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Abstract: This study aims to analyze the effect of professional
competence on sales performance outcomes through behavioral
performance among salespersons at PT Dahua Technology Indonesia.
The research employed a quantitative approach with a causal
associative design. Data were collected from 40 salespersons using a
five-point Likert scale questionnaire and analyzed using Structural
Equation Modeling-Partial Least Square (SEM-PLS). The results
indicate that professional competence has a positive and significant
effect on behavioral performance, and behavioral performance has a
positive and significant effect on sales performance outcomes.
However, professional competence does not directly affect sales
performance outcomes. The findings also confirm that behavioral
performance significantly mediates the relationship between
professional competence and sales performance outcomes. Therefore,
professional competence can enhance performance outcomes only
when it is translated into effective work behaviors such as
prospecting, communication, negotiation, and relationship
management. This study contributes theoretically to the development
of competence-performance models in the security technology
industry and provides practical implications for designing more
targeted and behavior-based sales training programs.

PENDAHULUAN

Transformasi digital di era revolusi industri 4.0 mendorong perkembangan teknologi

seperti [0T, Al, dan analitik data yang berdampak pada industri sistem keamanan, termasuk
CCTV. Sistem pengawasan kini tidak hanya merekam, tetapi juga mampu mendeteksi dan
menganalisis risiko secara cerdas. Indonesia sebagai negara dengan pertumbuhan urbanisasi
tinggi menjadi pasar potensial industri CCTV. Dahua bahkan menargetkan pangsa pasar 30%
untuk produk IP Cam di Indonesia (Warta Ekonomi, 2021), menunjukkan optimisme
terhadap pertumbuhan sektor ini.

Proyeksi pertumbuhan nilai pasar CCTV Indonesia hingga 2027 menunjukkan tren
peningkatan yang stabil (Das, 2025). Data ini memperlihatkan peluang besar bagi produsen
untuk memperkuat strategi pemasaran dan meningkatkan efektivitas tenaga penjual dengan
momentum pasar yang positif, perusahaan seperti Dahua perlu memastikan bahwa potensi
tersebut dapat dikonversi menjadi kinerja penjualan yang optimal.
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PT Dahua Technology Indonesia merupakan salah satu pemain utama industri CCTV
global. Sejak 2014, Dahua diperkirakan menjadi pemasok video surveillance terbesar kedua
di dunia (The Jakarta Observer, 2020; Zhejiang Dahua Technology Co., 2025) dan dikenal
inovatif melalui investasi R&D dan kepemilikan paten (Makassarstore.co.id., 2024; Zhejiang
Dahua Technology Co., 2025). Dahua juga menempati peringkat kedua global dalam a&s
Security 50 pada 2018-2019 (Dahua Technology, 2019).

Namun demikian, data laporan tahunan menunjukkan fluktuasi dan penurunan signifikan
dalam pertumbuhan penjualan, khususnya pada 2022 (-6,91%) dan 2023 (-52,14%),
meskipun sempat pulih tipis pada 2024 (1,59%) (SZSE, 2025). Penurunan ini tidak berkaitan
dengan reputasi produk, melainkan diduga terkait faktor internal, khususnya kompetensi
tenaga penjual.

Literatur pemasaran menunjukkan bahwa kompetensi tenaga penjual, terutama product
knowledge dan keterampilan menjual, berpengaruh signifikan terhadap kinerja penjualan.
Siagian et al. (2020) menegaskan bahwa kurangnya pemahaman fitur dan manfaat produk
menyebabkan salesperson kesulitan meyakinkan pelanggan. Selain itu, pelatihan yang
memadai terbukti berkontribusi positif terhadap hasil penjualan (Yotapditya & Sibarani,
2024).

Dahua telah menyediakan berbagai program pelatihan, termasuk e-learning dan
sertifikasi resmi (Dahua Technology, 2026), serta pelatihan tatap muka seperti DHCA
Training di Batam (Instagram, 2025). Namun, pelatihan tersebut cenderung berfokus pada
aspek teknis dan belum terintegrasi secara sistematis dalam pengembangan seluruh tim
sales di berbagai wilayah.

Dominasi pelatihan berbasis online tanpa evaluasi formal juga menjadi kelemahan. Attia
et al. (2002) menyebutkan bahwa banyak perusahaan tidak mengevaluasi efektivitas
pelatihan secara sistematis. Kurangnya simulasi praktik seperti role-play juga membatasi
peningkatan keterampilan praktis closing dan penanganan keberatan pelanggan (Schultz,
2025). Kondisi ini berpotensi menjelaskan penurunan efektivitas penjualan.

Selain itu, terdapat indikasi performance gap antar tenaga penjual, di mana sebagian
mencapai target sementara lainnya tidak. Target pangsa pasar 30% IP Cam (Warta Ekonomi,
2021) juga menghadapi kendala infrastruktur dan penetrasi pasar. Hal ini menunjukkan
adanya kesenjangan antara target strategis dan realisasi operasional.

Secara teoretis, kompetensi profesional terdiri dari pengetahuan, keterampilan, dan
atribut personal (Suryana et al., 2024) yang memengaruhi kinerja perilaku (Yanti & Putri,
2023). Berbagai penelitian menunjukkan hubungan positif antara kompetensi dan kinerja
penjualan di berbagai sektor (Arma et al., 2017; Faisol et al., 2022; Saputra et al,, 2023; Nufuz
& Graciafernandy, 2024; Sumirat, 2017). Kinerja perilaku juga terbukti berdampak pada
kinerja hasil (Graciafernandy et al., 2022; Udayana & Gusmawan, 2020).

Meski demikian, belum ada penelitian yang secara spesifik menguji pengaruh kompetensi
terhadap kinerja hasil melalui kinerja perilaku dalam konteks industri high-tech keamanan
CCTV. Penelitian terdahulu seperti Zakaria et al. (2017), Mariadoss et al. (2014), Nufuz &
Graciafernandy (2024), dan Indrawati (2021) dilakukan pada sektor berbeda atau
menggunakan variabel mediasi lain. Oleh karena itu, penelitian ini memiliki nilai kebaruan
dengan menguji model tersebut pada industri CCTV Indonesia, khususnya PT Dahua, guna
memberikan kontribusi teoretis dan rekomendasi praktis bagi pengembangan kompetensi

Journal of Innovation Research and Knowledge ISSN 2798-3471 (Cetak)
ISSN 2798-3641 (Online)



11151

. i JIRK
c\ Slhtél@ Journal of Innovation Research and Knowledge
P Vol.5, No.9, Februari 2026

dan sistem evaluasi kinerja tenaga penjual.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian asosiatif
kausal untuk menguji hubungan sebab-akibat antarvariabel (Aiman et al., 2022). Variabel
independen dalam penelitian ini adalah kompetensi profesional, variabel dependen adalah
kinerja hasil tenaga penjual, sedangkan kinerja perilaku berperan sebagai variabel mediasi.
Data diperoleh melalui penyebaran kuesioner kepada tenaga penjual PT Dahua Technology
Indonesia. Kompetensi profesional diukur melalui aspek pengetahuan, pemahaman,
keterampilan, dan perilaku; kinerja perilaku melalui aktivitas prospeksi, presentasi,
negosiasi, dan relationship management; serta kinerja hasil melalui pencapaian target,
efisiensi biaya, dan kepuasan konsumen. Definisi operasional variabel disusun agar dapat
diukur secara empiris dan objektif (Setyawan, 2021).

Metode pengumpulan data meliputi data primer dan sekunder. Data primer diperoleh
melalui kuesioner dengan skala Likert lima poin (Putri et al, 2024), wawancara semi-
terstruktur, dan observasi aktivitas tenaga penjual. Sementara itu, data sekunder diperoleh
melalui studi kepustakaan dari jurnal, buku, laporan perusahaan, dan publikasi terkait.
Penelitian ini merumuskan empat hipotesis, yaitu pengaruh kompetensi profesional
terhadap kinerja perilaku, pengaruh kinerja perilaku terhadap kinerja hasil, pengaruh
langsung kompetensi profesional terhadap kinerja hasil, serta peran mediasi kinerja perilaku
dalam hubungan tersebut.

Analisis data dilakukan menggunakan pendekatan Structural Equation Modeling-Partial
Least Square (SEM-PLS) karena mampu menganalisis hubungan langsung dan tidak langsung
tanpa asumsi distribusi ketat serta cocok untuk model kompleks (Sofyani, 2025). Tahapan
analisis meliputi statistik deskriptif (Wahyuni, 2020), evaluasi outer model untuk menguji
validitas konvergen dan diskriminan serta reliabilitas (Surya et al.,, 2024; Suryanto, 2022;
Sakhina & Kuswati, 2024), dan evaluasi inner model melalui R* dan Q? (Sahda et al., 2024;
Sofyani, 2025). Uji hipotesis dilakukan dengan bootstrapping pada SmartPLS 3.0
menggunakan kriteria t-statistic > 1,96 dan p-value < 0,05 (Ani etal,, 2021).

HASIL DAN PEMBAHASAN
Gambaran Umum Responden Penelitian
Tabel 1. Gambaran Umum Responden Penelitian

Karakteristik Kategori Jumlah | Persentase
Jenis Kelamin Laki-laki 28 70%
Perempuan 12 30%
< 25 Tahun 5 13%
26-30 Tahun 13 33%
Usia 31-35 Tahun 12 30%
36-40 Tahun 7 18%
> 40 Tahun 3 8%
SMA/SMK 7 18%
Pendidikan Terakhir | Diploma (D3) 6 15%
Sarjana (S1) 23 58%
ISSN 2798-3471 (Cetak) Journal of Innovation Research and Knowledge
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Pascasarjana (S2/S3) |4 10%
Sales Executive 12 30%
Account Manager 9 23%
Jabatan Sales Engineer 8 20%
Channel Sales 6 15%
Business Development | 5 13%
<1 Tahun 6 15%
Lama Bekerja 1-3 Tahun 14 35%
4-6 Tahun 12 30%
> 6 Tahun 8 20%
End User 9 23%
System Integrator 13 33%
Jenis Pelanggan Utama | Distributor 8 20%
Reseller 6 15%
Government 4 10%
Karyawan Tetap 25 63%
Status Kepegawaian Karyawan Kontrak 10 25%
Outsourcing 5 13%

Berdasarkan tabel di atas, mayoritas responden adalah laki-laki (70%) dengan rentang
usia produktif 26-35 tahun (63%). Sebagian besar memiliki pendidikan Sarjana (58%) dan
menjabat sebagai Sales Executive (30%). Dari sisi pengalaman, mayoritas telah bekerja 1-6
tahun (65%), dengan fokus pelanggan utama pada System Integrator (33%). Selain itu,
sebagian besar berstatus karyawan tetap (63%), menunjukkan stabilitas sumber daya
manusia dalam divisi penjualan PT Dahua Technology Indonesia.

Statistik Deskriptif Variabel Penelitian
Tabel 2. Ringkasan Statistik Deskriptif Variabel Penelitian

Variabel Jumlah Item Rata-rata Kategori
Kompetensi Profesional (X) 16 4,39 Sangat Tinggi
Kinerja Perilaku (Z) 16 3,79 Tinggi
Kinerja Hasil (Y) 12 3,87 Tinggi

Berdasarkan hasil statistik deskriptif, variabel Kompetensi Profesional (X) memperoleh
rata-rata 4,39 yang termasuk kategori sangat tinggi. Hal ini menunjukkan bahwa tenaga
penjual memiliki pemahaman produk, keterampilan komunikasi, kemampuan presentasi,
serta sikap profesional yang sangat baik. Variabel Kinerja Perilaku (Z) memperoleh rata-rata
3,79 dengan kategori tinggi, yang berarti aktivitas prospeksi, presentasi, negosiasi, dan
relationship management telah dilakukan dengan baik, meskipun masih terdapat ruang
peningkatan pada aspek pencarian prospek dan pembangunan hubungan jangka panjang.
Kinerja Hasil (Y) memiliki rata-rata 3,87 dalam kategori tinggi. Hal ini menunjukkan bahwa
tenaga penjual umumnya mampu mencapai target, meningkatkan penjualan, menjaga
efisiensi biaya, serta menciptakan kepuasan dan loyalitas pelanggan, meskipun belum
seluruh indikator mencapai kategori sangat tinggi.

Hasil Pengujian
Tabel 3. Ringkasan Hasil Uji Model Pengukuran (Outer Model)
\ Pengujian \ Kriteria \ Hasil \ Kesimpulan \
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Outer Loading > 0,60 (Ghozali, 2019) Seluruh indikator > 0,60 | Valid
AVE > 0,50 X=0,530; Z=0,600; Y = | Valid
0,538
Fornell-Larcker Akar AVE > korelasi antar | Terpenuhi Valid
variabel
Cross Loading Loading indikator > | Terpenuhi Valid
variabel lain
Cronbach’s Alpha | >0,70 X=0,943; Z = 0,955; Y = | Reliabel
0,921
Composite > 0,70 X=0,948; Z=0,960; Y = | Reliabel
Reliability 0,933

Hasil uji model pengukuran menunjukkan bahwa seluruh indikator memenubhi kriteria
validitas dan reliabilitas. Nilai outer loading seluruh item berada di atas 0,60 sesuai kriteria
(Ghozali, 2019). Nilai AVE masing-masing variabel juga telah melebihi 0,50, sehingga
memenuhi validitas konvergen. Uji Fornell-Larcker dan cross loading menunjukkan validitas
diskriminan terpenuhi. Selain itu, nilai Cronbach’s Alpha dan Composite Reliability seluruh
variabel berada di atas 0,70, sehingga instrumen penelitian dinyatakan reliabel.

Tabel 4. Ringkasan Hasil Uji Model Struktural (Inner Model)

Pengujian Variabel Nilai Kategori/Kesimpulan
Kinerja Hasil (Y) 0,826 Tinggi
R-Square Kinerja Perilaku (Z) | 0,300 Lemah
X->7Z 0,428 Besar
Effect Size (f?) |X->Y 0,081 Sedang
7Z-Y 2,731 Besar
H1 (X—->7Z) t=6,225;p=0,000 | Diterima
- H2 (Z-Y) t=13,625; p=0,000 | Diterima
Path Coefficient 73"y vy t=1,773; p=0,077 | Ditolak
H4 (X->Z-Y) t=5,496; p=0,000 | Diterima

Hasil uji struktural menunjukkan bahwa kompetensi profesional mampu menjelaskan
30% variasi kinerja perilaku, sedangkan kompetensi profesional dan kinerja perilaku secara
bersama mampu menjelaskan 82,6% variasi kinerja hasil. Uji effect size menunjukkan
pengaruh besar pada jalur X—Z dan Z-Y. Uji path coefficient menunjukkan bahwa H1 dan
H2 diterima (berpengaruh signifikan), H3 ditolak (tidak signifikan secara langsung), dan H4
diterima, sehingga kinerja perilaku terbukti memediasi pengaruh kompetensi profesional
terhadap kinerja hasil.

Kompetensi Profesional Terhadap Kinerja Perilaku

Hasil pengujian hipotesis (H1) menunjukkan nilai original sample sebesar 0,547 dengan
t-statistik 6,225 > 2,024 dan p-values 0,000 < 0,05. Hal ini membuktikan bahwa kompetensi
profesional berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja perilaku tenaga penjual
Dahua Technology. Artinya, semakin tinggi kompetensi profesional yang dimiliki tenaga
penjual, maka semakin baik pula perilaku kerja yang ditunjukkan dalam aktivitas penjualan.

Temuan ini menegaskan bahwa penguasaan pengetahuan produk dan pemahaman pasar
mendorong tenaga penjual bertindak lebih proaktif dalam prospeksi, presentasi, dan tindak
lanjut pelanggan. Hasil ini sejalan dengan Siagian et al. (2020) yang menyatakan bahwa
ISSN 2798-3471 (Cetak) Journal of Innovation Research and Knowledge
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product knowledge merupakan antecedent langsung terhadap performa penjualan, karena
pemahaman produk yang mendalam meningkatkan kepercayaan diri dan inisiatif sales di
lapangan. Selain itu, kompetensi yang baik juga meningkatkan kemampuan negosiasi,
komunikasi, serta perilaku etis dan tanggung jawab, yang berdampak pada loyalitas
pelanggan sebagaimana ditemukan oleh Vieira & Claro (2021).

Keterampilan presentasi, komunikasi, dan identifikasi kebutuhan pelanggan turut
memperkuat perilaku penjualan adaptif. Sales yang kompeten cenderung mampu
menyesuaikan gaya komunikasi dan memanfaatkan berbagai saluran prospek secara efektif.
Hal ini didukung oleh Mostafa & Kasamani (2022) yang menemukan bahwa peningkatan
keterampilan menjual berkorelasi positif dengan perilaku penjualan adaptif dan efektivitas
aktivitas penjualan, sehingga memperkuat hasil penelitian bahwa kompetensi teknis dan
interpersonal berkontribusi pada peningkatan kualitas dan frekuensi kinerja perilaku tenaga
penjual.

Kinerja Perilaku Terhadap Kinerja Hasil

Hasil pengujian hipotesis (H2) menunjukkan nilai original sample sebesar 0,824 dengan
t-statistik 13,225 > 2,024 dan p-values 0,000 < 0,05. Hasil ini membuktikan bahwa kinerja
perilaku berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja hasil tenaga penjual Dahua
Technology. Artinya, semakin tinggi kualitas dan intensitas perilaku kerja tenaga penjual,
maka semakin tinggi pula capaian hasil penjualannya.

Temuan ini sejalan dengan hasil deskriptif variabel yang menunjukkan rata-rata kinerja
perilaku sebesar 3,79 (kategori tinggi) dan kinerja hasil sebesar 3,87 (kategori tinggi). Hal ini
mengindikasikan bahwa perilaku kerja merupakan determinan langsung dari hasil kerja,
karena pencapaian target penjualan merupakan akumulasi dari aktivitas prospeksi,
presentasi, negosiasi, dan pemeliharaan hubungan pelanggan. Hasil ini didukung oleh
Verbeke et al. (2010) yang menyatakan bahwa perilaku dan intensitas aktivitas penjualan
berpengaruh langsung terhadap kinerja penjualan individu. Selain itu, Jaramillo et al. (2013)
juga menegaskan bahwa intensitas prospeksi dan konsistensi tindak lanjut berpengaruh
signifikan terhadap peningkatan sales outcomes.

Kinerja perilaku yang baik dalam menyampaikan informasi produk, menjawab
pertanyaan, melakukan negosiasi, serta mengatasi keberatan pelanggan turut meningkatkan
kepuasan dan pembelian ulang. Panagopoulos et al. (2017) menemukan bahwa kualitas
interaksi penjualan dan kemampuan negosiasi berdampak positif terhadap kepuasan
pelanggan dan keputusan pembelian ulang, yang pada akhirnya meningkatkan kinerja hasil.
Selain itu, pemeliharaan hubungan pascapenjualan dan responsivitas terhadap kebutuhan
pelanggan mendorong loyalitas, sehingga memperkuat capaian kinerja hasil.

Kompetensi Profesional Terhadap Kinerja Hasil

Hasil pengujian hipotesis (H3) menunjukkan nilai original sample sebesar 0,242 dengan
t-statistik 1,773 < 2,024 dan p-values 0,077 > 0,05. Hal ini mengindikasikan bahwa
kompetensi profesional tidak berpengaruh signifikan secara langsung terhadap kinerja hasil
tenaga penjual Dahua Technology.

Temuan ini sejalan dengan Mamun & Fazal (2026) yang menyatakan bahwa kompetensi
individu tidak selalu memiliki hubungan langsung dengan hasil kinerja finansial, terutama
dalam lingkungan kerja yang dinamis dan kompetitif. Kinerja hasil merupakan outcome yang
dipengaruhi berbagai faktor kontekstual seperti kondisi pasar, siklus proyek, kebijakan

Journal of Innovation Research and Knowledge ISSN 2798-3471 (Cetak)
ISSN 2798-3641 (Online)



11155

. i JIRK
c\ Slhtél@ Journal of Innovation Research and Knowledge
P Vol.5, No.9, Februari 2026

perusahaan, dan tingkat persaingan. Dalam industri teknologi keamanan berbasis proyek,
proses pengambilan keputusan pelanggan yang kompleks dan melibatkan banyak pihak juga
membatasi pengaruh langsung kompetensi terhadap hasil penjualan, sebagaimana
dijelaskan oleh Buli (2017).

Selain itu, kinerja hasil tidak hanya ditentukan oleh kompetensi individu, tetapi juga oleh
sistem organisasi dan dukungan manajerial. Anitha & Begum (2016) menegaskan bahwa
hubungan langsung antara kompetensi dan hasil kerja sering kali tidak signifikan tanpa
dukungan struktural yang memadai. Oleh karena itu, hasil penelitian ini menegaskan bahwa
kompetensi profesional merupakan prasyarat penting, namun memerlukan perantara
berupa kinerja perilaku serta dukungan organisasi agar dapat berdampak nyata pada kinerja
hasil.

Kinerja Perilaku Memediasi Pengaruh Kompetensi Profesional Terhadap Kinerja
Hasil

Hasil pengujian hipotesis (H4) menunjukkan nilai original sample sebesar 0,451 dengan
t-statistik 5,396 > 2,024 dan p-values 0,000 < 0,05. Hal ini membuktikan bahwa kompetensi
profesional berpengaruh signifikan terhadap kinerja hasil melalui kinerja perilaku pada
tenaga penjual Dahua Technology. Artinya, kompetensi tidak secara langsung meningkatkan
hasil penjualan, melainkan terlebih dahulu diwujudkan dalam bentuk perilaku kerja yang
efektif sebelum menghasilkan output kinerja.

Temuan ini sejalan dengan hasil deskriptif yang menunjukkan kompetensi profesional
memiliki rata-rata 4,39 (sangat tinggi), yang mendorong peningkatan kinerja perilaku (3,79),
dan selanjutnya berdampak pada kinerja hasil (3,87). Hal ini menunjukkan bahwa
kompetensi merupakan potensi, sedangkan perilaku adalah aktualisasi nyata yang
menghasilkan kinerja. Raza & Qazi (2021) menyatakan bahwa kompetensi individu
memengaruhi kinerja hasil terutama melalui perilaku kerja yang ditampilkan. Kraus et al.
(2018) juga menegaskan bahwa kompetensi hanya berdampak pada kinerja organisasi
apabila diterjemahkan ke dalam tindakan operasional sehari-hari.

Kinerja perilaku yang baik melalui prospeksi aktif, presentasi efektif, negosiasi, serta
relationship management berkontribusi langsung terhadap pencapaian target, kepuasan
pelanggan, dan pembelian ulang. Dalam konteks penjualan B2B, Ahearne et al. (2009)
menemukan bahwa perilaku adaptif dan pengelolaan hubungan pelanggan berperan sebagai
mediator utama antara kemampuan tenaga penjual dan kinerja hasil.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, dapat disimpulkan bahwa kompetensi
profesional berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja perilaku tenaga penjual,
yang berarti semakin tinggi pengetahuan, pemahaman, keterampilan, dan sikap profesional
yang dimiliki, maka semakin baik perilaku kerja yang ditunjukkan dalam aktivitas prospeksi,
komunikasi, presentasi, dan pengelolaan hubungan pelanggan. Kinerja perilaku juga terbukti
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja hasil, sehingga aktivitas penjualan yang
konsisten dan berkualitas menjadi faktor utama dalam pencapaian target, peningkatan
volume penjualan, serta kepuasan pelanggan. Namun, kompetensi profesional tidak
berpengaruh langsung terhadap kinerja hasil karena capaian penjualan turut dipengaruhi
faktor eksternal seperti kondisi pasar, proses pengadaan, dan dukungan organisasi. Oleh
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karena itu, kinerja perilaku berperan sebagai variabel mediasi yang krusial, di mana
kompetensi profesional hanya dapat meningkatkan kinerja hasil apabila terlebih dahulu
diwujudkan dalam perilaku kerja yang efektif.
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