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This study aims to analyze the factors influencing Salesperson 
Creativity in the banking sector in Jakarta. The primary focus is on 
the influence of Leadership Humility and Responsible Leadership 
on Salesperson Creativity, mediated by Knowledge Sharing. The 
research involved 175 banking employees in Jakarta, the majority 
of whom are female, aged 18-24 years, with a high school education 
or equivalent, and a work tenure of 1 to 5 years. Seven hypotheses 
were tested, with six supported and one not supported. The 
findings of this study are as follows: Leadership Humility has a 
positive and significant effect on Knowledge Sharing. Leadership 
Humility has a positive effect on Salesperson Creativity. 
Responsible Leadership has a positive effect on Knowledge Sharing. 
Responsible Leadership does not have a positive and significant 
effect on Salesperson Creativity. Knowledge Sharing has a positive 
effect on Salesperson Creativity. Knowledge Sharing mediates the 
positive relationship between Leadership Humility and 
Salesperson Creativity. Knowledge Sharing mediates the positive 
relationship between Responsible Leadership and Salesperson 
Creativity. The results emphasize the importance of humble and 
responsible leadership in enhancing salesperson creativity, with 
knowledge sharing serving as a significant mediating factor. 
Strategies that support the improvement of knowledge sharing can 
strengthen the positive impact of leadership on salesperson 
creativity. 
 
 

Copyright © 2024 JSER. All rights reserved. 

 

 

 

 



P-ISSN: 2715-6117             E-ISSN: 2715-6966 

 
753 

 

 

INFO ARTIKEL  
 

ABSTRAK 

 
Koresponden 

Ilham Nanda Syaputra 

ilhamputra538@gmail.com 
 
 
 
 
 
Kata kunci: 

Salesperson Creativity, 
Leadership Humility, 
Responsible Leadership, 
Knowledge Sharing, 
Perbankan 
 
 
 
 
 
Website: 
https://idm.or.id/JSER/index.
php/JSER 
 
 
 
 
 
 
Hal: 752 – 768 

 

 
 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor 
yang memengaruhi Salesperson Creativity pada sektor 
perbankan di Jakarta. Fokus utama adalah pengaruh 
Leadership Humility dan Responsible Leadership terhadap 
Salesperson Creativity dengan Knowledge Sharing sebagai 
variabel mediasi. Penelitian ini melibatkan 175 responden 
karyawan perbankan di Jakarta, mayoritas berjenis 
kelamin wanita, berusia 18-24 tahun, berpendidikan 
terakhir SMA/sederajat, dan memiliki masa kerja antara 1 
hingga 5 tahun. Terdapat tujuh hipotesis yang diuji, di 
mana enam hipotesis didukung dan satu hipotesis tidak 
didukung. Hasil analisis penelitian ini adalah sebagai 
berikut: Leadership Humility berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Knowledge Sharing. Leadership Humility 
berpengaruh positif terhadap Salesperson Creativity. 
Responsible Leadership berpengaruh positif terhadap 
Knowledge Sharing. Responsible Leadership tidak 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Salesperson 
Creativity. Knowledge Sharing berpengaruh positif terhadap 
Salesperson Creativity. Knowledge Sharing memediasi 
hubungan positif antara Leadership Humility dan 
Salesperson Creativity. Knowledge Sharing memediasi 
hubungan positif antara Responsible Leadership dan 
Salesperson Creativity. Hasil penelitian ini menekankan 
pentingnya kepemimpinan yang rendah hati dan 
bertanggung jawab dalam meningkatkan kreativitas 
tenaga penjualan, dengan berbagi pengetahuan sebagai 
faktor mediasi yang signifikan. Strategi yang mendukung 
peningkatan Knowledge Sharing dapat memperkuat 
dampak positif dari kepemimpinan terhadap kreativitas 
tenaga penjualan. 
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PENDAHULUAN 

Tenaga penjualan di divisi penjualan perbankan memainkan peran penting dalam 
mendorong pertumbuhan berkelanjutan dan profitabilitas bank mereka. Divisi 
penjualan secara teratur diakui sebagai komponen penting dalam mencapai 
keberhasilan komersial di semua organisasi. Dalam industri jasa, khususnya 
perbankan, tenaga penjualan yang mewakili bank memiliki peran penting dalam 
menjaga reputasi bank yang bergengsi. Evaluasi kualitas layanan oleh pelanggan 
dipengaruhi oleh perilaku tenaga penjualan selama kontak pemberian layanan. 
Sebelumnya, tenaga penjualan garis depan terutama bertanggung jawab atas tugas 
penjualan untuk memenuhi target penjualan mereka (Rapp et al., 2017). Namun, 
tenaga penjualan garis depan berada di bawah tekanan yang semakin besar untuk 
melakukan tugas layanan selain meningkatkan efisiensi penjualan, karena 
permintaan pelanggan melampaui sekadar barang yang dijual  (Agnihotri et al., 
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2017). Oleh karena itu, penelitian ini akan berfokus pada dampak faktor pribadi 
dalam mempengaruhi kinerja penjualan tenaga penjual. Di indonesia, salah satu 
sektor jasa utama adalah industri perbankan. Ini adalah bagian dari sistem 
keuangan yang sangat penting bagi perekonomian suatu negara. Tenaga penjual 
bank sangat penting dalam menjaga reputasi bank dengan memberikan layanan 
yang sangat baik. Dalam menjaga citra baik bank, evaluasi kualitas layanan oleh 
nasabah dipengaruhi oleh perilaku tenaga penjual selama pemberian layanan. 
Sangat penting bagi tenaga penjual ini untuk melampaui harapan nasabah saat 
terlibat dalam aktivitas pemberian layanan. Lebih jauh, lembaga keuangan telah 
mendiversifikasi cakupan mereka di luar penawaran produk perbankan dalam 
beberapa tahun terakhir dengan memperluas strategi yang berfokus pada nasabah. 
Penekanan yang lebih besar diberikan pada pemahaman keinginan dan aspirasi 
klien yang diinginkan, mencocokkannya dengan produk yang dapat diterima, dan 
kemudian menawarkan layanan kepada nasabah. Oleh karena itu, dengan 
memanfaatkan kemampuan tenaga penjual, bank akan dapat meningkatkan 
pemberian barang dan layanan berkualitas tinggi kepada klien mereka.  

Kreativitas sangat penting dalam penelitian organisasi (Sohn dan Jung, 2010; 
Aschauer et al., 2021) dan melengkapi sumber daya tingkat perusahaan untuk 
meningkatkan kinerja (Castillo-Vergara et al., 2018). Sementara kreativitas 
karyawan memainkan peran penting, menyediakan waktu luang dapat 
merangsang pertumbuhan pengetahuan dalam perusahaan. Kami menyarankan 
bahwa menyediakan waktu luang bagi karyawan untuk berpikir kreatif dapat 
berkontribusi pada pengembangan pengetahuan internal perusahaan dan 
menghasilkan hasil kinerja yang lebih tinggi. Selain itu, hal itu dapat menyediakan 
ruang untuk akumulasi pengetahuan, rekombinasi, dan eksploitasi di masa 
mendatang (Dosi dan Nelson, 2010; Savin, 2021). Sementara menghasilkan ide-ide 
baru di tempat kerja sangat bergantung pada kualitas modal manusia, melengkapi 
ide-ide ini dengan sumber daya perusahaan lainnya telah terbukti meningkatkan 
kinerja perusahaan. Selain itu, literatur empiris menunjukkan komplementaritas 
masukan pengetahuan (Bianchini et al., 2018; Wang et al., 2021). Menekankan 
relevansi kreativitas karyawan terhadap kinerja perusahaan, studi ini 
menggunakan waktu luang yang ditawarkan kepada karyawan di tempat kerja 
sebagai proksi kreativitas dan mengukur dampaknya terhadap pertumbuhan 
lapangan kerja di tingkat perusahaan. Waktu luang telah diteliti secara empiris 
untuk merangsang kinerja berbasis inovasi (lihat van Uden et al., 2017; Medase, 
2019), tetapi tidak ada studi yang menganalisis perannya dalam pertumbuhan 
lapangan kerja. Ada anggapan bahwa Afrika sub-Sahara memiliki usia kerja 
termuda tetapi tingkat penganggurannya relatif tinggi (Fox dan Thomas, 2016; 
Sparreboom, 2017). Oleh karena itu, sektor publik dan swasta harus menerapkan 
upaya untuk memerangi pengangguran dan kemiskinan regional. Selain itu, karena 
pengeluaran R&D dan pelatihan di tempat kerja sangat mahal, merangsang 
kreativitas dapat menjadi salah satu cara untuk mendorong kinerja inovatif 
perusahaan dengan biaya yang relatif rendah. Jadi, sementara pertumbuhan 
lapangan kerja menunjukkan lebih banyak peluang bagi pekerja muda, manajemen 
dapat menggunakan bakat mereka dengan memberi mereka waktu luang. 



P-ISSN: 2715-6117             E-ISSN: 2715-6966 

 
755 

 

 

Gambar 1. Bank Terbesar di Indonesia 

Berdasarkan data dalam tabel tersebut, Bank BCA (Bank Central Asia) sebagai salah 
satu bank umum swasta terbesar di Indonesia, turut berkontribusi dalam jumlah 
bank yang beroperasi di setiap wilayah di DKI Jakarta. Pada tahun 2020, total 
jumlah bank umum swasta di DKI Jakarta mencapai 1.302 cabang. Wilayah dengan 
jumlah cabang bank terbanyak adalah Jakarta Barat, dengan total 351 cabang. Ini 
menunjukkan bahwa wilayah tersebut memiliki aktivitas ekonomi yang tinggi dan 
permintaan besar terhadap layanan perbankan. Bank BCA, dengan reputasinya 
sebagai bank yang menyediakan berbagai layanan mulai dari perbankan ritel, 
korporasi, hingga digital, kemungkinan memiliki banyak cabang di wilayah ini 
untuk memenuhi kebutuhan masyarakat. Jakarta Pusat menempati posisi kedua 
dengan 323 cabang. Sebagai pusat bisnis dan pemerintahan, area ini juga menjadi 
lokasi strategis untuk Bank BCA. Di sisi lain, Jakarta Selatan memiliki 253 cabang, 
diikuti Jakarta Utara (230 cabang) dan Jakarta Timur (145 cabang). Kepulauan 
Seribu tidak memiliki data cabang bank dalam tabel, yang mungkin 
mengindikasikan keterbatasan akses ke layanan perbankan di wilayah tersebut. 
Secara keseluruhan, data ini menggambarkan distribusi cabang bank, termasuk 
kemungkinan distribusi cabang Bank BCA, yang strategis untuk mendukung 
kebutuhan finansial di berbagai wilayah DKI Jakarta. 

Alasan memilih Bank Bca Bank Central Asia (BCA) dipilih karena posisinya sebagai 
salah satu institusi perbankan terkemuka di Indonesia. BCA memiliki reputasi yang 
kuat sebagai bank dengan layanan yang efisien, inovatif, dan berorientasi pada 
nasabah. Keunggulan ini menjadikan BCA menarik untuk diteliti lebih dalam, 
terutama dalam kaitannya dengan strategi pemasaran dan pengembangan bisnis. 
Selain itu, BCA dikenal memiliki jangkauan luas melalui jaringan kantor cabang dan 
layanan digital yang mampu melayani kebutuhan nasabah di berbagai daerah. 
Bank ini juga sering dianggap sebagai pelopor dalam memberikan layanan berbasis 
teknologi modern, yang membutuhkan pendekatan kreatif dari berbagai sisi, 
termasuk pemasaran. Kreativitas tenaga pemasaran memiliki peran krusial dalam 
industri perbankan. Kreativitas memungkinkan tenaga pemasaran untuk 
menghadirkan solusi inovatif yang sesuai dengan kebutuhan nasabah yang 
semakin beragam. Di era digital ini, nasabah cenderung mencari layanan yang 
cepat, fleksibel, dan dipersonalisasi. Kreativitas tenaga pemasaran menjadi faktor 
utama dalam menciptakan strategi yang mampu menjawab kebutuhan tersebut, 
baik melalui produk yang ditawarkan maupun pendekatan komunikasi. Memilih 
variabel (Salesperson Creativity) memberikan kesempatan untuk mengeksplorasi 
bagaimana tenaga pemasaran di industri perbankan, khususnya di BCA, 
memanfaatkan kreativitas untuk mencapai target mereka. Hal ini juga relevan 
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untuk memahami dampak kreativitas terhadap kesuksesan bank dalam menarik 
nasabah baru dan mempertahankan loyalitas nasabah yang sudah ada. Kreativitas 
tenaga pemasaran menjadi fondasi penting dalam menciptakan keunggulan 
kompetitif yang berkelanjutan. 

Dalam meningkatkan kepuasan pelanggan dan membina hubungan dengan 
pelanggan, tenaga penjualan yang kreatif memiliki potensi untuk memperkuat 
keunggulan kompetitif melalui identifikasi kebutuhan laten pelanggan dan 
pembuatan solusi alternatif untuk masalah pelanggan (Wang dan Netemeyer, 
2004). penelitian terdahulu telah mengakui peran penting kepemimpinan dalam 
mendorong individu untuk berbagi pengetahuan mereka (Nguyen et al., 2020). 
Namun, bagaimana pemimpin yang rendah hati memfasilitasi berbagi pengetahuan 
di antara tenaga penjualan belum diteliti secara empiris. Secara khusus, sementara 
Nguyen et al. (2020) meneliti mediator kerendahan hati kepemimpinan pada intensi 
berbagi pengetahuan, mereka berfokus pada hasil sikap (Kelemen et al., 2023) dan 
tidak menjelaskan aspek perilaku berbagi pengetahuan. Selain itu,Chandler et al. 
(2023) menunjukkan bahwa kerendahan hati kepemimpinan berkorelasi positif 
dengan berbagi pengetahuan dan menyoroti pentingnya penyelidikan lebih lanjut 
kedalam proses mendasar yang menghubungkan kerendahan hati kepemimpinan 
dan manajemen pengetahuan.Pemimpin yang bertanggung jawab berusaha 
mengidentifikasi potensi nyata bawahannya dan mendorong mereka untuk 
menjadi anggota organisasi yang bertanggung jawab (Zhao dan Zhou, 2019). 
Demikian pula, pemimpin dengan tanggung jawab yang tinggi meningkatkan 
motivasi karyawan yang pada gilirannya mengubah konsep diri dan standar 
pribadi mereka ke tahap tujuan dan kebutuhan organisasi yang lebih tinggi (Han et 
al., 2019).kami berpendapat bahwa berbagi pengetahuan dapat memoderasi 
pengaruh positif keamanan psikologis terhadap kreativitas pengikut. Dalam 
lingkungan yang aman secara psikologis, kehadiran berbagi pengetahuan 
menyediakan sarana mendasar untuk memperoleh berbagai informasi, 
pengetahuan, dan ide, yang diperlukan untuk kreativitas pengikut (Mittal dan 
Dhar, 2015; Bai et al., 2016).kepemimpinan yang rendah hati dan kreativitas tenaga 
penjual, serta peran kepuasan kerja sebagai mediator antara kepemimpinan yang 
rendah hati dan berbagi pengetahuan. Teori pertukaran sosial (SET) memberikan 
landasan menyeluruh untuk pengembangan kerangka penelitian (Blau, 1964; 
Cropanzano et al., 2017). SET dikenal luas sebagai teori yang menjelaskan 
serangkaian interaksi timbal balik antara pihak-pihak dan lazim dalam 
pemeriksaan kepemimpinan yang rendah hati (Kelemen et al., 2023).konteks 
penjualan telah meneliti dampak kerendahan hati kepemimpinan terhadap 
orientasi pelanggan (Kirkland et al., 2021) dan penjualan adaptif (Luu, 2020). 
Meskipun penelitian sebelumnya meneliti peran kepemimpinan moral dan 
meningkatnya fokus pada kerendahan hati kepemimpinan, dampak kerendahan 
hati kepemimpinan terhadap kreativitas tenaga penjualan belum diteliti secara 
empiris. Meskipun studi meta-analitik baru-baru ini menunjukkan bahwa 
kerendahan hati kepemimpinan berkorelasi positif dengan kreativitas karyawan 
(Chandler et al., 2023; Luo et al., 2022),Studi ini memberikan beberapa kontribusi 
penting bagi literatur dan pengetahuan yang ada. Pertama-tama, studi ini 
mengintegrasikan dua bidang yang sebelumnya relatif berbeda yaitu berbagi 
pengetahuan dan proses kepemimpinan dari perspektif empiris. Kedua, studi ini 
secara empiris membuktikan bahwa kepemimpinan transformasional sangat 
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berkorelasi dengan berbagi pengetahuan. Ketiga, studi ini juga menetapkan 
hubungan yang kuat antara perilaku kepemimpinan penghargaan bersyarat dan 
berbagi pengetahuan, sehingga menyoroti pentingnya jenis gaya kepemimpinan 
tersebut untuk berhasil mengembangkan SDM dalam organisasi pembelajaran. 
Keempat, studi ini memberikan konfirmasi empiris untuk perspektif bersyarat 
terhadap gaya kepemimpinan dan pembelajaran (Vera dan Crossan, 2004). 
pergeseran generasi ke generasi milenial dan GenZ serta menyerukan jenis 
kepemimpinan apa yang akan efektif (Rapp dan Beeler, 2021), studi ini memberikan 
pemahaman yang bernuansa tentang bagaimana kerendahan hati kepemimpinan 
mendorong kreativitas tenaga penjualan. Kedua, studi ini mendorong pengetahuan 
dalam literatur kepemimpinan dengan menanggapi seruan Chandler et al. (2023) 
untuk menggambarkan proses antara kerendahan hati kepemimpinan dan berbagi 
pengetahuan. Studi ini menunjukkan bahwa manajer penjualan dengan kerendahan 
hati dapat memfasilitasi berbagi pengetahuan di antara tenaga penjualan dalam 
lingkungan bisnis yang berpusat pada pengetahuan, di mana penting bagi banyak 
organisasi untuk meningkatkan kemampuan karyawan untuk belajar (Owens et al., 
2013).organisasi yang bertanggung jawab secara autentik cenderung peduli 
terhadap pengembangan dan kesejahteraan tenaga penjualan dan dapat 
memberikan keamanan kerja. Sejalan dengan perspektif ini, telah terbukti bahwa 
keamanan kerja dikaitkan dengan risiko kelelahan emosional yang lebih rendah 
pada karyawan (Jung et al., 2020; Qin et al., 2014). Singkatnya, tenaga penjualan yang 
menganggap organisasi terlibat dalam perilaku CSR yang autentik cenderung tidak 
memiliki emosi negatif (Raza et al., 2021). 

Berdasarkan penjelasan latar belakang diatas, penulis mengangkat penelitian 
berdasarkan pengembangan penelitian terdahulu yaitu Makoto Fuji di Jepang, 2024 
; salman zulfikan & zoi khan di Pakistan; Chunhui Huo di china, 2022 dan dengan 
penelitian penulis berjudul “Faktor-faktor yang mempengaruhi salesperson creativity 
pada perusahaan bank di jakarta” 

METODE PENELITIAN 
Penelitian ini merupakan modifikasi dari  penelitian yang dilakukan oleh Hakam S. 
Shatnawi et.al. (2024). Ini bertujuan untuk menganalisis “Pengaruh Faktor-Faktor 
Yang Mempengaruhi Withdrawal Behaviors pada karyawan perusahaan jasa di 
Indonesia”. Penelitian ini menggunakan uji kuantitatif dan pengujian hipotesis 
(hypothesis testing) untuk menguji hipotesis yang dirumuskan dan membuktikan 
keterkaitan antar variabel. Unit analisis yang digunakan merupakan individual, 
yaitu orang-orang yang bekerja di hotel yang ada di Jakarta data didapatkan dari 
setiap individu yang memberikan tanggapan sebagai sumber data individu tersebut 
untuk dilakukan sebuah studi melalui kuesioner. Data yang dipakai bersifat cross 
sectional karena pengumpulan data hanya akan dilakukan sekali pada suatu periode 
yang sama untuk menjawab pertanyaan penelitian (Sekaran & Bougie, 2016). 

Penelitian ini mengumpulkan data secara langsung dengan tujuan mendapatkan 
informasi secara akurat sehingga dapat menjawab masalah dan tujuan penelitian, 
sehingga teknik pengumpulan data pada penelitian ini adalah menggunakan Data 
Primer yang diperoleh secara langsung sesuai dengan kriteria yang telah 
ditetapkan, yaitu respondennya adalah karyawan hotel di Jakarta. Data primer 
dalam penelitian ini diperoleh dengan menggunakan kuesioner yang disebarkan 
kepada responden yang diundang melalui tautan Google Form yang tersedia secara 
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online, dan data kuesioner akan tersimpan secara otomatis setelah responden 
mengisi jawaban. Kuesioner terdiri atas 35 item yang mencakup 4 variabel untuk 
mendapatkan informasi yang relevan dari karyawan Bank di Jakarta. 

Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah simple 
random sampling karena melakukan survey online dengan mengambil daftar 
seluruh anggota staf dan menentukan sampel pegawai secara acak. Metode 
Snowball karena pengambilan sampel terbatas pada kriteria khusus dapat 
memberikan informasi yang diinginkan, baik karena hanya responden yang 
memilikinya, atau memenuhi beberapa kriteria yang ditetapkan oleh peneliti 
(Sekaran & Bougie, 2016). Sampel ini diambil dari karyawan Kementerian Kelautan 
dan Perikanan di Jakarta Pusat. Menurut Hair et al, (2022), banyaknya sampel 
responden 5-10 kali jumlah item pernyataan. Penelitian ini memiliki 35 item 
pernyataan, maka jumlah sampel minimum adalah 30x5 sama dengan 175 
responden dan jumlah sampel maksimal adalah 30x10 sama dengan 350 responden. 
Sehingga, dalam penelitian ini jumlah sampel yang digunakan adalah 175 
responden yang merupakan karyawan Perbankan di Jakarta. Dengan kriteria 
sebagai berikut: 1) Karyawan Perbankan di Jakarta, 2) Berusia 18 tahun - 55 tahun, 
3) Pendidikan terakhir minimal SMA/Sederajat, 3)  

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Analisis Data 
Uji Hipotesis 
Hipotesis diuji untuk mengetahui apakah ada pengaruh dari Leadership Humility, 
Responsible Leadership terhadap Salesperson Creativity yang dimediasi oleh Knowledge 
Sharing, maka hipotesis diuji dengan metode analisis Structural Equation Model 
(SEM). Hipotesis diuji dengan mengukur p-value atau level of significant (alpha) 
sebesar 0,05. Dasar pengambilan keputusan berdasar kan Hair et al. (2022), yaitu: 

a. Jika p-value > 0,05 maka H0 didukung dan Ha tidak didukung, artinya tidak ada 
pengaruh yang signifikan. Hipotesis tidak didukung. 

b. Jika p-value ≤ 0,05 maka H0 tidak didukung dan Ha didukung, artinya ada 
pengaruh yang signifikan. Hipotesis didukung 

Tabel 1. Hasil Uji Hipotesis 

Hipotesis b Prob. Keputusan 

H1: Leadership Humility berpengaruh positif terhadap Knowledge Sharing 0,504 0,000 Terdukung 

H2: Leadership Humility berpengaruh positif terhadap Salesperson 

Creativity 

0,651 0,000 Terdukung 

H3: Responsible Leadership berpengaruh positif terhadap Knowledge 

Sharing 

0,739 0,000 Terdukung 

H4: Responsible Leadership berpengaruh positif terhadap Salesperson 

Creativity 

-

0,162 

0,136 Tidak 

Terdukung 

H5: Knowledge Sharing berpengaruh positif terhadap Salesperson 

Creativity 

0,432 0,001 Terdukung 

H6: Knowledge Sharing memediasi hubungan antara Leadership Humility 

terhadap Salesperson Creativity 

0,217 0,002 Terdukung 

H7: Knowledge Sharing memediasi hubungan antara Responsible 

Leadership terhadap Salesperson Creativity 

0,319 0,001 Terdukung 

Sumber: Hasil pengolahan data menggunakan AMOS 
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Berdasarkan hasil uji hipotesis pada tabel 1 didapatkan nilai estimate sebesar 0,504 
menunjukkan tanda beta sesuai dengan hipotesis yang diajukan, dimana  Leadership 
Humility berpengaruh positif terhadap Knowledge Sharing. Berdasarkan hasil 
pengujian di atas, didapatkan p-value sebesar 0,000 ≤ 0,05 (alpha 5%) sehingga H01 
tidak didukung atau Ha1 didukung dan dapat disimpulkan bahwa secara statistik 
terdapat pengaruh positif antara Leadership Humility terhadap Knowledge Sharing, 
artinya semakin tinggi tingkat Leadership Humility maka semakin tinggi juga tingkat 
Knowledge Sharing pada karyawan. 

Berdasarkan hasil uji hipotesis pada tabel 1 didapatkan nilai estimate sebesar 0,651 
menunjukkan tanda beta sesuai dengan hipotesis yang diajukan, dimana Leadership 
Humility  memiliki pengaruh positif terhadap Salesperson Creativity. Berdasarkan 
hasil pengujian di atas, didapatkan p-value sebesar 0,010 > 0,05 (alpha 5%) sehingga 
H02 tidak didukung atau Ha2 didukung dan dapat disimpulkan bahwa secara 
statistik terdapat pengaruh negatif antara Leadership Humility terhadap Salesperson 
Creativity, artinya semakin tinggi tingkat Leadership Humility maka dapat 
meningkatkan tingkat Salesperson Creativity pada karyawan. 

Berdasarkan hasil uji hipotesis pada tabel 1 didapatkan nilai estimate sebesar 0,667 
menunjukkan tanda beta sesuai dengan hipotesis yang diajukan, dimana Responsible 
Leadership memiliki pengaruh positif terhadap Knowledge Sharing. Berdasarkan hasil 
pengujian di atas, didapatkan p-value sebesar 0,000 ≤ 0,05 (alpha 5%) sehingga H03 
tidak didukung atau Ha3 didukung dan dapat disimpulkan bahwa secara statistik 
terdapat pengaruh positif antara Responsible Leadership terhadap Knowledge Sharing, 
artinya semakin tinggi tingkat Responsible Leadership maka semakin tinggi juga 
tingkat Knowledge Sharing pada karyawan. 

Berdasarkan hasil uji hipotesis pada tabel 1 didapatkan nilai estimate sebesar -0,162 
menunjukkan tanda beta tidak sesuai dengan hipotesis yang diajukan, dimana 
Responsible Leadership  memiliki pengaruh negatif terhadap Salesperson Creativity. 
Berdasarkan hasil pengujian di atas, didapatkan p-value sebesar 0,136 > 0,05 (alpha 
5%) sehingga H04 didukung atau Ha4 tidak didukung dan dapat disimpulkan 
bahwa secara statistik terdapat pengaruh negatif antara Responsible Leadership  
terhadap Salesperson Creativity, artinya semakin tinggi tingkat Responsible Leadership  
maka dapat menurunkan tingkat tingkat Salesperson Creativity pada karyawan. 

Berdasarkan hasil uji hipotesis pada tabel 1 didapatkan nilai estimate sebesar 0,432 
menunjukkan tanda beta sesuai dengan hipotesis yang diajukan, dimana Knowledge 
Sharing memiliki pengaruh positif terhadap Salesperson Creativity. Berdasarkan hasil 
pengujian di atas, didapatkan p-value sebesar 0,001 ≤ 0,05 (alpha 5%) sehingga H05 
tidak didukung atau Ha5 didukung dan dapat disimpulkan bahwa secara statistik 
terdapat pengaruh positif antara Knowledge Sharing terhadap Salesperson Creativity, 
artinya semakin tinggi tingkat Knowledge Sharing maka semakin tinggi juga tingkat 
Salesperson Creativity pada karyawan. 

Analisis Peran Knowledge Sharing memediasi pengaruh Leadership Humility 
terhadap Salesperso Creativity 
Pada pengujian hipotesis keenam yaitu Peran Knowledge Sharing memediasi 
pengaruh Leadership Humility  terhadap Salesperson Creativity, dengan hasil 
pengujian hipotesis sebagai berikut: 
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Gambar 1. Hasil Uji Sobel  

Hipotesis keenam menguji pengaruh Leadership Humility terhadap Salesperson 
Creativity yang dimediasi oleh Knowledge Sharing, dengan hipotesis berikut: 
H06 : Leadership Humility  tidak memiliki pengaruh positif terhadap Salesperson 

Creativity yang dimediasi oleh  Knowledge Sharing 
Ha6: Leadership Humility memiliki pengaruh positif terhadap Salesperson 

Creativity yang dimediasi  Knowledge Sharing 

Berdasarkan hasil uji sobel dengan menggunakan kalkulator online terlihat pada 
nilai estimate dari AxB = 0,2177 yang artinya H06 tidak didukung atau Ha6 
didukung. Nilai p-value sebesar 0,002 ≤ 0,05 yang memperkuat bahwa adanya 
pengaruh secara signifikan peranan mediasi Knowledge Sharing dalam 
mempengaruhi Leadership Humility terhadap Salesperson Creativity. Sehingga 
dapat disimpulkan terdapat pengaruh antara Leadership Humility terhadap 
Salesperson Creativity yang di mediasi secara parsial (partial mediation) oleh 
Knowledge Sharing. 

Analisis Peran Knowledge Sharing memediasi pengaruh Responsible Leadership 
terhadap Salesperso Creativity 
Pada pengujian hipotesis ketujuh yaitu Peran Knowledge Sharing memediasi 
pengaruh Responsible Leadership  terhadap Salesperson Creativity, dengan hasil 
pengujian hipotesis sebagai berikut: 

 

Gambar 2. Hasil Uji Sobel  
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Hipotesis keenam menguji pengaruh Responsible Leadership terhadap Salesperson 
Creativity yang dimediasi oleh Knowledge Sharing, dengan hipotesis berikut: 
H06 : Responsible Leadership tidak memiliki pengaruh positif terhadap Salesperson 

Creativity yang dimediasi oleh  Knowledge Sharing 
Ha6: Responsible Leadership memiliki pengaruh positif terhadap Salesperson 

Creativity yang dimediasi  Knowledge Sharing 

Berdasarkan hasil uji sobel dengan menggunakan kalkulator online terlihat pada 
nilai estimate dari AxB = 0,3192 yang artinya H06 tidak didukung atau Ha6 
didukung. Nilai p-value sebesar 0,001 ≤ 0,05 yang memperkuat bahwa adanya 
pengaruh secara signifikan peranan mediasi Knowledge Sharing dalam 
mempengaruhi Responsible Leadership terhadap Salesperson Creativity. Sehingga 
dapat disimpulkan terdapat pengaruh antara Responsible Leadership terhadap 
Salesperson Creativity yang di mediasi secara parsial (partial mediation) oleh 
Knowledge Sharing. 

Pembahasan  
Adapun hasil pembahasan dari setiap hipotesis pada penelitian ini adalah sebagai 
berikut: 
H1: Leadership Humility berpengaruh positif terhadap Knowledge Sharing 

Hipotesis pertama dalam penelitian disimpulkan terdapat pengaruh posititf yang 
signifikan antara Leadership Humility terhadap Knowledge Sharing. Hipotesis 
tersebut mendukung penelitian sebelumnya oleh Makoto Fujii (2024), dalam 
penelitiannya dinyatakan bahwa terdapat pengaruh positif antara Leadership 
Humility terhadap Knowledge Sharing, yang berarti semakin tinggi tingkat 
Leadership Humility maka dapat meningkatkan Knowledge Sharing. 

Pemimpin yang rendah hati menciptakan suasana kerja yang kondusif untuk saling 
berbagi. Mereka menghilangkan hambatan seperti rasa takut dikritik atau hierarki 
yang terlalu kaku, sehingga karyawan merasa lebih percaya diri untuk berbagi ide, 
pengalaman, dan informasi yang mereka miliki. Proses ini tidak hanya 
meningkatkan hubungan antarindividu, tetapi juga memperkuat kapasitas kolektif 
organisasi untuk belajar dan berinovasi. 

H2: Leadership Humility berpengaruh positif terhadap Salesperson Creativity 
Hipotesis kedua dalam penelitian disimpulkan terdapat pengaruh positif yang 
signifikan antara Leadership Humility terhadap Salesperson Creativity. Hasil 
tersebut mendukung penelitian sebelumnya oleh Makoto Fujii (2024), yang berarti 
semakin tinggi tingkat Leadership Humility maka dapat meningkatkan Salesperson 
Creativity. 

Seorang pemimpin yang rendah hati cenderung memberikan ruang bagi 
salesperson untuk bereksperimen dan mengembangkan solusi kreatif tanpa takut 
akan kegagalan. Hal ini karena pemimpin dengan kerendahan hati lebih fokus pada 
pembelajaran dan peningkatan daripada menyalahkan atau mengkritik. Sikap ini 
tidak hanya meningkatkan rasa percaya diri salesperson tetapi juga mendorong 
mereka untuk berpikir "di luar kotak" dalam menghadapi kebutuhan pelanggan 
atau menciptakan pendekatan baru dalam penjualan. 

H3: Responsible Leadership berpengaruh positif terhadap Knowledge Sharing 
Hipotesis ketiga dalam penelitian disimpulkan terdapat pengaruh positif yang 
signifikan antara Responsible Leadership terhadap Knowledge Sharing. Hipotesis 
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tersebut mendukung penelitian sebelumnya oleh Zia et, al (2021), dalam 
penelitiannya dinyatakan bahwa terdapat pengaruh positif antara Responsible 
Leadership terhadap Knowledge Sharing, yang berarti semakin tinggi tingkat 
Responsible Leadership maka dapat meningkatkan Knowledge Sharing. 

Pemimpin yang memiliki sifat bertanggung jawab biasanya menunjukkan 
kepedulian terhadap pengembangan tim dan transparansi dalam pengambilan 
keputusan. Mereka mendorong dialog terbuka, memfasilitasi diskusi lintas 
departemen, dan memberikan penghargaan terhadap kontribusi individu dalam 
proses berbagi pengetahuan. Dengan pendekatan ini, mereka mampu menciptakan 
lingkungan kerja yang mendukung kepercayaan dan kolaborasi. 

H4: Responsible Leadership berpengaruh positif terhadap Salesperson Creativity 

Hipotesis keempat dalam penelitian disimpulkan tidak terdapat pengaruh posititf 
yang signifikan antara Responsible Leadership terhadap Salesperson Creativity. 
Hipotesis tersebut mendukung penelitian sebelumnya oleh Sandra Castro-
González, Belén Bande Videla, dan Pilar Fernández-Ferrín (2019), dalam 
penelitiannya dinyatakan bahwa terdapat pengaruh positif antara Responsible 
Leadership  terhadap Salesperson Creativity, yang berarti semakin tinggi tingkat 
Responsible Leadership  maka dapat menurunkan Salesperson Creativity. 

Pemimpin yang bertanggung jawab biasanya menciptakan suasana kerja yang 
terbuka, di mana salesperson merasa nyaman untuk menyampaikan ide-ide kreatif 
tanpa takut dihakimi. Mereka juga memberikan ruang bagi salesperson untuk 
bereksperimen dengan strategi penjualan baru, belajar dari kegagalan, dan terus 
meningkatkan keterampilan mereka. Dukungan ini memperkuat rasa percaya diri 
salesperson dan mendorong mereka untuk berpikir kreatif dalam mencari solusi 
untuk memenuhi kebutuhan pelanggan yang beragam. 

H5: Knowledge Sharing berpengaruh positif terhadap Salesperson Creativity  

Hipotesis kelima dalam penelitian disimpulkan terdapat pengaruh posititf yang 
signifikan antara Knowledge Sharing terhadap Salesperson Creativity. Hipotesis 
tersebut mendukung penelitian sebelumnya oleh Makoto Fujii  (2024), dalam 
penelitiannya dinyatakan bahwa terdapat pengaruh positif antara Knowledge 
Sharing terhadap Salesperson Creativity, yang berarti semakin tinggi tingkat 
Knowledge Sharing maka dapat meningkatkan Salesperson Creativity 

Ketika salesperson saling berbagi pengetahuan, mereka dapat belajar dari 
pengalaman rekan kerja yang menghadapi situasi serupa, seperti menangani 
pelanggan sulit, memanfaatkan teknologi penjualan, atau menciptakan pendekatan 
pemasaran yang lebih menarik. Proses ini tidak hanya memperluas wawasan 
mereka, tetapi juga mendorong terciptanya ide-ide segar yang dapat diaplikasikan 
dalam strategi penjualan. Lingkungan kerja yang mendorong Knowledge Sharing 
menciptakan budaya kolaborasi yang memperkuat inovasi individu maupun tim. 

H6: Knowledge Sharing memediasi hubungan antara Leadership Humility 
terhadap Salesperson Creativity 

Hipotesis keenam dalam penelitian disimpulkan terdapat pengaruh positif yang 
signifikan antara Leadership Humility terhadap Salesperson Creativity yang 
dimediasi oleh Knowledge Sharing. Hipotesis tersebut mendukung penelitian 
sebelumnya oleh Makoto Fujii (2024), dalam penelitiannya dinyatakan bahwa 
Knowledge Sharing memediasi hubungan positif antara Leadership Humility 
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terhadap Salesperson Creativity, yang berarti semakin tinggi tingkat Knowledge 
Sharing maka dapat meningkatkan Leadership Humility terhadap Salesperson 
Creativity 

Ketika pemimpin menunjukkan kerendahan hati, karyawan merasa lebih nyaman 
untuk berbagi ide, pengalaman, dan informasi penting yang dapat membantu 
kolega mereka. Knowledge Sharing yang terjadi di bawah kepemimpinan rendah hati 
ini membuka akses bagi salesperson terhadap perspektif baru dan strategi yang 
inovatif. Pengetahuan yang dibagikan tersebut memberikan inspirasi bagi 
salesperson untuk merancang pendekatan kreatif dalam menangani pelanggan, 
mengatasi hambatan, atau mengeksplorasi pasar baru. Dengan demikian, 
kreativitas mereka meningkat sebagai hasil dari pembelajaran kolektif. 

Sebagai contoh, seorang pemimpin yang terbuka terhadap ide-ide baru tetapi tidak 
memfasilitasi diskusi atau platform berbagi pengetahuan akan menghadapi 
kesulitan dalam menciptakan kreativitas tim. Sebaliknya, ketika Leadership Humility 
diiringi dengan praktik Knowledge Sharing yang kuat, dampaknya terhadap 
kreativitas salesperson menjadi lebih signifikan. Salesperson dapat memanfaatkan 
wawasan dari rekan kerja untuk menciptakan solusi baru yang relevan dengan 
kebutuhan pelanggan, sehingga meningkatkan produktivitas dan inovasi tim secara 
keseluruhan. 

H7: Knowledge Sharing memediasi hubungan antara Responsible Leadership 
terhadap Salesperson Creativity 
Hipotesis keenam dalam penelitian disimpulkan terdapat pengaruh positif yang 
signifikan antara Responsible Leadership terhadap Salesperson Creativity yang 
dimediasi oleh Knowledge Sharing. Hipotesis tersebut mendukung penelitian 
sebelumnya oleh Zia et, al (2021), dalam penelitiannya dinyatakan bahwa 
Knowledge Sharing memediasi hubungan positif antara Responsible Leadership 
terhadap Salesperson Creativity, yang berarti semakin tinggi tingkat Knowledge 
Sharing maka dapat meningkatkan Responsible Leadership terhadap Salesperson 
Creativity 

Pemimpin yang bertanggung jawab akan mendorong salesperson untuk berbagi 
pengetahuan, baik berupa teknik penjualan, pengalaman menghadapi pelanggan, 
maupun wawasan pasar. Dengan adanya berbagi pengetahuan ini, salesperson 
memperoleh informasi yang dapat memperkaya cara mereka dalam memecahkan 
masalah atau menemukan solusi kreatif. Knowledge Sharing yang terjalin akan 
memfasilitasi pengembangan ide-ide baru yang dapat diterapkan dalam aktivitas 
penjualan, seperti pendekatan pemasaran yang lebih personal atau teknik 
komunikasi yang lebih efektif. 

Dalam hal ini, Knowledge Sharing berperan sebagai mediator yang menghubungkan 
Responsible Leadership dengan peningkatan kreativitas salesperson. Ketika 
pemimpin yang bertanggung jawab menciptakan budaya kolaboratif yang 
mendorong berbagi pengetahuan, salesperson lebih mudah mengakses ide-ide 
inovatif yang dapat mereka gunakan untuk menciptakan solusi kreatif. Sebagai 
contoh, dalam suatu tim penjualan yang terbuka untuk berbagi pengalaman dan 
teknik baru, seorang salesperson mungkin mendapatkan ide baru untuk 
pendekatan penjualan yang lebih efektif, yang akhirnya meningkatkan kreativitas 
dan produktivitas mereka. Dengan demikian, Knowledge Sharing menjadi 
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mekanisme kunci yang menghubungkan Responsible Leadership dengan peningkatan 
kreativitas salesperson.’ 

Tabel 2. Pengaruh Langsung dan Tidak Langsung  

No Keterangan β 

1 Salesperson Creativity ← Leadership Humility 0,651 

2 Salesperson Creativity ← Knowledge Sharing ← Leadership 
Humility 

0,217 

Sumber: Hasil Pengolahan Data 

Berdasarkan tabel di atas, dapat diketahui bahwa pengaruh langsung Leadership 
Humility terhadap Salesperson Creativity memiliki nilai β sebesar 0,651. Hal ini 
menunjukkan bahwa Leadership Humility berpengaruh signifikan terhadap 
kreativitas salesperson, di mana semakin tinggi tingkat kepemimpinan yang rendah 
hati, semakin besar pula kreativitas yang ditunjukkan oleh salesperson. Pengaruh 
ini penting untuk diperhatikan oleh manajemen dalam rangka meningkatkan 
kreativitas karyawan yang pada gilirannya dapat memperbaiki kinerja penjualan. 

Selain itu, terdapat pengaruh tidak langsung melalui Knowledge Sharing, dengan 
nilai β sebesar 0,217, yang menunjukkan bahwa Knowledge Sharing bertindak 
sebagai mediator antara Leadership Humility dan Salesperson Creativity. Hal ini 
menunjukkan bahwa Leadership Humility dapat meningkatkan kreativitas 
salesperson melalui berbagi pengetahuan, yang memfasilitasi peningkatan ide-ide 
kreatif di tempat kerja. Manajemen perlu mendorong berbagi pengetahuan di 
antara karyawan untuk mendukung kreativitas mereka dan mengoptimalkan 
kinerja organisasi. 

SIMPULAN  
Penelitian ini dilakukan untuk melihat pengaruh Leadership Humility, Responsible 
Leadership terhadap Salesperson Creativity yang dimediasi oleh Knowledge Sharing 
dengan responden sebanyak 175 karyawan Perbankan di Jakarta mempunyai 
mayoritas gender wanita berusia 18-24 tahun yang berpendidikan terakhir 
SMA/Sederajat dengan lama kerja <1-5 tahun. Terdapat tujuh hipotesis, dimana 
enam didukung dan satu tidak didukung. Berdasarkan analisis   penelitian ini, 
dapat dijelaskan sebagai berikut: 

1. Dari hasil pengujian hipotesis pertama menunjukkan bahwa Leadership Humility 
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Knowledge Sharing 

2. Dari hasil pengujian hipotesis kedua menunjukkan Leadership Humility memiliki 
pengaruh terhadap Salesperson Creativity 

3. Dari hasil pengujian hipotesis ketiga menunjukkan Responsible Leadership 
memiliki pengaruh positif terhadap Knowledge Sharing 

4. Dari hasil pengujian hipotesis keempat menunjukkan Responsible Leadership tidak 
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Salesperson Creativity 

5. Dari hasil pengujian hipotesis kelima menunjukkan Knowledge Sharing memiliki 
pengaruh terhadap Salesperson Creativity 

6. Dari hasil pengujian hipotesis keenam menunjukkan Knowledge Sharing 
memediasi hubungan positif antara Leadership Humility terhadap Salesperson 
Creativity. 
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7. Dari hasil pengujian hipotesis keenam menunjukkan Knowledge Sharing 
memediasi hubungan positif antara Responsible Leadership terhadap Salesperson 
Creativity. 
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