BABS

SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan pada bab-bab sebelumnya,

maka dapat disimpulkan bahwa :

5.1.1

seseorang dalam kehidupannya sehari-hari. Perilaku yang dimaksud disini -

» menyangkut pula tentang bagalmana _seoran

Melalui uji F menunjukkan bahwa secara keseluruhan ada pengaruh
temperamen terhadap prestasi kerja karyawan bagian pemasaran pada
tingkat signifikansi 5%. Hasil perhitungan koefisien korelasi secara total
diperoleh nilai sebesar 0,8740. Angka ini menunjukkan bahwa hubungan
temperamen terhadap prestasi kerja cukup kuat, '

Koefisien determinasi berganda diperoleh nilai 0,7639, angka ini
menunjukkan peran temperamen terhadap prestasi kexja yang cukup besar.

Berdasarkan simpulan statistik di atas dapat disimpulkan bahwa

temperamen yang ada dalam diri seseorang dapat mempengaruhi perilaku

'"'*"-";Iﬂelaksanakan kewa}:bannya'untuk“r,, ncapai
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; meialm temperamen 'yang":‘?;dlmll kiny

kemampuannya yang telah dlolah sedemlklan rupa

~Perhitungan . sumbangan predlktur untuk pengaruh vanabel temperamen‘

sanguinis terhadap presta51 kelja adalah sebesar 44 19%, untuk vanabel, g

tempemmen koleris terhadap prestasi kcxja adalah sebesar 18,38%, untuk‘ f
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variabel temperamen melankolis terhada}: prestasi karyawan adalah
sebesar 4,23% dan untuk variabel temperamen flegmatis terhadap prestasi
karyawan adalah sebesar 9,60%. |

Berdasarkan hal tersebut di atas dari hasil penelitian diketahui bahwa
kecenderungan memiliki temperamen sanguinis / koleris yang dominan
dalam diri seseorang berpengaruh peling kuat dalam disi seorang tenaga

pemasar. i

5.2. Saran «

D

2)

Berdasarkan hasil penelitian, maka saran yang dapat diberjkan adalah :
Perusahaan perlu memperhatikan faktor temperamen .dalam recruitmen
karyawannya. Dalam hal ini test tentang temperamen dapatrdjmasukkan dalam
salah satu psikotest yang diajukan perusahaan terhadap karyawan baru
sehingga selain dapat diketahui tentang kemampuan seseorang tersebut, dapat
pula diketahui temperamen yang dimiliki yang dapat ikut mendukung
kemampuan seseorané tersebut.

Untuk recruitmen sebagai tenaga pemasar, sebaiknya dipilih orang-orang yang -
cenderung memiliki fcmpcramen sanguinis dominan dalam dirinya karena '
temperamen tersebut sangat cocok dan dibutuhkan dalam tugas-tugas sebagai
tenaga pemasar seperu supcl energlk, pandal berblcara dan mempengaruhl
dan sebagainya. - |
Sehingga dengan kemampuan pcrmancn yang dlmxhlcmya tcrsebut d:harapkan TV o

dapat mencapai presta51 yang maxlmal
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