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RINGKASAN 

 

PENGARUH SALESPERSON’S ATTRACTIVENESS TERHADAP INTENTION 
TO INVEST    

MELALUI COMMUNICATION ABILITY, LIKEABILITY, TRUSTWORTHINESS 
& RELATIONSHIP STRENGTH PADA CALON INVESTOR  

PRODUK INVESTASI FUTURES  
DI SURABAYA 

 
Di Indonesia, khususnya Surabaya, tantangan yang dihadapi oleh 

perusahaan futures investment adalah jenis investasi yang diperdagangkan 
termasuk dalam kategori produk yang sangat sulit untuk dijual, selain 
membutuhkan initial investment yang besar, investasi ini sistem kerja yang sangat 
sulit untuk dimengerti, dan sama sekali tidak memiliki wujud riil, disamping itu 
pula tingkat kepercayaan masyarakat yang ternoda akibat beberapa kasus yang 
dilakukan oleh oknum-oknum perusahaan/ broker/ salesperson perusahaan 
futures. Hal ini menjadi dasar atas menurunnya minat para calon investor 
sehingga salesperson sangat kesulitan untuk memasarkan produk futures sehingga 
menyebabkan target penjualan juga selalu saja tidak pernah memenuhi harapan 
manajemen.  
Maka, ditengah persaingan yang sangat ketat dan buruknya citra perusahaan 
futures (komoditi berjangka) di Indonesia dan secara khusus di Surabaya, maka 
salah satunya pencapaian keunggulan bersaing yang harus dilakukan adalah 
peningkatan kinerja sumber daya manusia seperti peningkatan salesperson’s 
attractiveness perusahaan futures. 
 

Masalah empiris mengenai penurunan penjualan dan kinerja salesperson 
perusahaan futures di Surabaya yaitu sebagai berikut: 
1. Penjualan menurun dikarenakan karena minat berinvastasi terhadap produk 

futures tengah menurun. 
2. Kinerja salesperson kurang maksimal dalam membina koneksi dengan calon 

investor (klien baru).   
3. Salesperson terkadang terlihat menarik, namun terkadang terlihat tidak 

menarik terutama dalam hal cara berpakaian. Hal ini dimaksudkan beberapa 
salesperson berpakaian menarik, namun beberapa sepertinya tidak 
memedulikan penampilan. 

4. Salesperson kurang mengomunikasikan produk futures dengan maksimal 
sehingga informasi yang diterima terkesan ambigu dan membuat calon 
investor cenderung tidak percaya dengan produk futures.  

5. Salesperson tidak terlalu ramah dalam menjawab pertanyaan-pertanyaan calon 
investor yang di luar konteks produk futures.  

6. Calon investor masih kurang percaya dengan produk futures yang terkesan 
seolah-olah penuh dengan penipuan. 

  
Berdasarkan masalah empiris yang diuraikan tersebut, perusahaan futures 

sebaiknya meningkatkan performa salesperson (salesperson performance) 
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sehingga dituntut mampu menciptakan ketertarikan konsumen untuk 
menginvestasikan dana yang dimiliki ke perusahaan investasi futures tempat 
salesperson bekerja. Oleh karena itu, niat konsumen untuk investasi (intention to 
invest) harus diupayakan secara optimal oleh salesperson perusahaan futures agar 
konsumen yakin dalam membuat keputusan dalam berinvestasi produk futures. 
Salesperson memegang peran penting dalam menghasilkan intention to invest 
konsumen, karena salesperson dalam perusahaan futures merupakan ujung 
tombak dari keberhasilan pemasaran produk dan jasa perusahaan futures yang 
menciptakan keberhasilan bagi perusahaan futures tersebut.  
 

Upaya peningkatkan daya saing perusahaan dapat ditempuh melalui 
optimalisasi kinerja sumber daya manusia yang dimiliki, dalam hal ini adalah 
tenaga penjualan (salesperson atau sales people). Adapun faktor dalam diri 
salesperson yang dapat mempengaruhi minat beli konsumen yaitu attractiveness 
atau daya tarik yaitu ketika salesperson mampu mengelola daya tarik yang 
dimilikinya akan menjadi modal berharga dalam upayanya menarik minat 
konsumen untuk menginvestasikan dananya pada perusahaan futures investment. 
Faktor lain yang dapat mempengaruhi intention to invest adalah communication 
ability, likeability, trustworthiness dan relationship strength.  

Selain dapat mempengaruhi intention to invest ternyata communication 
ability, likeability, trustworthiness dan relationship strength juga dipengaruhi oleh 
daya tarik (attractiveness). Dengan prinsip tersebut diharapkan peningkatan 
intention to invest yang dipengaruhi oleh attractiveness ternyata dapat dimediasi 
oleh beberapa variabel, faktor-faktor lain yang dapat mempengaruhi secara 
langsung maupun tidak langsung (variabel mediasi) pada intention to invest 
adalah communication ability, likeability, trustworthiness, serta relationship 
strength. Bagi calon konsumen, kemampuan dalam berkomunikasi 
(communication ability) dan persepsi pembeli tentang sikap menyenangkan yang 
dimiliki oleh salesperson sebagai akibat dari perilaku, atau karakteristik pribadi 
akan mampu mempengaruhi minat dalam pembelian suatu produk/jasa yang 
ditawarkan. Selain itu daya tarik salesperson yang dapat membuat konsumen 
percaya pada apa yang mereka katakan (trustworthiness) juga dapat berpengaruh 
terhadap intention to invest konsumen. Selanjutnya faktor lain yang dapat 
memediasi pengaruh daya tarik/attractiveness seorang tenaga penjual perusahaan 
futures investment adalah terciptanya kekuatan hubungan (relationship strength) 
antara kedua belah pihak atas dasar perasaan saling percaya dan adanya komitmen 
dalam transaksi bisnis. 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam bidang ilmu 
manajemen, khususnya manajemen pemasaran jasa mengenai pengembangan 
konsep personal selling melalui attractiveness yang dikembangkan oleh 
salesperson dalam upaya meningkatkan intention to invest  calon investor 
perusahaan futures.  
Penelitian ini menjelaskan faktor-faktor yang mempengaruhi intention to invest 
perusahaan futures di Surabaya, sehingga dapat memberikan generalisasi hasil 
penelitian ke dalam ruang lingkup yang lebih luas.  
Memberikan sumbangsih keterbaruan theory of reasoned action (TRA) dalam 
dunia pemasaran below the line khususnya produk yang memiliki tingkat 
kesulitan untuk dipasarkan relatif sangat tinggi. 
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ABSTRACT 
 
In the midst of intense competition and bad image of futures companies in 
Indonesia and specifically in Surabaya, one of the achievement of competitive 
advantage must be the improvement of human resource performance such as the 
increase of attractiveness of company's  salespersons. The objective of this 
research is to examine the effect of attractiveness of salespersons on 
communication ability in futures investment company in Surabaya, to examine the 
effect of the attractiveness of salesperson on the likeability of futures firm in 
Surabaya, to examine the effect of attractiveness of salesperson on intention to 
invest in futures company in Surabaya, to examine the effect of attractiveness 
salesperson on trustworthiness in the futures firm in Surabaya, examines the effect 
of attractiveness of salesperson on relationship strength in futures companies in 
Surabaya. Then, to examine the influence of communication ability to intention to 
invest consumer in futures company in Surabaya, to examine the influence of 
likability to intention to invest consumer in futures company in Surabaya, to 
examine the influence trustworthiness to intention to invest consumer at futures 
company in Surabaya, and test influence relationship strength to intention to 
invest consumer in futures company in Surabaya. The population of this study are 
all potential investors of futures companies in Surabaya. The sampling technique 
used in this research is purposive sampling to 180 prospective investor futures 
company in Surabaya. To test the research hypothesis, the researcher uses 
Structural Equation Modeling (SEM) and Amos 20 as the analysis tool. The 
results of this study found that those seven hypotheses which are supported by the 
Primary data in this study, namely attractiveness have a significant and positive 
impact on communication ability, likeability, and relationship strength. Then, 
likeability, communication ability, and relationship strength significantly and 
positively influence the intention to invest. However, the direct impact of 
attractiveness on intention to invest, and trustworthiness on intention to invest is 
not supported by the research data. The theoretical implications of this research 
are the importance of attractiveness factor for service companies in general, also 
contributes to science advancement by bringing in attractiveness model related to 
communication ability, likeability, trustworthiness and relationship strength in 
influencing intention to invest. Moreover, the implications of the theory prove that 
above the line marketing strategies can be applied to the under the line service 
sector so that it can be attributed to the Theory of Reasoned Action. Furthermore, 
the practical implications of this research are to prioritize the attractiveness of the 
operational activities of the service starting from the recruitment process of 
salesperson, providing some rules and policies to beautify themselves, to provide 
soft-skill sales training and about the physical attractiveness embodied by the 
monitoring and maximum control of the direct superior of the salespersons of 
futures companies in Surabaya. 
 
Key word : attractiveness, communication ability, likeability, trustworthiness, 
relationship strength, intention to invest, futures. 
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