dari sudut pandang diri sendiri, dan dalam melakukan segalal sesuatu usaha
(bisnis) dihitung berdasarkan keuntungan yang diperoleh, serta berpandangan bahwasannya

peningkatan Kkarir diperoleh dari kerja keras, dorongan/ ambisi yang kuat untuk berhasil dan



memiliki ide-ide baru dalam peningkatan karir. Dan dari hasil yang tertera pada lampiran 7
mean variabel orientasi tugas dan hasil menunjukan angka 26.0143 dibagi dengan jumlah
item pada variabel orientasi tugas dan hasil sebanyak 6 item menghasilkan nilai rata-rata
sebesar 4.335 yang berarti tingkat orientasi tugas dan hasil pada distributor MLM Oriflame
termasuk tinggi. Hal ini didukung bahwa mayoritas responden yang menjadi distributor
MLM Oriflame di Bandar Lampung berada pada kisaran usia 20-30 tahun, yaitu sebesar 44
orang dengan persentase sebesar 62.8 %. Kemudian distribuor usia 31-40 tahun dengan
persentase sebesar 12.9%. Dua kelompok usia ini merupakan usia produktif, terdiri dari para
mahasiswa, karyawan, pengusaha dan ibu rumah tangga yang berusia relatif muda yang
diindikasikan memiliki tingkat pemikiran yang relatif mampu menganalisis, menilai dan

mengambil sikap yang tepat dalam menentukan tindakan yang akan dilakukan selanjutnya.

Untuk variabel pengambilan resiko menunjukan bahwa rata-rata distributor setuju bahwa
dalam mengambil keputusan harus selalu memperhitungkan resiko, sehingga siap dengan
resiko dari keputusan yang diambil dan bersedia menghadapi tantangan untuk keberhasilan
yang diinginkan. Dan dari hasil yang tertera pada lampiran 7 mean variabel pengambilan
resiko menunjukan angka 11.8857 dibagi dengan jumlah item pada variabel pengambila
resiko sebanyak 3 item menghasilkan nilai rata-rata sebesar 3.9619 yang berarti tingkat
pengambilan resiko pada distributor MLM Oriflame termasuk tinggi. Hal ini didukung bahwa
keunggulan bisnis ini adalah modal kecil dengan peluang yang besar, masa depan ditentukan
oleh distributor itu sendiri, tidak ada resiko kredit macet, jam kerja bebas, dapat mencapai
impian lebih awal. Risiko MLM itu sendiri lebih sedikit dibandingkan bisnis lain, hal ini
dikarenakan modal awal yang tidak memerlukan biaya tinggi (rendahnya biaya pendaftaran

pada perusahaan MLM). Dengan kata lain individu tidak rugi karena modalnya tidak besar.



Untuk variabel kepemimpinan menunjukan bahwa rata-rata konsumen setuju bahwa dalam
peningkatan karir dalam MLM harus mampu mempengaruhi orang lain untuk bertindak
sesuai dengan apa yang diinginkan, mampu bergaul/ berinteraksi dengan orang lain, serta
berusaha dengan baik dalam menanggapi kritik yang disampaikan orang lain. Dalam
berbisnis, pergaulan sangat penting untuk membina hubungan saling menguntungkan dan
memberi dorongan positif bagi diri sendiri dan orang lain agar dapat melakukan
pekerjaan dengan lebih baik. Dan dari hasil yang tertera pada lampiran 7 mean variabel
kepemimpinan menunjukan angka 12.0857 dibagi dengan jumlah item pada variabel
kepemimpinan sebanyak 3 item menghasilkan nilai rata-rata sebesar 4.0285 yang berarti
tingkat kepemimpinan pada distributor MLM Oriflame termasuk tinggi. Hal ini didukung
bahwa distributor MLM dalam pengembangan karirnya, seorang up line menentukan target
distributor down line, dan distributor itu sendiri harus mencapai target tersebut. Seorang
distributor down line secara otomatis membantu up linenya untuk mencapai target itu, dan
menentukan sendiri target distributor. Distributor up line dapat melakukan suatu tindakan
tegas untuk terlibat, misalnya dengan mengatakan kepada sejumlah distributor apakah
sasaran-sasaran tersebut sudah terpenuhi, dan meminta untuk memantau kemajuan masing-
masing distributor. Agar dapat memastikan bahwa dalam menjalankan MLM seorang
distributor tidak akan membiarkan distributor down linenya gagal dalam mengembangkan
karir. Distributor up line yang berhasil merupakan motivator bagi para down line. Dari hal

tersebut diperlukan jiwa kepemimpinan.

Untuk variabel orisinil menunjukan bahwa rata-rata distributor setuju bahwa untuk usaha
yang dilakukan suka menciptakan sesuatu yang baru, harus memilki banyak pengetahuan dan
pengalaman, serta memiliki banyak kenalan orang berhasil dalam sektor kehidupan. Dan dari

hasil yang tertera pada lampiran 7 mean variabel orisinil menunjukan angka 11.7000 dibagi



dengan jumlah item pada variabel orisinil sebanyak 3 item menghasilkan nilai rata-rata
sebesar 3.900 yang berarti tingkat orisinil pada distributor MLM Oriflame termasuk tinggi.
Hal ini didukung bahwa salah satu unsur dari keberhasilan seorang pengusaha (wirausaha)
MLM adalah kemampuan bersosialisasi dalam pergaulan. Seorang distributor dapat belajar
cara-cara mensponsori dan menjual produk yang sesuai dengan dirinya melalui pergaulan
dengan para distributor lain yang berhasil. Selain pengetahuan meningkat seorang
distributor  dituntut untuk lebih kreatif, inovatif dan berani dalam meningkatkan nilai
tambah pada kepercayaan dirinya, dan inilah yang diperlukan seorang distributor MLM

untuk mengaktualisasikan potensinya dengan optimal.

Untuk variabel orientasi masa depan menunjukan bahwa rata-rata distributor sangat setuju
bahwasannya aktivitas yang dilakukan berguna untuk dikemudian hari dan mengerti apa yang
dilakukan untuk mencapai keinginan. Dan dari hasil yang tertera pada lampiran 7 mean
variabel orientasi masa depan menunjukan angka 8.8000 dibagi dengan jumlah item pada
variabel orientasi masa depan sebanyak 2 item menghasilkan nilai rata-rata sebesar 4.400
yang berarti tingkat orientasi masa depan pada distributor MLM Oriflame termasuk tinggi.
Hal ini didukung bahwa distributor MLM itu sendiri dituntut untuk mempunyai impian yang
setinggi-tingginya. Impian merupakan wujud dari hasrat berorientasi pada masa depan.
Dengan adanya pandangan kedepan, seorang distributor MLM akan berusaha untuk
mewujudkan impian tersebut dan melakukannya dengan segala sesuatu usaha yang telah
terkonsep. Karena memilki pendangan yang jauh kedepan, maka seseorang selalu akan

berusaha berkarsa dan berkarya.

2. Hasil Analisis Data Statistik Inferensial



a. Hasil Regresi Linear Berganda

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel
bebas yang terdiri dari percaya diri (Xy), orientasi tugas dan hasil (X), pengambilan resiko
(X3), kepemimpinan (X,), orisinil (Xs), dan orientasi masa depan (Xg) terhadap
pengembangan karir distributor Multi Level Marketing (MLM) Oriflame di Bandar lampung
(Y). Untuk membuktikan hipotesis yang telah diajukan, maka dapat dilihat pada hasil

perhitungan regresi dengan menggunkaan SPSS 16 lampiran 7 pada coefficient.

Berdasarkan lampiran 7 maka hasil perhitungan regresi linear berganda dapat dilihat pada
tabel berikut ini:

Tabel 36. Hasil Perhitungan Regresi Linear Berganda X, X;, X3 X4 Xs, Xg dan X;

terhadap Y
Variabel Koefisien
A -1,960
by 0,193
b, 0,088
bs 0,053
b4 0,107
bs 0,102
bs 0,162

Sumber: Lampiran 7

Persamaan regresinya sebagai berikut:

Y =a+ b X+ X, + b3X3 + by Xy + b5X5 + beXe + b, X5

Y =-1,960 + 0,193X; + 0,088X; + 0,053X3+ 0,107X,4 + 0,102X5 + 0,162X¢

Model regresi di atas dapat dijelaskan sebagai berikut:

a. Dari persamaan regresi linier diatas dapat dijelaskan bahwa persamaan regresi
mempunyai nilai konstanta sebesar -1,960; artinya jika percaya diri (X31), orientasi tugas
dan hasil (X3), pengambilan resiko (X3), kepemimpinan(X,), orisinil (Xs), dan orientasi

masa depan nilainya (Xg) adalah 0 atau tidak ada pengembangan karir.



Koefisien regresi variabel percaya diri (X;) sebesar 0,193; artinya jika variabel percaya
diri mengalami kenaikan 1 satuan, maka pengembangan karir (Y’) akan mengalami
peningkatkan sebesar 0,131. Koefisien bernilai positif artinya terjadi hubungan positif
antara percaya diri dengan pengembangan Kkarir, semakin tingg percaya diri maka

semakin meningkat pengembangan Karir.

Koefisien regresi variabel orientasi tugas dan hasil (X;) sebesar 0,088; artinya jika
variabel orientasi tugas dan hasil mengalami kenaikan 1 satuan, maka pengembangan
karir (Y’) akan mengalami peningkatan sebesar sebesar 0,088. Koefisien bernilai positif
artinya terjadi hubungan positif antara orientasi tugas dan hasil dengan pengembangan

karir, semakin baik orientasi tugas dan maka semakin meningkat pengembangan karir.

Koefisien regresi variabel pengambilan resiko (X3) sebesar 0,053; artinya jika variabel
pengambilan resiko mengalami kenaikan 1 satuan, maka pengembangan karir (Y’) akan
mengalami peningkatan sebesar 0,053. Koefisien bernilai positif artinya terjadi hubungan
positif antara pengambilan resiko dengan pengembangan karir, semakin baik

pengambilan resiko dan maka semakin meningkat pengembangan Karir.

Koefisien regresi variabel kepemimpinan (X;) sebesar 0,107; artinya jika variabel
kepemimpinan mengalami kenaikan 1 satuan, maka pengambilan resiko (Y’) akan
mengalami peningkatan sebesar 0,107. Koefisien bernilai positif artinya terjadi hubungan
positif antara kepemimpinan dengan pengembangan Kkarir, semakin baik kepemimpinan

maka semakin meningkat pengembangan karir.

Koefisien regresi variabel orisinil (Xs) sebesar 0,102; artinya jika variabel orisinil
mengalami kenaikan 1 satuan, maka pengembangan karir (Y’) akan mengalami

peningkatan sebesar 0,102. Koefisien bernilai positif artinya terjadi hubungan positif



antara orisinil dengan pengembangan Kkarir, semakin naik nilai variabel orisinil maka

semakin meningkat pengembangan Karir.

g. Koefisien regresi variabel orientasi masa depan nilainya (Xg) sebesar 0,162; artinya jika
variabel orientasi masa depan mengalami kenaikan 1 satuan, maka pengembangan karir
(Y’) akan mengalami peningkatan sebesar 0,162. Koefisien bernilai positif artinya terjadi
hubungan positif antara orientasi masa depan dengan pengembangan Karir, semakin baik

orientasi masa depan maka semakin meningkat pengembangan karir.

b. Hasil Pengujian Asumsi Klasik

1) Uji Normalitas

Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah populasi data berdistribusi normal atau
tidak. Jika analisis menggunakan metode parametrik, maka persyaratan normalitas harus
terpenuhi, yaitu data berasal dari distribusi yang normal. Pengujian normalitas pada
penelitian ini menggunakan kurva Normal P-P Plot of Regression Standarizad Residual yang
berguna untuk menguji apakah residual model regresi memiliki distribusi normal atau tidak.
Sebaran data yang berada di sekitar garis kenormalan dapat diasumsikan bahwa data tersebut
menyebar secara normal, sedangkan apabila data tidak menyebar di sekitar garis kenormalan
maka dikatakan bahwa data tersebut tidak menyebar secara normal. Berdasarkan sebaran
yang terdapat pada Normal P-P Plot of Regression Standarizad Residual yang terlampir pada
lampiran 8, terlihat titik-titik menyebar disekitar garis diagonal serta penyebarannya
mengikuti arah garis diagonal. Dengan demikian dapat diketahui bahwa model regresi

penelitian ini telah memenuhi asumsi normalitas.



2) Uji Autokorelasi

Uji autokorelasi digunakan untuk mengetahui ada tidaknya penyimpangan asumsi
autokorelasi, yaitu korelasi yang terjadi antara residual pada suatu pengamatan dengan
pengamatan lain pada model regresi. Prasyarat yang harus terpenuhi adalah tidak adanya
autokorelasi dalam model regresi. Metode pengujian yang sering digunakan adalah dengan
Uji Durbin Watson (uji DW) Jika d terletak antara dU dan (4-dU), maka hipotesis nol

diterima, yang berarti tidak ada autokorelasi (Priyatno, 2008: 47-48).

Dari hasil perhitungan pada lampiran 7 pada model summary, diperoleh bahwa nilai d = 2,285
sedangkan nilai batas pada tabel Durbin Watson pada lampiran 13, dengan a=5%, n=70 dan
k= 6 (k adalah jumlah variabel independen) diperoleh dL= 1,283 dan dU= 1,645. Nilai d
(2,285) terletak antara dU dan (4-dU) atau (dU<d<4-dU). Nilai 4-dU sebesar 2,355 diperoleh
(4-1,645). Dengan demikian nilai d terletak di antara dU dan 4-dU atau (dU<d<4-dU),

sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak ada autokorelasi dalam model regresi.

3) Uji Heterokedastisitas

Uji heterokesdasitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi
ketidaksamaan varians dari residual suatu pengamatan ke pengamatan lain yang tetap. Model
regresi yang baik adalah tidak terjadi heterokesdasitas. Deteksi adanya heterokesdasitas
dalam penelitian in menggunakan grafik scatterplot untuk melihat pola tertentu pada grafik.
Pemeriksan terhadap asumsi ini dilakukan melalui plot antara Regression Studentized
Residual dengan Regression Standardized Predicted Value. Jika plot data menyebar acak
dengan ragam (varians) konstan dan tidak terpola, diduga ragam konstan (homoskedasitas).

Tidak ada pola yang jelas serta titik-titik menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu



Y maka tidak terjadi heterokedastisitas dan tidak membentuk pola tertentu seperti gelombang
melebar, kemudian menyempit. Dengan demikian dapat disimpulkan tidak terjadi
heteroskedasitas terpenuhi. Hasil uji asumsi ini ditampilkan pada lampiran 9 Dari gambar
pada lampiran 9 tersebut dapat diketahui bahwa plot tidak mengikuti suatu pola tertentu dan
secara konstan berada di sekitar nilai tengah nol. Hal ini berarti tidak memenuhi asumsi
heterokesdasitas pada model regresi dan terjadi homokesdasitas sehingga model regresi layak

dipakai.

4) Uji Multikolinieritas

Pengujian asumsi tidak adanya multikolinieritas bertujuan untuk melihat ada tidaknya
hubungan linier yang terjadi antara variabel-variabel bebas. Prasyarat yang harus dipenuhi
adalah tidak adanya multikolinearitas. Pengujian ini penting untuk melihat independensi antar
variabel bebas dalam menjelaskan pengaruh terhadap variabel tak bebas. Pelanggaran
terhadap asumsi ini dapat menyebabkan kesalahan dalam interpretasi pengaruh variabel bebas

terhadap variabel tak bebas.

Pengujian asumsi ini menggunakan nilai VIF (Variance Inflation Factor) pada model regresi
dan variabel bebas dikatakan tidak terjadi multikkolinieritas apabila nilai VIF kurang dari 5.
Umumnya jika nilai VIF melebihi 10 maka menunjukkan adanya kasus multikolineritas yang
parah. Menurut Priyatno (2008: 39), pada umumnya jika VIF lebih besar dari 5, maka
variabel tersebut mempunyai persoalan multikolinearitas dengan variabel bebas lainnya.
Pedoman suatu model regresi yang bebas multikolinearitas adalah:

a) Mempunyai nilai VIF di sekitar angka 1.

b) Mempunyai angka tolerance mendekati 1.



Tabel 37. Hasil Uji Multikolinearitas

Collinearity Statistic
Model Tolerance VIF
Percaya Diri 0,823 1,216
Orientasi Tugas dan Hasil 0,716 1,397
Pengambilan Resiko 0,844 1,185
Kepemimpinan 0,923 1,084
Orisinil 0,755 1,324
Orientasi Masa Depan 0,67 1,477

Sumber: Lampiran 7

Dari hasil di atas dapat dilketahui nilai variance inflation factor (VIF) keenam variabel, yaitu
percaya diri sebesar 1,216, orientasi tugas dan hasil sebesar 1,397, pengambolan resiko
sebesar 1,185, kepemimpinan sebesar 1,084, orisinil sebesar 1,324, dan orientasi masa depan
sebesar 1,477 lebih kecil dari 5, sehingga bisa diduga bahwa antarvariabel independen tidak

terjadi persoalan multikolinearitas.

c. Uji Hipotesis

1) Uji R?

Berdasarkan hasil perhitungan yang terlampir pada lampiran 7 pada bagian model summary,
didapat angka R sebesar 0,797. Berdasarkan pedoman interpretasi koefisien korelasi yang
telah disajikan pada tabel 7 angka ini menunjukkan bahwa korelasi atau hubungan antara
pengembangan karir dengan keenam variabel independennya adalah kuat. Angka R Square
atau koefisien determinasi (R?) adalah 0,635, hal ini berarti 63,5% variasi variabel
independen yang digunakan model percaya diri, orientasi tugas dan hasil, pengambilan
resiko, kepemimpinan, orisinil, dan orientasi masa depan mampu menjelaskan variasi
pengembangan karir. Sedangkan sisanya sebesar 36,5% dipengaruhi atau dijelaskan oleh
variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model penelitian ini, yakni faktor eksternal

(keluarga, ekonomi, sosial budaya) yang dinyatakan dalam penelitian Anshori (2003).



2) UjiF
Pengujian hipotesis dengan menggunakan uji F dengan memasukkan nilai hasil perhitungan

regresi linear berganda ke dalam uji F, sehingga diperoleh hasil sebagai berikut:

Tabel 38. Hasil Perhitungan Uji F

Variabel yang dicari _
) F Hitung F Tabel Keterangan
korelasinya
Pengaruh Xi, Xz, X3, X4, _
18,297 2,358 Ho ditolak
Xs, Xg terhadap Y

Sumber: Lampiran 7

Hipotesis yang ditawarkan:

Ho : Percaya diri, orientasi tugas dan hasil, pengambilan resiko, kepemimpinan,
orisinil, dan orientasi masa depan tidak berpengaruh signifikan terhadap
pengembangan karir distributor MLM Oriflame di Bandar Lampung.

H. : Percaya diri, orientasi tugas dan hasil, pengambilan resiko, kepemimpinan,
orisinil, dan orientasi masa depan berpengaruh signifikan terhadap

pengembangan karir distributor MLM Oriflame di Bandar Lampung.

Hasil perhitungan melalui uji F diperoleh F hitung sebesar 18,297; dengan df;= (k-1)= (6-1)=
5 dan df,= (n-k)= (70-6)= 64 dan derajat kebebasan 0,05. Berdasarkan lampiran 13 diperoleh
F tabel sebesar 2,358. Ini berarti F hitung > F tabel jadi, Ho ditolak dan Ha diterima. Berarti
terdapat pengaruh antara percaya diri, orientasi tugas dan hasil, pengambilan resiko,
kepemimpinan, orisinil, dan orientasi masa depan terhadap pengembangan Karir distributor.
Oleh karena itu dapat disimpulkan dari uji ini bahwa secara bersama-sama terdapat pengaruh
yang signifikan antara percaya diri, orientasi tugas dan hasil, pengambilan resiko,

kepemimpinan, orisinil, dan orientasi masa depan terhadap pengembangan karir distributor



MLM Oriflame di Bandar Lampung. Besarnya pengaruh variabel secara berturut turut
adalah variabel percaya diri sebesar 0,424 disusul oleh variabel orientasi tugas dan hasil
sebesar 0,272, lalu variabel kepemimpinan sebesar 0,222 serta variabel orisinil sebesar 0,216
dan variabel orientasi masa depan berpengaruh sebesar 0,202. Sedangkan pada variabel
pengambilan resiko sebesar 0,111. Berdasarkan data tersebut maka variabel percaya diri
berpengaruh paling dominan terhadap pengembangan Kkarir individu distributor MLM

Oriflame di Bandar Lampung.

4. Ujit

Pengujian hipotesis dengan menggunakan uji t dengan memasukkan nilai hasil perhitungan
regresi linear berganda ke dalam uji t. Berdasarkan hasil perhitungan melalui uji t, maka

diperoleh hasil sebagai berikut:

Tabel 39. Perhitungan Uji t
Variabel yang dicari t t Tabel Keterangan
Korelasinya Hitung




Xi(percaya diri) 5,053 1,998 Ho ditolak

X, (orientasi tugas dan hasil) | 3,027 Ho ditolak
X3 (pengambilan resiko) 1,340 Ho diterima
X4 (kepemimpinan) 2,809 Ho ditolak

Xs (orisinil) 2,467 Ho ditolak

X (orientasi masa depan) 2,184 Ho ditolak

Sumber: Lampiran 7

Pengujian pengaruh dari masing-masing variabel bebas (X1, Xz, X3, X4, X5, Xg, X7) secara
parsial terhadap variabel terikat (YY), hasil pengujian masing-masing faktor dengan tingkat
kepercayaan o sebesar 0,05 dan dengan derajat bebas (df)= n-k-1= 70-6-1= 63, (n adalah
jumlah kasus, k adalah jumlah variabel independen), maka berdasarkan lampiran 12
diperoleh t tabel sebesar 1,998. Untuk melihat besarnya dominansi yang dihasilkan dapat
dilihat pada lampiran 7 pada coefficients tabel standarized coefficients (Beta) yang

merupakan suatu koefisien yang sudah distandarisasi.

a) Uji pengaruh X; Terhadap Y

Pengujian hipotesis dengan menggunakan uji t dengan memasukkan nilai hasil perhitungan
regresi linier berganda ke dalam uji t. Hipotesis yang ditawarkan:
Ho : Percaya diri tidak berpengaruh signifikan terhadap pengembangan Kkarir
distributor MLM Orilame di Bandar Lampung.
Ha : Percaya diri berpengaruh signifikan terhadap pengembangan karir distributor

MLM Orilame di Bandar Lampung.

Variabel X; (percaya diri) menunjukkan tingkat t hitung (5,053) lebih besar dari pada t tabel

(1,998) sehingga Ho ditolak, artinya secara parsial ada pengaruh yang signifikan antara X;



(percaya diri) dengan pengembangan karir distributor (). Dapat disimpulkan bahwa secara
parsial percaya diri berpengaruh positif dan signifikan terhadap pengembangan Karir
distributor. Besarnya dominansi oleh X; adalah 0,424 yang ditunjukan oleh nilai standarized

coefficients (Beta).

b) Uji pengaruh X, Terhadap Y

Pengujian hipotesis dengan menggunakan uji t dengan memasukkan nilai hasil perhitungan
regresi linier berganda ke dalam uji t. Hipotesis yang ditawarkan:
Ho : Orientasi tugas dan hasil tidak berpengaruh signifikan terhadap pengembangan
karir distributor MLM Orilame di Bandar Lampung.
H, : Orientasi tugas dan hasil berpengaruh signifikan terhadap pengembangan karir

distributor MLM Orilame di Bandar Lampung.

Variabel X; (orientasi tugas dan hasil) menunjukkan tingkat t hitung (3,027) lebih besar dari
pada t tabel (1,998) sehingga Ho ditolak, artinya secara parsial ada pengaruh yang signifikan
antara X, (orientasi tugas dan hasil) dengan pengembangan Karir distributor (). Dapat
disimpulkan bahwa secara parsial orientasi tugas dan hasil berpengaruh positif dan signifikan
terhadap pengembangan karir disrtibutor. Besarnya dominansi oleh X, adalah 0,272 yang

ditunjukan oleh nilai standarized coefficients (Beta).

c) Ujipengaruh X; Terhadap Y



Pengujian hipotesis dengan menggunakan uji t dengan memasukkan nilai hasil perhitungan
regresi linier berganda ke dalam uji t. Hipotesis yang ditawarkan:
Ho: Pengambilan resiko tidak berpengaruh signifikan terhadap pengembangan karir
distributor MLM Orilame di Bandar Lampung.
Ha. : Pengambilan resiko berpengaruh signifikan terhadap pengembangan karir

distributor MLM Orilamedi Bandar Lampung.

Variabel X3 (pengambilan resiko) menunjukkan tingkat t hitung (1,340) lebih kecil dari pada
t tabel (1,998) sehingga Ho diterima, artinya secara parsial tidak ada pengaruh yang
signifikan antara X3 (pengambilan resiko) dengan pengembangan karir distributor (). Dapat
disimpulkan bahwa secara parsial pengambilan resiko berpengaruh positif terhadap
pengembangan Karir distributor, tetapi tidak signifikan. Besarnya dominansi oleh X3 adalah

0,111 yang ditunjukan oleh nilai standarized coefficients (Beta).

d) Uji pengaruh X, Terhadap Y

Pengujian hipotesis dengan menggunakan uji t dengan memasukkan nilai hasil perhitungan
regresi linier berganda ke dalam uji t. Hipotesis yang ditawarkan:
Ho: Kepmeimpinan tidak berpengaruh signifikan terhadap pengembangan karir
distributor MLM Orilame di Bandar Lampung.
Ha : Kepemimpinan berpengaruh signifikan terhadap pengembangan Kkarir

distributor MLM Orilame di Bandar Lampung.

Variabel X, (kepemimpinan) menunjukkan tingkat t hitung (2,809) lebih besar dari pada t
tabel (1,998) sehingga Ho ditolak, artinya secara parsial ada pengaruh yang signifikan antara

X4 (kepemimpinan) dengan pengembangan karir distributor (). Dapat disimpulkan bahwa



secara parsial kepemimpinan berpengaruh positif dan signifikan terhadap pengembangan
karir distributor. Besarnya dominansi oleh X, adalah 0,222 yang ditunjukan oleh nilai

standarized coefficients (Beta).

e) Ujipengaruh Xs Terhadap Y

Pengujian hipotesis dengan menggunakan uji t dengan memasukkan nilai hasil perhitungan
regresi linier berganda ke dalam uji t. Hipotesis yang ditawarkan:
Ho : Orisinil tidak berpengaruh signifikan terhadap pengembangan Karir distributor
MLM Orilame di Bandar Lampung.
Ha : Orisinil berpengaruh signifikan terhadap pengembangan karir distributor MLM

Orilame di Bandar Lampung.

Variabel Xs (orisinil) menunjukkan tingkat t hitung (2,467) lebih besar dari pada t tabel
(1,998) sehingga Ho ditolak, artinya secara parsial ada pengaruh yang signifikan antara Xs
(orisinil) dengan pengembangan Kkari distributor (). Dapat disimpulkan bahwa secara parsial
orisinil berpengaruh positif dan signifikan terhadap pengembangan karir distributor. Besarnya

dominansi oleh Xs adalah 0,216 yang ditunjukan oleh nilai standarized coefficients (Beta).

f) Uji pengaruh Xg Terhadap Y

Pengujian hipotesis dengan menggunakan uji t dengan memasukkan nilai hasil perhitungan
regresi linier berganda ke dalam uji t. Hipotesis yang ditawarkan :
Ho : Orientasi masa depan tidak berpengaruh signifikan terhadap pengembangan

karir distributor MLM Oriflame di Bandar Lampung.



H.:  Orientasi masa depan berpengaruh signifikan terhadap pengembangan karir

distributor MLM Oriflamedi Bandar Lampung.

Variabel Xg (orientasi masa depan) menunjukkan tingkat t hitung (2,184) lebih besar dari
pada t tabel (1,998) sehingga Ho ditolak, artinya secara parsial ada pengaruh yang signifikan
antara Xs (orientasi masa depan) dengan pengembangan karir (Y). Dapat disimpulkan bahwa
secara parsial sarana fisik berpengaruh positif dan signifikan terhadap pengembangan Karir
distributor. Besarnya dominansi oleh Xg adalah 0,202 yang ditunjukan oleh nilai standarized

coefficients (Beta).

6. Pembahasan

a. Pengaruh Percaya Diri Terhadap Pengembangan Karir

Hasil perhitungan hipotesis melalui uji t diperoleh t hitung untuk variabel percaya diri sebesar
5,053 dimana t hitung lebih besar dari t tabel (5,053>1,998), sehingga Ho ditolak dan Ha
diterima. Maka mengindikasikan bahwa secara parsial variabel percaya diri berpengaruh
terhadap pengembangan Karir distributor. Besarnya pengaruh yang dihasilkan adalah sebesar
0,424. Koefisien regresi variabel percaya diri (X;) sebesar 0,193, artinya setiap variabel
percaya diri mengalami kenaikan 1 nilai, maka pengembangan karir (Y) akan mengalami

kenaikan sebesar 0,193.

Dalam usaha pengembangan karirnya, distributor memiliki rasa percaya diri yang akan
dijadikan dasar perilaku. Berdasarkan rata-rata jawaban responden, mayoritas distributor
setuju terhadap ketiga item pernyataan untuk variabel percaya diri dengan rata-rata jawaban
responden setuju dan persentase sebesar 47.1 %. Rata-rata responden yang menjawab sangat

setuju sebesar 40.0 % dan ragu-ragu sebesar 12.9 %. Dengan demikian dapat disimpulkan



bahwa rata-rata distributor setuju bahwa bahwa dalam usaha yang dilakukan atas dasar
keyakinan, menyelesaikan masalah tidak harus selalu menunggu bantuan dari orang lain, dan
dalam melakukan usaha memiliki rasa optimis akan keberhasilan dari usaha yang dilakukan.
Kondisi ini didukung oleh Wirasasmita (1994: 2) yang menyatakan kepercayaan diri juga
ditentukan oleh kemandirian dan kemampuan sendiri. Seseorang yang memiliki kepercayaan
diri yang tinggi, relatif lebih mampu menghadapi dan menyelesaikan masalah sendiri tanpa
menunggu bantuan orang lain. Kunci keberhasilan adalah untuk memahami diri sendiri. Dan
dalam penelitian Anshori (2003) dijelaskan dalam variable kreatif melihat bagaimana seorang
distributor melakukan kemampuan dengan lebih baik (thinks better). Sikap distributor
yang selalu optimis dan “bisa melakukan” (percaya diri) penting untuk memacu
kreatifitas dan strategi pelaksanaan serta untuk menanamkan kepercayaan dari orang
lain terhadap kompetensinya. Keyakinan yang dimiliki distributor MLM lebih disebabkan
oleh pengendalian internal, bukan oleh faktor- faktor dari luar, seperti nasip atau

kebetulan pekerjaan yang menyangkut masalah kewirausahaan.

Dalam kegiatannya MLM sendiri tidak luput dari aktivitas memimpin, menjual dan
mempersentasikan. Ketiga hal tersebut mebutuhkan komunikasi verbal atau berbicara. Hasil
akhir dari semua aktivitas itu akan sangat ditentukan oleh kualitas bicara. Sebelum sampai
kepersoalan teknis, seperti struktur bicara, intonasi gaya bahasa atau bahkan pilihan kata dan
kalimat, aspek mendasar dari kualitas bicara adalah tingkat percaya diri saat melakukannya.
Dengan berbicara dengan penuh percaya diri distributor dapat mempengaruhi, menjual atau
mengajak orang lain untuk ikut bergabung menjadi distributor. Hal ini menunjukkan bahwa

percaya diri mempengaruhi pengembangan karir distributor.



b. Pengaruh Orientasi Tugas dan Hasil Terhadap Pengembangan Karir

Variabel orientasi tugas dan hasil dari perhitungan secara parsial atau uji t di peroleh t hitung
lebih besar daripada t tabel (3,027 > 1,998), sehingga Ho ditolak dan Ha diterima. Maka
membuktikan secara parsial variabel orientasi tugas dan hasil berpengaruh terhadap
pengembangan karir distributor. Besarnya pengaruh yang dihasilkan adalah sebesar 0,272.
Koefisien regresi variabel orientasi tugas dan hasil (X;) sebesar 0.088, artinya setiap variabel
orientasi tugas dan hasil mengalami kenaikan 1 nilai, maka pengembangan Karir (Y) akan

mengalami kenaikan sebesar 0.088.

Berdasarkan jawaban responden diketahui bahwa responden memberikan jawaban untuk
keenam item pernyataan mengenai variabel orientasi tugas dan hasil, responden memiliki
rata-rata jawaban responden setuju sebesar 65.7 % dan rata-rata responden yang menjawab
sangat setuju sebesar 34.3 %. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa rata-rata distributor
setuju bahwa segala sesuatu harus dilakukan dengan sebaik-baiknya, dengan berpikir tenang
terhadap suatu masalah, dan tidak memandang segala sesuatu hal dari sudut pandang diri
sendiri, serta berpandangan bahwasannya peningkatan Karir diperoleh dari kerja keras,
dorongan/ ambisi yang kuat untuk berhasil dan memilki ide-ide baru dalam peningkatan
karir. Mayoritas responden menjadi distributor MLM Oriflame di Bandar Lampung berada
pada kisaran usia 20-30 tahun, yaitu sebesar 44 orang dengan persentase sebesar 62.8 %.
Kemudian distribuor usia 31-40 tahun dengan persentase sebesar 12.9%. Dua kelompok usia
ini merupakan usia produktif, terdiri dari para mahasiswa, karyawan, pengusaha dan ibu
rumah tangga yang berusia relatif muda yang diindikasikan memiliki tingkat pemikiran yang
relatif mampu menganalisis, menilai dan mengambil sikap yang tepat dalam menentukan
tindakan yang akan dilakukan selanjutnya. Orientasi tugas dan hasil sebagai kekuatan dalam

mencapai tujuan atau memandang sesuatu yang akan dijalani bertujuan baik atau positif bagi



pribadi maupun orang lain. Dengan demikian dorongan seseorang distributor untuk
pengembangan Karir, salah satunya adalah faktor orientasi tugas dan hasil. Suryana (2003:
21) mengatakan seseorang yang selalu mengutamakan tugas dan hasil adalah orang yang
selalu mengutamakan nilai-nilai motif berprestasi, berorientasi pada laba, ketekunan dan
ketabahan, tekad kerja keras, mempunyai dorongan kuat, energik, dan berinisiatif (selalu

ingin mencari dan memulai sesuatu).

c. Pengaruh Pengambilan Resiko Terhadap Pengembangan Karir

Variabel pengambilan resiko menurut hasil perhitungan diperoleh nilai uji t sebesar 1,005 dan
memiliki t hitung lebih kecil dari t tabel (1,340 < 1,998). Maka membuktikan secara parsial
variabel pengambilan resiko tidak berpengaruh terhadap pengembangan karir distributor.
Besarnya pengaruh yang dihasilkan adalah sebesar 0,111. Koefisien regresi variabel orientasi
tugas dan hasil (X3) sebesar 0.053, artinya setiap variabel pengambilan resiko mengalami
kenaikan 1 nilai, maka pengembangan karir (Y) akan mengalami kenaikan sebesar 0.053.

Berdasarkan rata-rata jawaban responden, mereka rata-rata setuju dan ragu-ragu terhadap
pernyataan bahwa dalam mengambil keputusan harus selalu memperhitungkan resiko,
sehingga siap dengan resiko dari keputusan yang diambil dan bersedia menghadapi tantangan
untuk keberhasilan yang diinginkan. Dari hasil frekuensi data didapatkan bahwa rata-rata
responden yang menyatakan ragu-ragu sebesar 24.3%, dan setuju 60%. Hal ini
mengindikasikan bahwa tidak semua distributor MLM Oriflame tidak dipengaruhi oleh
pengambilan resiko. Kondisi ini tidak mendukung teori Suryana bahwa kemauan dan
kemampuan mengambil resiko merupakan salah satu nilai utama dalam kewirausahaan.
Mungkin karena risiko MLM itu sendiri lebih sedikit dibandingkan bisnis lain, hal ini

dikarenakan modal awal yang tidak memerlukan biaya tinggi (rendahnya biaya pendaftaran



pada perusahaan MLM), masa depan ditentukan oleh distributor itu sendiri, tidak ada resiko
kredit macet, jam kerja bebas, dapat mencapai impian lebih awal. Sehingga dengan kata lain

individu tidak rugi karena modalnya tidak besar.

d. Pengaruh Kepemimpinan Terhadap Pengembangan Karir

Variabel kepemimpinan menurut hasil perhitungan diperoleh nilai uji t sebesar 2,089 dan
memiliki t hitung lebih besar dari t tabel (2,089 < 1,998). Maka membuktikan secara parsial
variabel kepemimpinan berpengaruh terhadap pengembangan Kkarir distributor. Besarnya
pengaruh yang dihasilkan adalah sebesar 0,222. Koefisien regresi variabel kepemimpinan
(X4) sebesar 0.107, artinya setiap variabel kepemimpinan mengalami kenaikan 1 nilai, maka

pengembangan Kkarir (Y) akan mengalami kenaikan sebesar 0.107.

Untuk ketiga item pernyataan variabel kepemimpinan memiliki rata-rata jawaban responden
setuju sebesar 70,0 %. Rata-rata responden yang menjawab sangat setuju sebesar 18,6 %, dan
ragu-ragu sebesar 11,4%. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa rata-rata distributor
setuju bahwa dalam peningkatan karir dalam MLM harus mampu mempengaruhi orang lain
untuk bertindak sesuai dengan apa yang diinginkan, mampu bergaul/ berinteraksi dengan
orang lain, serta berusaha dengan baik dalam menanggapi kritik yang disampaikan orang lain.
Karena, untuk menjadi pemasar produk dan pembentuk jaringan yang sukses, seorang
distributor harus diterima oleh pihak mana pun yang ingin ditemuinya. Kondisi ini didukung
teori Suryana (2003: 23) bahwa seorang entrepreneur selalu dapat menyesuaikan diri dengan
organisasi yang dipimpinnya, berpikiran terbuka dengan mau mendengar kritik dan saran dari

bawahan, dan bersifat responsif terhadap masalah-masalah yang dihadapi.

Kepemimpinan dalam MLM termasuk gaya kepemimpinan demokratis, seperti seorang up

line menentukan target distributor down line, dan distributor itu sendiri harus mencapai target



tersebut. Seorang distributor down line secara otomatis membantu up linenya untuk mencapai
target itu, dan menentukan sendiri target distributor. Up line tidak akan memarahi kalau
distributor tidak dapat memenuhi target tersebut, dan tak seorangpun yang dirugikan,
melainkan yang dirugikan adalah dirinya sendiri. Namun up line dapat melakukan suatu
tindakan tegas untuk terlibat, misalnya dengan mengatakan kepada sejumlah distributor
apakah sasaran-sasaran tersebut sudah terpenuhi, dan meminta untuk memantau kemajuan
masing-masing distributor. Agar dapat memastikan bahwa dalam menjalankan MLM seorang
distributor tidak akan membiarkan distributor lain gagal dalam mengembangkan karir. Gaya
kepemimpinan demokratis itu sendiri adalah kemampuan mempengaruhi orang lain agar
bersedia bekerja sama untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan dengan cara berbagai
kegiatan yang akan dilakukan ditentukan bersama antara pimpinan dan bawahan. Gaya ini
kadang-kadang disebut juga gaya kepemimpinan yang terpusat pada anak buah,
kepemimpinan dengan kesederajatan, kepemimpinan konsultatif atau partisipatif. Pemimpin

kerkonsultasi dengan anak buah untuk merumuskan tindakan keputusan bersama.

e. Pengaruh Orisinil Terhadap Pengembangan Karir

Variabel orisinil menurut hasil perhitungan diperoleh nilai uji t sebesar 2,467 dan memiliki t
hitung lebih besar dari t tabel (2,467 < 1,998). Maka membuktikan secara parsial variabel
Orisinil berpengaruh terhadap pengembangan karir distributor. Besarnya pengaruh yang
dihasilkan adalah sebesar 0,216. Koefisien regresi variabel orisinil (Xs) sebesar 0.102, artinya
setiap variabel orisinil mengalami kenaikan 1 nilai, maka pengembangan karir (Y) akan

mengalami kenaikan sebesar 0.102.

Untuk variabel orisinil memiliki rata-rata jawaban responden setuju sebanyak 44 orang

dengan persentase sebesar 62.9 %. Rata-rata responden yang menjawab sangat setuju



sebanyak 11 orang dengan persentase sebesar 15.7 % dan ragu-ragu sebanyak 15 orang
dengan persentase sebesar 21.4 %. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa rata-rata
distributor setuju bahwa untuk usaha yang dilakukan dalam pengembangan Karir suka
menciptakan sesuatu yang baru, harus memilki banyak pengetahuan dan pengalaman, serta

memiliki banyak kenalan orang berhasil dalam sektor kehidupan.

Hal ini didukung oleh penelitian Anshori (2003) melalui uji parsial yang menyatakan bahwa
variabel kreatif berpengaruh signifikan terhadap pengembangan karir distributor MLM di
Malang. Dan kaitannya dengan variabel orisinil, yakni dimana dalam variabel orisinil
terdapat indikator kreatif. Juga dalam penelitian Anshori (2003) menegaskan bahwa salah
satu unsur dari keberhasilan seorang pengusaha (wirausaha) MLM adalah kemampuan
bersosialisasi dalam pergaulan. Seorang distributor dapat belajar cara —cara mensponsori
dan menjual produk yang sesuai dengan dirinya melalui pergaulan dengan para
distributor lain yang berhasil. Selain pengetahuan meningkat seorang distributor dituntut
untuk lebih kreatif, inovatif dan berani dalam meningkatkan nilai tambah pada kepercayaan
dirinya, dan inilah yang diperlukan seorang distributor MLM untuk mengaktualisasikan
potensinya dengan optimal. Dan teori Alma (2004: 41) yang menyatakan bahwa orisinil tidak
berarti baru sama sekali, tapi hal tersebut mencerminkan hasil kombinasi baru dari

komponen-komponen yang sudah ada sehingga melahirkan sesuatu yang baru.

f. Pengaruh Orientasi Masa Depan Terhadap Pengembangan Karir

Variabel orientasi masa depan menurut hasil perhitungan diperoleh nilai uji t sebesar 2,184
dan memiliki t hitung lebih besar dari t tabel (2,184 < 1,998). Maka membuktikan secara
parsial variabel orientasi masa depan berpengaruh terhadap pengembangan Karir distributor.

Koefisien regresi variabel orientasi masa depan (Xg) sebesar 0.162, artinya setiap variabel



orisinil mengalami kenaikan 1 nilai, maka pengembangan karir (Y) akan mengalami kenaikan

sebesar 0.162.

Untuk kedua item pernyataan variabel orientasi masa depan memiliki rata-rata jawaban
responden setuju sebanyak 25 orang dengan persentase sebesar 35.7% dan rata-rata
responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 45 orang dengan persentase sebesar
64.3%. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa rata-rata distributor setuju bahwasannya
aktivitas yang dilakukan berguna untuk dikemuduan hari dan mengerti apa yang dilakukan
untuk mencapai keinginan. Kondisi ini didikung teori Alma (2004: 23) yang menyatakan
wirausaha harus perseptif, mempunyai visi ke depan, apa yang akan dilakukan dan apa yang
ingin dicapai. Karena sebuah usaha bukan didirikan untuk sementara tapi selamanya. Maka
faktor kontinuitas harus dijaga dan pandangan harus ditujukan jauh ke depan. Untuk
menghadapi pandangan jauh ke depan seorang wirausaha akan menyusun perencanaan dan

strategi yang matang, agar jelas langkah-langkah yang akan dilaksanakan.

g. Pengaruh Percaya Diri, Orientasi Tugas dan Hasil, Pengambilan Resiko,
Kepemimpinan, Orisinil, dan Orientasi Masa Depan Terhadap Pengembangan

Karir

Hasil uji hipotesis secara simultan (bersama-sama) diperoleh F hitung lebih besar daripada F
tabel, maka membuktikan keenam variabel tersebut secara bersama-sama berpengaruh
signifikan terhadap pengembangan karir individu. Hal ini dapat disimpulkan bahwa keenam
variabel independen saling berhubungan dan merupakan kesatuan yang saling mendukung
satu dengan yang lain untuk mempengeruhi pengembangan Karir individu. Untuk melihat
besarnya dominansi yang dihasilkan masing-masing variabel dapat dilihat pada lampiran 7

pada coefficients tabel standarized coefficients (Beta) yang merupakan suatu koefisien yang



sudah distandarisasi. Besarnya pengaruh dominansi variabel percaya diri adalah sebesar
0,424 disusul oleh variabel orientasi tugas dan hasil sebesar 0,2720 serta variabel
kepemimpianan sebesar 0,222 dan variabel orisinil sebesar 0,216 lalu pada variabel orientasi
masa depan berpengaruh sebesar 0,202. Sedangkan sisanya pada variabel pengambilan resiko
sebesar 0,111. Berdasarkan data tersebut maka variabel percaya diri berpengaruh paling
dominan terhadap pengembangan Kkarir individu. Hal ini dikarenakan dalam MLM tidak luput
dari aktivitas memimpin, menjual dan mempersentasikan. Ketiga hal tersebut mebutuhkan
komunikasi verbal atau berbicara. Hasil akhir dari semua aktivitas itu akan sangat ditentukan
oleh kualitas bicara. Sebelum sampai kepersoalan teknis, seperti struktur bicara, intonasi gaya
bahasa atau bahkan pilihan kata dan kalimat, aspek mendasar dari kualitas bicara adalah
tingkat percaya diri saat melakukannya. Dengan berbicara dengan penuh percaya diri
distributor dapat mempengaruhi, menjual atau mengajak orang lain untuk ikut bergabung
menjadi distributor. Koefisien korelasi sebesar 0,797, angka ini menunjukkan bahwa korelasi
atau hubungan antara pengembangan karir individu dengan keenam variabel independennya
(percaya diri, orientasi tugas dan hasil, pengambilan resiko, kepemimpinan, orisinil, dan
orientasi masa depan) adalah kuat. Sebesar 63,5 % variasi variabel independen yang
digunakan percaya diri, orientasi tugas dan hasil, pengambilan resiko, kepemimpinan,
orisinil, dan orientasi masa depan mampu menjelaskan variasi pengembangan karir individu.
Sedangkan sisanya sebesar 36.5 % dipengaruhi atau dijelaskan oleh variabel lain yang tidak

dimasukkan dalam model penelitian ini.

Dari keenam variabel yang penulis gunakan diatas yaitu percaya diri, orientasi tugas dan
hasil, pengambilan resiko, kepemimpinan, orisinil, dan orientasi masa depan hanya lima
variabel yang bepengaruh signifikan terhadap pengembangan karir distributor, yaitu

variabel percaya diri, orientasi tugas dan hasil, kepemimpinan, orisinil, dan orientasi



masa depan. Sedangkan yang tidak berpengaruh signifikan yaitu variabel pengambilan
resiko. Hal ini juga dikarenakan subjek penelitian, yaitu Multi Level Marketing (MLM),
dimana keunggulan bisnis ini adalah modal kecil dengan peluang yang besar, masa depan
ditentukan oleh distributor itu sendiri, tidak ada resiko kredit macet, jam kerja bebas, dapat
mencapai impian lebih awal. Risiko MLM itu sendiri lebih sedikit dibandingkan bisnis lain,
hal ini dikarenakan modal awal yang tidak memerlukan biaya tinggi (rendahnya biaya
pendaftaran pada perusahaan MLM). Dengan kata lain individu tidak rugi karena modalnya
tidak besar. Sehingga individu tidak terlalu memperhatikan pengambilan resiko yang ada
pada bisnis Multi Level Marketing (MLM). Variabel pengambilan resiko tersebut tidak
signifikan berpengaruh terhadap pengembangan Karir individu, namun distributor tetap
mengalami pengembangan karir dalam MLM Oriflame di Bandar Lampung dan variabel
percaya diri yang memiliki pengaruh paling dominan disusul oleh variabel orientasi tugas dan
hasil kemudian variabel kepemimpian, lalu variabel orisinil dan variabel orientasi masa

depan.

Penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian Aprilani (2004) dengan judul skripsi ”Pengaruh
Jiwa Wirausaha Terhadap Keberhasilan Usaha (Studi pada Usaha Kecil dan Menengah)”.
Berdasarkan hasil penelitian, secara kuantitatif dengan derajat kepercayaan sebesar 95%,
pertama dengan menggunakan analisis korelasi diperoleh sebesar 0,318 dan koofisien
determinasi diperoleh sebesar 10.1% (hubungan sangat kecil sebesar 10.1%). Kedua, uji
hipotesis dan t hitung sebesar 1.710 dan t tabel ditetapkan sebesar 2.048, sehingga Ho
diterima (t hitung < t tabel), berarti tidak ada hubungan antara jiwa wirausaha dengan
keberhasilan usaha. Ketiga, analisis regresi diperoleh koofisien pertama sebesar 0.523 dan
koofisien kedua sebesar 1.773 sehingga t tabel ditetapkan sebesar 2.403. maka Ho diterima (t

hitung < t tabel), besar konstanta tidak berpengaruh. Sedangkan persamaan regresinya



diperoleh y = 2.39 + 0.123 (berarti tingkat pengaruhnya kecil sekali). Sedangkan berdasarkan
analisis kulitatif dengan melihat sebaran kuisioner diperoleh bahwa, untuk sebaran item jiwa
wirausaha menunjukan persentase yang tinggi (jiwa wirausaha responden dominan) akan
tetapi untuk sebaran item keberhasilan usaha menunjukan presentase yang rendah. Hal

demikian berarti keberhasilan usaha sektor UKM tidak dipengaruhi oleh jiwa wirausaha.

Pada penelitian Aprilani (2004) hanya satu variabel yaitu jiwa wirausaha. Sedangkan
penelitian ini menggunakan enam variabel, yang masing-masing variabel adalah subvariabel
dari jiwa wirausaha, namun dijadikan variabel dengan tujuan agar lebih spesifik yaitu
percaya diri, orientasi tugas dan hasil, kepemimpinan, orisinil, dan orientasi masa
depan. Pada penelitian ini subyek penelitiannya adalah distributor MLM Oriflame di Bandar
Lampung sedangkan subyek penelitian sebelumnya yaitu pelaku UKM (Usaha Kecil dan
Menengah). Sehingga terdapat perbedaan dalam penelitian sebelumnya. Namun berdasarkan
analisis kulitatif terdapat persamaan dengan penelitian Aprilani (2004) dengan melihat
sebaran kuisioner diperoleh bahwa untuk sebaran item jiwa wirausaha yang menunjukan

persentase yang tinggi.



A

V. KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengaruh jiwa wirausaha terhadap

pengembangan Karir individu distributor Multi level Marketing (MLM) Oriflame di Bandar

Lampung, maka dapat diperoleh beberapa kesimpulan sebagai berikut:

1.

Percaya diri (X1), Orientasi tugas dan hasil (X;), Kepemimpinan (X4), Orisinil (Xs),
dan Orientasi tugas dan hasil (Xs) masing-masing secara parsial berpengaruh
signifikan terhadap pengembangan karir individu distributor Multi level Marketing
(MLM) Oriflame di Bandar Lampung. Hal ini ditunjukkan dengan nilai t hitung lebih
besar dari t tabel sehingga Ho ditolak dan menerima Ha. Pengambilan resiko (X3)
tidak berpengaruh signifikan terhadap pengembangan karir individu distributor Multi
level Marketing (MLM) Oriflame di Bandar Lampung. Hal ini ditunjukkan dengan
nilai t hitung yang lebih kecil dari t tabel sehingga Ho diterima dan Ha ditolak. Hal itu
dikarenakan tidak semua distributor konsumen Multi level Marketing (MLM)
Oriflame dipengaruhi oleh variabel pengambilan resiko. Distributor mungkin kurang
memperhatikan pengambilan resiko, mereka dalam menjalankan bisnis ini yakin akan

kemampuan dirinya sendiri dan memfokuskan pada target yang dingin dicapai.

Percaya diri (Xp), Orientasi tugas dan hasil (X;), Pengambilan resiko (X3s),

Kepemimpinan (X,), Orisinil (Xs), dan Orientasi tugas dan hasil (Xg) secara simultan



(bersama-sama) berpengaruh signifikan terhadap pengembangan Kkarir individu
distributor Multi level Marketing (MLM) Oriflame di Bandar Lampung. Hal ini
ditunjukkan dengan nilai F hitung lebih besar daripada F tabel, sehingga H, ditolak

dan H, diterima.

Besarnya pengaruh dominansi variabel secara berturut turut adalah variabel percaya
diri sebesar 0,424 disusul oleh variabel orientasi tugas dan hasil sebesar 0,272, lalu
variabel kepemimpinan sebesar 0,222 serta variabel orisinil sebesar 0,216 dan
variabel orientasi masa depan berpengaruh sebesar 0,202. Sedangkan pada variabel
pengambilan resiko sebesar 0,111. Berdasarkan data tersebut maka variabel percaya
diri berpengaruh paling dominan terhadap pengembangan Kkarir individu distributor
MLM Oriflame di Bandar Lampung. Hal ini dikarenakan dalam MLM tidak luput dari
aktivitas memimpin, menjual dan mempersentasikan. Ketiga hal tersebut
membutuhkan komunikasi verbal atau berbicara. Hasil akhir dari semua aktivitas itu
akan sangat ditentukan oleh kualitas bicara. Sebelum sampai kepersoalan teknis,
seperti struktur bicara, intonasi gaya bahasa atau bahkan pilihan kata dan kalimat,

aspek mendasar dari kualitas bicara adalah tingkat percaya diri saat melakukannya.

Saran

Beberapa saran dan pertimbangan dalam penelitian ini antara lain :

. Penelitian ini hanya mengambil satu subjek penelitian yaitu hanya pada distributor
Multi level Marketing (MLM) Oriflame di Bandar Lampung, tidak pada keseluruhan
Multi level Marketing (MLM) yang ada di Bandar Lampung. Sehingga akan ditemui

hal yang lebih mendalam dan spesifik karena beberapa faktor, Pertama perbedaan



perusahaan MLM yang satu dengan lain agar dapat dianalisis secara menyeluruh.
Kedua, perbedaan peringkat/level dan reward yang diperoleh. Ketiga, profesi
sehari-hari (job day) subyek. Kelima, part time distributor dengan full time distributor
agar dapat ditemukan lebih banyak lagi informasi bagi pengusaha MLM, calon
pengusaha MLM, ataupun pengusaha lainnya untuk mengambil pengertian positip
dari Kkarir sebagai distributor. Sebaiknya dalam penelitian-penelitian berikutnya,
perlu diperluas subjek penelitiannya, seperti meneliti dengan subjek seluruh Multi
level Marketing (MLM) yang ada di Bandar Lampung, atau responden yang terlibat
lebih besar dan spesifik dalam perolehan data distributor, misalnya mencakup data

jumlah distributor yang meduduki peringkat/level tertentu.

. Penelitian ini dapat dilanjutkan dan dikembangkan dengan mengukur faktor-faktor
lain yang mempengaruhi pengembangan Karir individu distributor Multi level
Marketing (MLM) diluar dari pengaruh percaya diri, orientasi tugas dan hasil,
pengambilan resiko, kepemimpinan, orisinil, dan orientasi masa depan, misalnya lebih

fokus pada orientasi tugas dan hasil saja.

. Berdasarkan hasil dominansi pada penelitian ini, jika memilih berbisnis sebagai
distributor MLM anda harus memiliki rasa percaya diri yang tinggi, karena dalam
MLM tidak luput dari komunikasi verbal atau berbicara. Aspek mendasar dari kualitas
bicara adalah tingkat percaya diri saat melakukannya. Lalu harus berorientasi tugas
dan hasil, karena dengan hal tersebut anda akan mempunyai perencanaan yan matang
akan sasaran yang anda tuju yang akan mengantar kepada sukses masa depan.
Selanjutnya kepemimpinan, dalam hal ini yakni kemampuan unuk mencapai hasil

melalui kerjasama dengan orang lain.



4. Level/jenjang karir mayoritas distributor MLM Oriflame masih berada pada posisi
yang terbilang rendah, tetapi dari hasil kuesioner menunjukkan mereka memiliki jiwa
wirausaha yang tinggi. Sebaiknya MLM Oriflame sendiri dalam hal pelatihan di
bidang penjualan dan program pengembangan kepemimpinan lebih rutin lagi

diadakan. Supaya semangat para distributor selalu tinggi.
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CAMPIR A



Lampiran 1 (Kuisioner)

DAFTAR PERNYATAAN MENGENAI PENGARUH JIWA WIRAUSAHA
TERHADAP PENGEMBANGAN KARIR INDIVIDU PADA DISTRIBUTOR MLM
ORIFLAME

Identitas Responden

Nama PP PRRPPPPPRRN
Jenis kelamin TR OP TR RUPRRPRTPRN
Usia PP PRURTUPRTRORN
Pendidikan Terakhir ..o

Lama bergabung dengan Oriflame : .......... tahun ........... bulan

Berilah penilain sesuai dengan apa adanya terhadap pernyataan-pernyataan yang sesuai dengan
kepribadian Anda dengan memberikan tanda chek list (\) atau tanda silang (x) pada tabel-tabel yang
tersedia.

Pernyataan-pernyataan berikut berkaitan dengan percaya diri, orientasi tugas dan hasil,
pengambilan resiko, kepemimpinan, keorisinilan, orientasi masa depan. Berikan opini anda
dengan cara memberi tanda (V) yang dianggap paling tepat dengan menggunakan skala sebagai
berikut :

Keterangan Pilihan Jawaban:

Sangat Setuju Setuju Ragu-Ragu Tidak Setuju Sangat Tidak Setuju
(SS) (S) (RG) (TS) (STS)
5 4 3 2 1

A. Pernyataan mengenai Percaya Diri

No Pernyataan Jawaban
SS S RG | TS | STS

1. | Saya selalu memiliki keyakinan akan usaha
yang dilakukan.

2. | Saya mampu menyelesaikan masalah sendiri
tanpa selalu menunggu bantuan orang lain.

3. | Saya memiliki rasa optimis akan keberhasilan
dari usaha yang dilakukan.




B. Pernyataan mengenai Berorientasi pada Tugas dan Hasil

No Pernyataan Jawaban
SS S RG | TS | STS
4. | Saya selalu berusaha untuk melakukan segala
sesuatu dengan baik sehingga prestasi yang
diharapkan berhasil.
5. | Saya tidak memandang sesuatu hal dari sudut
pandang diri sendiri.
6. | Saya didalam melakukan segala sesuatu usaha
dihitung berdasarkan keuntungan yang
diperoleh.
7. | Saya berpandangan bahwasannya peningkatan
karir hanya diperoleh dari kerja keras.
8. | Saya mempunyai dorongan yang kuat
(ambisi) untuk berhasil.
9. | Saya selalu mempunyai ide-ide baru yang
dapat mendorong peningkatan karir.
C. Pertanyaan mengenai Pengambilan Resiko
No Pernyataan Jawaban
SS S RG | TS | STS
10. | Saya dalam mengambil keputusan selalu
memperhitungkan resiko
11. | Saya siap dengan resiko dari keputusan yang
diambil.
12. | Saya bersedia mengahadapi tantangan untuk

keberhasilan yang saya inginkan.




D. Pernyataan mengenai Kepemimpinan

No Pernyataan Jawaban
SS S RG | TS | STS
13. | Saya selalu mampu mempengaruhi orang lain
untuk bertindak sesuai dengan yang saya
inginkan.
14. | Saya mudah bergaul /berinteraksi dengan
orang lain.
15. | Saya berusaha untuk menanggapi kritik yang
disampaikan orang lain dengan baik.
E. Pernyataan mengenai keorisinilan
No Pernyataan Jawaban
SS S RG | TS | STS
16. | Saya suka menciptakan sesuatu yang baru
untuk usaha yang dilakukan.
17. | Saya suka mencari informasi dengan
membaca, bertanya pada orang yang memiliki
banyak pengetahuan dan pengalaman
18. | Saya memiliki banyak kenalan orang yang
berhasil dalam berbagai sektor
kehidupan.
F. Pernyataan mengenai Berorientasi pada Hasil
No Pernyataan Jawaban
SS S RG | TS | STS
19. | Saya berpandangan bahwasannya aktivitas

(pekerjaan) yang sekarang dilakukan berguna
untuk dikemudian hari.

20.

Saya mengerti apa yang akan dilakukan untuk
mencapai keinginan.




Untuk pernyataan pengembangan Karir dibawah ini berilah penilaian sesuai dengan apa
adanya dengan memberikan tanda chek list (\) atau tanda silang (x) pada pilihan (a. b, c, d

atau e) yang tersedia dengan skala sebagai berikut :

Pilihan A diberi skor 5 Pilihan D diberi skor 2
Pilihan B diberi skor 4 Pilihan E diberi skor 1
Pilihan C diberi skor 3

G. Pernyataan mengenai Pengembangan Karir

21. Posisi level tertinggi yang sudah saya capai dalam Oriflame.
a. >5x21% d. 3% - 9%
b. 21% e. 0%
c. 12%- 18%

22. Kurun waktu dalam mencapai posisi level diatas (dari level sebelumnya yang

pernah dicapai).

a. < 3 bulan d. 10 — 12 bulan
b. 4 — 6 bulan e. > 12 bulan
c. 7—-9 bulan

Terimakasih atas kelapangan waktu yang telah Anda berikan dan kejujuran Anda

dalam menjawab pernyataan dalam kuesioner ini
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Entri Coding
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Lampiran 3: Validitas

Correlations X1 (Percaya Diri)

Correlations

iteml item2 item3 total
iteml  Pearson Correlation 1 625" 526" 839"
Sig. (2-tailed) 000 003 000
N 30 30 30 30
item2  Pearson Correlation 625" 1 668~ 873"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30
item3  Pearson Correlation 526 668" 1 863"
Sig. (2-tailed) .003 .000 .000
N 30 30 30 30
total Pearson Correlation 839" 873" 863" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 000
N 30 30 30 30
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Corelattions X2 (Orientasi Tugas dan Hasil)
Correlations
Item4 Iltem5 Item6 Iltem7 Item8 Iltem9 Total
ltem4  Pearson Correlation 1 383" .106 114 302 313 561"
Sig. (2-tailed) .037 576 547 .105 .092 .001
N 30 30 30 30 30 30 30
ltem5  Pearson Correlation 383" 1 277 -192 464" .000 4481
Sig. (2-tailed) .037 .138 310 .010 1.000 .013
N 30 30 30 30 30 30 30
ltem6 Pearson Correlation .106 277 1 293 304 425 678"




Sig. (2-tailed) 576 .138 117 .102 .019 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
ltem7  Pearson Correlation 114 -192 293 1 170 470" 576"
Sig. (2-tailed) 547 .310 117 .369 .009 .001
N 30 30 30 30 30 30 30
ltem8  Pearson Correlation 302 464" 304 170 1 413" 685"
Sig. (2-tailed) .105 .010 .102 .369 .023 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
ltem9  Pearson Correlation 313 .000 425" 4707 413 1 7317
Sig. (2-tailed) .092 1.000 .019 .009 .023 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
Total  Pearson Correlation 561" 448 678" 576" 685" 7317 1
Sig. (2-tailed) .001 .013 .000 .001 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-
tailed).
Corellations X3 (Pengambilan Resiko)
Correlations
Iltem10 ltem11 Iltem12 total
Item10 Pearson Correlation 1 228 .078 597"
Sig. (2-tailed) 226 684 001
N 30 30 30 30
lem11l Pearson Correlation 228 1 595" 8427
Sig. (2-tailed) 226 001 000
N 30 30 30 30
ltem12 Pearson Correlation 078 595" 1 7527
Sig. (2-tailed) 684 001 000
N 30 30 30 30
total  Pearson Correlation 597" 842" 752" 1




Sig. (2-tailed) .001 .000 .000
30 30 30 30
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-
tailed).
Corellations X4 (Kepemimpinan)
Correlations
Iltem13 Iltem14 Item15 total
Item13 Pearson Correlation 1 430" 339 801"
Sig. (2-tailed) 018 067 .000
N 30 30 30 30|
lem14 Pearson Correlation 430 1 162 776"
Sig. (2-tailed) .018 .394 .000
N 30 30 30 30|
Item15 Pearson Correlation 339 162 1 619"
Sig. (2-tailed) .067 394 .000
N 30 30 30 30|
Total Pearson Correlation 801" 776" 619" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30]
*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Corellations X5 (Orisinil)
Correlations
Iltem16 Iltem17 ltem18 total
Item16 Pearson Correlation 1 5117 373 827"
Sig. (2-tailed) .004 .043 .000
N 30 30 30 30
lem17 Pearson Correlation 5117 1 251 739"
Sig. (2-tailed) .004 181 .000}




30I

N 30 30 30
Item18 Pearson Correlation 373 251 1 727"
Sig. (2-tailed) 043 181 .000
N 30 30 30 30|
Total Pearson Correlation 827" 739" 727" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 30 30 30 30]
Corellations X6 (Oreintasi Masa Depan)
Correlations
Item19 Item20 total
Item19 Pearson Correlation 1 385" 754"
Sig. (2-tailed) .036 .000
N 30 30 30
lem20 Pearson Correlation 385 1 897"
Sig. (2-tailed) .036 .000
N 30 30 30
Total Pearson Correlation 754" 897" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000
N 30 30 30
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Corellations Y (Pengembangan Karir)
Correlations
Iltem21 Item22 total
Item21 Pearson Correlation 1 503" 866"
Sig. (2-tailed) .005 .000
N 30 30 30
lem22 Pearson Correlation 503" 1 868"
Sig. (2-tailed) .005 .000




N 30 30 30
Total Pearson Correlation 866" 868" 1

Sig. (2-tailed) 000 000

N 30 30 30

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Lampiran 5 : Reliability

Reliability X1 (Percaya Diri)

Case Processing Summary

N

%

Cases

Valid
Excluded®

Total

30

0

30

100.0

.0

100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Alpha

Cronbach's

N of Items

.813

Reliability X2 (Orientasi Tugas dan Hasil)

Case Processing Summary

N

%

Cases

Valid
Excluded®

Total

30

0

30

100.0

.0

100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.




Reliability Statistics

Alpha

Cronbach's

N of Items

.665

Reliability X3 (Pengambilan Resiko)

Case Processing Summary

N

%

Cases

Valid
Excluded?®

Total

30

0

30

100.0

.0

100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Alpha

Cronbach's

N of Items

.565

Reliability X4 (Kepemimpinan)

Case Processing Summary

N

%

Cases

Excluded?®

Valid

Total

30

0

30

100.0

.0

100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.




Reliability Statistics

Alpha

Cronbach's

N of ltems

572

Reliability X5 (Orisinil)

Case Processing Summary

N

%

Cases

Valid
Excluded?®

Total

30

0

30

100.0

.0

100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Alpha

Cronbach's

N of Items

.643

Reliability X6 (Orientasi Masa Depan)

Case Processing Summary

N

%

Cases

Valid
Excluded®

Total

30

0

30

100.0

.0

100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.



Reliability Statistics

Alpha

Cronbach's

N of Items

.526

Reliability Y (Pengembangan Karir)

Case Processing Summary

N

%

Cases

Excluded®

Valid

Total

30

0

30

100.0

.0

100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha

N of Items

.670




Lampiran 5: Frequencies

Frequencies X1 (Percaya Diri)

x1.1
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 4 5.7 5.7 5.7
4 26 37.1 37.1 42.9
5 40 57.1 57.1 100.0
Total 70 100.0 100.0
x1.2
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 3 12 17.1 17.1 17.1
4 47 67.1 67.1 84.3
5 11 15.7 15.7 100.0
Total 70 100.0 100.0
x1.3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 7 10.0 10.0 10.0
4 32 45.7 45.7 55.7
5 31 44.3 44.3 100.0
Total 70 100.0 100.0




Frequencies X2 (Orientasi Tugas dan Hasil)

x2.1
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 2 2.9 2.9 2.9
4 24 34.3 34.3 37.1
5 44 62.9 62.9 100.0
Total 70 100.0 100.0
x2.2
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 4 24 34.3 34.3 34.3
5 46 65.7 65.7 100.0
Total 70 100.0 100.0
x2.3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 6 8.6 8.6 8.6
4 35 50.0 50.0 58.6
5 29 41.4 41.4 100.0
Total 70 100.0 100.0
x2.4
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 2 2.9 29 2.9
3 25 35.7 35.7 38.6
4 31 44.3 44.3 82.9
5 12 17.1 17.1 100.0
Total 70 100.0 100.0




x2.5

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 2 2.9 2.9 2.9
4 24 34.3 34.3 37.1
5 44 62.9 62.9 100.0
Total 70 100.0 100.0
x2.6
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 1 1.4 1.4 1.4
3 8 11.4 11.4 12.9]
4 46 65.7 65.7 78.6
5 15 21.4 21.4 100.0
Total 70 100.0 100.0
Frequencies X3 (Pengambilan Resiko)
x3.1
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 4 5.7 5.7 5.7
4 41 58.6 58.6 64.3
5 25 35.7 35.7 100.0
Total 70 100.0 100.0




x3.2

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 23 32.9 32.9 32.9]
4 36 51.4 51.4 84.3
5 11 15.7 15.7 100.0
Total 70 100.0 100.0
x3.3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 3 4.3 4.3 4.3
3 20 28.6 28.6 32.9]
4 38 54.3 54.3 87.1
5 9 12.9 12.9 100.0
Total 70 100.0 100.0
Frequencies X4 (Kepemimpinan)
x4.1
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 1 1 1.4 1.4 1.4
3 21 30.0 30.0 314
4 39 55.7 55.7 87.1
5 9 12.9 12.9 100.0
Total 70 100.0 100.0




x4.2

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 2 29 2.9 2.9]
3 9 12.9 12.9 15.7
4 37 52.9 52.9 68.6
5 22 314 314 100.0
Total 70 100.0 100.0
x4.3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 1 1.4 1.4 1.4
3 5 7.1 7.1 8.6
4 45 64.3 64.3 72.9]
5 19 271 271 100.0
Total 70 100.0 100.0
Frequencies X5 (Orisinil)
x5.1
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 3 20 28.6 28.6 28.6
4 46 65.7 65.7 94.3
5 4 5.7 5.7 100.0
Total 70 100.0 100.0




x5.2

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 14 20.0 20.0 20.0
4 39 55.7 55.7 75.7
5 17 24.3 24.3 100.0
Total 70 100.0 100.0
x5.3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 21 30.0 30.0 30.0
4 36 51.4 51.4 81.4
5 13 18.6 18.6 100.0
Total 70 100.0 100.0
Frequencies X6 (Orientasi Masa Depan)
x6.1
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 4 19 271 271 27.1
5 51 72.9 72.9 100.0
Total 70 100.0 100.0
x6.2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 12 17.1 17.1 17.1
4 41 58.6 58.6 75.7
5 17 24.3 24.3 100.0
Total 70 100.0 100.0




Frequencies Y (Pengembangan Karir)

yl
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 11 15.7 15.7 15.7]
3 30 42.9 42.9 58.6
4 27 38.6 38.6 97.1
5 2 2.9 2.9 100.0
Total 70 100.0 100.0
y2
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 3 8 11.4 11.4 11.4
4 48 68.6 68.6 80.0
5 14 20.0 20.0 100.0
Total 70 100.0 100.0




Lampiran 6 : Frekuensi Rata-Rata Variabel

Frequencies

Statistics
x1 X2 x3 x4 x5 X6
N Valid 70 70 70 70 70 70 70
Missing 0 0 0 0 0 0 0
Frequencies Table
x1
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 3 9 12.9 12.9 12.9
4 33 47.1 47.1 60.0
5 28 40.0 40.0 100.0
Total 70 100.0 100.0
x2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 4 46 65.7 65.7 65.7
5 24 34.3 34.3 100.0
Total 70 100.0 100.0
x3
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 3 17 24.3 24.3 24.3
4 42 60.0 60.0 84.3
5 11 15.7 15.7 100.0
Total 70 100.0 100.0




x4

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 8 11.4 114 11.4
4 49 70.0 70.0 81.4
5 13 18.6 18.6 100.0
Total 70 100.0 100.0
x5
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 3 15 21.4 21.4 21.4
4 44 62.9 62.9 84.3
5 11 15.7 15.7 100.0
Total 70 100.0 100.0
x6
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 4 25 35.7 35.7 35.7
5 45 64.3 64.3 100.0
Total 70 100.0 100.0
y
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 6 8.6 8.6 8.6
4 61 87.1 87.1 95.7
5 3 4.3 4.3 100.0
Total 70 100.0 100.0




Lampiran 7 : Regression

Descriptive Statistics

Mean Std. Deviation N

Pengembangan karir 7.3714 .70549 70

Percaya diri 12.8429 1.54766 70

Oreintasi tugas dan hasil 26.0143 2.17024 70

Pengambilan resiko 11.8857 1.46992 70

kepemimponan 12.0857 1.46201 70

Orisnil 11.7000 1.49734 70

Orientasi masa depan 8.8000 .87807 70

Residuals Statistics®
Minimum | Maximum Mean Std. Deviation

Predicted Value 6.1014 8.6983 7.3714 .56236 70
Std. Predicted Value -2.258 2.359 .000 1.000 70
Standard Error of Predicted

Value .078 .205 .138 .031 70
Adjusted Predicted Value 5.9695 8.6568 7.3669 .56422 70
Residual -.98040 .88862 .00000 42600 70
Std. Residual -2.199 1.993 .000 .956 70
Stud. Residual -2.339 2.146 .005 1.012 70
Deleted Residual -1.10947 1.03048 .00453 47870 70
Stud. Deleted Residual -2.429 2.212 .003 1.027 70
Mabhal. Distance 1.142 13.549 5.914 3.005 70
Cook's Distance .000 .154 .018 .029 70
Centered Leverage Value .017 .196 .086 .044 70

a. Dependent Variable: pengembangan

karir




Correlations

Oreinatasi Orientasi
Pengembangan| Percaya | tugas dan | Pengambilan masa
karir diri hasil resiko Kepemimpinan | Orisinil depan
Pearso Pengembangan karir 1.000 .506 479 125 .320 423 .566
n Percaya diri .506 1.000 .074 -.237 .128 -.002 .296
Correlat
. Oreinatasi tugas dan
ion 479 .074 1.000 .278 -.055 .385 .367
hasil
Pengambilan resiko .125 -.237 .278 1.000 .052 .083 .049]
Kepemimpinan .320 .128 -.055 .052 1.000 .052 .205]
Orisin 423 -.002 .385 .083 .052 1.000 406
Orientasi masa
.566 .296 .367 .049 .205 406 1.000]
depan
Sig. (1- Pengembangan karir .000 .000 .151 .003 .000 .000]
tailed)  percaya diri .000 271 024 146 494 .006
Oreinatasi tugas dan
.000 271 .010 .325 .001 .001
hasil
Pengambilan resiko 151 .024 .010 .335 .247 .342
Kepemimpinan .003 .146 .325 .335 .336 .044
Orisin .000 494 .001 247 .336 .000}
Orientasi masa
.000 .006 .001 .342 .044 .000
depan
N Pengembangan karir 70 70 70 70 70 70 70
Percaya diri 70 70 70 70 70 70 70
Oreinatasi tugas dan
70 70 70 70 70 70 70]
hasil
Pengambilan resiko 70 70 70 70 70 70 70
Kepemimpinan 70 70 70 70 70 70 70
Orisin 70 70 70 70 70 70 70
Orientasi masa
70 70 70 70 70 70 70

depan




Model Summaryb

Change Statistics
R Adjusted | Std. Error of | R Square F
Model R | Square | R Square | the Estimate Change |[Change| dfl df2 | Sig. F Change | Durbin-Watson
1 797% .635 .601 .44583 .635| 18.297 6 63 .000 2.285
a. Predictors: (Constant), orientasi masa depan,
pengambilan resiko, kepemimpinan, percaya diri,
orisinil, orientasi masa depan
b. Dependent Variable: pengembangan karir
ANOVA"®
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 21.821 6 3.637 18.297 .000%
Residual 12.522 63 199
Total 34.343 69
a. Predictors: (Constant), orientasi masa depan,
pengambilan resiko, kepemimpinan, percaya diri,
orisinil, orientasi masa depan
b. Dependent Variable: pengembangan karir
Coefficients®
Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Std.
Model B Error Beta t Sig. | Tolerance VIF
1 (Constant) -1.960 .957 -2.048| .045
Percaya diri 193 .038 .424] 5.053| .000 .823 1.216
Oreinatasi tugas dan hasil .088 .029 2721 3.027| .004 .716 1.397
Pengambilan resiko .053 .040 1111 1.340f .185 .844 1.185
Kepemimpinan 107 .038 .222| 2.809] .007 .923 1.084
Orisin 102 .041 .216| 2.467| .016 755 1.324
Orientasi masa depan 162 .074 .202| 2.184| .033 677 1.477

a. Dependent Variable: pengembangan karir




Collinearity Diagnostics®

Variance Proportions

Orientasi Orientasi
Dimensi | Eigenv | Condition Percaya | tugas dan | Pengambilan |Kepemimpin masa
Model on alue Index (Constant) diri hasil resiko an Orisinil depan
1 1 6.942 1.000 .00 .00 .00 .00 .00 .00 .00
2 .019 19.219 .00 .27 .01 .29 .03 .03 .01
3 .015 21.361 .00 .00 .01 13 .27 .36 .02
4 .012 24.359 .00 .23 .02 A1 .52 .16 .00
5 .006 35.122 .00 .23 .03 .03 .01 .35 .78
6 .005 39.069 .06 A2 .60 .37 .02 .09 .19
7 .002 52.899 .93 15 .34 .07 .16 .01 .01

a. Dependent Variable:

pengembangan karir




Lampiran 8 : Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: y
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Lampiran 9 : Heterokedastisitas

Scatterplot

Dependent Variable: y
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Lampiran 10 : Tabel Harga Kritis dari r Product Moment

Selang Kepercayaan

Selang Kepercayaan

Selang Kepercayaan

" 95% 99% " 95% 99% " 95% 99%
3 0,997 1,000 51 0,276 0,358 99 0,198 0,258
4 0,950 0,990 52 0,273 0,354 100 0,197 0,256
5 0,878 0,959 53 0,271 0,351 101 0,196 0,255
6 0,811 0,917 54 0,268 0,348 102 0,195 0,254
7 0,754 0,875 55 0,266 0,345 103 0,194 0,253
8 0,707 0,834 56 0,263 0,341 104 0,193 0,252
9 0,666 0,798 57 0,261 0,339 105 0,192 0,250
10 0,632 0,765 58 0,259 0,336 106 0,191 0,249
11 0,602 0,735 59 0,256 0,333 107 0,190 0,248
12 0,576 0,708 60 0,254 0,330 108 0,189 0,247
13 0,553 0,684 61 0,252 0,327 109 0,188 0,246
14 0,532 0,661 62 0,250 0,325 110 0,187 0,245
15 0,514 0,641 63 0,248 0,322 111 0,187 0,244
16 0,497 0,623 64 0,246 0,320 112 0,186 0,242
17 0,482 0,606 65 0,244 0,317 113 0,185 0,241
18 0,468 0,590 66 0,242 0,315 114 0,184 0,240
19 0,456 0,575 67 0,240 0,313 115 0,183 0,239
20 0,444 0,561 68 0,239 0,310 116 0,182 0,238
21 0,433 0,549 69 0,237 0,308 117 0,182 0,237
22 0,423 0,537 70 0,235 0,306 118 0,181 0,236
23 0,413 0,526 71 0,234 0,304 119 0,180 0,235
24 0,404 0,515 72 0,232 0,302 120 0,179 0,234
25 0,396 0,505 73 0,230 0,300 121 0,179 0,233
26 0,388 0,496 74 0,229 0,298 122 0,178 0,232
27 0,381 0,487 75 0,227 0,296 123 0,177 0,231
28 0,374 0,479 76 0,226 0,294 124 0,176 0,231
29 0,367 0,471 77 0,224 0,292 125 0,176 0,230
30 0,361 0,463 78 0,223 0,290 126 0,175 0,229
31 0,355 0,456 79 0,221 0,288 127 0,174 0,228
32 0,349 0,449 80 0,220 0,286 128 0,174 0,227
33 0,344 0,442 81 0,219 0,285 129 0,173 0,226
34 0,339 0,436 82 0,217 0,283 130 0,172 0,225
35 0,334 0,430 83 0,216 0,281 131 0,172 0,224
36 0,329 0,424 84 0,215 0,280 132 0,171 0,223
37 0,325 0,418 85 0,213 0,278 133 0,170 0,223
38 0,320 0,413 86 0,212 0,276 134 0,170 0,222
39 0,316 0,408 87 0,211 0,275 135 0,169 0,221
40 0,312 0,403 88 0,210 0,273 136 0,168 0,220
41 0,308 0,398 89 0,208 0,272 137 0,168 0,219
42 0,304 0,393 90 0,207 0,270 138 0,167 0,219
43 0,301 0,389 91 0,206 0,269 139 0,167 0,218
44 0,297 0,384 92 0,205 0,267 140 0,166 0,217
45 0,294 0,380 93 0,204 0,266 141 0,165 0,216
46 0,291 0,376 94 0,203 0,264 142 0,165 0,216
47 0,288 0,372 95 0,202 0,263 143 0,164 0,215
48 0,285 0,368 96 0,201 0,262 144 0,164 0,214
49 0,282 0,365 97 0,200 0,260 145 0,163 0,213
50 0,279 0,361 98 0,199 0,259 146 0,163 0,213




Lampiran 11 : Tabel Harga Kritis Distribusi F pada a = 0,05 (5%)

pen(illgbut dk pembilang (df1)
(df2) 1 2 3 4 5 6
1 161,448 | 199,500 | 215,707 | 224,583 | 230,162 | 233,986
2 18,513 | 19,000 | 19,164 | 19,247 | 19,296 | 19,330
3 10,128 | 9,552 9,277 9,117 9,013 8,941
4 7,709 6,944 6,591 6,388 6,256 6,163
5 6,608 5,786 5,409 5,192 5,050 4,950
6 5,987 5,143 4,757 4,534 | 4,387 4,284
7 5,591 4,737 4,347 4,120 3,972 3,866
8 5,318 4,459 4,066 3,838 3,687 3,581
9 5,117 4,256 3,863 3,633 3,482 3,374
10 4,965 4,103 3,708 3,478 3,326 3,217
11 4,844 3,982 3,587 3,357 3,204 3,095
12 4,747 3,885 3,490 3,259 3,106 2,996
13 4,667 3,806 3,411 3,179 3,025 2,915
14 4,600 3,739 3,344 3,112 2,958 2,848
15 4,543 3,682 3,287 3,056 2,901 2,790
16 4,494 3,634 3,239 3,007 2,852 2,741
17 4,451 3,592 3,197 2,965 2,810 2,699
18 4,414 3,555 3,160 2,928 2,773 2,661
19 4,381 3,522 3,127 2,895 2,740 2,628
20 4,351 3,493 3,098 2,866 2,711 2,599
21 4,325 3,467 3,072 2,840 2,685 2,573
22 4,301 3,443 3,049 2,817 2,661 2,549
23 4,279 3,422 3,028 2,796 2,640 2,528
24 4,260 3,403 3,009 2,776 2,621 2,508
25 4,242 3,385 2,991 2,759 2,603 2,490
26 4,225 3,369 2,975 2,743 2,587 2,474
27 4,210 3,354 2,960 2,728 2,572 2,459
28 4,196 3,340 2,947 2,714 2,558 2,445
29 4,183 3,328 2,934 2,701 2,545 2,432
30 4,171 3,316 2,922 2,690 2,534 2,421
31 4,160 3,305 2,911 2,679 2,523 2,409
32 4,149 3,295 2,901 2,668 2,512 2,399
33 4,139 3,285 2,892 2,659 2,503 2,389
34 4,130 3,276 2,883 2,650 2,494 2,380
35 4,121 3,267 2,874 2,641 2,485 2,372
36 4,113 3,259 2,866 2,634 2,477 2,364
37 4,105 3,252 2,859 2,626 2,470 2,356
38 4,098 3,245 2,852 2,619 2,463 2,349
39 4,091 3,238 2,845 2,612 2,456 2,342
40 4,085 3,232 2,839 2,606 2,449 2,336
50 4,034 3,183 2,790 2,557 2,400 2,286




60 4,001 3,150 2,758 2,525 2,368 2,254
64 3.991 3.140 2.748 2.515 2.358 2.244
70 3,978 3,128 2,736 2,503 2,346 2,231
76 3,967 3,117 2,725 2,492 2,335 2,220
80 3,960 3,111 2,719 2,486 2,329 2,214
90 3,947 3,098 2,706 2,473 2,316 2,201
97 3,939 3,090 2,698 2,465 2,308 2,194
100 3,936 3,087 2,696 2,463 2,305 2,191
110 3,927 3,079 2,687 2,454 2,297 2,182
120 3,920 3,072 2,680 2,447 2,290 2,175




Lampiran 12 : Tabel Harga Kritis distribusi t

of Taraf Nyata (o) of Taraf Nyata (o) df Taraf Nyata (o)
5% 1% 5% 1% 5% 1%
1 12,706 | 63,657 49 2,010 2,680 97 1,985 2,627
2 4,303 9,925 50 2,009 2,678 98 1,984 2,627
3 3,182 5,841 51 2,008 2,676 99 1,984 2,626
4 2,776 4,604 52 2,007 2,674 100 1,984 2,626
5 2,571 4,032 53 2,006 2,672 101 1,984 2,625
6 2,447 3,707 54 2,005 2,670 102 1,983 2,625
7 2,365 3,499 55 2,004 2,668 103 1,983 2,624
8 2,306 3,355 56 2,003 2,667 104 1,983 2,624
9 2,262 3,250 57 2,002 2,665 105 1,983 2,623
10 2,228 3,169 58 2,002 2,663 106 1,983 2,623
11 2,201 3,106 59 2,001 2,662 107 1,982 2,623
12 2,179 3,055 60 2,000 2,660 108 1,982 2,622
13 2,160 3,012 61 2,000 2,659 109 1,982 2,622
14 2,145 2,977 62 1,999 2,657 110 1,982 2,621
15 2,131 2,947 63 1,998 2,656 111 1,982 2,621
16 2,120 2,921 64 1,998 2,655 112 1,981 2,620
17 2,110 2,898 65 1,997 2,654 113 1,981 2,620
18 2,101 2,878 66 1,997 2,652 114 1,981 2,620
19 2,093 2,861 67 1,996 2,651 115 1,981 2,619
20 2,086 2,845 68 1,995 2,650 116 1,981 2,619
21 2,080 2,831 69 1,995 2,649 117 1,980 2,619
22 2,074 2,819 70 1,994 2,648 118 1,980 2,618
23 2,069 2,807 71 1,994 2,647 119 1,980 2,618
24 2,064 2,797 72 1,993 2,646 120 1,980 2,617
25 2,060 2,787 73 1,993 2,645 121 1,980 2,617
26 2,056 2,779 74 1,993 2,644 122 1,980 2,617
27 2,052 2,771 75 1,992 2,643 123 1,979 2,616
28 2,048 2,763 76 1,992 2,642 124 1,979 2,616
29 2,045 2,756 77 1,991 2,641 125 1,979 2,616
30 2,042 2,750 78 1,991 2,640 126 1,979 2,615
31 2,040 2,744 79 1,990 2,640 127 1,979 2,615
32 2,037 2,738 80 1,990 2,639 128 1,979 2,615
33 2,035 2,733 81 1,990 2,638 129 1,979 2,614
34 2,032 2,728 82 1,989 2,637 130 1,978 2,614
35 2,030 2,724 83 1,989 2,636 131 1,978 2,614
36 2,028 2,719 84 1,989 2,636 132 1,978 2,614
37 2,026 2,715 85 1,988 2,635 133 1,978 2,613
38 2,024 2,712 86 1,988 2,634 134 1,978 2,613
39 2,023 2,708 87 1,988 2,634 135 1,978 2,613
40 2,021 2,704 88 1,987 2,633 136 1,978 2,612
41 2,020 2,701 89 1,987 2,632 137 1,977 2,612
42 2,018 2,698 90 1,987 2,632 138 1,977 2,612
43 2,017 2,695 91 1,986 2,631 139 1,977 2,612
44 2,015 2,692 92 1,986 2,630 140 1,977 2,611
45 2,014 2,690 93 1,986 2,630 141 1,977 2,611
46 2,013 2,687 94 1,986 2,629 142 1,977 2,611
47 2,012 2,685 95 1,985 2,629 143 1,977 2,611
48 2,011 2,682 96 1,985 2,628 144 1,977 2,610




Lampiran 13. Tabel Durbin Watson pada Tingkat Kepercayaan 95% (a = 0,05)

:
2
]
I
12
13
14
15
16
17
18
12
20
21
22
23
24
25
26
a7
28
29
an
3l
32
33
34
33
36
a7
38
3
a0
43
0
33
&0
&3
]
75
80
85
a0
93
100
150
200

k=1

dL duU

0350 1142
0433 1036
0497 1003
03554 0998
0804 1001
0633 1010
0897 1023
0738 1038
0776 1034
081l 1070
0844|086
0T Ll02
0902 LI1IE
0928 1133
0852 1147
0375 118l
0997 1174
1017 L8
1037 1193
1055 1210
1072 1222
1ogg 1232
L4 1244
Llle 1254
1134 1264
1147 1274
1160 1283
LITE 1291
1184 1268
1las 1307
1205 1315
1217 1322
1227 1330
1237 1337
1246 1344
1288 1376
1324 1403
1356 1428
1382|449
1407 1467
1429|485
1448 1301
1465 1314
1481 1329
1496 1541
1510 1552
1522 1582
1611 1637
1664|684

dL
0294
0345
0408
0466
0519
0.568
0616
0.660
0.700
0.738
0.773
0.808
0.835
0.862
0.882
0.915
0.938
0.959
0.981
L.000
La1g
1036
1.053
LOT0
1085
L1od
1114
1128
114
1153
1164
1176
1187
1197
1.245
1.285
1320
1331
1377
L.400
1.422
1440
438
1474
1482
.50z
1598
1653

1676
1.489
1.389
1.333
1.297
1274
1261

1254
1252
1253
1255
1259
1264
1270
1276
1284
1290
1298
1305
1311

1318
1325
1332
1339
1343
1.351

1358
1364
1370
1376
1383

1388

1392
1398
1424
1445
1466
1484
1.500
1514
1529
1.541

1.553
1.563
1.573
1.582
1651

1693

k'=3

|
1
|
1
1.557
1.568
L8577
1.587
1.5%96
L.&04
1665

1704

0.183
0230
0.286
0.339
0.391
0.441
0487
0532
0574
0el4
06350
DER4
OTIE
0.748
oT77
0805
0832
[i}:551
08TE
0.801
0921
0941
0.960
09T
0993
1012
1 (28
1043
1058
1072
1085
1 (98
L.136
1206
1246
1283
1314
1343
1368
1.3%0
1411
1428
L4486
Laal
1571
1633

k=

2.433
2193
2030
1213
1236
L.757
L7085
1664
163l
L4
1583
1367
1554
15343
1535
1527
1521
1517
LE14
1512
1511
1510
1309
1309
L3I0
1511
1512
1513
LE14
1515
LE1T
1518
1528
1337
1 348
1338
1368
1377
1386
1393
1603
L&l
1618
1625
1678
L7135

0.343
0390
0437
0481
0522
0.561
0598
0634
0666
0.699
0.728
0.756
0.7R2
0.808
0.832
0858
08TT
0.897
0917
0.935
0954
04971

0987
1.004
Lole
1033
1047
LI

1164
1209
1248
1283
1313
1340
1364
1386
1406
1425

144l

13357
1623

*k"1s the number of regressors excluding the intercept

k'=5

1.712
1&gl
1674
1659
1645
1635
1.625
L&1E
L&l
1606
L.&0l

594
581

589
58T
583
584
583
583
583
587
592
1.59%
1604
1611

1617
1.624
1.630
1.636
1641

1647
1.693

1725

k=t
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