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ABSTRACT

Involvement of sales manager as leader which is. proactive, credible and
effective is important matter to realize synergy in marketing organization. Good and
accepted behavioral sales manager by sales forces have positive implication to sales
force -performance, the mentioned it according to sales forces hoping through role
manager behavior in realizing trust in manager, sales force motivation, Job satisfaction
and sales force performance.

Rescarch executed by 8 companies of tidiness drinking water manufacturer
distributor in region marketing of Central Java & Special District of Yogyakarta with a
purpose to analysis the influence sales manager behavior relate with several construct
like trust in manager, sales force motivation and sales force job satisfaction do able to
influence sales force performance.

Rgsponders were involved this research amount 118 sales forces with modeling
and technique analysis Structural Equation Modeling (SEM) and AMOS 4.01 are used
to test 6 developed hypothesis. The result of examination indicate that 6 hypothesis

accepted.




ABSTRAK

Keterlibatan manajer penjualan sebagai pemimpin yang proaktif, kredibel dan
efektip merupakan hal penting untuk mewujudkan sinergi di organisasi pemasaran.
Perilaku Iﬁanajer penjualan yang baik dan diterima oleh para tenaga penjualan
berimplikasi positip pada performa tenaga penjualan, hal tersebut sesuai harapan para
tenaga penjualan melalui peran perilaku manajer dalam mewujudkan kepercayaan pada

manajer, motivasi tenaga penjualan, kepuasan kerja dan performa tenaga penjualan.

Penelitian dilaksanakan pada 8 perusahaan distributor pabrikan air minum
kemasan di wilayah pemasaran Jawa Tengah & DIY, dengan tujuan menganalisis
pengaruh perilaku manajer kaitannya dengan beberapa konstruk seperti kepercayaan
tenaga penjualan pada manajer, motivasi tenaga penjualan dan kepuasan kerja tenaga

penjualan apakah mampu mempengaruhi performa tenaga penjualan.

Responden yang terlibat dalam penelitian ini berjumlah 118 tenaga penjualan
dengan pemodelan dan teknik analisis Structural Equation Modeling (SEM) dan AMOS
4.01 yang digunakan untuk menguji 6 hipotesis yang dikembangkan, Hasil pengujian

menunjukkan bahwa 6 hipotesis tersebut diterima.
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Rich (1997) telah melakukan penelitian pada sejumlah perusahaan berbeda
di Amerika Serikat, dimana dari data sampel yang didapat : tenaga penjualan yang
rata-rata mempunyai hubungan dekat dengan manajer penjualan mereka,
disimpulkan bahwa masih ada perbedaan persepsi di antara para tenaga penjualan
terhadap peran perilaku manajer dalam mewujudkan performa penjualan.
Kesimpulan yang didapat bahwa peran perilaku manajér secara lang-sung
mempunyal pengaruh yang sangat kecil pada performa, kuat pada kepercayaan
tenaga penjualan pada manajer serta secara tak langsung lemah pada kepuasan kerja
tenaga penjualan dan performa tenaga penjualan.

Munculnya fenomena dari hasil penelitian tersebut, diduga belum
optimalnya peran perilaku manajer penjualan mereka pada masing-masing tenaga
penjualan. Hal tersebut scbagai akibat adanya beda / ketidakadilan perlakuan,
ketidaklancaran komunikasi serta konsistensi kepemimpinan manajer yang
cenderung berubah. Dengan demikian persepsi peran perilaku manajer penjualan
pada performa tenaga penjualan masth vanatif sehingga kurang optimal, padahal
perilaku manajer masih diyakini sebagai stimulant pada variabel-variabel yang
relevan, sehingga menjadi penting untuk diidentifikasi dan dikaji efektivitasnya.

Kesuksesan tenaga penjualan tidak lahir begitu saja tetapi perlu

pembentukan dan pengarahan manajer penjualan yang bertangan dingin serta




tempaan pengalaman. Gambaran seperti ini rupanya ada melalui praktek-praktek

pemasaran, dengan berbagai

perilaku para manajer sangat

yang penting dalam pembentu

pengalaman yang panjang schingga mengapa peran
penting. Para manajer pemasaran memainkan peran

kan tingkah laku dan sikap para tenaga penjualnya.

Para akademisi dibidang manajemen pemasaran telah menyajikan fakta -

fakta tentang studi kepemimpinan, utamanya berfokus pada studi-studi peran

perilaku para supervisor pemasaran yang berpengaruh siknifikan terhadap orientasi

pembelajaran dan performa. Orientasi pembelajaran pada supervisor yang dilakukan

para tenaga penjualan, mampu meningkatkan keinginan / motivasi yang kuat untuk

usaha perbaikan keahlian penjualan dan orientasi performa yang memfokuskan pada

ganjaran ekstrinsik yang bisa

sukses (Kohli, Shervani dan C

membentuk cita-cita tenaga penjualan dalam meraih

hallagalla, 1998, hal. 263-264).

Menurut Organ- (1977) adanya hubungan yang bersifat kausal antara

kepuasan kerja, sikap kerja dan performa yang masih diperdebatkan pada tingkat

individu tetapi dapat diterapkan pada tingkat organisasi. Kepuasan kerja dan sikap

kerja sebagai prediktor performa organisasi, dan bahwa meningkatnya kepuasan

kerja dan kesejahteraan dipo

kinerja (Ostroff 1992, hal.

individu / tenaga penjualan

sisikan sebagai hal yang utama dalam peningkatan

971). Dengan demikian usaha kajian pada tingkat

masih dianjurkan pada penelitian mendatang, agar

siknifikansi dan konsistensi pengaruh kepuasan kerja, sikap kerja terhadap performa

penjualan dapat dibuktikan.
Seorang manajer penj

harus proaktif membimbing

ualan sebagai pemimpin yang efektip dan kredibel

setiap tenaga penjualan secara positip melalul




perilakunya, seperti : kepemimpinan, komunikasi, dan keadilan dimana berpotensi
besar pada pencapaian performa tenaga penjualan.

Keberhasilan para manajer pemasaran melalui kerja, langkah demi langkah dengan
menerapkan  model-model  peran untuk para tenaga penjualan mestinya
menunjukkan generalisasi hasil yang optimal, tetapi dari para periset manajemen
perasaran masih mempunyai pendapat yang berbeda terhadap pengaruh peran
perilaku manajer ini.

Peran perilaku manajer penjualan yang sudah diteliti oleh Rich di atas pada
obyek penelitiannya belum menunjukkan konsistensi pengaruh terhadap kinerja
penjualan, padahal dari uraian para periset telah diduga kuat mempengaruhi tingkat
kepercayaan pada mangjer, tingkat kepuasan kerja dan motivasi kerja bawahan yang
pada akhimya akan berdampak positip pada performa tenaga penjualan,

Penelitian yang mempunyai cakupan lebih luas atau menyeluruh tentang
model perilaku manajer penjualan sangat dianjurkan, dimana masih merupakan
Sfurther research dan periu dikaji lebih lanjut baik melalui penambahan dimensi

maupun pengembangan konstruk yang relevan (Rich, 1997, hal. 326).

1.2  Perumusan Masalah Penelitian

Belum optimalnya pengaruh model perilaku manajer pada performa tenaga
penjualan menunjukkan ketidakefektifan fungsi manajer dalam usaha meningkatkan
kinerja penjualan (Rich, 1997).

Untuk mengatasi hal tersebut, model peran perilaku manajer harus mampu

mewujudkan implikasi optimal pada beberapa variabel yang mempunyai kaitan erat




dalam mewujudkan performa tenaga penjualan. Sesuai hasil penelitian para pakar
variabel-variabel yang masih diyakini kuat mempengaruhi performa tenaga
penjualan yaitu : kepercayaan tenaga penjualan pada manajer, kepuasan kerja
tenaga penjualan dan motivasi tenaga penjualan. Apabila peran perilaku manajer
yang diharapkan tenaga penjualan mampu memberikan rasa percaya, motivasi dan
kepuasan kerja bisa diprediksikan bahwa pengaruh perilaku manajer pada performa

tenaga penjualan semakin optimal dan efektif fungsi manajer tersebut.

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Meningkatkan performa tenaga penjualan melalui peningkatan peran
perilaku manajer penjualan dikaitkan . dengan penelitian-penelitian terdahulu
berimplikasi pada konstruk-konstruk performa tenaga penjualan, oleh karena itu
tujuan penelitian in1 dilakukan untuk :
% Menganalisis apakah perilaku manajer mampu meningkatkan
kepercayaan tenaga penjualan pada manajer penj ualan,
% Menganalisis apakah perilaku manajer penjualan berperan dalam
membangkitkan motivasi tenaga penjualan.
++ Menganalisis apakah kepercayaan tenaga penjualan pada manajer mampu
meningkatkan kepuasan kerja tenaga penjualan.
<+ Menganalisis apakah kepercayaan tenaga penjualan pada manajer mampu

meningkatkan performa tenaga penjualan.




“ Menganalisis apakah' motivasi tenaga penjualan mampu meningkatkan
performa tenaga pejualan.
* Menganalisis apakah kepuasan kerja tenaga penjualan mampu

meningkatkan performa tenaga penjualan.

1.3.2 Kegunaan Penelitian

Hasil penelitian yang jdiperoleh nantinya diharapkan bisa memberikan
sumbang sih untuk perbaikan manajemen pemasaran. Adapun kegunaan dari
penelitian int secara rinci adalah ;

1. Sebagai bahan masukan bagi praktisi pemasaran khususnya yaitu
manajer / supervisor penjualan agar lebth cohcern terhadap variabel-
variabel yang dominan / signifikan, guna mencapai performa tenaga
penjualan yang lebih baik.

2. Sebagai bahan kajian atau referensi untuk pengembangan ilmu
manajemen pemasaran khususnya melalut peningkatan peran manajer

penjualan.

1.4  Definisi-definisi Utama

Definisi dan istilah penting yang digunakan pada penelitian ini mengacu
pada pengertian yang lazim digunakan meskipun ada beberapa istilah dengan
pengertiannya yang perlu disesuaikan dengan kontek penelitian yang dimaksud.

Definisi beberapa konstruk / variiabcl yang dimaksud dijelaskan sebagai berikut :




Perilaku manajer penjualan adalah - tindakan untuk menyesuaikan
keadaan dimana manajer penjualan tersebut berada dalam sistim

organisasi pemasaran.

Kepercayaan tenaga penjualan pada manajer penjualan adalah
kepercayaan / keyakinan tenaga penjualan pada manajer atas segala
peran, kompetensi, dedikasi dan perhatian manajer untuk

memperjuangkan kemajuan tenaga penjualan dalam segala hal.

Motivasi tenaga penjualan adalah suatu dorongan yang dimiliki tenaga
penjualan untuk memulai gerakan dalam bertindak atau berperilaku

dalam cara-cara tertentu untuk memasarkan barang dagangannya.
Kepuasan kerja tenaga penjualan adalah suatu pernyataan yang
menyenangkan dari tenaga penjualan atas hasil dan kondisi kerjanya,
baik menurut individu itu sendiri maupun orang lain.

Performa tenaga penjualan adalah produktivitas penjualan/pencapaian

volume penjualan dari tenaga penjualan pada kurun tertentu.

Keterbatasan dan Asumsi-asumsi Penting

Keterbatasan dari penelitian ini adalah bahwa sample data yang terdiri dari

para tenaga penjualan / sales forces hanya di 8 (delapan) distributor pabrikan air

minum kemasan (Ades, Aguaria, Air Sosro, Aqua, Proqua, Total, Vica dan VIT) di

daerah pemasaran Jawa Tengah dan Daerah Istimewa Yogyakarta, dan diasumsikan

dapat mewakili para tenaga penjualan pada umumnya dimana mereka sudah mampu




mengukur bagaimana peran perilaku manajer penjualan seharusnya dapat

diaktualisasikan.

1.6 Outline Tesis

Penyusunan tesis tni terdiri dari beberapa bab, yang akan memaparkan hal-

hal sebagal berikut

* Bab [ mengulas tentang pendahuluan yang berisi latar belakang
penelittan, perumusan masalah penelitian, twjuan dan kegunaan
penelitian, definisi-definisi utama, keterbatasan dan asumsi penting,
oulline tesis, dan kesimpulan.

e Bab Il mengulas tentang telaah pustaka dan pengembangan model
penelitian yang berisi pendahuluan, telaah pustaka yang dikembangkan
dengan sub-sub bab yang mendukung justifikasi terhadap model dan
hipotesis, model dan hipotesis atau pertanyaan penelitian, definisi
operasional variabel dan kesimpulan.

e Bab III mengulas tentang metode penelitian yang berisi pendahuluan,
jenis dan sumber data, populasi dan sampel, metode pengumpulan data,
teknik analisis dan kesimpulan.

e Bab IV mengulas tentang analisis data yang berisi pendahuluan,
gambaran umum obyek penelitian dan data deskriptif, proses dan hasil
analisa/komputasi data, pengujian hipotesis atau pertanyaan penelitian

dan kesimpulan.




* Bab V mengulas tentang kesimpulan dan implikasi kebijakan yang berisi
pendahuluan, kesimpulan masing-masing hipotesis atau pertanyaan
penelitian, kesimpulan masalah penelitian, implikasi pada teori-teori
manajemen, implikasi pada kebijakan manajemen, keterbatasan penelitian
dan agenda penelitian mendatang ( further research ).

Dar1 uraian di atas, skema outline tesis dapat digambarkan seperti pada gambar 1.1
berikut ini.

Gambar 1.1
Outline Tesis

PENDAHULUAN
(BAB )
|
Y v
TELAAH PUSTAKA
DAN PENGEMBANGAN _
MODEL PENELITIAN METOD(II;:BE:\III')ELITMN
(BAB II)

Y

ANALISIS DATA
(BAB IV)

v

KESIMPULAN DAN IMPLIKAS| KEBIJAKAN
(BAB V)

Sumber : dikembangkan untuk tesis ini




1.7  Kesimpulan

Pada Bab | ini telah dipaparkan secara garis besar memuat pokok masalah
yang akan diteliti, bagaimana pemec-ahan sumber masalah dirumuskan, tujuan dan
kegunaan penelitian, definisi-definisi utama, keterbatasan dan asumsi penting telah
disampaikan pada sub-sub bab di atas. Atas dasar hal-hal vang telah disajikan, tesis
dapat dilanjutkan dengan uraian yang rinci dan mendalam pada bab-bab
selanjutnya.

Guna memperkuat justifikast masalah penelitian dan hipotesis yang
diajukan, perlu ditelaah sejumlah literatur pendukung, jurnal yang relevan dan

telaah kritis seperti diuratkan pada Bab II selanjutnya.




BAB I

TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN MODEL PENELITIAN

2.1 Pendahuluan

Secara umum definisi manajer adalah individu yang mencapai tujuannya
melalui kinerja orang-orang lain (kelompok orang / organisasi). Organisasi adalah
satuan sosial yang dikoordinasi secara sadar, yang tersusun dua orang atau lebih,
yang berfungsi atas dasar yang relatif terus-menerus atau jangka panjang untuk
mencapai suatu tujuan atau seperangkat tujuan bersama (Robbins, 1996). Melalui
perencanaan yang rmatang yang secara kontinyu disempurnakan yang mencakup
tujuan, menegakl;an strategi dan  mengembangkan rencana  untuk
mengkoordinasikan kegiatan serta monitoring / mengevaluasi kemajuan pada para
pelaku organisasi untuk mencapai keberhasilan.

Dalam kontek penelitian ini fungsi manajer penjualan sebagai pemim-pin
untuk memotivasi tenaga penjualan, mengarahkan vang ditunjang dengan unsur
keteladanan, memilih saluran-saluran komunikasi yang paling efektip, dan
memberikan solusi munculnya konflik atau permasalahan secara adil. Peranan
manajer yang demikian penting menjadi samber inspirasi bagt bawahannya, baik
ditinjau kinerja secara individu maupun perilaku yang bisa berimplikasi kepada
kemajuan bawahannya.

Manajer penjualan menjalankan tugas dan wewenangnya dengan penuh
keadilan antara penghargaan/ganjaran dan hukuman sesuai dengan yang diha-rapkan

akan mempengaruhi kinerja tenaga penjualan, hal tersebut sesuai dengan pendapat

10
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Bryman (1992) dalam Mackenzie dan Podsakoff (2001 pada hal. 116), pada kajian
Transaction Leadership Behaviors, dimana pelaksanaan punishment dan reward
secara bersama-sama merupakan positive feedback bagi manajer.

Dengan mencermati tugas dan wewenang manajer penjualan tentunya
pengaruh perilakunya harus mampu mewujudkan kepercayaan bawahan pada
dirinya, usaha untuk memotivasi, penciptaan kepuasan kerja dan kinerja tenaga
penjualan menjadi lebih batk.

Untuk memperoleh justifikasi teori, pendapat, penelitian terkait dan hipotesis
yang diajukan sehingga konsistensi antara sub-sub bab menjadi jelas, secara garis
besar bahasan telaah pustaka dan model penelitian yang akan diuraikan seperti

gambar 2.1 benkut.




_ Gambar 2.1

Urutan pembahasan dan uraian masaiah

12

2.1
Pendahuluan
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Sumber: dikembangkan untuk tesis ini
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2.2  Kepercayaan pada Manajer Penjualan (Trust in Sales Manager)

Secara baku percaya pada manajer dapat diartikan adanya keyakinan atas
kebenaran informasi dari atasan yang dirasakan oleh bawahan dimana semua hal
yang disampaikan lebih mengutamakan kejujuran.

Kepercayaan  didefinisikan sebagai satu sikap yang mengijinkan /
membolehkan seseorang berbuat atas namanya sendiri, hal ini dimungkinkan
hilangnya ketergantungan scbagai akibat dari perilaku spesifik dari orang lain
(Matthews dan Shimoff 1979 dalam Lagace 1991, hal. 50).

Adénya kepercayaan tenaga penjualan yang tumbuh mungkin bisa meningkatkan
keloyalan / kesetiaan kepada manajer. Secara umum seorang pimpinan tidak dapat
bekerja dengan efektip tanpa mengkondisikan iklim kepercayaan yang baik, dimana
kepercayaan sering disebut pelumasan yang dapat membuat penyesuaian menjadi
mungkin untuk kerja organisasi (Bennis dan Nanus 1985 dalam Rich 1997, hal 321).

Kepercayaan harus dibangun baik antara tenaga penjualan dengan manajer
penjualan maupun antara tenaga penjualan dengan pelanggan, yaitu melalui kata-
kata, tindakan dan keputusan, karena pada hakekatnya landasan dari hubungan
bisnis adalah kepercayaan itu sendiri. Jika kepercayaan telah diberikan pada
seseorang dan tidak mungkin untuk dikurangi atau dihilangkan, ini berarti seseorang
yang menerima kepercayaan dipersepsikan mempunyai peran positip.

Kepercayaan terhadap manajer dalam kontek penelitian ini didefinisikan
sebagai besamya kepercayaan / keyakinan tenaga penjualan kepada manajernya atas
segala peran, kompetesi, dedikasi dan perhatiannya dalam memperjuangkan

kemajuan tenaga penjualan dalam segala hal.
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Dewasa ini seseorang yang mempunyai kepercayaan kepada orang lain lebih
difokuskan pada bagaimana orang lain térsebut dalam : membuat keputusan-
keputusan, berperilaku yang senantiasa berpengaruh padanya, apakah orang yang
dipercaya tersebut mempertimbangkan sisi-sisi kepentingan, kesejahteraan dan
keselamatan orang lain.

Boss (1978) dalam Lagace (1991, hal. 55), telah melakukan studi tentang
kepercayaan dan manajemen, pemecahan masalah dengan memberikan kesan,
bahwa kepercayaan antara pimpinan dan bawahan merupakan rangkaian tak
terpisahkan dengan perilaku pimpinan itu sendiri. Oleh karena itu ada keterkaitan
yang erat antara kepercayaan pada manajer penjualan dengan perilaku manajer

penjualan tersebut.

2.3 Perilaku Manajer Penjualan (Sales Manager Behavior)

Pada dasarnya perilaku dapat diartikan sebagai tindakan yang menyesuaikan
tuntutan keadaan dimana individu tersebut berada dalam suatu sistim atau
lingkungan.

Perilaku manajer tidak jarang bertentangan dengan kepﬁbadiannya, kondisi seperti
ini dapat saja muncul sebagai akibat status yang disandangnya, pekerjaan dan
keadaan.

Tanpa ada kesadaran individu yang kuat, untuk merubah perilaku yang
kurang baik / terpuji akan berdampak kontra produktif pada lingkungan dimana
individu tersebut berada. Kondisi seperti ini cukup beralasan apabila individu

tersebut sebagai manajer penjualan, akan berpengaruh serius apabila perilakunya

e erar < e s mn b i w1 24 S ettt e e s e e o -
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tidak diterima atau direspbn secara positip oleh tenaga penjualan, sehingga
kinerjanya di bagian pemasaran dapat menurun.

Ada beberapa unsur penting vang termasuk didalam perilaku seperti yang
sudah diulas oleh Robbins (1996) dalam buku yang berjudul Perilaku Organisasi
yaitu : kepemimpinan, komunikasi dan keadilan.

Perilaku seorang atasan juga merupakan determinan/penentu utama dan kepuasan
bawahan, Robbins (1996, Jilid 1, hal. 182). Kepuasan kerja bawahan akan meningkat
bila penyelia bersifat ramah, dapat dipahami, menawarkan penghargaan untuk

kinerja yang baik, mendengarkan pendapat karyawan dan menunjukkan minat

pribadi, ketulusan hati dan kesetiaan pada karyawan.

2.3.1 Kepemimpinan (Leadership)

Secara definitif, istilah kepemimpinan diartikan banyak ragam oleh para
pakar, sebanyak kalau kita mengulas / membicarakan tentang konsep kepemim-
pinan itu  sendiri, sehingga belum ada kata sepakat diantara mereka. Kepemim-
pinan mencakup suatu proses pengaruh dari seorang pemimpin terhadap para
pengikutnya / bawahannya dalam mencapai suatu tujuan. Bagaimana seorang
pimpinan secara pribadi dan aktif berpengarub untuk pencapaian tujuan ?

Jadi definisi kepemimpinan sebagai kemampuan untuk mempengaruhi suatu
kelompok ke arah tercapainya tujuan.

Ada 6 (enam) ciri yang dimiliki oleh seorang pemimpin yaitu : ambisi dan
energi, hasrat untuk memimpin, kejujuran dan integritas, percaya diri, kecerdasan

dan pengetahuan yang relevan dengan pekerjaannya. Disamping itu pemimpin




16

mempunyai sifat pemantauan diri yang tinggi (self correction), sangat luas dalam
menyesuaikan perilakunya pada setiap kondisi.

Kepemimpinan yang bergaya otokratis akan bersifat memaksa dan seringkali
menggunakan ancaman dalam mempengaruhi bawahannya untuk melaksanakan
perintah dari pemimpin yang bersangkutan.

Pemimpin yang bergaya partisipatif akan melibatkan bawahan dalam proses
pengambilan keputusan, sedangkan pendekatan kendali bebas dimana pemimpin
ingin bergabung  dalam kelofnpok dan melakukan apa yang ingin dilakukan
kelompok tersebut.

Tyagi (1985) dalam Lagace (1991, hal. 50), telah melakukan studi mengenai
perilaku kepemimpinan para manajer penjualan dan telah menemukan satu .konstruk
yang mempengaruhi motivasi kerja dan produktivitas pada kepercayaan pemimpin.

Bryman (1992) dalam Mackenzie, Podsakoff dan Rich (2001 hal. 116)
menyatakan bahwa perilaku-perilaku kepemimpinan digolongkan menjadi dua yakni
bersifat transaksional (7ramsactional Leadership Behaviors) dan transformasional
(Transformational Leadership Behaviors). Dimana perilaku kepemimpinan yang
bersifat transaksional yang bertolak pada dua hal yaitu punishment (hukuman) dan
reward (penghargaan), sedangkan kepemimpinan yang bersifat transformasional
berorientasi pada kejelian dalam memandang masa depan, dimana pemimpin terlibat
dalam pembentukan nilai-nilai, tujuan-tujuan, aspirasi, sikap dan percaya kesuksesan
pada tujuan bersama.

House dan Shamir (1993) berpendapat bahwa seorang pemimpin harus bisa

menimbulkan suatu kesan kepada bawahannya melalut sifat-sifat kepercayaan,
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perilaku yang baik dan mempunyai legitimasi untuk dikembangkan, yaitu
memimpin melalui keteladanan yang konsisten dalam mencapai sasaran organisasi.
Manajer penjualan yang sukses adalah pemimpin yang bisa meyakinkan
bawahannya untuk mengorbankan tujuan pribadi demi kelompok / tim.

Oleh karena itu, manajer penjualan harus menyadari model kepe-
mimpinannya sehingga sesuai dan diterima oleh tenaga ﬁenjualan, sehingga akan
berdampak positip terhadap kepercayaan pada manajernya dan semakin mudah

dalam pencapaian target tujuan penjualan.

2.3.2 Komunikasi (Communication)

Komunikasi yang baik antara atasan dan bawahan dalam suatu organisasi
harus dibina secara lebih baik dan efektif untuk mentransfer makna yang terkandung
pada strategi dan kontrak, yang semua itu harus dipahami oleh seluruh bawahannya.
Bagaimanapun hebatnya suatu gagasan tidak akan berguna sebelum diteruskan dan
dipahami orang lain, schingga perlu wahana yang cocok untuk penyampaiannya bisa
secara formal maupun informal. Dengan suatu prinsip bahwa persepsi bawahan /
sales force sesuai dengan apa yang diharapkan oleh atasan / sales manager.

Untuk mewujudkan hubungan yang baik dan efektif antara atasan dan
bawahan dapat ditempuh jalur komunikasi yang cocok seperti misalnya berbicara
empat mata, rapat, teléphone, facsimile, e-mail, surat, memo ataupun bentuk
pertemuan non formal dan lain-lain.

Robbins (1996, jilid 10, hal. 5), komunikasi mempunyai 4 (empat) fungsi utama
yaitu pengendalian (kontrol, pengawasan), motivasi, pengungkapan emosional dan

informasi.
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Busch (1980) dalam Rosemary R. Lagace (1991), hal.50, berkeyakinan bahwa rasa
saling percaya antara manajer dengan tenaga penjualan adalah sangat penting untuk
dikembangkan menjadi komunikasi terbuka antar keduanya.

Komunikasi berfungsi sebagai kendali terhadap perilaku bawahannya,
sehingga patuh terhadap atasan yang mempunyai hirarki wewenang dan garis
panduan formal, disamping mengakomodasikan adanya keluhan dari bawahan
terhadap tugas-tugas vang diberikan, adanya kebijakan perusahaan dan lain-lain.
Komunikasi membantu mengembangkan motivasi dengan menjelaskan pada
bawahan apa yang harus dikerjakan, bagaimana bekerja lebih baik dan apa yang
dapat diKerjakan seandainya performa kerja masih dibawah standar saat in1.
Komunikasi sebagai wahana pengungkapan perasaan emosional terhadap munculnya
kekecewaan, rasa puas dan pemahaman kebutuhan sosial.

Fungsi terakhir komunikasi adalah untuk mempermudah pengambilan keputusan
setelah menerima informasi lengkap / komprehensif yang dibutuhkan sebagai bahan
pertimbangan, mengenali dan memiliki pikiran -pikiran alternatif.

Dengan memperhatikan arti komunikasi ditinjau dari makna dan tujuan, pada
akhimya kualitas komunikasi antara atasan dan bawahan mestinya mempunyai
kemampuan yang secara siknifikan berpengaruh terbadap kepercayaan bawahan

terhadap atasan guna mewujudkan tingkat kepuasan kerja.
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2.3.3 Keadilan (Fairness)

Keadilan vyang diberikan manajer penjualan kepada tenaga penjualan
menyangkut kebijakan yang bersifat otonomi dan bukan kebijakan yang sudah
distandarkan oleh perusahaan. Rasa keadilan yang diberikan dapat dirasakan
bawahan tanpa terpengaruh adanya “pilih kasih / diskriminasi” yang menyangkut
berbagai hal termasuk : usulan gaji, kompensasi, promosi, tindakan administratif,
tempat dam fasilitas kerja, tanggung jawab dan kebebasan ruang gerak dalam
menjalankan tugas.

Ketidakadilan terjadi ketika individu dalam organisasi merasakan bahwa
perbandingan yang dihasilkannya dengan masukan / input tidak sama, bila hal
tersebut dibandingkan dengan referensi orang lain misalnya dengan seorang
koleganya sendiri (Adams 1965 dalam Dubinsky dkk. 1993, hal. 5).

Keadilan secara organisatoris mempunyat pengaruh yang siknifikan terhadap
juru jual di jepang, seperti kepuasan kerja, komitmen organisasi, motivasi dan
kinerja (Dubinsky, Kotabe, Lim; 1993; halaman 5).

Tuntutan terhadap diberlakukannya keadilan tanpa memandang siapa tetapi
apa yang telah diperbuat untuk perusahaan dengan mempertimbangkan secara
proporsional merupakan hal yang didambakan oleh setiap tenaga penjualan.

Ada tiga dimensi bentuk keadilan organisasi yang meliputi peraturan,
kesetaraan keadilan pada seluruh pekerja seperti halnya promosi dan kenaikan gaj
serta  administrasi, dimana ketiga hal tersebut dapat diberikan dengan penuh
keadilan oleh supervisor yang adil yang perilakunya diterima secara umum di

tempat kerja.
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Dari uraian di atas dapat ditarik suatu hubungan yang logis bahwa adanya
kaitan yang erat antara perilaku manajer penjualan akan dapat mempengaruhi tingkat
kepercayaan tenaga penjualan pada manajer tersebut, oleh karena itu hipotesis |

vang diajukan adalah :

H1: Semakin baik perilaku manajer penjualan semakin meningkatkan
kepercayaan tenaga penjualan pada manajer penjualan

2.4  Motivasi Tenaga Penjualan (Salesforce Motivation)

Motivasi adalah suatu dorongan untuk memulai gerakan, yang membuat
orang bertindak atau berperilaku dalam cara-cara tertentu. Pada pengertian yang
umum, motivasi bisa diartikan keinginan yang kuat diwujudkan pada perubahan
sikap kerja untuk mencapai hasil optimal. Ada 3 kunci utama motivasi dalam
perilaku organisasi yaitu kemampuan untuk berusaha, pencapaian tujuan organisasi
dan pemenuhan kebutuhan pribadi individu organisasi.

Banyak manajer yang mempunyai pengertian salah dengan berasumsi
bahwa motivasi sama dengan insentif, sehingga seringkali program insentif tidak
mencapai sasaran. Mereka lupa bahwa pegawai memerlukan tugas yang menantang
dan harus merasa bahwa pegawai adalah bagian penting dari seluruh proses kegiatan
perusahaan. Cara manajer memberikan motivasi melalui pendelegasian efektif bisa
meningkatkan efektivitas manajemen, membantu tenaga penjualan menyadari
potensi dan komitmennya, serta memberikan kebebasan terkendali untuk
menemukan cara-cara baru untuk meningkatkan performa penjualan. Manajer yang
telah berhasil memotivasi bawahan yang didalamnya termasuk kisaran tanggung

jawab yang luas, tantangan, dampak positif pada organisasi, pengakuan,
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kompensasi, hubungan baik antara atasan dan bawahan, kebebasan berinovast, bebas

mengatur

dirinya sendiri, langkah maju organisasi, kualitas organisasi dan

pekerjanya, serta masa depan baik untuk organisasi dan individu merupakan bukti

bahwa perilaku manajer benar-benar efektif.

Hasil studi komparatif yang dilakukan oleh Jurkiewicz, Massey Jr. dan

Brown (1998), ada 15 motivator yang diharap oleh para pekerja di sektor swasta

yaitu :

Ias

wos W

10.

11.

12.
13.

14.

15.

Upah yang tinggi (high salary).

Latihan kepemimpinan (change to exercise leadership).

Peluang untuk maju (opportunity for advancement).

Stabil dan terjamin dimasa depan (a stable & secure at future).
Diikutsertakan dalam membuat keputusan-keputusan penting
{change to make a contribution to importance decision).

Bekerja dengan kemampuan khusus yang dimiliki (change to use my
special ability).

Mempunyai manfaat sosial (change to benefit society).

Bekerja menjadi bagian dari tim (working as part of a team).
Mempelajari hal-hal yang baru (change fo learn new things).

Gengsi / martabat tinggi dan sosial status (high prestige & social
statues).

Bebas dari tekanan pada saat bekerja ataupun disaat senggang
(freedom from pressure to conform both on and off the job).

Variasi dalam tugas-tugas kerja (variety in work assignments).
Teman-teman kerja yang ramah dan baik (friendly and congenital
associates).

Kepuasan melaksanakan aktivitas-aktivitas disaat waktu senggangnya
(change to engage in satisfying leisure activities).

Bebas dari pengawasan (freedom from supervision).
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Untuk menumbuhkan motivasi pada bawahan dapat ditempuh melalui
berbagai cara, salah satu cara yaitu atasan memberikan kebebasan terkendali kepada
bawahan untuk memilith metode kerja sesual konsistensi keandalan vang dimiliki,
situasi kerja, konsep kerja yang diyakininya agar lebih efektip dalam pencapaian
performa, seperti pada kutipan berikut :

Individuals will be motivated to perform on a task or job in a manner with is consistent

with the self-imagc with which they approach the task or job situation. That is, to extent

that their self-concept concerning the job or task situation requires effective performance

in order 1o result in “consisient™ cognilions, then, to that extent, they will be motivated 10

engage in elfective performance (Korman 1970, dalam Richard P. Bagozzi 1980, hal 67).

Dari uraian sub-sub bab di atas ada hubungan yang cukup jelas bahwa peran
perilaku manajer penjualan yang diterima / direspon positif oleh tenaga penjualan

dapat menumbuhkan motivasi yang kuat dalam usaha untuk melaksanakan tugas-

tugasnya. Oleh karena itu hipotesis 2 yang diajukan adalah sebagai berikut :

H2 : Semakin baik perilaku manajer penjualan semakin meningkatkan
motivasi tenaga penjualan

2.5  Kepuasan Kerja Tenaga Penjualan (Sales force Job Satisfaction)
Kepuasan kerja adalah suatu pernyataan yang menyenangkan dari individu
atas hasil kerjanya, baik menurut penilaian individu itu sendiri maupun orang lain
dan yang terpenting manajer sebagai atasannya. Biasanya hasil yang dicapai
minimal sama dengan apa yang diharapkan, disamping itu dari hasil kerjanya
berimplikasi positip dalam upaya untuk pemenuhan kebutuhan hidup individu

tersebut.
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Manajer penjualan mempunyai tugas dan tanggung jawab yang mana
mempunyal suatu pengaruh yang sangat besar pada tenaga penjualan seperti :
evaluasi kinerja, promosi, peningkatan hak / kuasa, areal penugasan, pendidikan /
pelatihan , membeni bimbingan / penlﬁjuk, dan lain-Jain.

Para tenaga penjualan umumnya akan lebih terpuaskan dengan pekerjaannya,
bilamana mereka mendapatkan seorang manajer penjualan yang jujur, kompeten,
bisa diandalkan sehingga dapat dipercaya, Rich (1997, hal. 322).

Menurut teori kepuasan kerja pada hakekatnya munculnya ketidakpuasan
karena adanya kesenjangan antara harapan dan kebutuhan tenaga penjualan yang
sangat beragam dengan terbatasnya alat pemuas yang dimiliki atau diberikan oleh
manajemen perusahaan. Kepuasan kerja tenaga pemjualan akan dirasakan apabila
sebagian besar keinginan yang diharapkan dipenuhi / terakomodasi oleh manajemen
perusahaan melalui kebijakan manajernya.

.Beititik tolak pada hal tersebut akan timbul dua kepentingan yang bisa samna dan
atau berbeda antara karyawan dan manajemen perusabaan. Oleh karena itu dengan
memperbesar daerah intersection kepentingan antara perusahaan dan karyawan
merupakan jaminan terciptanya kepuasan kerja karyawan.

Secara umum jenis kebutuhan manusia yang dimaksud di atas akan diubah
oleh pekerja menjadi keinginan-keinginan tertentu dalam organisasi. Kita telah tahu
bahwa batasan kebutuhan manusia merupakan hal yang rumit, begitu pula dengan

keinginan pekerja terhadap perusahaan sehingga perlu untuk diakomodasi.
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Menurut Flippo (1997), keinginan-keinginan yang khusus yang bisa

memuaskan pekerja secara umum dapat dirinci sebagai berikut

1.

R

10.

Upah, merupakan salah satu alat permuas kebutuhan fisiologis,
keterjaminan dan egoistik.

Keterjaminan pekertjaan (security of job).

Teman-teman sekerja yang menyenangkan (congenial associated).
Penghargaan atas keberhasilan pekerjaan yang dilakukan (credit for the
work done).

Pekerjaan yang berarti (a meaningful job).

Kesempatan untuk maju (oppurtunity to advance).

Kondisi kerja yang aman, nyaman dan menarik.

Kepemimpinan yang mampu dan adil (competent and fair leadership).
Perintah dan pengarahan yang masuk akal (reasonable in orders and
directions).

Organisasi yang relevan dari segi sosial (a sosially relevant

organization).

Maslow (1994) mengemukakan bahwa pada dasarnya manusia mempunyai

kebutuhan yang bertingkat, dengan urutan prioritas sebagai berikut : (1) Kebutuhan

fisik, (2) Kebutuhan akan rasa aman, (3) Kebutuhan sosial,

(4) Kebutuhan akan penghargaan, dan (5) Kebutuhan untuk mewujudkan jati diri /

aktualisasi.

Driscoll (1978) dalam Lagace (1991), hal. 50, telah menyimpulkan datam

studinya pengaruh kepercayaan pemimpin pada kepuasan dan pengambilan

keputusan, bahwa kepercayaan secara siknifikan hanya dipergunakan sebagai alat

penentu seluruh sikap-sikap kepuasan. Dari uraian di atas, tercapainya job

satisfaction | kepuasan kerja tenaga penjualan terkait dengan seberapa besar
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kontinyuitas kepercayaan pada manéjer yang diantisipasi oleh manajer penjualan
dalam rangka pemenuhan variabel - variabel kebutuhan tenaga penjualan.

Integritas (ketulusan hati} dan loyalitas (kesetiaan) dalam bekerja bisa diwujudkan
oleh tenaga penjualan sebagai akibat konsistensi perilaku manajer yang terjadi. Hal
tersebut dimungkinkan apabila ketiga dimensi perilaku manajer penjualan yang telah
disebut di atas (kepemimpinan, komunikasi dan 'keadilan) terealisir melalui
kepercayaan pada manajer penjualan, sehingga tenaga penjualan merasa puas atas

peran perilaku atasan. Oleh karena itu hipotesis 3 yang diajukan :

H3: Semakin kuat kepercayaan tenaga penjualan pada manajer penjual-
an semakin meningkatkan kepuasan kerja tenaga penjualan

2.6  Performa Tenaga Penjualan (Sales force Performance)

Brown dan Peterson (1993) mendefinisikan sales performance secara umum
diartikan sebagai produktivitas penjualan atau pencapaian volume penjualan dari
tenaga penjualan.

Kinerja / performa penjualan diukur berapa jumlah volume / unit tefjual yang
berhasil dibukukan, yang bisa dicapai berdasarkan pertumbuhan jumlah outler / agen
dan toko penjual serta pertumbuhan penjualan dari masing-masing outlef tersebut
dalam kurun waktu tertentu. Sasaran akhir yang nantinya diperoleh adalah berapa
jumlah uang yang dapat disctorkan ke perusahaan, apakah dari kurun waktu
tersebut meningkat, tetap atau bahkan menurun. Dengan satuan rupiah ada
kekawatiran bahwa omzet bisa jadi karena disebabkan tingginya harga pokok

penjualan sebagai akibat inflasi pada bahan baku ataupun tingginya gain /
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keuntungan yang ditetapkan. Walau bagaimanapun tugas pokok dari tenaga
penjualan yang utama adalah meningkatkan volume penjualan, karena ukuran ni
adalah merupakan barometer keberhasilannya. Adanya kuahtas hubungan antara
manajer penjualan dengan para tenaga penjualan yang berimplikasi pada tumbuhnya
kepercayaan, dan motivasi yang dibangun di organisasi pemasaran bisa membuahan
hasil yang baik untuk perusahaan maupun stakeholders.

Banyak literatur bidang pemasaran yang memfokuskan kajian pada tbpik
performa telah dihasilkan oleh para periset. Berbagai varabel yang berpengaruh
pada performa penjualan telah diteliti, baik yang berpengaruh secara langsung
maupun tidak langsung pada performa. Variabel-variabel terdiri diantaranya :
motivasi, bakat / kecerdasan tenaga penjualan, peran tekanan, kepuasan kerja,

komitmen dan keterlibatan pemimpin (Churchill dkk. 1985; Comer dan Dubinsky

1985 dalam Skinner 2000, hal 37). Sedangkan dari studi Rich (1997) menyimpulkan

bahwa kepercayaan tenaga penjualan pada manajer berpengaruh positip pada

performa tenaga penjualan, oleh karena itu hipotesis 4 yang diajukan adalah :

H4: Semakin kuat kepercayaan tenaga penjualan pada manajer penjual-
an semakin meningkatkan performa tenaga penjualan manajer

'7 Melalui perilaku keteladan manajer penjualan dengan berbagai aspeknya
seperti  tanggung gugat terhadap performa penjualan, atensi yang baik, demo-
kratis, pengarahan, advisory terhadap para tenaga penjualan akan membuat
organisasi pemasaran menjadi s;ol_id, sehingga cukup beralasan bahwa organisasi

pemasaran ini menjadi jantung dari suatu perusahaan.
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Kebutuhan tenaga penjualan dari waktu ke waktu terus mengalami
peningkatan, sejalan dengan itu baik standar kepuasan kerja dan motivasi ketja juga
meningkat, hal tersebut bisa mendorong pencapaian kinerja penjualan yang
memadai.

Dengan termotivasi kerja tenaga penjualan untuk mencapai target penjualan, melalui
independensi operasi dalam usaha mendapatkan pelanggan-pelanggan baru,
kebebasan berkreasi melalui kecerdasannya dalam operasi pasar dan meningkatnya
etos kerja yang dimiliki, adanya kaitan yang kuat seperti ini maka hipotesis 5 yang

diajukan adalah :

Hs: Semakin kuat motivasi tenaga penjualan semakin meningkatkan
performa tenaga penjualan

Kepuasan kerja tenaga penjualan tercapai bila dia mampu memenuhi target
penjualan, tercapainya rasa puas terhadap profesinya sendiri dan peran manajer yang
memadai untuk kemajuan tenaga penjualan.

Menurut hasil studi Bagozzi (1980), hal. 70, masih menunjukkan hasil yang
berubah-ubah hubungan antara kepuasan kerja dengan performa, meskipun menurut
individu yang berbeda hubungan ini mempunyai fungsi yang penting. Adanya
hubungan antara kepuasan kerja tenaga penjualan dan performa penjualan masih

kuat diduga menghasilkan hipotesis 6 berikut :

Hé6 : Semakin besar kepuasan kerja tenaga penjualan semakin mening-

katkan performa tenaga penjualan
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2.7  Penelitian Terdahulu

Studi Rich (1997), menyimpulkan bahwa model peran perilaku manajer
penjualan mempunyai pengaruh siknifikan pada kepercayaan tenaga penjualan
terhadap manajer, sebaliknya kepercayaan tenaga penjualan mempunyai pengaruh
langsung pada kepuasan kerja dan performa. Model penelitian yang diperkenalkan

oleh Rich seperti gambar 2.2. berikut.

Gambar 2.2

Model Rich 1997

Qverall

Performance

Role
Modeling

Manager

Job
Satisfaction

Dari hasil penelitian tersebut yang dilakukan pada sepuluh perusahaan di
Amerika Serikat dengan berbagai bidang usaha industri berbeda, yaitu industri obat-
obatan, jasa penggéjian, riset pasar, suku cadang otomotif dan industri barang-
barang konsumsi, menyimpulkan bahwa model perilaku percontohan / keteladanan
mempunyai pengaruh yang siknifikan terhadap kepercayaan pada manajer. Begitu

pula kepercayaan pada manajer berpengaruh pada kepuasan kerja dan pada
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keseluruhan performa. Sedangkan peran model perilaku manajer secara langsung

tidak berpengaruh siknifikan terhadap keseluruhan performa. Meskipun kajian ini

"dilakukan pada tenaga penjualan yang mempunyai hubungan dekat dengan masing-

masing manajer penjualan, dengan melibatkan 224 responden.

Dari studi Kohli dkk (1998), menyimpulkan bahwa perilaku pengawasan
oleh manajer penjualan mempunyai pengaruh yang siknifikan pada orientasi
pembelajaran dan orientasi performa sebagai bentuk motivasi dalam mencapai
performa tenaga penjualan. Data diolah dari 270 responden di dua perusahaan yang
termasuk dalam Fortune 500 yang bergerak pada pemasaran barang-barang industri,

bahwa hipotesis yang diajukan seperti pada gambar 2.3. berikut terbukti.

Gambar 2.3
Model Kohli, Shervani dan Challagalla 1998

Supervisory Salespeople Consequence
Orientation Goal

End
Orientation ,

Leaming
Ordentation & .

Activity

Orientation Performance

\

Performance
Qrientation

)

Capability
Orientation
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Dari uraian sub-sub bab di atas, model kerangka penelitian teoritis yang bisa
dikembangkan untuk penelitian ini dapat dikemukakan seperti pada uraian sub bab

2.8 benkut,

2.8 Kerangka Pemikiran Teoritis dan Pengembangan Model Penelitian
Dari hasil pembahasan / telaah pustaka dan hasil simpulan penelitian-
penelitian terdahulu dapat diajukan beberapa variabel laten / konstruk yang meliputi
perilaku manajer penjualan, kepercayaan tenaga kerja pada manajer penjualan,
kepuasan kerja tenaga penjualan, motivasi kerja tenaga penjualan serta performa
tenaga penjualan. Hubungan logis yang sudah dikembangkan dapat dilihat pada

gambar 2.4 Kerangka Pemikiran Teoritis berikut.

Gambar 2.4
KERANGKA PEMIKIRAN TEORITIS

PENGARUH PERILAKU MANAJER PENJUALAN
PADA PERFORMA PENJUALAN MENURUT
PERSEPS| TENAGA PENJUALAN

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini
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Keterangan :

PMP
KTPM
MTP
KKTP
PTP

2.9

2.9.1

Perilaku Manajer Penjualan

Kepercayaan Tenaga Penjualan pada Manajer
= Motivasi Tenaga Penjualan

= Kepuasan Kerja Tenaga Penjualan

Performa Tenaga Penjualan

o

li

Hipotesis dan Definisi Operasional Variabel
Hipotesis

Dari hubungan konstruk-konstruk di atas, maka hipotesis yang dikem-

bangkan untuk penelitian ini adalah :

Hil

H2 :

H3 :

H4 :

HS5

H6 :

Semakin baik perilaku manajer penjualan semakin meningkatkan kepercayaan
tenaga penjualan pada manajer penjualan,

Semakin baik perilaku manajer penjualan sernakin meningkatkan mc;’tivasi tenaga
penjualan.

Seﬁahn kuat kepercayaan tenaga penjualan pada manajer penjualan semakin
meningkatkan kepuasan kerja tenaga penjualan.

Semakin kuat kepercayaan tenaga penjualan pada manajer penjualan semakin
meningkatkan performa tenaga penjualan.

Semakin kuat motivasi tenaga penjualan semakin meningkatkan performa tenaga
penjualan.

Semakin besar kepuasan kerja tenaga penjualan semakin meningkatkan

performa tenaga penjualan.




2.9.2 Definisi Operasional Variabel

Pada kontek penelitian ini, variabel-variabel dioperasikan untuk mengukur

pengaruhnya pada variabel lainnya yang terkait seperti pada tabel 2.1 berikut :

Tabel 2.1
Definisi Operasional

Variahel

Definisi Qperasional

Skala Pengukuran

Perilaku Manajer Penjualan
{PMP)

Perilaku  manajer | penjualan
dengan tiga  indikator
substansial:
komunikasi dan kead:jlan

kepeﬁﬁ mpinan,

Sepuluh poin skala pada
tiga item indikator untuk
mengukur pengarch PMP

pada KTPM dan MTP.

Kepercayaan TenagaPenjualan
pada ManajerPenjualan
(KTPM)

Kepercayaan tenaga, penjualan

pada manajer | penjualan
dengan tiga indikator
substansiak: integritas,
loyalitas dan percaya:

Sepuluh poin skala pada
tiga item indikator untuk
fnenguktIr pengaruh KTPM
pada KKTP dan PTP

Motivasi Tenaga Penjualan
{MTP)

Motivasi tenaga  penjualan
dengan tign . indikator
substansial: etos  kera,
kreativitas & inovasi dan

independensi.

Sepuluh poin skala pada
tiga item untuk mengukur

MTP pada PTP.

Kepuasan Kerja Tenaga
Penjualan
(KKTP)

Kepuasan kerja,  tenaga
penjualan  yang ‘digunakan
tenaga penjualan déngan tiga
indikator substansial
kepuasan  pada | manajer,
kepuasan sukses kerja dan

kepuasan profesi.

Sepuluh poin skala pada
tiga item indikator untuk
mengukur pengaruh KKTP
pada PTP.

Performa Tenaga Penjualan
(PTP)

Performa tenaga penjualan
dengan tiga  indikator
substansial; volume penjualan,
pertumbuhan outlét dan
pertumbuhan penju#lan.

Sepuluh poin skala pada
tiga item indikator untuk

mengukur PTP.

Sumber: dari berbagai penelitian dikembangkan untuk tesis ini
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210 Kesimpulan

Ada lima konstruk yang berhasil dikembangkan pada penelitian in1 yaitu
perilaku manajer penjualan, kepercayaap tenaga penjualan pada manajer penjualan,
motivasi tenaga penjualan, kepuasan kerja tenaga penjualan dan performa tenaga

penjualan, dengan 6 hipotesis yang perlu diuji selanjutnya.




BAB III

METODE PENELITIAN

3.1 Pendahuluan

Setelah diulas substansinya, penelitian yang ielibatkan beberapa vartabel
dan indikator dari rencana penelitian ini, dari Bab II di atas telah memben
gambaran Khusus bagaimana langkah-langkah penelitian dimulai dan hasil akhir
distmpulkan. Secara garis besar pada Bab III ini dibahas metode penelitian yang
akan digunakan dengan urutan sesuai gambar 3.1 berikut ini :

Gambar 3.1
Urutan Pembahasan Metode Penelitian

3.1
Pendahuluan I
33 l 3.2
Jenis dan Sumber Data Desain Penelitian
3.4 3.5
Populasi dan Sampel Metode Penqumpulan Data
3.6
Teknik Analisis
3.7
Kesimpulan

Sumber : dikembangkan untuk tesis ini

34
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3.2 Desain Penelitian

Ada 3 type desain peneliian untuk bisis yang dikemukakan oleh
Zikmund (1994), yang terdiri dari penelitian eksplanatori, deskriptif dan kausal.
Penelitian eksplanatori untuk mengolah dari hasil penelitian terdahulu, membantu
merumuskan masalah dan mengidentifikasi untuk penelitian lanjutan.
Penelitian deskriptif digunakan untuk menjelaskan analisa permasalahan,
pemahaman pada teori dan hasil penelitian yang lalu, selanjutnya mengungkapkan
hipotesis yang akan diuji.
Penelitian kausal digunakan untuk mengembangkan model penelitian yang
digunakan untuk pengujian hipotesis, sehingga diharapkan mampu menjelaskan
hubungan antar Il;/ariébel, dan mempunyai implikasi positif terhadap kasus secara
umum. Jadi untuk desain penelitian ini akan digunakan ketiganya dengan fokus

sesuai kontek bahasan.

3.3  Jenis dan Sumber Data
3.3.1 Data Primer

Data ini merupakan data yang dikumpulkan secara langsung dari sumber
data / sampel yang mempunyai kaitan langsung dengan masalah yang diteliti
(Cooper & Emory, 1995). Metode yang dilakukan dengan memberkan daftar
pertanyaan / kuisioner kepada para responden / obyek penelitian .

*) Daftar pertanyaan /quisioner ada pada lampiran
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3.3.2 Sumber Data

Dalam penelitian i, data diternma dan para responden yaitu berupa daftar
kuisioner yang telah di isi oleh sales forces / para tenaga penjual pabrikan air
minum dalam kemasan dari berbagai merek dagang vaitu : Ades, Aguaria, Air
Sosro, Aqua, Proqua, total, Vica dan VIT untuk daerah pemasaran di Jawa Tengah

dan DIY.

3.4  Populasi dan Sampel
Tenaga penjualan adalah karyawan tetap perusahaan dengan masa kerja

minimal dua tahun pada perusahaan distributor pabrikan yang diambil sampelnya.

34.1 Populasi

Populasi adalah keseluruban dari obyek penelitian yang mempunyai
kualitas, dan ciri-ciri yang ditetapkan yang minimal mempunyai satu persarmaan
karakteristik ( Cooper & Emory, 1995). Popuilasi dalam kontek penelitian ini
seluruh tenaga penjualan pabrikan air minum kemasan, di daerah pemasaran Jawa

Tengah dan DIY.

3.4.2 Sampel

Sample adalah sebagian dari populasi yang digunakan untuk keperluan
penelitian, dimana sampel dipastikan ﬁewakili kondisi yang sebenarnya dari
populasi. Ada beberapa pertimbangan mengapa sampel diperlukan, atas

pertimbangan waktu, biaya dan keterbatasan lainnya.
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Jumlah sampel yang dibutuhkan untuk pengolahan data menurut Rao

(1996) dirumuskan sebagai berikut :

N
n =
1 + N (moei2
Keterangan :
N = Populasi
n = Jumlah sampel

(moe) = Margin of error max, yaitu  tingkat kesalahan yang masih dapat

ditoleranst

Berdasarkan data informasi yang dikeluarkan dari masing-masing kantor
pemasaran bahwa jumlah tenaga penjualan pabrikan air minum kemasan yang ada
di Jawa Tengah dan DIY berjumiah 167 orang yang tergabung dalam perusahaan-
perusahaan Ades, Aguaria, Air Sosto, Aqua, Proqua, total, Vica dan VIT,
sedangkan untuk merk yang belum terkenal yang pada dua tahun terakhir cukup
menjamur jumlahnya tidak disurvai untuk bahan kajian. Dengan menggunakan

jumlah populasi N=167, margin of error 5%, maka jumiah sample n adalah :

167
1 + 167 (5%}

n =

= 1178
118

~

Kecukupan jumlah sampel yang disediakan untuk pengolahan data dengan metode
analisis SEM minimum 100 sampel. (Hair et.a/, 1995), dengan demikian sejumlah
118 sampel memadai untuk dilakukan pengujian. Dengan ketentuan responden

sebagai berikut :
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1. Responden adalah pegawai tetap di perusahaan minimal dua tahun

(masa kerja).

!\.)

Responden berada di bawah pembinaan langsung manajer pemasaran
atau supervisor pemasaran sebagai penilai langsung kinerja mereka.

Responden mempunyai fasilitas armada operasional penjualan.

L2

Dengan kriteria seperti di atas diharapkan responden yang diteliti mempunyai
kecukupan unsur yang diinginkan dalam penelitian ini, seperti responden

berkemampuan untuk menilai perilaku atasannya (dalam kurun kerjanya).

3.5  Metode Pengumpulan Data

Responden mengembalikan angket yang telah diisi sebelumnya berupa
daftar kuisioner kepada peneliti. Teknik penyebaran kuisioner dengan cara
proposional insidentil, yaitu masing-masing pabrikan mendapatkan pembagian
kuisener, sedangkan responden yang mengisi kuisener tidak dipilih secara khusus
tergantung pada tenaga penjualan yang saat itu ditemui dan dijadikan responden.
Metode angket dalam bentuknya berisi tentang pendapat / pengalaman diri tenaga
penjual dalam merespon perilaku sales manager dan implikasi yang ditimbulkan
berkenaan dengan pengaruhnya dalam mewujudkan kinerja penjualan yang
dilakoninya.

Anggapan yang digunakan pada metode ini bahwa subyek penelitian
merupakan orang yang paling tahu tentang dirinya, dan pernyataan subyek yang

diberikan adalah benar dan dapat dipercaya (Sutrisno Hadi, 1993).
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Data diperoleh dengan pengumpulan kuisioner agar pendapat yang ditulis
responden lebih independen dan terjamin kerahasiaannya, riil, apa adanya dengan
waktu pengisian kuisioner yang cukup schingga muatan yang terkandung
mencerminkan kondisi faktual populasi yang ada.

Model pernyataan yang disajikan dengan menggunakan skala 1 sampai
dengan 10 yang bersifat intemal dengan pembagian skor seperti berikut ini :

Untuk kategori pernyataan dengan jawaban dari sangat tidak berpengaruh sampai
dengan sangat berpengaruh (sebagai contoh) atau pada aplikasinya disesuaikan
. menurut kontek'pertanyaan, misalnya sangat buruk ---— sangat baik; sangat tidak
puas ----- sangat puas, sangat tidak mungkin ----- sangat mungkin; sangat lemah

----- sangat kuat; sangat kecil —--- besar sekali.

sangat tidak berpengaruh sangat berpengaruh
DooO00oOoo0oonbDao
123 4 5 6 78 910

3.6  Teknis Analisis

Dari data yang terkumpul masih membutuhkan analisis dan interpretasi,
yang bertujuan untuk mengungkapkan fenomena sosial seperti pada bidang bagian
ilmu ekonomi (manajemen pemasaran) metode yang digunakan untuk analisis
harus sesuai dengan model kerangka penelitian, hubungan antara variabel yang
akan diteliti. Untuk kontek penelitian ini Confirmatory Factor Analysis dari SEM
! The Structural Equation Modeling, paket software statistik Amos 4.01
digunakan baik dalam penggambaran model maupun pengolahan data, hitungan

sampai pada hasil penyimpulan akhir.

e e g
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Keunggulan dari SEM (Arbuckle 1997, Bacon 1997) sangat tepat untuk kondisi

penelitian sepertt :

1.

!\J

Lo

Memperhitungkan koefisien yang tidak diketahui dari persamaan
linter  struktural.

Mengakomodasi  latent  variable yang mempunyai hubungan
kompleks dan bertingkat.

Memberikan solusi adanya kesalahan pengukuran baik pada variabel
dependen maupun variabel independen.

Mengakomodasi pertalian yang timbal balik, simultan dan saling

ketergantungan.

Gambaran secara umum pernyataan-pernyataan yang diberikan kepada

responden didesain seperti pada tabel 3.1 berikut im :




Tabel 3.1

Desain Pertanyaan
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segala tugas yang diberikan.
Rasa percaya pada atasan

Variabel Fokus pertanyaan Skala pengukuran
Perilaku manajer Peran kepemimpinan manajer. | 10 point skala
penjualan Kualitas komunikasi digunakan dalam

hubungan manajer. pengukuran mulai dari 1
Penerapan keadilan manajer. | sangat lemah / rendah /
tidak / buruk sampat [0
sangat kuat / tinggi /
optimal / maksimum /
batk.
Kepercayaan Kejujuran bentuk penye- 10 point skala
tenaga penjualan rahan diri sepenvhnya atas digunakan dalam
pada manajer masa depan tenaga penjualan, | pengukuran mulai dari I
penjuaian Kesetigan pada atasan atas sangat lemah / rendah /

tidak / buruk sampai 10
sangat kuat / tinggi /
optimal / maksimum /
baik.

Motivasi kerja

Motivasi akibat pembentukan

10 point skala

tenaga penjualan etos kerja penjualan. digunakan dalam
Motivasi akibat kreativitas pengukuran mulai dari 1
yang bebas dikembangkan, | sangat lemah /rendah /
Motivasi akibat independensi | tidak / buruk sampai 10
kerja. sangat kuat / tinggi /
optimal / maksimnum /
baik.
Kepuasan kerja Kepuasan atas peran manajer | 10 pomt skala
tenaga penjualan sehingga mempengaruhi pada | digunakan dalam
kinerja penjualan. pengukuran mulai dari 1
Kepuasan atas pencapaian | Sangat lemah / rendah /
tarjet penjualan. tidak / buruk sampai 10
Kepuasan atas profesi tenaga | Sangat kuat / tinggi /
penjualan. optimal / maksimum /
baik.
Performa tenaga Realisasi pencapaian target 10 point skala
penjualan volume penjualan. digunakan dalam
Realisasi pertumbuhan outlet / | pengukuran mulai dari 1
pelanggan. sangat lemah / rendah /
Realisasi pertumbuhan tidak / buruk sampai 10
penjua]an_ sangat kuat / tlnggl /
optimal / maksimum /
baik.

Sumber: berbagai penelitian, dikembangkan untuk tesis ini
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Penelitian ini menggunakan dua macam teknik analisis yaitu :

1. Analisis faktor konfirmatori (confirmatory factor analysis) dari SEM
yang digunakan untuk mengkonfirmasikan faktor-faktor yang paling
dominan dari satu kelompok variabel.

2. Regression Weight dari SEM yang digunakan untuk meneliti seberapa

besar variabel-variabel saling mempengaruhi.

Ada 7 (tujuh) langkah yang harus dilakukan apabila pemodelan menggunakan

SEM menurut Augusty Ferdinand (2000, hal. 30) yaitu :

1)

2)

Pengembangan Model Teortis :

Pengembangan model teoritis yang harus dilakukan dengan melaksanakan
serangkaian eksplorasi ilmiah melalui telaah pustaka yang inten guna
mendapatkan justifikasi atas model teoritis yang dikembangkan. Jadi SEM
digunakan untuk mengkonfirmasi model tersebut melalui data empirik.
Pengembanggn Diagram Alur (Path Diagram)

Model teoritis yang sudah dibangun pada tahap pertama akan digambarkan
dalam sebuah path diagram, dengan demikian dapat mempermudah untuk
melihat hubungan-hubungan kausalitas yang ingin diwji. Hubungan
kausalitas dinyatakan dalam bentuk persamaaan atau digambarkan dalam
sebuah path diagram. Hubungan antar konstruk dinyatakan dengan anak
panah. Anak panah yang lurus menunjukan hubungan kausalitas langsung
antara satu konstruk dengan konstruk yang lain. Atas dasar model teoritis
pada langkah pertama path diagram dapat dibuat seperti pada gambar 3.1

berikut :
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Gambar3 2
Path Diagram

Pengaruh Perilaku Manajer Penjualan
pada Performa Penjualan Menurut Persepsi Tenaga Penjualan

¢ n) o)

N 7

-~

Sumber : dikembangkan untuk tesis ini

Sesuai dengan diagram alur konstruk dibedakan :

e Konstruk eksogen adalah konstruk yang mempunyai variabel tunggal
atau jamak yang dikenal dengan source variable atau independent
variable dimana panah menuju pada konstruk endogen yang lain.

e Konstruk endogen adalah konstruk yang dapat diprediksi oleh satu
atau beberapa konstruk yang lain baik eksogen maupun endogen,
selain itu konstruk endogen bisa pula untuk memprediksi konstruk
yang lain dengan adanya variabel-variabel yang dimilikinya.

3) Konversi Diagram Alur kedalam Persamaan
Persamaan struktural (structural equation), dirumuskan untuk menyatakan

hubungan kausalitas antar berbagai konstruk.




4)

5)
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Var endogen = Var eksogen + Var endogen + error (¢)

Persamaan spesifikasi model pengukuran (measurement model), harus
ditentukan variabel yang mengukur konstruk dan menentukan sebagian
matriks yang menunjukan korelasi yang dihipotesiskan antar variabel.
Memilih Matriks Input dan Teknik Estimasi

Memilih jenis ir'lput kovarians atau korelasi yang sesuai untuk kontek
penelititan ini digunakan kovarians karena yang diuji adalah hubungan
kausalitas (Hair et. al, 1995).

Menilai Kemungkinan Munculnya /dentification Problem

Dengan menggunakan Amos 4.0, adanya identifikasi problim bisa diatasi
oleh program ini, tetapi estimasi terkadang tidak dapat dilakukan, maka di
layar komputer memberikan pesan-pesan sebab muncuinya problem.
Dengan demikian model bisa dipertimbangkan untuk penambahan

konstruk.

6) Evaluasi Kriteria Goodness of Fit

Pengujian kesesuaian model melalui kriteria Goodness of Fit, apakah
model bisa diterima atau ditolak meliputi:

e X' Chi Sguare Statistik, model dinilai baik apabila nilai Chi
Square nya tendah. Semakin rendah nilainya adalah semakin batk
model tersebut dan diterima berdasarkan probabilitas dengan Cut-off
Value sebesar  p>0,05 atau p>0.01 (Hulland et al, 1996).

e RMSEA (The Root Mean Square Error of Approximation),

menunjukan Goodness of Fit dapat diharapkan bila model diestimasi




7)
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dalam populasi (Hair et al, 1995). Model dapat diterima bila milai

RMSEA lebih kecil atau sama dengan 0.08 yang menunjukan close of

/it berdasarkan degree of freedom (Browne dan Cudex, 1993).

e GFl (Goodness of FFit Index), merupakan ukuran non statistik yang
mempunvai rentang nilai 0 (poor fir / tidak fit) sampai dengan 1.0
(perfect fit / sangat cocok). Nilai yang semakin tinggi dalam indek
menunjuk semakin fit.

e AGFl (Adjusted Goodness of Fit Index), tingkat penerimaan
direkomendasi bila nilai sama dengan atau lebih besar 0.90 (Hair et
al, Hulland et al, 1996).

o CMIN/ DF, yaitu The Minimum Sample Discrepancy Function yang
dibagi dengan Degree of Freedom. Yang tidak lain adalah Ch
Square X* dibagi DF nya menghasilkan X2 relatif kurang dari 2
atau sama dengan 2 akan diterima antara variabel dan datanya
{Arbuckle,1997).

e CFl (Comparative Fit Index), bila mendekati 1 mengindikastkan
tingkat fit tertinggi (Arbuckle, 1997), sedangkan nilai kecukupan
yang direkomendasikan CF1>0.95

Interpretasi dan Modiﬁkasi Model

Diakhir tahap ini. adalah menginterpretasikan model dan memodifika-
sikannya apabila tidak memenubi syarat pengujian. Modifikasi hanya
dapat dilakukan bila didai)ati justifikasi teoritis yang kuat, selain itu perlu

dilihat apakah jumlah rasional matrix >2.58.
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Modifikasi / penambahan alur atau parameter dengan harapan akan

memperkecil nilai Chi Square nya,

3.7 Kesimpulan

Dari uraian metode penelitian vang digunakan pada penelitian ini cukup
jelas bahw_at tahap-tahap pendahuluan, desain penelitian, jenis dan sumber data,
populasi dan sampel, metode pengumpulan data, teknis analisis dan penarikan
kesimpulan akan mengikuti prosesnya. Sehingga hasil yang didapatkan nantinya
sudah mengikuti cara penulisan dan pengolahan dengan benar, diharapkan out put

* dapat diterima menurut kaidah keilmuan.




BAB IV

ANALISIS DATA

4.1. Gambaran Umum Obyek Penelitian dan Data Deskriptif

Penelitian ini mengambil obyek di 8 (delapan) perusahaan distributor fabrikan
air minum kemasan papan atas yang memasarkan merek produknya :

Aqua, Ades, Aguaria, Air Sosro, Proqua, Total, Vica dan VIT di wilayah Propinsi
Jawa Tengah dan Daerah Istimewa Yogyakarta.

Masing-masing disitributor mendapatkan dukungan penuh principal merk yang
berupa antara lain permodalan, promosi, manajemen dan sebagainya. Secara umum
distributor fabrikan ini dikelola secara terpisah dari unit produksi untuk perusahaan
berkapasitas besar, sedangkan perusahaan yang tergolong sedang dan kecil antara
pemasaran dan produksi dikelola menjadi satu.

Kantor-kantor pemasaran berada di setiap karesidenan untuk melayani
pemasaran di wilayah daerah-daerah tingkat dua sekitamya. Adapun jumlah tenaga
penjualan dan prosentase sampel yang berhasil dikumpulkan ditunjukkan pada

tabel 4.1 berikut
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Tabel 4.1

Susunan dan Jumlah Data Sampel
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No.| Merk Produk | Tenaga Penjualan | Jumlah Sampel YoSampel

I |Aqua 52 37 31.36

2 |Ades 19 13 11.02

3 {Aguaria 16 11 9.52

4 [Air Sosro 20 14 11.86

5 |Proqua 12 9 7.63

6 |Total 10 7 5.93

7 |Vica [1 8 6.78

8§ |VIT 27 19 16.10
Jumlah total 167 118 100.00

Sumber : data sekunder yang diolah, 2002

4,1.1 Data Deskriptif

Pada bagian ini akan dijetaskan mengenai data deskriptif yang diperoleh dari

para responden. Data ini ditampilkan agar profil responden dan hubungan yang ada

antar variabel yang akan digunakan pada penelitian tersebut (Hair et af, 1995).

Data ini menggambarkan keadaan atau kondisi responden sebagai informasi

tambahan untuk memahami hasil-hasil penelitian. Sebanyak 118 orang dijadikan

responden sesuai dengan kriteria atau syarat tertentu seperti telah diuraikan pada Bab

III di atas.




4.1.2 Pendidikan Responden

49

Ditinjau dari kategori tingkat pendidikannya, data responden yang berhasil

dikumpulkan dikelompokkan sesua pada table 4.2 berikut.

Tabel 4.2
Pendidikan Responden
Jenis Pendidikan Frekuensi Prosentase (%)

SLTP 13 11.00
SLTA 81 68.60
Diploma 18 15.30

S-1 6 5.10
Total 118 100.00

Sumber : data primer, diolah, 2002

Dari data di atas pendidikan SLTA mendominasi jumlah responden yaitu
sebesar 68.6 %, dengan demikian data mempunyai kepatutan untuk diolah dan
diharapkan sebagaian terbesar responden bisa menilai peran manajemya yang

menjadi tujuan utama penelitian ni.

4.2 Proses dan Hasil Analisis Data
4.2.1 Uji Reliabilitas dan Variance Extract

Reliabilitas adalah ukuran mengenai Konsistens internal dari indikator-
indikator sebuah konstruk, yang menunjukkan bahwa sampai dimana masing-masing
indikator _tersebut mengindikasi sebuah konstruk. Penguiian reliabilitas ini
menggunakan dua yji yaitu:

a. Composite Reliability (Construct Realibility).




b. Variance Extracted

Persamaan Construct Reliability

(= Std loading)’
CR =
(T Std loading)’ + 2 Ej

Sum of Standardized Loadings

PMP = 0,76 + 0,82 + 0,74
KPTM = 062-+066+0,72
MTP = 0,75+ 0,78 + 0,85
KKTP = 0,64 + 0,77 + 0,67

PTP 08 +0,82+0,78

Measurement Error Data

PMP = 0,27 +0,33 +0,29
KPTM = 031+0,37+0,18
MTP = 02 +0,39+0,2

KKTP = 0,39+0,4 +0,35
PTP = 0,24 +0,23 -+ 0,26

(UPT-PUSTAK-UNDIP

=. 0,89
= 0,86
= 0,79
= 1,14

= 0,73
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Reliability Computation

PMP __®] e
(2,327+0,89

KPTM _ _(_2_)2_ — 0,862
(2Y+ 0,89

MTP __(238) 2,387 = 0,878
(2,387+0,79

(2,08Y

KKTP = = 0,791
2,087+ 1,14

PTP (247 = 0,888

T (2.4Y+0,73

Nilai batas yang digunakan untuk menilai tingkat reliabilitas yang dapat diterima
adalah 0,70, walaupun nilai tersebut bukan nilai yang mati. Nilai dibawah 0,70 pun
masih dapat diterima. Dari 5 variabel bentukan yang diuji semuanya mempunyai nilai di
atas 0,7. Keseluruhan perhitungan uji reliabilitas dalam penelitian 1m mendapat

konfirmasi bahwa pengukuran pada penelitian ini dapat diterima.

Persamaan Variance Extract Computation

( £ Std loading %)

CR =
(Z Std loading %) +  Ej

— - P e e e e i T RS e e+ s TR g T e e




Variance Extract _
PMP =(0,76)%+(0,82) 2 + (0,74) * -
KTPM = (0,62)" + (0,66)" + (0.72)°
MTP =(0,75) + (0,78) + (0,85)°
= (0,64’ + (0,77 + (0.67Y
KKTP (0,64)" + (0,77 + (0,67)
PTP = (0,8 + (0,82) + (0,78’
Variance Extract Data
PMP = (1.7976)
(1,33 84"+ 0,89
(1,3384)°
KPTM = (1,3384)" + 0,86
(1,8934)
MTP = (1,8934)" + 0,79
(1,4514)
KKTP = (L4514)°+1,14
PTP = (1,9208)

Perhitungan Variance Extract dapat dilihat pada variance extract computation,

(1,9208)"+0,73

= 1,7976

1,8954

= 14514

=1,9208

= (0,669

=0,609

=0,706

=0,560

=0,725

52

nilai variance extract yang disarankan harus lebih dan 0.5. Hasil yang diperoleh

menunjukkan semua variabel bentukan mempunyai nilai > 0,5.
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4.2.2 Uji Outliers
Outliers adalah observasi atau data yang memiliki karalderistik unik yang terlihat
sangat berbeda jauh dari observasi-observasi lainnya dan muncul dalam bentuk nilai
ekstrim, batk untuk sebuah variabel tunggal ataupun variabel-variabel kombinasi (Hair,
el afl., 1995). Adapun outliers dapat dievaluasi dengan dua cara yaitu analisis terhadap
univariate outliers dan analisis terhadap multivariate outliers (Hair, et al., 3995).
Deteks: terhadap adanya univariate outliers dapat dilakukan dengan menentukan nilai
ambang batas yang akan dikategorikan sebagai outliers dengan cara mengkonversi nilai
data penelitian ke dalam standard score atau yang biasa disebut z-core, yang memilild
nilai rata-rata nol dengan standard deviasi sebesar satu (Hair es a/., 1995) Pengujian
univariate outliers ini dilakukan perkonstruk variabel dengan Program SPSS 10.00,
dimana hasilnya dapat dilihat pada tabel berikut.
Tabel 4.3

Uji Outliers Descriptive Statistics

N Minimum | Maximum Mean Sid. Deviation

Zscore: PMP 118 -1.45161 1.51445} 6.78E-02 1.0000000
Zscore: PMP 118 -2.28745 2.08371| 7.39E-16 1.0000000
Zscore: PMP 118 -2.05211 2.31094] 1.59E-15 1.0000000
Zscore: KTPM i18 -2.11928 1.78814 -1.3E-15 1.0000000
Zscore; KTPM 118 -2.24435 2.13306| 3.06E-15 1.0000000
Zscore: KTPM 118 -1.83696 1.98263 -1.4E-15 1.0000000
Zscore: MTP 118 -1.98039. 1.008771 .1101695 1.0000000
Zscore; MTP 118 -2.61537 2.24469 1.56E-15 1.0000000
Zscore, MTP 118 -2.04767 2.11828| 8.21E-16 1.0000000
Zscore: KK'TP 118) -2.20419 1.92430 -3.3E-15 1.0000000
Zscore: KKTP 118 -2.22101 2.09305| 2.57E-15 1.0000000
Zscore: KKTP 118! -1.83357 2173111 4.27E-16 1.0000000
Zscore: PTP 118 -1.85989%9 1.32860{ 8.47E-02 1.0000000
Zscore: PTP 118 -1.36427 1.28567| .1355932 1.00000060
Zscore: PTP 118] -2,13210 1.82991 -4 9E-16 1.0000000
Valid N 118

Sumber: data primer yang diolah, 2003
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Berdasarkan hasil komputasi uji outliers dapat diketahui bahwa tidak ada nilai
z-score yang lebih besar dari + 3,0. Jadi tidak ada univariate outliers dalam data yang

dianalisis ini.

\ 4.2.3 Normalitas Data

Pengujian normalitas pada masing-masing variabel merupakan langkah yang
penting pada setiap analisis multivariat, khususnya bila diestimasi dengan menggunakan
Maximum Likelihood Estimation Technique dan Generalised Least Square (Bacon,

1997). Uji normalitas dilakukan dengan menggunakan critical ratio sebesar + 2,58 pada

tingkat signifikansi 0,01 (1%), sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak ada bukti kalau
distribusi data yang digunakan dalam penelitian ini tidak normal. Uji normalitas data

untuk setiap indikator terbuktt normal. Normalitas data dalam penelitian int disajikan

dalam tabel berikut:
| Tabel 4.4
Normalitas Data

Min Max Skew CR. Kurtosis CR.
X 1.000 10.000 -2.380 -1.533 9914 1.984
X2 6.000 10.000 -0.386 -1.714 -0.360 -0.799
X3 6.000 10.000 -0.299 -1.324 -0.280 -0.620
j X9 6.000 10.000 .0.107 -0.474 -0.589 -1.305
| X8 6.000 10.000 -0.472 -2.095 -0.415 -0.920
‘ X7 1.000 9.000 -2.998 -1.296 10.596 1.495
‘ X4 6.000 10.000 -0.583 -0.587 0,565 -1.253
| X5 6.000 10.000 -0.505 2,241 0.211 0.467
X6 6.000 10.000 -0.386 -1.710 -0.844 -1.872
X10 6.000 10.000 -0.613 1,719 -0.505 1,119
Xil 6.000 10,000 -0.570 -1.527 -0.161 -0.357
, 12 6.000 10.000 0277 1,229 -0.865 .1.918
: X15 6.000 10.000 -0.,509 -2.256 0623 -1.381
14 1.000 10.000 2572 -1.405 8221 1.228
X13 1.000 10.000 -2.630 -1.662 9.612 1312
Multivariate 1.673 1.542

Sumber: data primer yang diolah, 2003
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4.2.4 Analisis terhadap Multicollinearity dan Singularity

Untuk melihat apakah terdapat multicollinearity dan singularity dalam sebuah
kombinasi variabel maka perlu memperhatikan determinan matriks kovarian.
Determinan yang benar-benar kecil mengindikasikan adanya multikolinearitas atau
singularitas (Tabachnick & Fidell, 1998). Dari text output yang dihasilkan oleh AMOS

untuk data ini adalah sebdgai berikut:

Determinant of sample covariance matrix = 2.9611e+001

Angka tersebut di atas sangat jauh dari nol dan karena itu dapat disimpulkan

bahwa tidak ada multikolinearitas dan singularitas dalam data ini.

4.2.5 Pengujian terhadap Nilai Residual

Pengujian terhadap nilai residual mengindetifikasikan bahwa secara signifikan
model yang sudah dimodifikasi tersebut dapat diterima dan nilai residual yang
ditetapkan adalah 2,58, pada taraf signifikan 1% (Hair, ef al. 1995). Sedangkan standard
residual data penelitian ini yang diolah dengan menggunakan program AMOS dapat

dilihat pada tabel 4.5.
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Tabel 4.5
Standardized Residual Covariances

Standardized Residual Covariances

2(_1 _______ X2 _)53‘_ L 2{_9 _______ X8 X7 x4
X1 0.000
X2 0.001 -0.000
X3 -0.558 0.047 0.000
X9 0.891 -(0.728 -0.924 0.000
X8 0.304 0.28% -0.569 0.021 0.000
X7 0.710 0.785 1.308 0.327 0,147 -0.000
X4 0.189 -1.418 -0.417 -0.251 -0.760 -0.833 -0.000
X5 0.261 -0.037 0.062 i.686 0.907 -1.302 0.290
X6 0.908 0.550 1.338 0.085 0.426 0.497 -0.068
X160 -0.373 0.382 0.519 4.131 4358 -0.031 0.358
X1 0.987 -0.705 0.101 2.728 3,752 0.490 -1.125
X12 -0.192 -0.401 0.376 2.445 3498 0.212 -0.182
X15 2.077 0.650 0.476 -0.254 -0.219 -0.409 0.025
X4 0.556 -0.546 -1.142 0.640 0.108 -0.990 0.692
X13 1.560 0.586 0.595 0.990 0.655 0.744 -0.872

X5 X6 X10 XII Xi2 X15 Xl14
X5 -0.000
X6 0.128 0.000
Xi0 1.222 -0.103 0.000
X1t -0.083 -0.259 0.015 -0.000
Xi2 0.261 0.635 0.002 -0.014 -0.000
X15 0.290 0.378 0.500 0.409 0.689 0.072
Xi4 -0.067 1.488 0.866 0.761 1.933 0.171 0.058
X13 -2.479 -0.938 0.765 1.080 0.625 0.339 -0.431

Xi3
X13 T 0,034

Sumber: data primer yang diolah, 2003

Berdasarkan hasil pengujian standardized residual covariance di atas yang
diperoleh dari komputasi, model terbukti tidak melebihi nilai cut of value yang
ditentukan sebesar + 2,58 (Hair, ef al., 1995). Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa
model yang dibangun tidak periu untuk dimodifikasi kembali atau dengan kata lain

model yang dibangun dapat diterima.
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4,2.6 Analisis Faktor Konfirmatory
Model pengukuran untuk analisis faktor konfirmatori 1 meliputi variabel-
variabe! Perilaku Manajer Penjualan, Motivasi Tenaga Penjualan dan Kepercayaan

Tenaga Penjualan pada Manajer. Unidimensionalitas dari dimensi-dimensi ini diuji

melalui analisis faktor konfirmatori 1 seperti gambar 4.1 berikut:

Gambar 4.1

Analisis Faktor Konfirmatory 1

WJI HIPOTESA:
Chi-square =23.473
Probability =.492
CMIN/DF =978
GFl =958
AGFI= 921
DF=24
TLI =.988
CFI =.990
RMSEA =.000

Sumber: data primer yang diolah, 2003
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Keterangan :

PMP  =Perilaku Manajer Penjualan

KTPM = Kepercayaan Tenaga Penjualan pada Manajer
MTP = Motivasi Tenaga Penjualan

Dari gambar 4.1 terlihat bahwa analisis konfirmatori Perilaku Manajer
Penjualan, Motivasi Tenaga Penjualan dan Kepercayaan Tenaga Penjualan pada
Manajer Penjualan, dapat dilihat tingkat probabilitas sebesar 0,492 sehingga hipotesis
nol yang menyatakan bahwa tidak ada perbedaan antar matriks kovarian sampel dengan
matriks kovarians populasi yang diestimasikan tidak dapat ditolak karena nilai
probabilitas >0,05. Dengan diterimanya hipotesis nol maka dapat ditarik kestmpulan
bahwa model dapat diterima, dengan demikian terdapat 3 konstruk yang berbeda dengan
dimensi-dimensinya.

Dilihat dari hasil pada tabel 4.6 maka tiap-tiap indikator-indikator dar masing-
masing variabel laten sudah memenuhi syarat sehingga dapat diterima, sehingga setiap
indikator dari masing-masing dimensi memiliki nilai /oading factor (koefisien A) atau
regression weight atau standardized estimate yang signifikan dengan nilai Critical

Ratio atau C.R. > 2.00. Dengan demikian dari semua indikator secara signifikan

merupakan dimensi dari faktor laten yang dibentuk (Ferdinand, 2002).
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Tabel 4.6

Regression Weights Konfirmatory 1

Regression Weights Estimate S.E. C.R. P Label

X1 <--  PMP ‘ 1.000 | | |
X2 <~ PMP 7.387 7.799 2.947 0.344 par-1
X3 <~ PMP 3.205 2.621 3.223 0.22 par-2
X7 <~ MTP 1.000

X8 < MTP 4.116 3.472 3.185 0.236 par-3
X9 <-  MTP 2.636 1.527 3.726 0.084 par-4
X6 <- KTPM 1.000

X5 <- KTPM 0.970 0.225 4.302 0.000 par-5
X4 <- KTPM 0.890 0.199 4.474 0.000 par-6

Sumber: data primer yang diolah, 2003

Model pengukuran untuk analisis faktor konfirmatori 2 meliputi varabel-
variabel Kepuasan Kerja Tenaga Penjualan dan Performa Tenaga Penjualan.
Unidimensionalitas dari dimensi-dimensi ini diuji melalui analisis faktor konfirmatori 2

seperti gambar 4.2 berikut:
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Gambar 4.2

Analisis Faktor Konfirmatory 2

UJI HIPOTESA:

Chi-Square =5.991
Probability =648
CMINDF = 749

Sumber: data primer yang diolah, 2003

Keterangan ;
KKTP = Kepuasan Kerja Tenaga Penjualan

PTP = Performa Tenaga Penjualan

Dari gambar 4.2 di atas terlihat bahwa analisis konfirmatori 2 antara Kepuasan
Kerja Tenaga Penjualan dan Performa Tenaga Penjualan, dapat dilihat tingkat
probabilitas sebesar 0,648 sehingga hipotesis nol yang menyatakan bahwa tidak ada
perbedaan antar matriks kovarian sampel dengan matriks kovarians populasi yang
diestimasikan tidak dapat ditolak karena nilai probabilitas >0,05. Dengan diterimanya

hipotesis nol maka dapat ditarik kesimpulan bahwa model dapat diterima, dengan

[ P VRPN R




demikian terdapat 3 konstruk yang berbeda dengan dimensi-dimensinya.

Dilihat dari hasil pada tabel 4.7 maka tiap-tiap indikator-indikator dari masing-
masing variabel laten sudah memenuhi syarat sehingga dapat diterima, sehingga setiap
indikator dari masing-masing dimensi memiliki nilai /loading factor (koefisien A) atau
regression weight atau standardized estimate yang signifikan dengan nilai Critical

Ratio atau C.R. > 2,00. Dengan demikian dari semua indikator secara signifikan

merupakan dimensi dar faktor laten vang dibentuk (Ferdinand, 2002),

Regression Weight Konfirmatory 2

Tabel 4.7
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Regression Weight Lstimate S.E. C.R. r Label
X12 <-  KKTP | 1.000

X1l <- KKTP | LI115 0.210 5315 0.000 | par-1
X10 <-  KKTP {0954 0.185 5.162 0.000 | par-2
X13 <- PTP 1.000

X14 <-  PTP 1.377 0.354 3.885 0.000 | par-3
X15 <-  PTP 1.085 0.237 4.578 0.000 | par4

Sumber: data primer yang diolah, 2003
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Sedangkan nilai Goodness of Fit Index dari analisis Konfirmatory 1 disajikan
pada tabel 4.8 dan Goodness of Fit Index dan analisis Konfirmatory 2 disajikan pada

tabel 4.9 di bawabh ini:

Tabel 4.8
L Goodness of Fit Index Konfirmatory 1
Goodness of Fit Cut of Value Hasil Estimasi Keterangan
Kecil, x” dengan df =
Chi-Square 24 adalah 39,36 23,473 Baik
Probability >0.05 0,492 Baik
AGFI 20,90 0,921 Baik
GFI >0.90 0,958 Baik
CFI =>0.95 0,990 Baik
TLI 20.95 0,988 Baik
! RMSEA <0.08 0,000 Baik

Sumber : data primer yang diolah, 2003

‘ Tabel 4.9

§ Goodness of Fit Index Konfirmatory 2

Goodness of Fit Cut of Value Hasil Estimasi Keterangan

, Kecil, x* dengan df =

! Chi-Square 8 adalah 17,53 5,991 Baik

| .

Probability >0.05 0,648 Baik

AGFI 20.90 0,956 Baik

| GFI 20.90 0,983 : Baik
CFi 20.95 0,960 Baik
TLI 20.95 0,978 Baik
RMSEA <0.08 ‘ 0,000 Baik

Sumber : data primer yang diolah, 2003
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e m

4.2.7 Analisis Full Model dengan Structural Equation Modelling (SEM)

Setelah model dianalisis melalui analisis faktor konfirmatory, maka masing-

masing indikator dianalisis dengan fu/l model SEM. Hasil pengolahan fu/l model SEM

dapat dilihat pada gambar berikut:

Gambar 4.3
Full Model dengan Structural Equation Model

UJIHIPOTESA .

@ @ @ Chi-Square = 99.915
Prob=.113
RMSEA = .040
81 -80 GF1=.906
AGF1=.965
CFl= .968
TLI = .860

Sumber: data primer yang diolah, 2003
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Keterangan:

PMP
KTPM
MTP
KKTP
PTP
Xi

X2

X3

X4

X5

X6

X7

X8

X9

XI10
X1
X12
X13
X14

X15
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Peritaku Manajer Penjualan

Kepercayaan Tenaga Penjualan kepada Manajer
Motivasi Tenaga Penjualan

Kepuasan Kerja Tenaga Penjualan

Performa Tenaga Penjualan

= Kepemimpinan manajer penjualan dalam pengarahan, bimbingan,

pembekalan dan keteladanan pada tenaga penjualan.

Komunikasi hubungan manajer penjualan dengan tenaga
penjualan baik dalam kaitan hubungan pekerjaan maupun sosial.
Keadilan manajer penjualan dalam mengakomodasikan ruang
gerak, fasilitas kerja, promosi, tanggung jawab, ganjaran dan
hukuman pada tenaga penjualan.

Tenaga penjualan bertugas dengan penuh integritas/ kejujuran
untuk mewujudkan tanggung gugat target penjualan.

Tenaga penjualan bertugas dengan penuh loyalitas/ kesetiaan pada
manajer penjualan.

Tenaga penjualan percaya pada manajer atas perilakunya yang
konsisten bahwa bahwa apa yang diperankan demi untuk
kesejahteraan dan kemajuan bersama.

Etos (semangat) kerja tenaga penjualan dalam mengaplikasi
seluruh kemampuan yang dimiliki sebagai realisasi usaha
maksimal mencapai performa penjualan.

Kreativitas dan inovasi keija tenaga penjualan dalam
pengembangan teknik dan keandalan menyiasati peluang
pemasaran.

Independensi/ kemandirian tenaga penjualan untuk mewujudkan
performa penjualan sebagai substansi pendelegasian wewenang
manajer penjualan.

Kepuasan kerja tenaga penjualan terhadap peran perilaku manajer
penjualan.

Kepuasan kerja tenaga penjualan terhadap sukses penjualan yang
dicapai.

= Kepuasan kerja tenaga penjualan terhadap profesi yang dilakont.

H

Volume penjualan yang dicapai tenaga penjualan.

= Pertumbuhan outlet agen dan toko penjualan yang diraih tenaga

penjualan.
Pertumbuhan angka penjualan yang berhasil dibukukan tenaga
kerja.




Tabel 4.10
Standardized Regression Weight

Structural Equation Model
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Regression Weights | Estimate! §.E. C.R. Label
KTPM <———==m—=— PMP 0.436 0.160 2.713 par-16
KKTP <——w===——- KTPM 0.011 0.005 2.0%4 par-11
MTP <-————=——- PMP 0.039 0.008 4.430 par-12
PTP <————=———- MTP 4.167 1.7C9 2.438 par-10
PTP <—-——-————- KKTP 0.069 0.015 4.555 par-14
PTP <-———————- KTPM 0.115 0.023 4,967 par-15
X113 €————————- PTP 1.000

X15 <——=—————= PTP 1.002 0.394 2.540 par-1
X144 <=———=m—-——- PTP 1.341 0.527 2.545 par-2
X112 <————————= KKTP 1.000

X10 <—————==== KKTP 0.921 0.179 5.132 par-3
X1l <———===——- KKTP 1.066 0.211 5.048 par-4
HOo <————==m——— KTEM 1.000

K4 <—mmmm————— KTEM 0.847 0.184 4,592 par-=5
X7 <—=—==—=———-= MTP 1.000

X8 <————————=- MTP 9.690 1.780 5.442 par-6
X3 K———==m=——— PMP 1.000

Xl <———mm=—=—m—~ PMP 0.528 0.119 4,430 par-=7
X2 {——mmm—m——— PMP 1.787 0.649 2.750 par-8
X9 <————————- MTP 7.882 1.773 4.444 par-9
X5 <———m—m———- KTPM 0.795 0.172 4.620 par—-13

Sumber: data primer yang diolah, 2003

Dari Tabel 4.10 jika dilakukan pengamatan terhadap nilai C.R. yang identik

dengan uji t dalam regresi memiliki nilai > 2, hal ini mengandung makna bahwa

semua variabel secara signifikan merupakan dimensi dari faktor laten yang dibentuk

sehingga masing-masing hipotesis mengenai hubungan kausalitas yang disajikan pada

model tersebut dapat diterima.
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4.2.8 Evaluasi atas Kriteria Goodness of Fit Index

Berdasarkan perhitungan dengan program AMOS untuk model SEM ini,

dihasilkan indeks-indeks goodness of fit sebagai berikut.

Tabel 4.11
Goodness of Fit Index
Goodness of Fit Cut of Value Hasil estimasi Keterangan
Chi-Square 111,24 99915 Baik
Probability >0.05 0,113 Baik
AGFI =0.90 0,96_5 Baik
GF1 20.90 ) 0,906 Baik
CFI 20.95 0,968 Baik
TLI 20.95 0,960 Baik
RMSEA <0.08 0,040 Baik

Sumber : data primer yang diolah, 2003

Dari hasil analisis Structual Equation Model pada Tabel 4.11, menunjukkan
probabilitas sebesar 0,113. Hal ini menunjukkan bahwa ‘hipotesis nol yang
menyatakan bahwa tidak terdapat perbedaan antara matriks kovarians sampel dan
matriks kovarians populasi yang diestimasi tidak dapat ditolak. Indeks lainnya
ternyata menunjukkan pula tingkat penerimaan yang baik. Dengan demikian
Structural Equation Model pada pengukuran model di atas menunjukkan bahwa

model di atas dapat diterima. Dari hasil analisis data di atas dapat disimpulkan bahwa
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model cukup baik untuk diterima menjadi pengukur dimensi-dimensi faktor serta

hubungan kausalitas,

4.3  Pengujian Hipotesis

4.3.1 Pengujian Hipotesis 1

Parameter estimasi antara variabel perilaku manajer penjualan dengan
kepercayaan tenaga penjualan pada manajer menunjukkan hasil yang signifikan
dengan nilai C.R. = 2,713 atau C.R. > 2 dengan taraf signifikansi 5%. Dengan
demikian dapat disimpulkan bahwa hipotesis 1 yang menyatakan semakin baik °
perilaku manajer penjualan semakin meningkatkan kepercayaan tenaga penjualan

pada manajer penjualan terbukti.

4.3.2 Pengujian Hipotesis 2

Parameter estimasi antara variabel perilaku manajer penjualan dengan
motivasi kerja tenaga penjualan menunjukkan hasil yang. sfgniﬁkan dengan nilai
C.R. = 4,430 atau CR. > 2 dengan taraf gigm'ﬁkansi 5%. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa hipotesis 2 yang menyatakan semakin baik perilaku manajer

penjualan semakin meningkatkan motivasi kerja tenaga penjualan terbukti.
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4.3.3 Pengujian Hipotesis 3

Parameter estimasi antara variabel perilaku manajer penjualan dengan
kepuasan kerja temaga penjualan menunjukkan hasil yang signifikan dengan nilai
C.R. = 2,094 atau C.R. > 2 dengan taraf signifikansi 5%. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa hipotesis 3 yang menyatakan semakin kuat kepercayaan tenaga
penjualan pada manajer penjualan semakin meningkatkan kepuasan kerja tenaga

penjualan terbukti.

4.3.4 Pengujian Hipotesis 4

Parameter estimasi antara variabel kepercayaan tenaga penjualan pada
manajer dengan performa tenaga penjualan menunjukkan hasil yang signifikan
dengan nilai C.R- = 4,967 atau C.R. > 2 dengan taraf signifikansi 5%. Dengan
demikian dapat disimpulkan bahwa hipotesis 4 yang menyatakan semakin  kuat
kepercayaan tenaga penjualan pada manajer penjualan semakin meningkatkan

performa tenaga penjualan terbukti.

4.3.5 Pengujian Hipotesis 5

Parameter estimasi antara variabel motivasi tenaga penjualan dengan
performa tenaga penjualan menunjukkan hasil yang signifikan dengan nilai CR. =
2438 atau CR. > 2 dengan taraf signifikansi 5%. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa hipotesis 5 yang menyatakan semakin kuat motivast tenaga

penjualan semakin meningkatkan performa tenaga penjualan terbukti.




4.3.6 Pengujian Hipotesis 6
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Parameter estimasi antara variabel kepuasan kerja tenaga penjualan dengan

performa tenaga penjualan menunjukkan hasil yang signifikan dengan nilai CR. =

4,555 atau CR. > 2 dengan taraf signifikansi 5%. Dengan demikian dapat

disimpulkan bahwa hipotesis 6 yang menyatakan semakin besar kepuasan kerja

tenaga penjualan semakin meningkatkan performa tenaga penjualan terbukti.

Dart pengujian terhadap hipotesis yang diajukan pada penelitian mi maka

hasil pengyjian yang telah dilakukan dapat diperhatikan pada tabel berikut.

Tabel 4.12
Hasil Pengujian Hipotesis Penelitian

Bunyi Hipotesis

semakin meningkatkan performa tenaga penjualan

Hipotesis Hasil Pengujian

HI Semakin baik perilaku manajer penjualan semakin Diterima
meningkatkan kepercayaan tenaga penjualan pada
manajer penjualan

H2 Semakin baik perilaku manajer penjualan semakin Diterima
meningkatkan motivasi tenaga penjualan

H3 Semakin kuat kepercayaan tenaga penjualan pada Diterima
manajer penjualan semakin meningkatkan kepuasan
kerja tenaga penjualan

H4 Semakin kuat kepercayaan temaga penjualan pada Diterima
manajer penjualan semakin meningkatkan performa
tenaga penjualan

H5 Semakin kuat motivasi tenaga penjualan semakin Diterima
meningkatkan performa tenaga penjualan

H6 Semakin besar kepuasan kerja fenaga penjualan Diterima




4.4 Path Analisis
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Berdasarkan analists SEM vang telah dilakukan dapat dianalisis kekuatan

pengaruh antar konstruk baik pengaruh langsung, tidak langsung maupun total

pengaruhnya. Efek langsung (direct effect) adalah

koefisten dari semua garis

koefisien dengan anak panah satu ujung dan efek tidak langsung (indirect effect)

adalah efek yang muncul melalui variabel antar, sedangkan efek total adalah efek dari

berbagai hubungan. Efek langsung disajikan pada Tabel 4.13 berikut:

Tabel 4.13
Efek Langsung
Keterangan Efek Langsung
PMP —» MTP 0,65
MTP —p» PTP 0,47
PMP -—» KIPM 0,54
KIPM __, KKTP 0,81
KIPM PTP 0,75
KKTP —p PTP 0,78

Sumber: data yang diolah, 2003

Untuk efek langsung yang terbesar adalah efek dari kepercayaan tenaga

penjualan pada manajer penjualan terhadap kepuasan kerja tenaga penjualan yaitu
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sebesar 0,81, kemudian yang terkecil adalah efek langsung dan motivasi tenaga
penjualan terhadap performa penjualan.

Untuk efek langsung disajikan pada tabel 4.14 berikut:

Tabel 4.14
Efek Tidak Langsung
Keterangan Efek Tidak Langsung
PMP —¥» PTP meialui MTP 0,3055
PMP —p PTP melalui KTPM 0,3807
PMP —» PTP melalui KTPM & KKTP 0,3062

Sumber: data primer yang diolah, 2003

Berdasar tabel 4.14 maka efek tidak langsung yang terbesar adalah efek
perilaku manajer penjualan terhadap performa tenaga penjualan melalui kepercayaan
tenaga penjualan pada manajer penjualan yaitu sebesar 0,3807. Kemudian yang
terkecil adalah efek perilaku manajer penjualan terhadap performa tenaga penjualan

melalui motivasi tenaga penjualan yaitu sebesar 0,3055.
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4.5. Kesimpulan

Pada bab 1ni telah dilakukan analisis data dan pengujian terhadap 6 hipotesis
penehitian sesual model teoritis yang diuraikan pada Bab II. Hasil yang diperoleh
menunjukkan bahwa semua hipotesis dapat dibuktikan seperti disajikan pada tabel
4.10. Model teoritis telah diuji dengan kriteria goodness of fit dan mendapatkan hasil
yang baik. Selanjutnya uraian mengenai simpulan dan implikasi kebijakan atas

diterimanya hipotesis-hipotesis tersebut akan dijelaskan pada Bab V.
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BAB V

KESIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN

5.1 Pendahuluan

Bab ini berisi simpulan-simpulan dart hasil analisis seperti diuraikan
sebelumnya dan implikasinya secara teoritis maupun praktis (implikasi manajerial).
Pada bagian pertama bab ini akan dijelaskan simpulan hasil pengujian hipotesis,
simpulan masalah penelitian, implikasi teoritis kemudian implikasi manajerial yang
menguraikan implikasi-implikasi praktis untuk pengembangan kemampuan
manajerial yang ditemukan dalam penelitian ini. Bagian berikutnya menguraikan
keterbatasan penelitian yang merupakan bagian khusus yang menjelaskan tentang
kendala dan halfhal yang membatasi penelitian ini. Bagian terakhir akan dibahas
mengenai kemungkinan-kemungkinan penelitian dimasa yang akan datang.

QOutline pada bab ini adalah :

5.1. Pendahuluan

5.2. Simpulan Hipotesis

5.3. Simpulan Masalah Penelitian

5.4. Implikasi Teortis

5.5. Implikasi Kebijakan

5.6. Keterbatasan Penelitian

5.7. Agenda Penelitian Mendatang
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Secara skematis outline pada Bab V disajikan pada.gambar 5.1 berikut :

Gambar 5.1
QOutline Bab V

74

5.1
Pendahuluan

v

52
Simpulan Hipotesis

v

53
Simpulan Masalah Penelitian

v

5.4
Implikasi Teoritis

v

f

5.5

Implikasi Manajerial

T

5.6
Keterbatasan Penelitian

v

5.7
Agenda Penelitian
Mendatang
Sumber : dikembangkan untuk tesis ini
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5.2  Simpulan Hipotesis
Pada bagian ini akan dikemukakan simpulan mengenai hasil-hasil pengujian

hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini, yaitu sebagai berikut:

5.2.1 Simpulan Hipotesis 1

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan dapat diambil simpulan bahwa
semakin baik perilaku manajer penjualan semakin meningkatkan kepercayaan tenaga
penjualan pada manajer penjualan secara signifikan dengan nilai CR. = 2,713 atau CR >
2 dan taraf signifikasi 5%. Hasil pengujian hipotesis pertama memperkuat hasil penelitian
yang telah dilakukan Dubinsky, Kotabe, Lim (1993) yang menyatakan bahwa
keadilan/perilaku manajer  berpengaruh signifikan terhadap kepercayaan tenaga

penjualan terhadap atasannya.

5.2.2 Simpulan Hipotesis 2

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan dapat diambil simpulan bahwa
semakin baik perilaku manajer penjualan semakin meningkatkan motivasi kerja tenaga
penjualan dengan nilai C.R = 4,430 atau CR > 2 dan taraf signifikasi 5%. Hasil
pengujian hipotésis kedua memperkuat hasil penelitian yang telah dilakukan oleh Kohli
dkk (1998) yang menyatakan bahwa perilaku manajer penjualan mempunyai pengaruh

yang signifikan terhadap motivasi tenaga penjualan.
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5.2.3 Simpulan Hipotesis 3

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan dapat diambil simpulan bahwa
semakin kuat kepercayaan pada manajer penjualan semakin meningkatkan kepuasan
kerja tenaga penjualan dengan nilai C.R=2,094 atau C.R > 2 dengan taraf signifikasi 5%.
Hasil pengujian im memperkuat Driscoll (1978) dalam Lagace (1991, hal. 50), yang
menyatakan bahwa pengaruh kepercayaan pemimpin secara signifikan dipergunakan
sebagai alat penéntu seluruh sikap-sikap kepuasan. Tercapainya job satisfaction |/
kepuasan kerja tenaga penjualan terkait dengan seberapa besar kontinyuitas kepercayaan
pada manajer yang diantisipasi oleh manajer penjualan dalam rangka pemenuhan variabel

- vartabel kebutuhan tenaga penjualan,

5.2.4 Simpulan Hipotesis 4

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan dapat diambil simpulan semakin
kuat kepercayaan tenaga penjualan pada manajer penjualan semakin meningkatkan
performa tenaga penjualan, dengan nilai C.R = 4,967 atau CR.> 2 dengan taraf
signifikasi 5%. Hasil pengﬁjian ini memperkuat hasil penelitian yang telah dilakukan
Rich (1997) yang menyatakan bahwa kepercayaan tenaga penjualan pada manajer

penjualan berpengaruh positif terhadap performa tenaga penjualan.

5.2.5 Simpulan Hipotesis 5
Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan dapat diambil simpulan semakin

kuat motivasi tenaga penjualan semakin meningkatkan performa tenaga penmjualan,
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dengan nilai CR = 4,967 atau CR > 2 dengan taraf signifikasi 5%. Hasil pengujian ini
sesuai dengan hasil penelittan yang telah dilakukan oleh Kohli, Shervani dan
Challagala, (1998, hal 263-264) dan (Churchill dkk. 1985; Comer dan Dubinsky 1985
dalam Skinner 2000, hal 37) yang menyatakan bahwa motivasi yang kuat dan tenaga

penjuaian akan membentuk performa tenaga penjualan,

5.2.6 Simpulan Hipotesis 6

Berdasarkan hasil analisis vang telah dilakukan dapat diambil simpulan
semakin besar kepuasan kerja tenaga penjualan semakin meningkatkan performa tenaga
penjualan, dengan nilai CR = 4,555 atau C.R> 2 dengan taraf signifikasi 5%. Hasil
pengujian ini mendukung hasil Qpene]itian Bagozzi (1980) yang menyatakan bahwa

kepuasan kerja tenaga penjualan menunjukkan hubungan yang kuat terhadap performa

tenaga penjualan.

5.3 Simpulan Masalah Penelitian

Dari pertanyaan penelitian yang diajukan dalam penelitian ini, dalam konteks
tenaga penjualan perusahaan air mineral, semakin baik perilaku manajer penjualan akan
meningkatkan kepercayaan tenaga penjualan terhadap manajer mereka. Seorang
manajer penjualan harus menimbulkan suatu kesan kepada bawahannya melalui sifat-
sifat kgpercayaan, perilaku yang baik dan mempunyai legitimasi untuk dikembangkan.
Manajer penjualan harus bisa meyakinkan tenaga penjualan untuk mengorbankan tujuan

pribadi demi kelompok atau tim. Manajer penjualan harus menyadari model
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mengorbankan tujuan pribadi demi kelompok atau tim: Manajer penjualan harus
menyadari model kepemimpinannya sehingga sesuai dan diterima oleh tenaga
penjualan yang akan berakibat pada meningkatnya kepercayaan tenaga penjualan.
Dari hasil penelitian ternyata didapat bahwa X2 yattu dimensi komunikasi hubuﬁgaﬁ
manajer penjualan ternyata mempunyai pengaruh yang paling besar dibandingkan
dimensi yang lain dalam perilaku manajer penjualan yaitu sebesar 82%. Dengan
demikian komunikasi hubungan manajer penjualan dengan tenaga penjualan baik
dalam kaitan hubungan pekerjaan maupun sosial mempunyai pengaruh yang tinggi
terhadap kepercayaan tenaga penjualan terhadap manajer penjualan.

Sedangkan apabila semakin baik perilaku man&jer penjualan  akan
meningkatkan motivasi tenaga penjualan. Perilaku seorang manajer penjualan yang
baik, ramah, dan komunikatif bisa berakibat tenaga penjualan menyikapinya sebagai
suatu motivasi untuk dapat bekerja lebih baik. Dari hasil penelitian ternyata didapat
bahwa X2 vyaitu dimensi komunikasi hubungan manajer penjualan ternyata
mempunyai pengaruh yang paling besar dibandingkan dimensi yang lain dalam
perilaku manajer penjualan yaitu sebesar 82%. Dengan demikian komunikasi
hubungan manajer penjualan dengan tenaga penjualan baik dalam kaitan hubungan
pekeljéan maupun sosial mempunyai pengaruh yang tinggi terhadap motivasi
tenaga penjualan.

Apabila semakin kepercayaan tenaga penjualan terhadap manajer penjualan
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terbukti semakin meningkatkan kepuasan kerja tenaga penjualan. Pada umumnya
apabila para manajer bersifat ramah, dapat dipahami, mena\.varkan pengha;rgaan untuk
kinerja yang baik, mendengarkan pendapat orang lain, menunjukkan minat pribadi
dan ketulusan hati maka kepuasan kerja tenaga penjualén akan meningkat. Dart hasil
penelitian didapatkan bahwa X6 yaitu dimensi tenaga penjualan percaya pada
manajer atas perilakunya yang konsisten apa yang diperankan demi kesejahteraan
dan kemajuan bersama mempunyai pengaruh yang paling besar dibandingkan
dengan dimensi yang lain yaitu sebesar 72%.

Sematkin kuat kepercayaan tenaga penjualan pada manajer, maka semakin
meningkatkan performa tenaga penjualan. Performa tenaga penjualan secara umum
diartikan sebagai produktivitas penjuaian atau pencapaian volume penjualan dari
tenaga penjualan. Adanya kualitas hubungan antara manajer penjualan dengan para
tenaga penjualan yang berimplikasi pada tumbuhnya kepercayaan, dan motivasi yang
dibangun di organisasi pemasaran bisa membuahkan hasil yang baik untuk
perusahaan maupun stakeholders dalam meningkatkan performa penjualan. Dari
hasil penelitian didapatkan bahwa X6 yaitu dimensi tenaga penjualan percaya pada
manajer atas perilakunya yang konsisten apa yang diperankan demi kesejahteraan
dan kemajuan bersama mempunyai pengaruh yang paling besar dibandingkan
dengan dimensi yang lain yaitu sebesar 72% terhadap performa tenaga penjualan.

Semakin kuat motivasi tenaga penjualan semakin meningkatkan performa
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tenaga pernjualan, Motivasi adaiah suatu dorongan untuk memulai gerakan, yang
membuat orang bertindak atau berperilaku dalam cara-cara tertentu. Untuk
menumbuhkan motivasi tenaga penjualan dapat ditempuh melalui berbagai cara
salah satunya adalah memberikan kebebasan terkendali kepada tenaga penjualan
untuk memilih metode kerja sesuai konsistensi keandalan yang dimiliki, situasi kerja
dan konsep kerja yang diyakininya agar lebih efektif dalam meningkatkan performa
penjualan. Dari hasil penelitian didapatkan bahwa X9 yaitu dimensi independensi
tenaga penjualan untuk mewujudkan performa tenaga penjualan sebagai substansi
pendelegasian wewenang manajer penjualan mempunyai pengaruh yang paling besar
dibandingkan dengan dimensi yang lain yaitu sebesar 85%.

Semakin besar kepuasan kerja tenaga penjualan semakin meningkatkan
performa tenaga penjualan. Kepuasan kerja akan tercapai jika tenaga penjualan
memenuhi target penjualan dan mendapatkan reward yang pantas dari manajer
mereka. Munculnya ketidakpuasan kerja karena adanya kesenjangan antara harapan
dan kebutuhan tenaga penjualan yang sangat beragam dan terbatasnya alat pemuas
yang dimiliki oleh manajemen perusahaan. Kepuasan kerja akan dirasakan apabila
sebagian besar keinginan yang diharapkan dipenuhi oleh manajemen perusahaan
melalui kebijakan manajernya schingga performa tenaga penjualan semakin
meningkat. Dari hasil penelitian didapatkan bahwa X11 yaitu dimensi kepuasan kerja

tenaga penjualan terhadap sukses yang telah dicapai mempunyai pengaruh yang
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paling besar dibandingkan dengan dimensi yang lain vaitu sebesar 77%.

Berdasarkan hipotesis-hipotesis yang telah dikembangkan dalam penelitian ini

maka masalah penelitian yang diajukan dapat dijustifikasi melalui pengujian SEM, yang

telah dikonsepkan melalui penelitian ini yaitu bahwa :

1.

Perilaku manajer penjualan berpengaruh positif terhadap kepercayaan tenaga
penjualan pada manajer penjualan.

Perilaku manajer penjualan berpengaruh positif terhadap motivasi tenaga
penjualan pada manajer penjualan.

Kepercayaan pada manajer penjualan berpengaruh positif terhadap \kepuasan
tenaga penjualan.

Kepercayaan pada manajer penjualan berpengaruh positif terhadap performa
tenaga penjualan.

Motivasi tenaga penjualan berpengaruh positif terhadap performa tenaga
penjualan.

Kepuasan kerja tenaga penjualan berpengaruh positif terhadap performa tenaga

penjualan.

5.4 Implikasi Teoritis

Hasil penelitian ini membuktikan bahwa semakin  baik perilaku manajer

penjualan semakin meningkatkan kepercayaan tenaga penjualan pada manajer

penjualan dan motivasi kerja tenaga penjualan sehingga penelitian ini sccara empink
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memperkuat teori yang menyatakan bahwa baik perilaku manajer penjualan
berpengaruh terhadap kepercayaan tenaga penjualan pada manajer penjualan dan
motivasi kerja tenaga penjualan. Perilaku manajer sebagai pemimpin merupakan
suatu konstruk yang mempengaruhi kepercayaan dan motivasi tenaga penjualan
(Tyagi, 1985 dalam Lagace, 1990; hal.50).

Hasil penelitian ini juga membuktikan bahwa semakin kuat kepercayaan pada -
manajer penjualan semakin meningkatkan kepuasan kerja tenaga penjualan sehingga
memperkuat penelitian sebelumnya dan teori yang  menyatakan bahwa
kepercayaan pada manajer berpengaruh  terhadap kepuasan kerja tenaga
penjualan. Hal mi bisa diwujudkan dengan adanya komﬁnikasi terbuka antara’
manajer penjualan dan tenaga penjualan sechingga membangkitkan rasa saling
percaya kedua belah pihak ( Busch, 1980 dalam Lagace, 1991; hal.50)

Semakin kuat kepercayaan tenaga penjualan terhadap manajer penjualan
semakin meningkatkan performa tenaga penjualan, hasil pengujian inmi secara
empiris memperkuat hasil penelitian yang telah dilakukan Rich (1997) yang
menyatakan bahwa  kepercayaan tenaga penjualan pada manajer penjualan
berpengaruh positif terhadap performa tenaga penjualan.

Semakin kuat motivasi kerja tenaga penjualan semakin meningkatkan
performa tenaga penjualan. Hasil penelitian ini secara empiris memperkuat hasil

penelitian yang telah dilakukan oleh Kohli,Shervani dan Challagala,(1998, hal 263-

264) dan (Churchill dkk. 1985; Comer dan Dubinsky 1985 dalam Skinner 2000, hal
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37) yang menyatakan bahwa motivast yang kuat dart tenaga penjualan akan
membentuk performa tenaga penjualan.

Semakin besar kepuasan kerja tenaga penjualan semakin meningkatkan
performa tenaga penjualan. Hasil penelitian ini  secara empiris memperkuat hasil
penelitian Bagozzi (1980) yang menyatakan bahwa kepuasan kerja tenaga penjualan

menunjukkan hubungan yang kuat terhadap performa tenaga penjualan.

5.5 Implikasi Manajerial

Hasil penelitian ini membuktikan bahwa semakin baik varnabel perilaku
manajer  akan meningkatkan kepercayaan tenaga penjualan terhadap manajer,
motivasi tenaga penjualan dan kepuasan kerja tenaga penjualan. Dari hasil. penelitian
ini. implikasi praktis yang harus mendapatkan perhatian dalam praktek manajemen
pemasaran utamanya melalui peningkatan peran perilaku manajer atau supervisor
penjualan yang berpengaruh signifikan pada performa tenaga penjualan. Peran
perilaku manajer penjualan temyata bisa lebih optimal pengaruhnya bilamana yang
bersangkutan mampu menciptakan kepercayaan tenaga penjualan pada dirinya,
memotivasi kerja para tenaga penjualan dan menciptakan suasana kepuasan kerja di
lingkungannya. Hasil penelitian ini menunjukkan hal-hal spesifik ~ untuk menjadi

perhatian utama segenap praktisi manajemen pemasaran yaitu sebagai berikut:

1. Bagi manajer penjualan, peran perilaku manajer yang baik / diterima para
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tenaga penjualan terbukti bisa meningkatkan keberadaan kepercayaan
tenaga penjualan terhadap manajer sehingga dapat meningkatkan
performa penjualan. Kepercayaan tenaga penjualan tumbuh melalui
keteladanan pemimpin, konsistensi, dedikasi dan keadilan manajer.
Pengaruh tersebut menjadi optimal bilamana manajer berlaku adil dalam
memberikan setiap keputusan pada bawaharmya yang menyangkut sisi
kepentingan dalam wusaha pencapaian prestasi tenaga penjualan,
kesejahteraan melalui gaji dan bonus yang memadai dan keselamatan
dengan memperhatikan alat kerja serta kondisi kerja yang aman. Keputusan
manajer akan dilaksanakan sebaik-baiknya oleh para juru jual karena
mereka percaya bahwa keputusan tersebut telah diyakini untuk kemajuan

bersama bukan untuk kemajuan individu.

. Bagi manajer penjualan, peran perilaku manajer semakin meningkatkan

keberadaan motivasi kerja tenaga penjualan sehingga semakin
meningkatkan performa tenaga penjualan. Motivasi kerja tenaga penjualan
bisa didorong melalui- keterlibatan manajer dalam menciptakan etos kerja
bagian pemasaran, memberikan ruang gerak pengembangan kreativitas /
inovasi dalam mendapatkan pelanggan baru dan independensi pada tenaga
penjualan dalam mendapatkan pelanggan merupakan model kebebasan
terkendali yang diharapkan tenaga penjualan dewasa ini.

Salah satu bentuk motivasi yang diberikan oleh manajer adalah reward /

penghargaan dapat bempa bonus atau bentuk lain pada juru jual atas
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prestasi penjualan yang telah dirathnya, sehingga merupakan peringatan

untuk lebih termotivasi dimasa mendatang.

Bagi manajer penjualan, keberadaan kepercayaan tenaga penjualan,
motivasi kerja tenaga penjualan dan kepuasan kerja merupakan kombinast
yang dalam meningkatkan pengaruh positif perilaku manajer penjualan
pada performa tenaga penjualan. Pengaruh perilaku manajer penjualan
menjadi optimal bilamana manajer penjualan dalam melaksanakan tugas,
wewenang dan tanggung jawabnya sekaligus mampu menjaga konsistensi
kepemimpinannya secara adil dan selalu mendorong dan mendukung

usaha-usaha pencapaian target penjualan para juru jual.

. Bagi manajer penjualan, keberadaan kepuasan kerja tenaga penjualan

mampu meningkatkan peran perilaku manajer pada performa tenaga
penjualan. Kepuasan kerja tenaga penjualan dapat dicapai melaui peran
atau kompentensi manajer, kepuasan pada sukses penjualan dan kepuasan
pada profesi yang ditekuni para tenaga penjualan. Dengan menciptakan
kondisi kerja yang kondusif antara manajer dan para tenaga penjualan
bahwa sukses penjualan bagian pemasaran merupakan tahggung jawab dan
kepuasan bersama, sehingga peran manajer yang mumpuni dengan segala
keterlibatannya suatu hal yang diharapkan bawahan. Perilaku atau
keputusan manajer dirasakan oleh para juru jual merupakan sesuatu yang

adil tidak hanya menguntungkan pihak perosahaan semata tetapi juga
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mengakomodasi kepentingan para juru jual, sehingga suasana hubungan

kerja antara manajer dan para juru jual menjadi baik / harmonis dan
bersinergi dalam mencapal prestasi penjualan.

4. Bagi para akademisi, hasil penelitian ini bisa dipakai sebagai acuan untuk
penelitian selanjutnya tentang pengaruh perilaku manajer penjualan pada

performa penjualan menurut persepsi tenaga penjualarn.

5.6 Keterbatasan Penelitian
1. Keterbatasan dalam penelitian ini antara lain mengenai obyek penelitian
yaitu hanya pada perusahaan yang bergerak di bidang air minum kemasan
saja, dimana responden dalam penelitian ini hanya tenaga penjualan pada
perusahaan air minum kemasan tersebut.
2. Hasil penelitian ini tidak mutlak dapat diterapkan pada kasus lainnya di luar

obyek penelitian ini, baik untuk perusabaan sejenis maupun perusahaan

lainnya.

5.7 Agenda Penelitian Mendatang
1. Pada penelitian yang akan datang sebaiknya dilakukan pada obyek penelitian
yang berbeda tidak terbatas pada perusahaan air minum kemasan saja.

2. Pada penelitian yang akan datang sebaiknya jumlah variabel laten dan
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jumlah indikator hendaknya lebih banyak lagi dan disesuaikan dengan obyek
penelitian yang bersangkutan.

3. Adanya keterbatasan waktu penelitian, penggalian /investigasi terhadap sub
dimensi kepemimpinan manajer pemasaran yang terkait dengan gaya
kepemimpinan partisipatif, otokrasi, transformatif dan transaksional masih
perlu diteliti sebagai pengembangan manajemen peémasaran sehingga peran
perilaku manajer penjualan yang ideal sesaui harapan para tenaga penjualan
bisa digambarkan.

4. Darn hasil penelitian, beberapa dimensi / indikator dari variabel yang dominan
pengaruhnya bisa dikembangkan untuk menggali sustansi pepelitian yang

relevan dimasa datang.
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