ANALISIS KINERJA TENAGA PENJUALAN
BERDASARKAN SISTEM KONTROL DAN SINERGI
AKTIVITAS TENAGA PENJUALAN

( Studi Empiris Tenaga Penjualan pada Distributor Farmasi di Kota Semarang )

Diajukan untuk memenuhi sebagian syarat guna
Memperoleh derajad sarjana S-2 Magister Manajemen
Program Studi Magister Manajemen Universitas Diponegoro

Oleh :

Andi Setiawan
NIM C4A001013

PROGRAM STUDI MAGISTER MANAJEMEN
PROGRAM PASCA SARJANA '
UNIVERSITAS DIPONEGORO

SEMARANG
2003

(UPT-PUSTAK-UNDIP]




PENGESAHAN TESIS

Yang bertanda tangan di bawah ini menyatakan bahwa tesis berjudul :

ANALISIS KINERJA TENAGA PENJUALAN
BERDASARKAN SISTEM KONTROL DAN SINERGI
AKTIVITAS TENAGA PENJUALAN

{ Studi Empiris Tenaga Penjualan pada Distributor Farmasi di Kota Semarang )

Yang disusun oleh Andi setiawan, Nim C4A001013
telah dipertahankan di depan Dewan Penguji pada tanggal 13 Maret 2003
dan dinyatakan telah memenuhi syarat untuk diterima

Pembimbing Utama Pembimbing Anggota
e
brs. Sufopo, M3
8. Sutopo, MS Drs. Milyo Hendarto, MSP

Semarang, 13 Maret 2003
Universitas Diponegoro
graill Stude Magister Manajemen

L X
A & £

G ANGRYEAE £

"‘??Eﬁuwf‘f{,@

Tor, Dr. Suyudi Mangunwihardjo

il




Sertifikat

Saya, Andi Setiawan, yang bertanda tangan di bawah ini menyatakan bahwa tesis vang

saya ajukan ini adalah hasil karya saya sendiri vang belum pemah disampaikan untuk

mendapatkan gelar pada program magister manajemen ini ataupun program lainnya.
Karya ini adalah milik saya, karena pertanggungjawabannya sepenuhnya berada

dipundak saya

| UPT-PUSTAK Criep |

f :
{/%EZ No. Daft:., 2256/T/ mmfgw

Andi Setiawan Tgl. '5} P toy [

Marct 2003

il




ABSTRACT

The concept of sales force is studied in this research hecause this concepl is
suggested as onc af factors playing important role in determintng company success.
Several researches show that amount of sales managers having difficulties 1o improve
the performance of their sales force. Meanwhile the important role of sales force as a
tip of the lance in company sales. Therefore the research concerning the concept of
sales force is onc of importani research agenda at preseni.

Research problems proposed in this research are fully research gaps from
previous research. Variables and indicators in this research are aiso adapted from
previous rescarch L.c. analyzing how sales force control system influences sales force
performance, how sales force control system influecnces sales force activity synergy
and how sales force activity synergy influences sales force performance.

This rescarch uses respondents as popuiation of sales force at pharmacy
distributor companics in Semarang City. Data collection is done using question list
answered by the respondents. The data then anatyzed using SEM (Structural Equation
Modeling) under AMOS 4.01 program.

A model and three hypotheses have been developed to answer research
problems. Through analysis using SEM with AMOS 4.01 program, all research
problems could be answered. The results of this research prove that the influence of
sales {orce control sysiem 1o sales force performance is positive, the influcnce of salcs
force control system to sales force activity synergy is positive, and the influcnce of
sales force activity synergy to sales force performance is also positive.

Several managerial implications including as training and tcam selling have
been proposed as sources for the company in managing their sales force. This
research also gives agenda for future research as a basic for other researchers to
extend this research.

Keywords: The Performance of Sales Force, Sales Force Control System, and Sates
Force Activity Synergy.
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ABSTRAKSI

Konsep Tenaga Penjualan diangkat dalam penelitian im, karena dipandang
sebagai salah satu bagian yang memiliki peran penting dalam menunjang
keberhasilan perusahaan. Beberapa penelitian menunjukkan bahwa masih banyak
manajer penjualan yang masih mengatami kesulitan dalam meningkatkan kincrja
tenaga penjualan. Scmentara ity peran penting tenaga penjualan adalah scbagai ujung
tombak penjualan perusahaan. Oleh karena itu penelitian tentang Konsep ‘Tenaga
Penjualan merupakan salah satu agenda penelitian penting dewasa ini.

Permasalahan penelitian yang diajukan pada penelitian ini sepenuhnya
merupakan research gap dari penelitian sebelumnya. Kemudian variabel dan
indikator penelitian ini juga merupakan adaptasi dari penelitian sebelumnya, yaitu
menganalisis bagaimana pengaruh sistem kontrol tenaga penjualan terhadap kinerja
tenaga penjualan, bagaimana pengaruh sistem kontrol tenaga penjualan terhadap
sinergl aktivitas tenaga pemjualan dan bagaimana pengaruh sinergi aktivitas tenaga
penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan

Responden dalam penelitian ini merupakan populasi tenaga penjualan pada
perusahaan distributor farmasi di Kota Semarang. Sedangkan untuk pengwmpulan
data dilakukan dengan mengunakan daftar pertanyaan kepada responden selanjutnya
data terscbut diolah dan dianalisa menggunakan SEM (Structural Equation Modeling)
dengan program komputer AMOS 4.01.

Sebuah modetl telah dikembangkan dan tiga hipotesis telah dirumuskan untuk
menjawab permasalahan  penclitian ini. Melalui pengujian  dengan  Srrucrural
Equation Modeling dengan program komputer Amos 4.01, semua permasalahan
penelitian dapat tejawab. Dimana hasil dari penelitian membuktikan bahwa pengaruh
sistem kontrol tenaga penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan adalah positip,
pengaruh sisiem kontrol tenaga penjualan terhadap sinergi aktivitas lenaga penjualan
adalah positip dan pengaruh sinergi aktivitas tenaga penjualan terhadap kinerja tenaga
penjualan adalah positip.

Beberapa implikasi kebijakan manajemen termasuk (raining dan feam selling
telah digjukan sebagai sumber pemikiran bagi perusahaan dalam mengelola tenaga
penjualan. Penelitian ini juga memberikan agenda bagi penelitian akan datang,
sebagai dasar para peneliti tain untuk mengembangkan penelitian ini,

Kata Kunet. Kinega Tenaga Pempualan, Ststen Kontol Tenugi Penpualan. dan
Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan
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BAB I
PENDAHULUAN
I.1 Latar Belakang Masalah
Intensitas persaingan dalam suatu industri, bukan masalah kebetulan
atau nasib buruk. Sebaliknya persaingan dalam suatu industri merupakan
bagian penting bagi setiap perusahaan. Adanya pengembangah dan penajaman
strategi perusahaan bertujuan untuk pengembangan porsi pasar, peningkatan
volume penjualan dan margin Iaba bagi perusahaan. Hal tersebut dapat dicapai
melalui pengembangan strategi yang tangguh terhadap serangan para pesaing
dan kekuatan-kekuatan Jain dalam sebuah industri (Mahajan,dkk.,1993,p.40).
Inti dari perumusan suatu strategi adalah bagaimana perusahaan memanfaatkan
peluang yang ada untuk memenangkan persaingan usaha, (Tellis dan Golder,
1996,p.65; Biemans dan Brand,1995,p.32).
| Menurut Baker, (1995) dalam Clark dan Montgomery, (1999,p.67)
mengidentifikasi pesaing merupakan unsur penting dalam menyusun strategi
pemasaran, Salah satu formula strategi yang dikembangkan untuk mencapai
kinerja penjualan yang diharapkan perusahaan adalah formula strategi yang
diangkat dari Konsep Selling- In. Dimana tujuan konsep tersebut, adalah
mengarahkan manajemen penjualan untuk melayani saluran pemasaran
perusahaan sebagai rekan kerja atau mitra usaha (Antia dan Frazier,
2001,p.68).
Sistem kontrol, aktivitas penjualan dan kinerja merupakan kunci

persoalan dalam manajemen tenaga penjualan, dimana telah sejak lama
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diagendalkan dalam penulisan buku dan jurnal (Darmon,1998,p.17).
Keberadaan sistem kontrol tenaga penjualan dan sinergi aktivitas tenaga
penjualan merupakan pengembangan bentuk-bentuk strategi yang mampu
mendukung penerapan Konsep Selling — In. Terlebih Konsep Tenaga Penjualan
itu sendiri adalah merupakan turunan dari Konsep Bauran Saluran Pemasaran
{Augusty Ferdinand, 2000,p.48).

Menurut Anderson dan Oliver, (1987) dalam Challagalla
dan Shervani, (1996,p.89), peran sistem kontrol tenaga penjualan merupakan
seperangkat alat untuk mencapai tujuan dengan memonitor, mengevaluasi
kemajuan, memberikan umpan balik, dan memperkuat tenaga penjualan
sebagai basis dari kinerja penjualan. Melalui sistem kontrol tenaga penjualan
suatu formula strategi yang dirumuskan perusahaan akan lebih terkendali dan
terencana. Sehingga setiap perubahan yang terjadi, khususnya terkait dengan
kinerja tenaga penjualan dapat segera diantisipasi perusahaan dengan cepat
(Lusch dan Jaworski, 1991,p.398).

Adanya sinergi aktivitas tenaga penjpalan sebagai pengembangan
Konsep Tenaga Penjualan. Dimana sinergi aktivitas tenaga penjualan
merupakan orientasi tenaga penjualan terhadap kinerjanya. Kinerja penjualan
yang diharapkan perusahaan, hanya dapat dicapai dengan kerja keras yang
tercermin dari aktivitas, hasil akhir dan kemampuan mereka (Sujan,
dkk.,1994,p.41). Tentunya hanya tenaga penjualan yang memiliki kinerja yang
tinggi saja yang mampu menjalankan tugasnya dengan baik (Piercy,dkk.

1999,.95).




Permasalahan penelitian ini berdasarkan penelitian yang dilakukan
oleh Pettijohn, dkk.,(2000,p.77) dimana, mereka menemukan indikasi bahwa,
masih banyak manajer penjualan yang mengalami kesulitan dalam
mengembangkan dan mengontrol kinerja tenaga penjualan mereka. Menurut
Darmon (1998,p.27) kunci dari persoalan peningkatan kinerja tenaga penjualan
yang dihadapi para manajer penjualan, terletak pada penerapan sistem kontrol
pada aktivitas penjualan. Oleh karena itu, penelitian Pettijohn,
dkk.,(2001,p.127) mengembangkan suatu bentuk penelitian yang menggunakan
beberapa pendekatan sistem kontrol seperti, pendekatan komisi, rapat
penjualan, pemberian benghargaan dan kesempatan berlibur dalam
meningkatkan kinerja tenaga penjualan. Namun peneliti belum merasa puas
akan hasil penelitian tersebut. Oleh sebab itu, pada bagian akhir penelitian
tersebut, peneliti mengharapkan adanya pengembangan bentuk penelitian yang
sama, tetapi dengan pendekatan yang berbeda dimasa yang akan datang.

Sementara itu sebuah penelitian yang dilakukan oleh Sujan,dkk.,
(1986,p.175;1988,p.9), menemukan suatu pendekatan lain yang dapat
dipergunakan untuk meningkatkan kinerja tenaga penjualan yaitu, dengan cara
menanamkan proses bell(erja secara intelektual pada tenaga penjualan.
Demikian halnya pada pendekatan penelitian kinerja penjualan yang dilakukan
oleh Ellis dan Raymond, (1993,p.26), serta Ganesh dan Subramaniam, (1997
,p-226); Sujan, (1986,p.41); VandeWalle, (1999,p.249), bahwa peningkatan
kinerja tenaga tenaga penjualan dan qualitasnya hanya dapat dilakukan melalui

proses pembelajaran yang selalu ditanamkan dan dikendalikan perusahaan.




Keterbatasan pada penelitian Crosby, dkk.,(1990,p.78); Jaworski dan
MarcINNIS, (1989,p.406) dimana, pada penelitian kinerja tenaga penjualan,
mercka lebih banyak membahas pengaruh peran‘supcrvisi terhadap kinerja
tenaga penjualan, Sedangkan Rich, (1998,p.53) berpendapat bahwa, peran
dominan dari supervisi lebih banyak memberi dampak negatip pada
peningkatan kinerja tenuga penjualan. Keterbatasan penelitian yang dilakukan
oleh Kohli, dkk.(1998,p.272), juga memberikan arah yang sama untuk
menguji lebih terinci akan 2 hal yaitu, (1) bagaimana peranan rekan kerja
terhadap aktivitas tenaga penjualan, baik itu dilihat dari hasil akhirnya,
aktivitas dan kemampuannya, (2) bagaimana peranan rekan kerja sebagai
bagian dari suatu sistem kontrol. Oleh karena itu penelitian Lagace,
dkk.,(1993,p.68) serta Bellizzi dan Hassty, (2001,p.189) dimana, mereka
penekanan agenda penelitian lebih lanjut manajemen kontrol untuk lebih
banyak membahas pengaruh dari sisi peranan rekan kerja sebagai kontrol
dalam aktivitas penjualan. Sistem kontrol dikembangkan dalam penelitian
Kholi dan Jaworski, {1994,p.82) sebagai variabel yang mempengaruhi kinerja
tenaga penjualan. Pendapat senada datang dari Cravens, dkk.,(1993,p.58)
dimana, menyarankan untuk lebih banyak mengadakan penelitian tentang
peranan sistem kontrol pada aktivitas tenaga penjualan, dengan
mengembangkan kerangka penelitian pada tingkat struktural manajemen yang
paling bawah dalam departemen penjualan. Agenda penelitian dari Augusty
Ferdinand (2000,p.48) dimana mengharapkan penelitian febih lanjut tentang

faktor-faktor apa saja yang merupakan indikator aktivitas tenaga penjualan




untuk meningkatkan Kinerja Selling — In. Hal tersebut sesuai dengan agenda
penelitian Babakus, dkk., (1996,p.44) mereka beralasan bahwa, terciptanya
hubungan baik antara produk dengan konsumen potensial ditentukan oleh
sinergi aktivitas tenaga penjualan yang diterapkan perusahaan untuk
meningkatkan kinerja tenaga penjualan. Oleh karena itu Oliver dan Anderson,
(1987,p.87; 1994,p.64; 1995,p.15) berpendapat bahwa, perlu diagendakan
penelitian lebih lanjut tentang pengaruh sinergi aktivitas tenaga penjualan
terhadap kinerja tenaga pehjualan.

Obyek yang dipilih dalam penelitian ini adalah populasi tenaga
penjualan pada distributor farmasi di Kota Semarang. Adapun alasan pemilihan
obyek penelitian adalah sebagai berikut. Pertama, adalah ingin mengetahui
peranan sistem Kontrol dalam setiap aktivitas penjualan mereka. Kedua, adalah
ingin mengetahui bagaimana aktivitas tenaga penjualan dalam melayani setiap
pelanggan mereka, Ketiga adalah merujulz penelitian Pettijohn, dkk.,
(2001,p.140), dimana menyarankan untuk mencari obyek penelitian lain, selain
objek penelitian tenaga ‘penjualan pada distributor otomobil di Amerika
Serikat. Atas dasar 3 alasan tersebut dikembangkan Penelitian lebih lanjut
melalui Kerangka Pikir Teoritis yang dibangun pada penelitian ini.

Permasalahan Konsep Tenaga Penjualan inilah yang menjadi bahan
penulisan penelitian “Analisis Kinerja Tenaga Penjualan berdasarkan Sistem
Kontrol dan Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan, ( Studi Empiris Tenaga

Penjualan pada Distributor Farmasi di Kota Semarang ).
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1.2 Perumusan Masalah

Adanya keterbatasan dan perbedaan pandangan penelitian-penelitian
terdahulu seperti pada pehelitian Pettijohn, dkk.,( 2000;2001 ); Cravens, dkk.,
( 1999 ); Kohli, dkk.,( 1998 ); Anderson dan Oliver, ( 1987 ); Sujan, dkk.,
(1994 ); Boles, dkk.,( 1995 ) serta Jaworski dan MarcINNIS, ( 1989 ), tentang
bagaimana meningkatkan kinerja tenaga penjualan agar lebih efektif.

Oleh sebab itu, perumusan permasalahan penelitian ini adalah :
bagaimana meningkatkan kinerja tenaga penjualan yang lebih efektif, melalui
hubungan fungsional antara indikator variabel sistem kontrol dan sinergi
aktivitas tenaga penjualan. Dimana hal tersebut muncul sebagai tindak lanjut
atas adanya keterbatasaﬁ dan‘ perbedaan pandangan penelitian-penelitian
terdahulu., Kemudian dari perumusan permasalahan tersebut dikembangkan
beberapa pertanyaan yang akan-dikaji lebih lanjut dalam penelitian ini yaitu,

1. Bagaimana pengaruh Sistem Kontrol Tenaga Penjualan terhadap
Kinerja Tenaga Penjualan

2. Bagaimana pengaruh Sistem Kontrol Tenaga Penjualan terhadap
Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan

3. Bagaimana pengaruh Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan terhadap

Kinerja Tenaga Penjualan
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1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1. Tujuan Penelitian

1. Menganalisis pengaruh Sistem Kontrol Tenaga Penjualan terhadap
Kinerja Tenaga Penjualan

2. Menganalisis pengaruh Sistem Kontrol Tenaga Penjualan terhadap
Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan

3. Menganalisis pengaruh Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan
terhadap Kinerja Tenaga Penjualan.

2. Kegunaan Penelitian

1. Hasil dari kajian yang dikembangkan dalam penelitian ini dapat
menjadi bahan pert'imbangan atau masukkan kepada perusahaan
dalam menrgelola tenaga penjualan. Bagi manajer sendiri
diharapkan dapat membantu dalam mengembangkan suatu
kerangka kerjs; manajerial.

2. Sebagai bahan kajian dan pertimbangan penelitian Konsep Tenaga
Penjualan yang akan datang, sehingga dapat menambah wacana

bagi pengamat dan peneliti tentang manajemen penjualan.
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BAB II

TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN MODEL

2.1. Konsep Sistem Kontrol Tenaga Penjualan
| Teori Sistem Kontrol Tenaga Penjualan yang dikembangkan oleh

Anderson dan Oliver, (1594,p.47); Snell, (1992,p.292), memberikan kontribusi

penting bagi penelitian sistem kontrol tenaga penjualan. Anderson dan Oliver,
l (1987,p.77), telah berhasil mengembangkan penelitian, yang mengarah pada
pengaruh antara sistem kontrol terhadap sinergi aktivitas tenaga penjualan dan
pengaruh antara sistem kontrol terhadap kinerja tenaga penjualan.

Bagi sebagian manajer penjualan, sistem kontrol tenaga penju;cllan
merupakan alat untuk mclakukah pengukuran sinergi aktivitas tenaga penjualan

baik secara subjektif, ataupun dari hasii akhir sebagai penilaian secara objektif

(Stathakopoulos,1996,p.1). Sebagian organisasi penjualan menyukai penerapan
sistem kontrol tenaga penjualan untuk memonitor prilaku ataupun hasil yang
diperoleh dari aktivitas tenaga penjualan mereka (Darmon,1998,p.18). Semua
itu, dapat dipergunakan untuk mengevaluasi sinergi aktivitas tenaga penjualan
secara langsung ataupun mengukur kinerja tenaga penjualan dari aktivitas ;
g tenaga penjualan (Anderson dan Oliver,1994,p.58). Bahkan sisi positif lain dari
sistem k;mtrol tenaga penjualax; adalah mampu mendorong produktivitas dan
mengembangkan keinginan berinnovasi serta mendukung budaya perusahaan
yang terus berkembang ke arah tercapainya tujuan perusahaan (Anderson dan

Oliver,1994,p.60; Ramsey dan Sohi,1997,p.18).




Menurut Anderson dan Oliver, (1987) dalam Challagalla dan
Shervani, (1996,p.89) berpendapat bahwa, sistem kontrol tenaga penjualan
merupakan seperangkat alat untuk mencapai tujuan melalui memonitor dan
mengevaluasi kemajuan, memberikan umpan balik, memperkuat tenaga
penjualan sebagai basis dari kinerja penjualan. Sebuah sistem kontrol-dalam
suatu perusahaan dirancang untuk prosedur monitoring, pengawasan langsung,
evaluasi dan program kompensasi terhadap pekerja (Anderson dan
Oliver,1987,p.76). Sangat disayangkan jika, perusahaan menempatkan tenaga
penjualan pada pengoperasian sistem kontrol, hanya sebagai pelengkap dalam
aktivitas penjualan atau outcame based (Anderson dan Oliver,1995,p.1).
Menurut Nobel, (1996,p.1) pemikiran tersebut tidak tepat, bahkan sangat
merugikan perusahaan, terlebih hampir seluruh perhatian organisasi penjualan
dalam suatu industri tertuju pada kelemahan pesaingnya. Tentunya sikap
semacam itu jika dibiarkan . akan berdampak negatip bagi perusahaan
(Szymanski dan Churchill,1990,p.163).

Pada penclitian Cravens, dkk.,(1993,0.47-59); Baldauf, dkk.,(2001,
p.109-122) merupakan mengembangkan atas Tcori Konsep Sistem Kontrol
Tenaga Penjualaﬂ yang dikembangkan oleh Anderson dan Oliver,
(1987,p.87) yaitu, dikembangkan bagaimana pengaruh Konsep Sistem
Kontrol terhadap variabel salesforce. characteristics, salesforce selling,
behavioral performance, salesforce outcome performance. Penelitian
Cravens, dkk.,(1993,p.47), berpendapat bahwa, sistem kontrol tenaga

penjualan lebih mengarah pada tingkah lakun, sehingga manajer penjualan
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harus berupaya untuk lebih mengawasi dan mengarahkan setiap aktivitas dari
tenaga penjualan. Kemudian ﬁxempergunakan pandangan yang subjektif dan
pengukuran kompleks agar dapat mengevaluasi kinerja tenaga penjualan
dengan porposi yang tinggi atas hasil akhir tenaga penjualan (Erffmeyer dan
Johnson,2001,p.167). Dengan kata lain sistem kontrol tenaga penjualan
adalah merupakan evaluasi angka volume penjualan, pertumbuhan, dan
profitabilitas dengan mengukur kinerja tenaga penjualan yang akan dicapai
melalui sinergi aktivitas tenaga penjualan (Cravens,dkk.,1993,p.51).

Dalam penelitian ini dikembangkan indikator dari beberapa penelitian
sebelumnya seperti indikator orientasi pembelajaran dan bekerja secara
intelektual dikembangkan dari penelitian Sujan, dkk.,(1994,p.39), dan Kohli,
dkk.,(1998,p.263). Kemudian indikator peranan rekan kerja, dikembangkan
dari penelitian Kohli dan Jaworski, (1994,p.82). Sementara itu Sinkula, dkk.,
(1997,p.315), secara khusus membahas pengaruh dimensi pertama dimana
sistem kontrol tenaga penjualan mempengaruhi kinerja tenaga penjualan.

Oleh karena itu Indikator variabel pengukuran dari Konsep Sistem
Kontrol Tenaga Penjualan yang dipilih dalam penelitian ini adalah orientasi

pembelajaran, bekerja secara intelektual dan peranan rekan kerja.

Berdasarkan penelitian terdahulu bahwa ketiga indikator variabel tersebut

secara nyata dapat memberikan umpan balik positip untuk meningkatkan,
baik secara tidak langsung melalui sinergi aktivitas tenaga penjualan dan

secara langsung terhadap kinerja tenaga penjualan.
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2.1.1. Orientasi Pembelajaran

Karena pembelajaran merupakan orientasi bagi tenaga penjualan
untuk meningkatkan kemampuan mereka, dan dipergunakan sebagai
pedoman dalam menghadapi permasalahan mereka, termasuk menjaga
hubungan antara perusahaan dengan pelanggannya (Chandrashekaran,dkk.,
2000,p.464; Szymanski,1988,p.64). Tujuan dari pembelajaran itu sendiri
berasal dari kepentingan satu pekerjaan seperti persiapan dalam menghadapi
perubahan dan mencari kebebasan dari peluang yang sempit pada setiap
perubahaan yang terjadi (SL}_jan,dkk.,1994,p.39). Karenanya pembelajaran
merupakan faktor yang fundamental yang harus ditanamkan pada diri
anggota organisasi, termasuk tenaga penjualan (Schein,1996,p.9). Oleh
karena itu orientasi pembelajaran merupakan investasi jangka panjang yang
harus mendapat perhatian cepat dari perusahaan (Dwyei,dkk.,2000,p.151).
Implikasi dari sinergi aktivitas tenaga penjualan harus terus berjalan dalam
proses pembelajaran perusahaan terhadap meningkatkan kinerja tenaga
penjualan (Sager,1998,p.1). Seorang tenaga penjualan dengan adanya proses
pembelajaran akan menunjukan kinerja yang Baik, demikian pula perusahaan
diharapkan melalui proses pembelajaran akan menghasilkan kinerja yang
lebih baik (Horvarth,1996,p.1; Kohli, dkk.,1998,p.263; El-Ansary,1993,p.83).

2.1.2, Bekerja Secara Intelektual

Bekerja secara intelektual (working smart) diartikan, sebagai petunjuk .

prilaku ke depan bagi pengembangan pengetahuan dalam situasi penjualan :

(Sujan,dkk.,1994,p.40). Pengembangan konsep intelektual atau kesiapan
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mental merupakan sesuatu yang harus ditanamkan pada diri tenaga
penjualaan, schingga seorang tenaga penjualan diharapkan memiliki
kemampuan untuk membuat situasi penjualan menjadi tepat dan
menguntungkan bagi mereka (Sujan,1999,p.17). Kemudian hal tersebut terus
dicapai melalui suatu perem;anaan dengan pengembangan pendekatan -
pendekatan yang berbeda (William dan Attaway,1996,p.33). Menurut Spiro
dan Weitz, (1990,p.62) adalah, seorang tenaga penjualan harus memiliki
kemampuan yang dapat beradaptasi dengan kondisi yang ada. Konsep ini
diambil dan diterapkan agar tenaga penjualan memiliki kemampuan, sehingga
mampu meningkatkan kinerja penjualannya (Haapaniemi,2002,p.27).
2.1.3. Peranan Rekan Kerja

Penelitian yang dilakukan oleh Anderson dan Oliver, (1987,p.87)
bahwa, seorang tenaga penjualén akan lebih menghargai masukan positip dari
rekan kerjanya. Karena informasi tersebut memberi begitu banyak gambaran
akan aktivitas penjualan yang akan mereka hadapi nantinya, sehingga
diharapkan seorang tenaga penjualan mampu merencanakan baik strategi serta
pendekatan dengan lebih baik (Jolson dan Comer,1997,p.29). Setiap tenaga
penjualan memiliki kesempatan untuk mengamati rekanannya dan
memperoleh umpan balik atas pekerjaan mereka sebagai informasi penting
(Ramaswami,dkk.,1997,p.29). Dengan kata lain dapat disimpulkan bahwa,
nilai yang terdapat pada tenaga penjualan merupakan bentuk dari umpan balik
atas apa yang mercka lakukan (Spence dan Brucks,1997,p.234). Mengelola

tenaga penjualan dengan memberikan peran rekan kerja sebagai alat yang
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dapat memotivasi tenaga penjualan, untuk lebih berprestasi seperti yang
semua harapkan (Smith,2000,p.216). Menurut Boorom, dkk.,(1998,p.16)
bahwa, umpan balik dari sebuah proses interaksi dengan rekan kerja
merupakan masukkan yang positip atas aktivitas penjualan mereka. Menurut
Kohli dan Jaworski, (1994,p.82) kondisi positip dari hubungan antara rekan
kerja dengan tenaga penjualan tersebut disebabkan 2 alasan yaitu, (1) Adanya
ancaman dan kondisi tertekan dari apa yang telah dilakukan oleh atasannya
dan, (2) Secara positip hubungén tersebut akan meningkatkan kemampuan diri
sendiri dan kinerja secara keseluruhan, Selain itu umpan balik yang
dilontarkan dari rekan kerja lebih berdampak positip dari pada umpan balik
yang berasal dari supervisi (Jaworski dan Kholi,1991,p.193). Terlebih jika
menyangkut hubungan umpan balik antara tenaga penjualan terhadap kinerja
penjualan (Kohli dan Jaworski,1994,p.82). Sehingga tidak hanya kinerja
tenaga penjualan secara perseorangan yang meningkat, tetapi juga kinerja
secara keseluruhan (Jawnrski,1988,p.27).

Penelitian terdahulu ﬁcnunjukan bahwa melalui monitoring sebagai
bagian dari sistem kontrol tenaga penjualan akan menciptakan effektivitas
yang diharapkan (Pelham,2000,p.97). Hal tersebut ditandai dengan
meningkat kinerja tenaga penjualan seiring meningkatnya penerimaan tenaga
penjualan yang signifikan (Spiro dan Weiz,1990,p.64). Tidak ada kinerja
yang baik tanpa melalui pola pembelajaran yang terkontrol pada tenaga
penjualan, terlebih jika tenaga penjualan menghadapi kondisi persaingan

dalam merebut dan mempertahankan pasarnya (Murthi,dkk.,1996,p.330).
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Konsentrasi tenaga penjﬁalan terhadap target penjualan akan mudah dicapai
dengan adanya peningkatan kemampuan seseorang untuk lebih produktif
melalui pola pembelajaran (Sujan,dkk.,1994,p.43). Hal tersebut sebagai dasar
strategi penjualan agar memiliki sikap profesional dengan memahami
hubungan antara penjual dengan pembeli (Jap,l999,p.461).

Demikian pula dengan adanya proses adaptasi yang diadopsi dalam
bekerja secara intektual, dimana pada akhirnya mampu mengarah mereka
untuk berpikir kreatif dan mendapatkan keuntungan atas pekerjaan mereka
(Williams,dkk.,1990,p.3;1). Penegasan penelitian dari Cravens, dkk.,(1993,
p.56) dimana, secara jangka pendek mereka melihat banyak perusahaan yang
mengatur kembali hubungan interpersonal, melalui umpan balik yang baik
terlebih di era kompetitif ini. Kondisi tersebut dimungkinkan, karena melalui
kontrol hasil akhir akan memudahkan bagi perusahaan yang masih memiliki
tenaga penjualan yang jumlahnya masih relatif kecil (Sujan,dkk.,1988,p.82).
Kemudian orientasi jangka panjang dapat dilihat dari hubungan antara sistem
kontrol dengan sinergi aktivitas tenaga penjualan. Dimana hubungan tersebut,
dapat diangkat sebagai kerangka dasar dalam mempelajari manajemen
penjualan (Schulman,1999,p.31; Jackson,dkk,1993, p.753).

Kemudian kontrol prflaku rekan kerja dapat lebih fleksibel untuk
ukuran yang lebih besar lagi, sehingga harapan akan tingkat penjualan yang
tinggi dapat tercapai. (Anderson dan Oliver,1987,p.67). Hal tersebut hanya
dapat dilakukan apabila perusahaan terutama manajer cepat melakukan

tindakan yaitu orientasi pembelajaran (Sinkula,dkk.,1997,p.315). Karenanya
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proses pembelajaran dapat secara langsung mempengaruhi penjualan yang
efektif dalam jangka panjang (Crosby,dkk.,1990,p.76). Peranan rekan kerja
disini tidak dapat diabaikan dalam memberikan umpan balik yang positip
pada kinerja penjualan yang dilakukan oleh tenaga penjualan, terlebih ketika
mereka mengalami tekanan atas pengambilan keputusan yang salah.(Kohli
dan Jaworski,1994,p.91). Mereka membutuhkan seseorang yang dapat
dipercaya dan sangat memahami mereka (Mclan dan Keenan,1999,p.258;.
Strutton,1993,p.2). Pada tingginya target penjualan, maka peranan rekan
kerja tidak dapat diabaikan dalam meningkatkan kinerja tenaga penjualan
(Judy,dkk.,1994,p.113).

Oleh karena itu Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah

sebagai berikut :

H1 : “Ada pengaruh positip yang signifikan antara Sistem Kontrol

Tenaga Penjualan terhadap Kinerja Tenaga Penjualan”

Gambar 2.1
Pengaruh Sistem Kontrol Tenaga Penjualan terhadap Kinerja Tenaga

Penjualan

Sistem Kontrol Hl

Tenaga Penjualan

Kinerja Tenaga
Penjualan

Sumber: Baldauf, dkk. { 2001 p.110 ) yang dikembangkan untuk penelitian ini
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Pengembangan Traditional Approach to Strategic Control pada aktivitas
tenaga penjualan memberikan hasil yang positip t.erhadap peningkatan kinerja
tenaga penjualan (Leigh dan McGraw,1989,p.17). Karena menurut pendapat
Picken dan Dess, (1997,p.39) bahwa, setiap penyusunan strategi seharusnya
diformulasikan dan telah diperhitungkan secara matang. Kemudian strategi
tersebut diimplementasikan dengan baik, maka hasil akhirnya dapat diukur
secara nyata (Cravens,dkk.,ZOOl,pAO). Menurut Szymanski, (1988,p.65);
Sorrells, (2002,p.30) bahwa, orientasi pembelajaran dan pengembangan
bekerja secara intelektual akan dapat meningkatkan sinergi aktivitas tenaga
penjualan. Hal tersebut menyebabkan tenaga penjualan menjadi lebih terlatih
dan menjadi lebih efektif, dalam pencapaian target penjualan (Robinson,dkk.

,2002,p.111).

Penelitian olefl Shoemaker, (1999,p.13) menyatakan bahwa, peranan
rekan kerja adalah sebagai seorang pengawas terhadap aktivitas tenaga
penjualan. Dampak positip dari fungsi pengawasan rekan kerja baik, secara
secara individu ataupun keseluruhan ialah dapat meningkatkan hasil akhir
dari aktivitas tenéga penju;nllan melalui penjualan yang lebih effektif
(Jackson,dkk.,1993,p.753). Kemudian hal senada diungkapkan oleh Dixon,
dkk.,(2001,p.73) membuktikan bahwa, perlu adanya alat untuk mengukur
tingkat keberhasilan dan kegagalan dari aktivitas penjualan para tenaga
penjualan. Di sisi lain menyambung hal tersebut Gregory, (1998,p.61)
menekankan bahwa, rekan Kerja selaku pengawas harus bertanggung jawab

atas pekerjaan tenaga penjualan. Rekan kerja juga barus meluangkan waktu
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untuk membantu memecahkan kesulitan para tenagé penjualan (Metha,dkk.,
2000,p.81). Karena tinggi rendahnya sinergi aktivitas tenaga penjualan hanya
dapat dilihat melalui penyelesaian tugas, aktivitas dan kemampuan tenaga
penjualan (DeCarlo,dkk.,1997,p.11). Pengendalikan aktivitas dari tenaga
penjualan hanya dapat dilakukan melalui sistem kontrol yang efektif dengan
mengembangkan peranan rekan kerja (Bellizzi dan Hasty,2001,p.189; Weitz

dan Bradford,1999,p.248).

Oleh karena itu Hipotesis yang diajukan pada Penelitian ini adalah

sebagai berikut :

H2 : “Ada pengaruh positip yang signifikan antara Sistem Kontrol
Tenaga Penjualan terhadap Sinergi Aktivitas Tenaga

Penjualan "

Gambar 2.2
Pengaruh Sistem Kontrol Tenaga Penjualan terhadap Sinergi Aktivitas

Tenaga Penjualan

Sistem Kontrol H2
Tenaga Penjualan

Sinergi Aktivitas
Tenaga Penjuala

Sumber: Cravens, dkk. { 1993, p.49 ) yang dikembangkan untuk penelitian ini
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2.2. Konsep Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan

Orientasi pada aktivitas tenaga penjualan merupakan salah satu aspek

utama dalam manajemen penjualan. Oleh karena itu sinergi aktivitas tenaga
penjualan mer;.lpakan orientasi tenaga penjualan terhadap kinerjanya (Das dan
Teng,1998,p.493). Hal tersebut dapat dicapai melalui kerja keras dan
mendemontrasikan kemarpuan mereka untuk memperoleh hasil yang
diharapkan (Sujan,dkk.,1994,p.41). Penelitian Ahluwalia, dkk.,(2001,p.458)
menujukkan bahwa perusahaan yang sedang tumbuh, dan kurangnya
pengalaman menyebabkan perusahaan banyak menemukan kendala. Pada hal
menurut Bagozzi, dkk.,(1978) dalam Johnston dan kim, (1994,p.68)
perusahaan harus dapat memahami apa yang dapat memotivasi tenaga
penjualan, dan bagaimana seharusnya perusahaan mengendalikan faktor yang
memotivasi tenaga penjﬁalan. Penelitian Colletti dan Chonko, (1997,p.1)
menunjukan bahwa, sebagai organisasi penjualan pertumbuhgn pendapatan
dan keuntungan merupakan tantangan bagi pihak manajemen penjualan.
Dimana kondisi tersebut harus dapat berkembang melalui sinergi aktivitas

tenaga penjualan.

| Perubahan yang terjadi pada pasar tujuan menyebabkan perusahaan
‘ harus menata ulang strateginya (Jap dan Ganesan,2000,p.229). Strategi
dihasilkan melalui koordinasi dengan semua pihak dalam meningkatkan
kinerja penjualan perusahaan terutama pada aktivitas penjualan diwilayah-

wilayah pemasaran perusahaan (Castlebbry,1990,p.67; Porter dan Inks,2000

! ,p.15). Kemudian membiarkan strategi bisnis dipimpin oleh strategi penjualan
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yang berorientasi pada sinergi aktivitas tenaga penjualan (Colletti dan
Chonko,1997,p.2). Sebuah sinergi aktivitas diperlukan untuk membangun
hubungan yang saling terpadu antara tenaga penjualan dengan perusahaan
(Cross,dkk.,2001,p.199). Melalui sinergi aktivitas tenaga penjualan yang
berorientasi pada hasil akhir, aktivitas dan kemampuan, perusahaan mencoba
untuk lebih memahami dan membangun dimensi tersebut dalam strategi
objektif yang lebih luas (Kohli,dkk.,1998,p.264). Terlebih jika diformulasikan
dalam penyusunan strategi pemasaran akan berubah menjadi mediator
penghubung antara perusahaan dengan pelanggannya (Shepherd dan Rent,
1990,p.55). Oleh karena itu indikator variabel yang dipilih dalam penelitian ini
adalah orientasi hasil akhir, orientasi aktivitas dan orientasi kemampuan.
2.2.1. Orientasi Hasil Akhir

Orientasi hasil akhir dari tenaga penjualan adalah target i)enjualan dan
porsi pasar yang harus diperhatikan dan dijalankan sebagai tujuan yang akan
dan ingin dicapai pihak perusahaan (Kohli,dkk.,1998,p.264). Tinggi
rendahnya hasil akhir tenaga penjualan menunjukan kinerja mereka, sehingga
proses evaluasi dengan sistem kontrol yang baik akan cepat merespon keadaan
tersebut (Ramaswarhi,1996,p.105). Setiap tenaga penjualan akan mempunyai
kesempatan untuk bertemu langsung dengan konsumennya, sehingga mereka
juga memperoleh kesempatan untuk meningkatkan dan mengimplikasikah
kemampuan menjual mereka pada konsumennya (Hauser,dkk.,1996,
p.269). Sehingga saat itu juga secara cepat tenaga penjualan dituntut untuk

dapat merespon dari reaksi konsumen (Spiro dan Weitz,1990,p.61).
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2.2.2. Orientasi Aktivitas

Fokus perusahaan dalam melihat dan menilai efektivitas sinergi
aktivitasnya tenaga penjualan melihat dari sudut pandang rutinitas dan hal
yang Dbersifat teknik (William,dkk.,1990,p.34; Cross,dkk,2001,p.198).
Menurut Dixon, dkk.,(2001,p.;l.4) bahwa, penilaian yang bersifat menggrahkan
tenaga penjualan untuk tetap mencapai target penjualannya harus terus
dikembangkan. Hal tersebut bertujuan untuk memperlihatkan kemampuan
yang diharapkan semua pihak, seperti melakukan kunjungan yang bersifat
rutin dengan mencari keluhan dan masukan dari konsumen, dalam periode
waktu yang telah terjadwal dengan baik (Kohli,dkk.,1998,p.264; Sager,dkk.,
1998,p.4). Banyak program yang dapat diangkat dan diimplementasikan dalam
orientasi aktivitas ini misalnya, program ketepatan waktu dalam proses
penjualan, dimana bertujuan ﬁntuk memperkuat strategi aktivitas penjualan
pada pasar tujuan (Senil,1992,p.318). Sehingga pada akhirnya menciptakan
keunggulan kompetitif bagi perusahaan (Germain,1994,p.47).

2.2.3. Orientasi Kemampuan

Orientasi kemampuan merupakan usaha manajer penjualan untuk
pengembangan kemampuan tenaga penjualan dan menanamkan dalam kualitas
pada perilaku mereka seperti, pada waktu presentasi penjualan (Spiro dan
Weitz,1990,p.61). Peranan rekan kerja dengan memberikan pelatihan dan
menanamkan komitmen sebagai sebuah tim yang memiliki kinerja baik,
diharapkan mampu mendukung tenaga penjualan dalam menghadapi tugas-

tugas penjualan secara lebih efektif (Ahluwalia,dkk.,2001,p.468). Terlebih jika
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orientasi kemampuan dapat diintegrasikan dengan orientasi yang lain (Kohli,
dkk.,1998,p.264). Karena peranan tenaga penjualan merupakan planning
improvement efforts dari implementasi strategi dan taktik (Ensher,dkk.,2001
,p.33). Penelitian yang dilakukan oleh Kohli, dkk.,(1998,p.271) bahwa,
aktivitas penjualan akan lebih efektif bila dilakukan oleh tenaga penjualan
yang lebih memiliki kemampuan, dan pengalaman. Kemudian, kei'nginan
untuk pencapaian tujuan perusahaan yaitu, kinerja tenaga tenaga penjualan
yang tinggi akan dapat lebih mudah untuk dicapai (Erffmeyer dan johnson,
2001,p.167). Bila perusahaan berkeinginan untuk bertindak cepat dalam
merespon perubahan yang terjadi, maka disitulah dibutuhkan proses evaluasi
yang baik (Cravens,2001,p109). Memenuhi apa yang diharapkan oleh
konsumen, akan dapat dicapai apabila sinergi aktivitas tenaga penjualan yang
terus diperbaiki dan dikembangkan (Johnson,dkk.,2001,p.123).
Mengembangkan sinergi aktivitas tenaga penjualan menurut pendapat
Collletti dan Chonko, (1997,p.2) maka, perusahaan lebih mempunyai peluang
untuk mengejar, dan mengharapkan keuntungan atas hubungan antara
perusahaan dengan konsumennya. Mantel, dkk.,(2002,p.33) menambahkan
bahwa, kesuksesan dalam merubah kinerja manajemen harus dimulai dalam
diri tiap orang dalam organisasi tersebut. Kemudian memperhatikan program-
program yang penting dalam penjualan, sehingga aktivitas tenaga penjualan
perusahaan lebih baik dari pesaing mereka (Sengupta,dkk,2000,p.253).
Penelitian Pilling, dkk.,(1999,p.35), akan kinerja tenaga penjualan menyatakan

bahwa untuk mengukur kinerja dilihat dari input factors yang dihasilkan
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perusahaan dari program sinergi aktivitas tenaga penjualan yang efektif.
sehingga efektivitas dapat mempengaruhi akhir hasil yang telah dilakukan
oleh tenaga penjualan (Pettijohn,dkk.,2000,p.79; Chang dan Cohen,2002,
p.44). Serta memberikan kontribusi yang positip bagi tenaga penjualan dalam
meningkatkan volume -penjualannya (Anderson dan Oliver,1987,p.76).
Pendapat lain datang dari Sujan, dkk.,(1994,p.43) yang mendukung bahwa,
orientasi pada sinergi aktivita; tenaga penjualan akan menyebabkan kinerja
tenaga penjualan diharapkan berkembang cepat, sesuai dengan harapan yang
ingin dicapai. Pendapat Boles, dkk.,(1995,p.31) menegaskan bahwa tenaga
penjualan yang efektif dapat memberikan kontribusi yang positip bagi kondisi
perusahaan untuk tetap bertahan dan menghasilkan laba bagi perusahaan; Oleh
karena itu volﬁme penjualan, pertumbuhan profitabilitas dan mengukur
kepuasan konsumen dapat dicapai melalui implementasi sinergi aktivitas
tenaga penjualan yang efektif (Cravens, dkk.,1993,p.51;
Lagace,dkk.,1993,p.65).

Oleh karena itu Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah
sebagai berikut :

H3 : “dda pengaruh positip yang signifikan antara Sinergi Aktivitas

Tenaga Penjualan terhadap Kinerja Tenaga Penjualan “.
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Gambar 2.3
Pengaruh Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan terhadap Kinerja Tenaga

Penjualan

H3 Kinerja Tenaga

Penjualan

Sinergi Aktivitas
Tenaga Penjual

Sumber: Sujan ,dkk. ( 1994,p.43 ) yang dikembangkan untuk penelitian ini

2.3. Konsep Kinerja Tenaga Penjualan

Sebagai seorang pemasar yang berpengalaman, menemukan keinginan
konsumen itu penting, tetapi tidak cukup untuk menjadi sukses di pasar
(Das,dkk.,2000,p.649). ~ Setiap perusahaan  harus berkompetisi untuk
memenangkan persaingan dan untuk menang perusahaan harus memiliki nilai
tambah dalam menceri pelanggan (Goolsby,dkk.,1992,p.52). Studi yang
dilakukan Lambin, (1967) dalam Augusty Ferdinand, (2000,p.5); Haskell,
(2002,p.37) menyatakan ‘bahwa, tak jarang -suatu perusahaan mengeluarkan
sumber daya yang begitu besar untuk mengimplementasikan strategi tenaga
penjualan pada saluran pemasaran untuk mencapai tujuar_l perusahaan.

Oleh karena itu menurut Narus dan Anderson, (1988,p.32;
1990,p.112) yang harus &ilakukan perusahaan adalah memikirkan dan
memelihara hal-hal dasar dalam keunggulan bersaing, kemudian memperbaiki
reputasi untuk memperkuat posisi perusahaan dalam pasar. Sementara Murthi,

(1996,p.329), memandang sistem kontrol sebagai sebuah proses intektual dan
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aktivitas pengelolaan atas sumber daya, dimana tercermin dari kehandalan
tenaga penjualan yang bermuara pada upaya pencapaian sasaran pemasaran.
Pendapat senada datang dari Augusty Ferdinand, (2000,p.46) bahwa kinerja
pemasaran sangat tergantung dari bagaimana strategi itu dikembangkan,
karena sasaran dari strategi pemasaran adalah bagaimana mengalokasikan dan
mengkoordinasi sumber daya; secara lebih efektif dan efisien. Terlebih
menurut El-Ansary, dkk.,(1993,p.68); Boorom, dkk.,(1998,p.17); Tanner dan
Castlebbery, (1990,p.24) bahwa, sistem pemasaran memandang tingkat
keberhasilan kinerja tenaga penjualan yang dimiliki perusahaan tercermin dari
adanya bertambahnya unit yang terjual, adanya bertambahnya jumlah
pelanggan dan tercapainya target penjualan.

Oleh karena itu perusahaan harus mampu mencari tenaga penjualan
yang baik kinerjanya atau seggla sesuatu yang mampu mendukung program
perusahaan seperti, bagaimana menjaga hubungan baik antara perusahaan
dengan pelanggan, khususnya bagaimana memperiakukan saluran pemasaran
sebagai rekan atau mitra kerja perusahaan (Narus dan Anderson,1996,p.116;
Webster,2000,p.1). Sementara itu penelitian Oliver dan Anderson, (1994
,p.64); Yadong, (1999,p.45) menyatakan bahwa, kinerja tenaga penjualan
hanya dapat dilihat dari hasil akhir seperti, volume penjualan, penetrasi pasar
dan pencapaian kuota penjualan dan itu dicapai dengan sistem kontrol dan
sinergi aktivitas tenaga penjualan. Kemudian Kholi, dkk.,(1998,p.272); Leighl
dan Marshall, (2001,p.83) mempunyai pandangan yang relatip sama dalam‘

mengukur kinerja tenaga penjualan yaitu, pencapaian target penjualan,
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meningkatkan penerimaan dollar dari penjualan, dan mampu mengidentifikasi
pelanggan potensial menjadi konsumennya. Oleh karena itu, pada penelitian
ini indikator yang dipergunakan dalam menganalisis kinerja tenaga penjualan

adalah penerimaan penjualan, jumlah pelanggan, dan tercapainya target

penjualan.

2.4, Pengembangan Model dan Kerangka Pikir Teoritis
Berdasarkan telaah pustaka dan hipotesis yang diajukan dalam
penelitian ini, maka dikembangican model sebagai Kerangka Pikir Teoritis dari
penelitian ini, seperti pada Gambar 2.4 dibawah ini :

Gambar 2.4
Kerangka Pikir Teoritis

Sistem Sinergi
Kontrol Aktivitas
Tenaga Tenaga

Penjualan Penjualan

Kinerja
Tenaga
Penjualan

Sumber : Baldauf, dkk.,(2001,p.110); Cravens, dkk.(1993,p.49); Sujan, dkk,
(1994,p.43); El-Ansary, dkk., (1993,p.66) dikembangkan dalam penelitian ini

25

{UPT-PUSTAK-UKDIP




2.5. Variabel dan Indikater Variabel

Konsep pengukuﬁm terhadap analisis kinerja tenaga penjualan dibagi
atas dua variabel dan masing-inasing variabel diukur dengan tiga indikator
variabel. Kedua variabel tersebut adalah, sistem kontrol tenaga penjualan, dan
sinergi aktivitas tenaga penjualan.

Pengaruh langsung variabel sistem kontrol tenaga penjualan terhadap
kinerja tenaga penjualan dan xﬁelalui sinergi akfivitas tenaga penjualan diukur
dari tiga indikator, yaitu, orientasi pembelajaran, bekerja secara intelektual dan
peranan rekan kerja. I—Iubpngan variabel dan indikatornya dapat digambarkan
dalam Gambar 2.5. dibawah ini :

Gambar 2.5

Indikator dari Variabel Sistem Kontrol Tenaga Penjualan

X1
Sistem Kontrol
X2 Tenaga
Penjualan

X3

X1 : Orientasi Pembelajaran

X2 : Bekerja secara Intelektual

X3 i Peranan Rekan Kerja '

Sumber : Cravens, dkk.,(1993,p.49); Anderson dan Oliver, (1994,p.55; 1995,p.2);
DeCarlo, dkk.,(1997,p.11); Challagalla dan Shervani, (1996,p.92); Kohli dan
Jaworski, dkk.,(1994,p.84); Shoemaker, (1999,p.13); Dixon ,dkk.,(2001,p.73};
Sinkula, dkk.,(1997,p.307 ); Spiro dan Weittz, (1990,p.61)
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Variabel sinergi aktivitas tenaga penjualan, diukur dari tiga indikator,
yaitu : orientasi hasil akhir, orientasi aktivitas, dan orientasi kemampuan.
Hubungan variabe! dan indikatornya dapat digambarkan dalam Gambar 2.6,
dibawah ini :

Gambar 2.6

Indikator dari Variabel Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan

X4
Sinergi
X5 Aktivitas
Tenaga
Penjualan
X6
X4 : Orientasi Hasil Akhir
X5 : Orientasi Aktivitas
X6 : Orientasi Kemampuan

Sumber : Crosby,dkk., {1990,p.69); Kohli ,dkk.,(1998,p.265); Kohli dan Jaworski,
(1994,p.84); Baldauf, dkk.,(2001,p.110); Callagalla dan Shervani,
( 1996,p.92); Boles ,dkk.,(1995,p33); Craves,dkk., (1993,p.51); Johnston dan
Kim, (1994,p.68); Pilling , dkk.,(1999,p.35); Anderson dan Oliver, (1987,p.7)

Variabel kinerja tenaga penjualan diukur dari tiga indikator, yaitu,
peningkatan penerimaan penjualan, jumlah pelanggan, dan tercapainya target
penjualan, Hubungan variabel dan indikatornya dapat digambarkan dalam

Gambar 2.7. dibawah ini :

27




Gambar 2.7

Indikator dari Variabel Kinerja Tenaga Penjualan

X7 >\
X8 7
X9

Kinerja Tenaga
Penjualan

X7 : Penerimaan Penjualan
X8 : Jumlah Pelanggan
X9 : Tercapainya Target Penjualan

Sumber : El-Ansary, dkk.,(1993,p.66}); Augusty Ferdinad, (2000,p.114)

2.6. Hipotesis dan Definisi Operasional Variabel

2.6.1. Hipotesis

Hipotesis yang diajukan pada penelitian ini, adalah sebagai berikut :

H1 : “Ada pengaruh positip yang signifikan antara Sistem Kontrol

Tenaga Penjualan terhadap Kinerja Tenaga Penjualan®

H2 : “dda pengaruh positip yang signifikan antara Sistem Kontrol

Tenaga Penjualan terhadap Sinergi Aktivitas Tenaga

Penjualan *

H3 : “Ada pengaruh positip yang signifikan antara Sinergi Aktivitas

Tenaga Penjualan terhadap Kinerja Tenaga Penjualan”

28

B L IR e




2.6.2. Definisi Operasional Variabel

Tabel 2.1

Definisi Operasional Variabel

Variabel

Definisi Operasional Variabel

Pengukuran

Sistem
Kontrol
Tenaga
Penjualan

Merupakan  kemampuan  perusahaan
untuk merancang prosedur monitoring,
pengawasan langsung, evaluasi kemajuan
memberikan- umpan balik, memperkuat
tenaga penjualan sebagai basis dari
kinerja  penjualan,  variabel ini
diwujudkan dengan indikator orientasi
pembelajaran, bekerja secara intelektual
dan peranan rekan kerja

10 point skala
(sangat tidak
setuju — sangat
setuju ) pada 6
item untuk
mengukur

pengaruh Sistem
Kontrol Tenaga
Penjualan

Sinergi
Aktivitas
Tenaga
Penjualan

Merupakan orientasi tenaga penjualan
terhadap kinerjanya yang dicapai melalui
kerja keras untuk memperoleh hasil yang
diharapkan dan hal tersebut dicapai
dengan mendemontrasikan kemampuan
mereka, variabel ini diwujudkan dengan
indikator orientasi hasil akhir, orientasi
aktivitas dan orientasi kemampuan

10 point skala
(sangat tidak
setuju ~— sangat
setuju ) pada 6
item untuk
mengukur
pengaruh
Sinergi
Aktivitas
Tenaga
Penjualan

Kinerja
Tenaga
Penjualan

Merupakan tujuan akhir. dari suatu
strategi yang Dberkelanjutan  antara
perusahaan dengan tenaga penjualan yang
diukur dari indikator  penerimaan
penjualan, jumlah  pelanggan, dan
tercapainya target penjualan

10 point skala (
sangat buruk -
sangat  bagus)
pada 6 item
untuk mengukur
Kinerja Tenaga
penjualan
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BAB III
METODE PENELITIAN
3.1. Pendahuluan

Penelitian pada hakekatnya merupakan serangkaian proses dimana
diawali dari perumusan masalah penelitian, pemecahan masalah tersebut,
melalui telazh pustaka sebagai dukungan yang kuat secara teoritis dan fakta.
Berdasarkan pendapat dan hasil penelitian sebelumnya yang terkait dengan
hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini. Kemudian dilanjutkan dengan
pengujian hipotesis yang diajukan dengan mengunakan data yang tersedia,
sehingga mampu menjawab permasalahan yang diajukan pada penelitian ini.

Oleh karena itu Bab III ini berisikan uraian materi-materi, seperti
desain dan objek penelitian, jenis dan sumber data akan dijelaskan 3.2,dan
3.3,. Penentuan populasi dan sampel 3.4,. Sedangkan metode pengumpulan
data pada 3.5,. Untuk Tehnik analisis yang dipérgunakan dalam menguji 3

hipotesis yang diajukan pada penelitian ini akan diuraikan pada 3.6,.

3.2. Desain dan Objek Penelitian
3.2.1. Desain Penelitian
Desain penelitian ini merupakan pengembangan  penelitian
sebelumnya akan konsep dalam pemasaran yaitu, Konsep Tenaga Penjualan
yang dikembangkan oleh penelitian-penelitian terdahulu seperti, pada
penelitian Cravens, dkk.,(1993,p.50); Baldauf, dkk.,(2001,p.119); Sujan, dkk.,

(1994,p.48); El-Ansary, dkk.,(1993,p.68) dimana sangat berguna dalam
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merumuskan permasalahan yang dapat diangkat berdasarkan penelitian
Pettijohn, dkk.,(2001,p.127); Kohli, dkk.,(1998,p.267); Anderson dan Oliver,
(1987,p.87); serta penelitian Jaworski dan MarcINNIS, (1989,p.406). Selain itu
dimungkinkan dilakukan pemahaman teoritis atas dasar justifikasi penelitian
terdahulu yang tertuang dalam telaah pustaka. Kemudian menghagilkan
hipotesis yang akan diuji dalarﬁ penelitian ini yang termasuk dalam kategori
desain penelitian hubungan sebab dan akibat antara antara variabel.
3.2.2. Objek Penelitian

Objek penelitian yang dipilih dalam penelitian ini adalah populasi
tenaga penjualan yang bekerja pada distributor farmasi di Kota Semarang.
Pemilihan populasi tenaga penjualan diangkat dalam penelitian ini bertujuan
untuk, menganalisis bagaimana aktivitas tenaga penjualan sebagai ujung
tombak pemasaran pada distributor farmasi di Kota Semarang. QOleh karena itu
perlu dianalisis sinergi aktivita;s tenaga penjualan dan mengembangan analisis

akan suatu sistem kontrol bagi perusahaan.

3.3. Jenis dan Sumber Data
Data yang dipergunakan dalam penelitian ini adalah data primer, yaitu
data yang diperoleh secara langsung dari sumber ashi (tidak melalui media
perantara). Data primer secara khusus dikumpulkan oleh peneliti untuk
menjawab pertanyaan penelitian (Nur Indriantoro dan Bambang Supomo,1999

,p.147), data primer yang dibutuhkan dalam penelitian ini adalah:
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. Data sistem kontrol tenaga penjualan pada distributor farmasi
di Kota Semarang

2. Data sinergi aktivitas tenaga penjualan pada distributor
farmasi di Kota Semarang

3. Data kinerja tenaga penjualan pada distributor farmasi di Kota

Semarang

3.4, Populasi dan Sampel
3.4.1. Populasi
Populasi adalah sekelompok orang, kejadian atau segala sesuatu yang
mempunyai karakteristik tertentu (Nur Indriantoro dan Bambang Supomo
.1999 p.115). Sedangkan populasi pada penelitian ini adalah ditujukan pada
populasi tenaga penjualan yang bekerja pada distributor farmasi di Kota
Semarang.
3.4.2. Sampel
Pemilihan metode sampel yang dipergunakan dalam penelitian ini
adalah pemilihan Metode Sarﬁpel Kuota, dimana teknik untuk menentukan
ukuran sampel! dari populasi telah ditetapkan berdasarkan jumlah yang sudah
ditentukan (Sugiono,1999,p.77). hal tersebut dikarenakan tidak diketahui
secara pasti jumlah popﬁlasi tenaga penjualan pada distributor farmasi di Kota
Semarang. Penentuan jumlah sampel menurut Hair, dkk.,(1995,p.637)
memegang peranan penting dalam estimasi dan interpretasi hasil, terutama

bila menggunakan analisis Structural Equation Modeling (SEM).

32




Ukuran sampel penelitian pada populasi tenaga penjualan pada distributor
farmasi di Kota Semarang ini, dis;asuaikan dengan ukuran syarat sampel
minimum dengan tehnik analisis yang dipergunakan yaitu, SEM (Structural
Equation Modeling) menurut. Hair, dkk.,(1995) dalam Augusty Ferdinand,
(2000,p.43) adalah 100 — 200 sampel. Oleh karena itu sampel penelitian ini
ditetapkan kuota berjumlah 100 sampel responden dari populasi tenaga

penjualan pada distributor farmasi di Kota Semarang.

3.5. Metode Pengumpulan Data

Metode pengumﬁulkan data adalah dengan melakukan review pada
hasil penelitian terdahulu (empiris) dan metode survey. Metode wawancara
pada penelitian ini dimaksudkan untuk memperoleh  dimensi-dimensi
kontektual variabel penelitian seperti sistem kontrol tenaga penjualan dan
sinergi aktivitas tenaga penjualan sebagai penentu variabel kinerja tenaga
penjualan.

Metode wawancara dilakukan dengan metode angket, yaitu dengan
memberikan pertanyaan yang telah disusun terlebih dahulu kemudian
diserahkan kepada para- responden yang menjadi obyek penelitian ini.
Pengumpulan data dari para responden dilakukan dengan mengunakan model
angket tertutup. Data yang dihimpun dari responden diharapkan dapat'
menjawab permasalahan yang sedang dianalisis dalam penelitian ini.
Pertanyaan-pertanyaan yang telah tersusun dibuat dengan mengunakan skala 1-

10 untuk mendapatkan data yang diperlukan dalam penelitian ini.
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Untuk memperoleh data dari dimensi dan indikator sistem kontrol
tenaga penjualan dan sinergi aktivitas tenaga penjualan dengan masing-masing
kategori pertanyaan dengan jawaban sangat tidak setuju atau sangat setuju.

Untuk kategori pernyataan dengan jawaban sangat tidak setuju atau

sangat setuju:

Sangat tidak setuju Sangat setuju

Untuk memperoleh data dari dimensi dan indikator kinerja tenaga
penjualan kategori pertanyaan dengan sangat buruk atau jawaban sangat bagus
Untuk kategori pernyataan dengan jawaban sangat buruk atau sangat

bagus:

Sangat Buruk . ' Sangat Bagus

| 2 3 4 5 6 7 8 9 10

3.6. Tehnik Analisis
Tehnik analisis dipergunakan sebagai alat yang akan menganalisis
atas data yang terkumpul _dcngan hipotesis yang diajukan dalam penclitian ini.
Sehingga diperoleh hasil yang nanti dapat dikembangkan sebagai implikasi
manajerial framework. Hipotesis pertama ditujukan menjawab tujuan

penelitian 1, dan hipotesis kedua ditujukan menjawab tujuan penelitian 2,
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hipotesis tiga ditujukan untuk membahas tujuan penelitian 3. Qleh karena itu
tehnik penelitian ini akan mengunakan dua pendekatan :

1. Confirmatory factor anﬁlysis, pada SEM yang mengunakan paket
komputerisasi AMOS 4,01 dalam hal ini untuk mengkonfirmasi faktor-
faktor yang paling dominan dalam satu kelompok variabel.

Pemilihan Pemodelan causal AMOS mengambarkan hubungan-hubungan
yang dihipotesiskan antar konstruk, yang menjelaskan sebuah kausalitas,
termasuk didalamnya kausalitas berjenjang. Menurut Arbuckle dan Bacon
(1994) dalam Augusty Ferdinand, (2000,p.85) AMOS mempunyai

beberapa keistimewaan dalam :

1

memperkirakan koefisien yang tidak diketahui dari persamaan
}inear struktural
- mengakomodasi model yang meliputi latent variable
- mengakomodasi kesalahan pengukuran pada variabel dependen dan
independen
- mengakomodasi peringatan yang timbal balik, simultan dan saling
ketergantungan
2. Regression Weight pada SEM yang digunakan untuk meneliti scberapa
besar hubungan antar variabel.
Dengan melihat kompleksitas pengukuran data maka tehnik yang
diajukan adalah tehnik multivariat yaitu SEM (Structural Equation Modeling).
Mengingat terdapat kemampuan dalam mengembangkan model, namun tetap

efisien secara statistik dengan lebih dari satu dependen dan independen
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variabel. Dimana teknik - tehnik multivariat lain seperti multiple regression,
factor analysis, multivariate analysis of variance dan discrimination analysis
hanya mampu menjelaské.n satu hubungan tunggal pada suatu waktu (Hair,
dkk.,1995,p.617), terlebih dimungkinkan model penelitian ini dikembangkan
menjadi tehnik yang lebih rumit dan komplek.
Oleh karena itu Program komputerisasi Structural Equation Modeling

(SEM) dipilih dalam menganalisa data penelitian terkait dengan menjawab
tujuan penelitian seperti alat yang dipergunakan dalam penelitian sebelumnya
seperti Sujan, dkk., (1994,p.48); Baldauf, dkk., (2001,p.119); Cravens,dkk.,
(1993,p.50). Sebuah pemodelan SEM yang lengkap pada dasarnya terdiri dari
pengukuran model dan sltructural model. Structural Modeling adalah model
mengenai struktur hubungan yang membentuk atau menjelaskan kausalitas
antar faktor (Augusty Ferdinand,2000,p.30). Untuk membuat permodelan
yang lengkap beberapa langkah yang perlu dilakukan (Augusty Ferdinand,
2000,p.30 ), yaitu :

1. Pengembangan model

2. Pengembangan diagram alur untuk menunjukkan hubungan kausalitas.

3. Konversi diagrem alur ke dalam serangkaian persamaan struktural dan

spesifikasi model pengukura.

4. Pemilihan matriks input dan tehnik estimasi atas model yang dibangun.

5. Menilai problem identifikasi.

6. Evaluasi model.

7. Interpretasi dan modifikasi model.
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Uraian atas masing-masing langkat tersebut akan diuraikan sebagai berikut ini.
1. Pengembangan model teoritis.
Pengembangan Modei SEM adalah pencarian atau pengembangan sebuah
model yang mempunyai justifikasi teoritis yang kuat. SEM membantu
| pemecahan penelitisn ini, dimana mencoba mencari adanya pembenaran
kausalitas teoritis antara variabel-variabel yang dipergunakan dalam
penelitian ini.
2. Pengembangan diagram alur ( Path diagram)

Pada langkah kedua, Model teoritis yang telah dibangun pada langkah

pertama digambarkan dalam scbuah diagram Path seperti terlihat pada

Gambar 3.1. Dalam path diagram, hubungan antar konstruk akan

1‘ dinyatakan melalui anak panah. Anak panah yang lurus menunjukkan

sebuah hubungan kausal :yang langsung antara satu konstruk dengan

konstruk lainnya. path diagram yang dapat dibedakan dalam dua
kelompok, yaitu :

1. Exogenous constructs yang dikenal juga sebagai source variables atau
independent variables yang tidak diprediksi oleh variabel yang lain
dalam model. Konstruk eksogen adalah konstruk yang ditujuh oleh garis
dengan satu ujung panah.

2. Endogenous constructs yang merupakan faktor-faktor yang diprediksi
oleh satu atau beberapa konstruk. Konstruk endogen dapat memprediksi
satu atau beberapa konstruk endogen lainnya, tetapi konstruk eksogen

hanya dapat berhubungan kausal dengan konstruk endogen.
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Gambar 3.1
Path Diagram

Sist.Kont.
Tng Penj

Sinergi Aktv
Tng Penj

Uji Hipotesi TKineFEja'
i Hipotesis engPen
thi-Spuare= 9 en
Probahility =
gli\:nllNlDF=
AGF| = X7 X8 X9
TLI=

CFl = 8
RMSEA =

Sumber : Baldauf, dkk.,{ 2001,p.110 ); Cravens, dkk.,( 1993,p.49 J; Sujan ,dkk.,{ 1954
,p.43 ); El-Ansary, dkk., ( 1993,p.66 ) dikembangkan dalam penelitian ini
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Tabel 3.1

Variabel dan Indikator Variabel

Variabel Indikator Variabel Simbol
Sistem Kontrol Tenaga Orientasi Pembelajaran X1
Penjuala
enjualan Bekerja secara Intelektual X2
Peranan Rekan Kerja X3
Sinergi Aktivitas Qrientasi Hasil Akhir X4
Tenaga Penjualan Orientasi Aktivitas X5
Orientasi Kemampuan X6
Kinerja Tenaga Penerimaan Penjuajan X7
Penjualan Jumlah Pelanggan X8
Tercapainya Target Penjualan X9

Tabel 3.2
Model Pengukuran

Konsep Exogenous
( model pengukuran)

Konsep Endogenous
(mode! pengukuran)

X1 =1 Sistem Kontrol Tenaga Penjualan  + el

X7 = A7 Kinerja Tenaga Penjualan + ¢7

X2 = A2 Sistem Kontrol Tenaga Penjualan  +¢2

X8 = A8 Kinerja Tenaga Penjualan -+ e8

X3 =3 Sistem Kontrol Tenaga Penjualan +e3

X9 = A9 Kinerja Tenaga Penjualan + €9

X4 = A4 Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan + e4

X5 = A5 Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan + e5

X6 = A6 Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan + &6

3. Konversi diagram alur ke dalam ke dalam persamaan

Setelah teori / model teoritis dikembangkan dan digambarkan sebuah

diagram alur, kemudian dikonversi secara spesifikasi model tersebut ke

dalam rangkaian persamaan.
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1. Structural equation yang dirumuskan untuk menyatakan hubungan
kausalitas antara berbagai konstruk.
V endogen = V eksogen + V endogen + Error.................... (1)
2. Persamaan spesifikasi model pengukuran (measurement model)
dimana harus ditentukan variabel yang mengukur konstruk dan
menentukan serangkaian matriks_, yang menunjukkan korelasi yang
dihipotesiskan antar konstruk atau variabel. Komponen-komponen
ukuran mengidentifikasi latent variables dan komponen-komponen
struktural mengevaluasi hipotesis. Hubungan kausal, antara latent
variables pada model kausal dan menunjukkan sebuah pengujian
seluruh hipotesis dari mode! sebagai satu keseluruhan (Augusty
Ferdinand,2000,p.40).
Tabel 3.3

Model Struktur

Model Struktur

Kinerja Tenaga Penjualan =y | Sistem Kontrol Tenaga Penjualan + y 2 Sinergi Aktivitas
Tenaga Penjualan + error 1

Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan =y 3 Sistem Kontrol Tenaga Penjualan -+ error 2

4, Memilih matriks Input dan estimasi model
Perbedaan SEM dengan tehnik-tehnik multivariat lainnya adalah dalam
pemodelan dan estimasinya. SEM hanya menggunakan matriks varians /

kovarians atau matriks korelasi sebagai data input untuk keseluruhan
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estimasi yang dilakukan. SEM mula-mula dikembangkan sebagai alat
analisis yang berbasis pada kovarians, Karena itu analisis ini disebut
analisis struktur kovarians. Matriks kovarians digunakan karena ia
memiliki keunggulan dalam menyajikan pertandingan yang valid antara

populasi yang berbeda, hal mana tidak dapat disajikan oleh korelasi.

5. Kemungkinan munculnya masalah identifikasi

Pada program kompt_lter yang dipergunakan untuk mengestimasi model
kausal ini, salah satu masalah yang sering dihadapi adalah masalah
identifikasi. Hal tersebut ditandai gejala-gejala sebagai berikut
(Augusty Ferdinand,2000,p.46).
Standar error untuk satu atau beberapa koefisien adalah sangat
besar.
Program tidak mampu menghasilkan matrik informasi yang
seharusnya disajikan.
Munculnya angka-angka yang aneh seperti adanya varians error
yang negatip.
Munculnya korelasi yang sangat tinggi antara koefisien estimasi
yang dapat (mis;dl, lebih dari 0.9)
Cara untuk menguji ada-tidaknya problems identifikasi (Augusty
Ferdinand,2000,p.46) adalah sebagai berikut :
1. Model diestimasi secara berulang kali, dan setiap kali estimasi
dilakukan dengan mengunakan “Starting Value” yang

berbeda-beda.
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2. Cobalah model itu diestimasi, lalu catatlah angka koefisiennya
dari alat satu variabel. Lalu koefisien itu ditentukan sebagai
sesuatu y;'mg fit pada faktor atau variabel yang kemudian di
estimasi ulang
Salah satu jalan keluarnya adalah dengan memberikan banyak kenstrain
pada model yang dianalisis tersebut. Dan ini berarti mengeliminasi jumlah
estimasi koefisien.
6.Evaluasi Kriteria Goodness-of-fit
Dalam analisis SEM tidak ada alat uji statistik tunggal untuk mengukur atau
menguji hipotesi mengenai model (Hair,dkk.,1995,p.642). Pada langkah ini
kesesuaian model dievaluasi, melalui telaah terhadap berbagai kriteria
goodness-of-fit. Umumnya terhadap jenis fit indek yang digunakan untuk
mengukur derajad kesesuaian, antara mode! yang dihipotesakan dengan data
yang disajiakan. Berikut ini disajikan beberapa indeks kesesuaian dan cut-off
valuenya untuk digunakan dalam menguji apakah sebuah model dapat
diterima atau ditolak, antara lain yaitu :
6.1. 4% --- CHI-SQUARE STATISTIC
Adalah alat uji statistik mengenai adanya perbedaan antara matriks
kovarians populasi dan matriks kovarians sampel. Dengan mencari “
Penerimaan -I.-Iipotesis Nol” (Augusty Ferdinand,2000,p.52), ¥* yang
kecil dan tidak signiﬁkc;mlah yang diharapkan agar hipotesis nol sulit

ditolak.
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6.2. RMSEA - The Root Mean Square Error of Approximation
Menurut Baumgartner dan Homburg, (1996) dalam Augusty
Ferdinand, (2000,p.53) RMSEA adalah sebuah indeks yang dapat
digunakan untuk mengkompensasi Chi-square statistic dalam sampel.
Nilai RMSEA menunjukkan goodness-of-fit yang dapat diharapkan bila
model diestimasi ‘dalam populasi. Besar dan nilai RMSEA yang
diharapkan ‘adalah Sebesar £ 0.08 merupakan indeks untuk dapat
diterimanya model yang menunjukkan sebuah close fit dari model itu
berdasarkan degrees of freedom.
6.3. GF1 — Goodness of Fit Index
Indeks kesesuaian (Fit Index) ini akan menghitung porposi
tertimbang dari varians dalam matrik kovarians sampel yang dijelaskan
oleh matriks kovarians populasi yang diestimasikan. GFI adalah sebuah
ukuran non-statistikal yang mempunyai rentang nilai antara 0 ( poor
fit ) sampai déngan 1.0 ( Perfect fit ) nilai yang tinggi dalam indeks ini
menunjukan sebuah “be}ter fit” nilai yang diharapkan adalah sebesar 2
0.90 (Augusty Ferdinand,2000,p.54 )
6.4. AGFI — Adjusted Goodness-of-fit Index
Menurut- Tanaka dan Huba (1989) dalam Augusty Ferdinand,
(2000,p.54) menyatakan bahwa GFI adalah anolog dari R? dalam
regresi berganda. AGFI adalah kriteria yang memperhitungkan porposi

tertimbang dari varians dalam sebuah matriks kovarian sampel. Fit
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index ini dapat disesuaikan terhadap degress of freedom , ﬂilai AGFI
yang diharapkan adalah sebesar = 0.09.
6.5. CMIN/DF — The Minimum Sample Discrepancy function dibagi a'egeé
of freedom
CMIN/DF atau relative x2 yang diharapkan adalah sebesar < 0.20.
CMIN/DF yahg umumnya dilaporkan oleh para peneliti sebagai salah
satu indikator untuk mengﬁkur tingkat fitnya model. Dalam hal ini
CMIN/DF tidak lain adalah statistik Chi-square, x* dibagi Df-nya
sehingga disebut x? — relatif.
6.6. TLI - Tucker Levwis Index
Nilai yang direkomémdasikan sebagai acuan sebuah model adalah
penerimaan = 0.95 dan nilai yang sangat mendekati 1 menunjukkan
a very good fit (Hair,dkk.,1995,p.652). TLI adalah sebuah alternatif
incremental fit index yang membandingkan sebuah model yang diuji
terhadap sebuah baseline model.
6.7. CFI — Comparative Fit Index
Besarnya indek ini adalah pada rentang nilai sebesar 0 - 1, dimana
semakin mendekati 1, m'engidentiﬁkasi fit yang paling tinggi, nilai yang
diharapkan adalah 2 0.95 (Augusty Ferdinand,2000,p.58). Keunggulan
dari indeks ini adalah bahwa indeks ini besarannya tidak dipengaruhi
oleh ukuran sampel karena itu sangat baik untuk mengukur tingkat

pengukuran sebuah model.
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Tabel 3.4
Indikator Justifikasi Statistik dalam AMOS

Goodness of Fit Index Cut-off Value
x? — Chi-square Diharapkan
: Kecil

Significance > 0.05
Probability

RMSEA <0.08
GFI >0.90
AGFI = 0.90
CMIN/DF <200
TLI 2 0.95
CFI =095

Sumber : Augusty Ferdinand, (2000,p.59)

7.Interpretasi dan Modifikasi Model
Langkah terakhir adalah menginterprestaéikan model dan memodifikasi
model, bagi model-model yang tidak memenuhi syarat pengujian yang
dilakukan. Model yang baik mempunyai standardized residual variance

yang terkecil.
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BABIV
ANALISIS DATA
4.1. Pendahuluan

Dalam Bab IV ini akan disajikan proses analisis data dari hasil
pengumpulan dan pengolahan data yang telah dilakukan. Data penelitian ini
berkisar mulai dari data deskriptif responden, data hasil pengisiaﬁ daftar
kuesioner serta data primer yang telah diolah, dengan menggunakan beberapa
alat pengolah data, Hasil dari pengolahan data penelitian kemudian akan
dilakukan analisis dengan me;nggunakan alat analisis statistik seperti yang
telah diterangkan pada Bab IIJ, hasil yang didapat selanjutnya akan digunakan
untuk menjawab pertanyaan penelitian dan hipotesis yang telah diajukan pada
Bab II dan II1. | |

Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
confirmatory factor analysis dan full model of Structural Equation Modeling
(SEM), yang meliputi tujuh langkah untuk mengevaluasi kriteria goodness of

fit, dari model penelitian yang telah ditetapkan pada Bab IL

4.2. Data Deskriptif
Data deskriptif ini menggambarkan beberapa kondisi responden, yang
ditampilkan secara statistik. Data deskriptif responden ini memberikan
beberapa informasi- secara sederhana keadaan responden yang dijadikan obyek
penelitian. Berdasarkan data tersebut menunjukan jenis kelamin pria 73% dari
seluruh responden, tingkat pendidikan yang paling banyak adalah SMU 49%

dari seluruh responden. Untuk umur responden yang paling banyak adalah
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antara 31-30 tahun sebesar 41% dari seluruh responden, dan perngalaman kerja

yang terbanyak adalah 4-7 tahun dari seluruh responden. Data deskriptif

responden ini ditampilkan dalam Tabel 4.1.

Data Deskriptif Responden

Tabel 4.1,

Profil Jumlah Prosentase Kumulatif
Jenis Kelamin
Pria 73 73% 73%
Wanita 27 27% 100%
Pendidikan
SLTP -5 5% 5%
SMU 49 49% 54%
Akademi (D3) 35 35% 89%
Sarjana (S1) 21 11% 100%
Umur
20-25 19 19% 19%
26 -30 27 27% 46%
31-35 41 41% 87%
35 keatas 13 13% 100%
Pengalaman Kerja
Sebagai Tenaga Penjualan
0 - 3 tahun 37 37% 37%
4 - 7 tahun 56 56% 93%
8 - 10 tahun 17 17% 100%

Sumber : Data primer yang diolah, 2002

Berdasarkan Tabel 4.1. Data Diskriptif Responden di atas, kemudian

tahap berikutnya dilakukan pengujian lebih lanjut dengan mengunakan

" Analisis Chi-Square Test Frequencies terbadap tingkat pendidikan dan umur

responden. Dimana menunjukan bahwa, indikator umur lebih berpengaruh

dibandingkan tingkat pendidikan responden. Hal tersebut dapat dilihat pada

Tabel 4.2, Analisis Chi-Square Test Frequencies.

[ " D RS S Y
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Tabel 4.2.

Chi-Square Test

Frequencies terhadap Tingkat

Pendidikan dan Umur responden

TK.PENDK
Observed N | Expected N | Residual
1.00 5 25.0 -20.0
2.00 49 25.0 24.0
3.00 35 25.0 10.0
4.00 11 25.0 -14.0
Total 100
MUR
Observed N | Expected N | Residual
1.00 19 25.0 -6.0
2.00 27 25.0 2.0
3.00 41 25.0 16.0
4.00 13 25.0 -12.0
Total 100
Test Statistics
: TK.PENDK UMUR
Chi-Square? 50,880 17.600
df 3 3
Asymp. Sig. .000 .001
a. ) cells (.0%) have expected frequencies less than
5. The minimum expected cell frequency is 25.0.

Sumber : Data primer yang diolah, 2002

4.3. Proses Analisis Data dan Pengujian Model Penelitian

Proses analisis data dan pengujian model penelitian akan mengikuti
proses analisis dengan 7 langkah analisis seperti yang disyaratkan oleh alat
analisis Structural Equation Modeling dengan Program Komputer Amos 4.01.

Tujuh langkah proses analisis SEM sebelumnya telah dituangkan secara rinci

pada Bab III, 7 langkah tersebut sebagai berikut :
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4.3.1. Langkah 1 : Pengembangan Model Berdasarkan Teori

Model teoritis yang digunakan sebagai landasan untuk analisis SEM
didasarkan pada hasil telaah teoritis yang secara panjang lebar diterangkan
pada Bab II. Model teoritis yang dibangun telah diterangkan secara rinci
mengenai konstruk (variabel laten) yang menyusun model penelitian,. seperti
tertuang dalam Bab III. Konstruk yang membentuk model penelitian ini telah
secara jelas diketahui juga mengenai definisi operasional variabel serta
indikator-indikator yang membentuk konstruk (variabel laten).

4.3.2. Langkah 2 : Menyusun Diagram Alur (Path Diagramy)

Diagram alur dibentuk didasarkan atas model penelitian yang telah
dikembangkan dari hasil telaah teori. Diagram alur (path diagram) seperti
tertuang dalam Bab III, digunakan sebagai salah satu proses estimasi dengan
menggunakan program AMOS 4,01.

4.3.3. Langkah 3 : Persamaan Struktural ﬂan Model Pengukuran

Model penelitian- yang digunakan dalam penelitian dinyatakan dalam
bentuk diagram alur tersebut selanjutnya dinyatakan dalam persamaan
structural (Structural Equatioris) dan persamaan-persamaan spesifikasi model
pengukuran (Measurement Model) seperti yang diterangkan dalam Bab III.

4.3.4. Langkah 4 : Memilih Matriks Input dan Teknik Estimasi

Matriks input yang digunakan dalam pengolahan data adalah matriks

kovarians sebagai input untuk proses operasi SEM. Pemilihan input

menggunakan matriks kovarians, karena penelitian ini menguji hubungan
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kausalitas, Dari hasil pengolahan data yang telah dikumpulkan, matriks
kovarians data yang digunakan tertuang dalam Tabel 4.3.

Tabel 4.3.

Sample Covarians — Estimates

X3 | X2 | X1 | X7 | X8 § X0 | X6 | X5 | X4

X3 2,297 1,682 1,822 0,868 0,559 1,06 0,943 1,052 1,145
X2 1,682 2,563 2,045 0,774 0,605 1,137 1,041 1,139 1,165
X1 1,822 2,045 2,829 1,08 0,692 1,275 1,216 1,26 1,214
X7 0,868 0,774 1,08 2,457 1,588 1,777 1,007, 0,799 0,745
X8 0,559 0,605 0,692 1,588 2,178 1,828 0,972f 0,782 0,667,
X9 1,06 1,137 1,275 1,777 1,828 2,678 1,225 0,963 0,887
X6 0,943 1,041 1,214 1,007 0,972] 1,225 2,296 1,836 1,715
X5 1,052 1,139 1,26 0,799 0,782 0,963 1,834 2,391] 1,98

X4 1,145 1,165 1,214 0,745 0,667 0,887 1,715 1,98 2,63
Sumber : Data primer yang diolah,2002 ‘

Teknik estimasi yang digunakan adalah maximum likelihood
estimation model yang dilakukan secara bertahap yakni measurement
estimation model dengan teknik confirmatory factor analysis dan structural
equation modeling, yang dimaksudkan utnuk melihat kesesuaian model
penelitian dan hubungan kausalitas yang dibangun.

4.3.4.1. Analisis Faktox; Konfirmatori

Tahap analisis faktor konfirmatori ini adalah tahap pengukuran
tefhadap dimensi-dimenéi yang membentuk variabel laten dalam model
penelitian. Variabel-variabel laten atau konstuk pada penelitian ini terdiri dari
3 unobserved varigble dengan 9 observed variable sebagai dimensi
pembentuknya. Tujuan dari analisis faktor konfirmatori adalah untuk menguji

unidimensionalitas dari dimensi-dimensi pembentuk masing-masing variabel
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laten. Hasil pengolahan data untuk analisis fakfor konfirmatori ditampilkan

pada Gambar 4.1., Tabel 4.4., Tabel 4.5.

Gambar 4.1.

Analisis Faktor Konfirmatori

Sist.Kont.
Tng Penj
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Kinerja
Uji Hipotesis TengPen]
Chi-Square = 26,102
Probabllity = ,348
CMIN/DF = 1,088
GFl = ,947

AGFIl = ,900

TLI = ,995

CFl=,996

RMSEA = ,030

Sinergi Aktv
Tng Penj

49

v 66 1 86 72
1 |

Sumber : Dikembangkan untuk tesis ini
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Tabel 4.4.
Hasil Pengujian Kelayakan Model

Goodness of Fit Cut of Value Hasil Analisis Evaluasi Model
Indeks
Chi Square 36,415 26,102 Baik
Probability =>0.050 0,348 Baik
GFI >0.90 0,947 Baik
AGFI >0.90 0,900 Baik
TLI - >0.95 0,955 Baik -
CFl1 >0.95 0,996 Baik
CMIN/DF <2.00 1,088 Baik
RMSEA <0.08 0,020 Baik

Sumber : Data primer yang diolah,2002 .

Tabel 4.5.
Hasil Pengujian Regression Weight

Estimate S.E. C.R. P

X4 <-- Sinergi Aktv Tng Penj 1

X5 <-- Sinergi Aktv Tng Penj 1,048, 0,091 11,499 0,000
X6 < Sinergi Aktv Tng Penj 0,939 (0,091 10,365 0,000
X9 <-- Kineria TengPenj 1,188 0,127 9,351 0,000
X8 <-- Kinerja TengPenj 1,002 0,112 8,929 0,000
X7 <-- Kinerja TengPenj 1

X1 <-- Sist.Kont. Tng Penj 1l

X2 < Sist.Kont. Tng Penj 0,914 0,087 10,532 0,000
X3 <-- Sist.Kont. Tng Penj 0,822 0,084 9.828 0,000

Sumber : Data primer yang diolah,2002

Pada hasil analisis pengolahan data dapat diketahui bahwa variabel
laten yang digunakan pada model penelitian ini, pada proses analisis faktor
konfirmatori telah memenuhi criteria goodness of fit yang telah ditetapkan.
Nilai probability pada analisis ini menunjukkan nilai diatas batas signifikansi
yaitu sebesar 0.348 atau diatas 0.05. Nilai probability ini menunjukkan bahwa
hipotesis nol yang menyatakan bahwa tidak terdapat perbedaan antara matriks

kovarian sampel dengan matriks kovarian populasi yang diestimasi dapat
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diterima. Dengan demikian, maka dapat dikatakan bahwa semua variabel laten
pada model penelitian dapat diterima dan dapat dilakukan analisis selanjutnya.
Dari hasil pengolahan data di atas, juga terlihat bahwa setiap indikator
atau dimensi pembentuk masing-masing variabel laten menunjukkan hasil
yang memenuhi kriteria yaitu nilai Critical Ratio (CR) =>1.96 dengan
Probability (P) lebih kecil dari pada 0,05 (Augusty Ferdinand,2000,131).
Dengan hasil ini, maka dapat dikatakan bahwa indikator-indikator pembentuk
variabel laten telah menunjukkan unidimensionalitas.
4.3.4.2. Analisis Struktural Equation Modeling
Analisis selanjutnya setelah analisis konfirmatori adalah analisis
Structural Equation Modelingﬂ (SEM) secara Full Model. Hasil pengolahan

data untuk analisis SEM terlihat pada Gambar 4.2., Tabel 4.6.
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Gambar 4.2.
Structural Equation Modeling

D Do Du
X1 X2 X3
8

.85
81

Sist.Kont,
Tng Penj

UE Hipotesis
Chi-Square = 26,102
Probability = ,348
CMIN/DF = 1,088
GFl=,947

AGFi = ,900
TLI=,995
CFl=,996

RMSEA =,030

Sumber; dikembangkan untuk tesis ini

Keterangan .

X1

X2:
X3:
X4
X5:
X6:
X7

X8

X9:

: Orientasi Pembelajaran
Bekerja secara Intelektual
Peranan Rekan Kerja
Orientasi Hasil Akhir
Orientasi Aktivitas

Orientasi Kemampuan
Penerimaan Penjualan

¢ Jumlah Pelanggan
Pencapaian Target Penjualan
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Tabel 4.6.

Regression Weights

Estimate | Std.Est. | SE. | CR. | P

Sinergi Aktv Tng Penj <-- Sist.Kont. Tng Penj 0,551 | 0,602 | 0,097 5,708 [0,000
Kinerja TenpPeni <-- Sist.Kont. Tng Penj 0,280 | 0,338 |0,109| 2,557 0,011
Kinerja TengPenj <-- Sinergi Aktv Tng Penj | 0,258 | 0,285 0,117 2,197 |0,028
X4 <-- Sinergi Aktv_Tng Penj | 1,000 | 0,843

X5 <-- Sinergi Aktv Tng Penj | 1,048 0,926 {0,091 (11,499)0,000
X6 <-- Sinergi Aktv Tng Penj | 0,939 0,847 (0,091 (10,365(0,000
X0 <.- Kinerja TengPenj 1,188 0,899 |0,127] 9,351 0,000
X8 <-- Kinerja TengPenj 1,002 0,840 0,112 | 8,929 (0,000
X7 <-- Kinerja TengPenj 1,000 0,790

X1 <-- Sist.Kont. Tng Penj 1,000 | 0,888

X2 <-- Sist.Kont. Tng Penj 0,914 0,853 |0,087(10,532|0,000
X3 <-- Sist.Kont. Tng Penj 0,822 0,810 |0,084 ) 9,828 10,000

Sumber : Data primer yang diolah,2002

Dari hasil pengolahan data dapat diketahui dari Gambar 4.2., Tabel

4.5. dan Tabel 4.6. bahwa model penelitian yang digunakan telah memenuhi

kriteria-kriteria yang telah ditetapkan oleh SEM. Hai ini dapat diketahui

dengan melihat nilai-nilai yang nﬁenunjukkan pemenuhan kriteria-kriteria

seperti tampak pada Table 4.3.

4.3.5. Langkah 5 ; Menilai Problem Identifikasi

Dalam pemprosesan model penelitian, diketahui bahwa standard

error, varians error serta korelasi antar koefisien estimasi berada dalam

rentang nilai yang tidak menunjukkan adanya problem identifikasi.
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4.3.6. Langkah 6 ; Evaluasi Kriteria Goodness of Fit
Pada langkah ini, kesesuaian model penelitian dievaluasi tingkat
goodness of fit, namun perlu dilakukan sebelumnya adalah mengevaluasi data
yang digunakan agar dapat memenuhi kriteria SEM.
4.3.6.1. Evaluasi Qutlier Univariate
Pengujian ada .tidaknya outlier univariate dilakukan dengan
menganalisis nilai Z score dari data penelitian yang digunakan. Apabila
terdapat nilai Z score berada pada rentang 3 sampai dengan 4, maka data
tersebut akan dikategorikan sebagai outlier (Augusty Ferdinand,2000,p.95).

Hasil pengolahan data untuk pengujian ada tidaknya outlier ada pada

Tabel 4.7,
Tabel 4.7.
Statistik Deskriptif
) Std.
N Minimum | Maximum Mean | Deviation
Zscore(X1) 100 -1,80707 2,03776 | -3,99E-16 1
Zscore(X2) 100 -1,97653 2,06355 7.25E-16 1
Zscore(X3) 100 -1,85467 2,08446 | -1,88E-15 1
Zscore(X4) 100 -2,10439 1,88352 | -9,12E-16 1
Zscore(X5) 100 -2,40091 1,78186 1,21E-15 1
Zscore(X6) 100 -2,11099 1,82865 2,41E-15 1
Zscore(X7) 100 -2,33283 1,79327 6,81E-16 1
Zscore(X8) 100 -1,74936 1,95834 7,89E-16 1
Zscore(X9) 100 -1,%0304 1,74496 6,30E-17 1
Valid N (listwise) 100

Sumber : Data primer yang diolah,2002

4.3.6.2. Evaluasi Qutlier Multivariate
Outliers merupakan observasi atau data yang memiliki karakteristik
unik yang terlihat sangat berbeda jauh dari observasi-observasi yang lain dan

muncul dalam bentuk nilai ekstrim, baik untuk sebuah variabel tunggal
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maupun variabel-variabel kombinasi (Hair,dkk.1995,0.57-58). Adapun
outliers dapat dievaluasi‘dengan dua cara, yaitu analisis terhadap univariate
ouliers dan analisis terhadap muitivariate outiers (Hair,dkk.,1995,p.58-59).

Outlier pada tingkat multivariate dapat dilihat dari jarak Mahalanobis
(Mahalanobis Distance). Perhitungan jarak mahalanobis bisa dilakukan
dengan menggunakan program Komputer AMOS 4.01. Dari hasil pengolahan
data dapat diketahui bahwa jarak nlahalanoﬁis minimal adalah 2,877 dan
maksimal adalah 19,293. Berdasarkan nilai chi-square dengan derajat bebas 9
(jumlah variabel) pada tingkat signifikansi 0.001 yaitu 16.266, maka nilai
mahalanobis yang melebihi 27.877 pada Tabel mahalanobis (Imam
Ghozali,2001) terdapat Qutlier. Sehingga disimpulkan tidak terdapat Outlier
pada pengolahan data ini. Oleh karena itu proses pengujian data dapat
dilanjutkan.

Namun dalam analisis ini outliers yang ditemukan tidak akan
dihilangkan dari analisis karena data tersebut menggambarkan keadaan yang
sesungguhnya dan ‘tidak ada alasan khusus dari profil responden yang
menyebabkan harus dikeluarkan dari analisis tersebut (Augusty Ferdinand,
2000,p.98-104). Data mahalonobis distance dapat dilihat dalam lampiran
output.

4.3.6.3. Uji Normalitas Data

Pengujian data selanjutnya adalah dengan menganalisis tingkat

normalitas data yang digunakan dalam penelitian ini. Asumsi normalitas data

harus dipenuhi agar data dapat diolah lebih lanjut untuk pemodelan SEM.
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Normalitas univariate dan multivariate data yang digunakan dalam analisis ini
dapat diuji normalitasnya, seperti yang disajikan dalam Tabel 4.8.

Uji normalitas dilakukan dengan menggunakan kriteria critical ratio
sebesar * 1,96 pada tingkat signifikansi 0,05 (5%) (Augusty Ferdinand, 2000,
p.91), sehingga dapat diéimpulkan bahwa tidak ada data yang menyimpang,.
Uji normalitas data untuk setiap indikator térbukti normal. Hair, dkk., (1995,
p.644) menyatakan bahwa data yang normal secara multivariate pasti normal
pula secara wunivariate. Namun sebaliknya, jika secara keseluruhan data
normal secara wunivariate, tidak menjamin akan normal pula secara
multivariate.

Pengujian normalitas secara univariate ini adalah dengan mengamati
nilai skewness data yang digunakan, apabila nilai CR pada skewness data
berada diantara rentang antara & 1,96 pada tingkat signifikansi (.05, maka data
penelitian yang digunakan dapat dikatakan normal. Hasil pengujian normalitas
data ditampilkan pada Tabel 4.8.

Table 4.8.

Normalitas Data

min | Max skew C.I. Kurtosis C.I.

X3 4 10 0,075 0,305 -0,796 | -1.624
X2 3,5 10 0,093 0,379 -0,543 -1,108
X1 3,5 10 0,034 0,139 -0,869 | -1,774
X7 3,5 10 0,031 0,128 -0,644 -1,314
X8 4,5 10 0,085 0,345 -0,953 -1,945
X9 4 10 0,017 0,068 -0,986 -2,014
X6 4 10 -0,185 -0,754 -0,843 -1,721
X5 3,5 10 -0,036 | -0,147 | 0,790 | -1,612
X4 3,5 10 . -0,217 | -0,888 -0,764 | -1,560

Multivariate -6,82 2,423

Sumber : Data primer yang diolah,2002
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Dari hasil pengolahan data secara multivariate yang ditampilkan pada
Tabel 4.8. terlihat bahwa terdapat nilai C.R. untuk skewness yang berada
diluar rentan +1.96 yaitu,-2,014 (X9), dan jumlah multivariate -2,423.
Dengan demikian maka dapat dikatakan bahwa data penelitian yang telah
digunakan kurang memenuhi persyaratan normalitas data secara multivariate.

4.3.6.4. Evaluasi atas Multikolinearitas dan Singularitas
Pengujian data selanjutnya adalah untuk melihat apakah terdapat
multikolinearitas dan sinpularitas dalam sebuah kombinasi variabel. Indikasi
adanya multikolinearitas dan singularitas dapat diketahui melalui nilai
determinan matriks kovarians yang benar-benar kecil, atau mendekati nol.
Dari hasil pengolahan data nilai determinan matriks kovarians sampel adalah :
Determinant of sample covariance matrix = 7,0072e+000
Dari hasil pengolahan data tersebut dapat diketahui nilai determinan
matriks kovarians sampel cukup besar dan jauh dari nol. Dengan demikian
dapat dikatakan bahwa data penelitian yang digunakan tidak terdapat
multikolinearitas dan singularitas.
4.3.6.5. Uji Kesesuaian dan Uji Statistik
Pengujian kesesuaian model penelitian adalah untuk menguji seberapa
baik tingkat goodness of fit dari model penelitian. Penilaian ini menggunakan
beberapa kriteria yélng disyaratkan oleh SEM. Dari hasil pengolahan data
kemudian dibandingkan dengan kriteria-kriteria yang telah ditentukan, uji
kesesuaian mode] ditampilkan dalam Tabel 4.3.

Dari hasil pengujan diatas dapat diketahui bahwa dari delapan kriteria

yang ada, semuanya memiliki penilaian yang baik. Dengan hasil ini maka
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dapat dikatakan bahwa model penelitian memiliki tingkat goodness of fit yang
baik.
4.3.7. Langkah 7 : Interpretasi dan Modifikasi Model

Untuk menilai sebuah model penelitian yang baik, dapat dilakukan
dengan menganalisis nilai Stan_dardized Residual Covariance yang kecil. Nilai
+ 1,96 dengan taraf signifikansi 5% (Hair,dkk.p.644), merupakan batas nilai
standardized residual yang disyaratkan. Hasil pengolahan data untuk analisis
model penelitian ditampilkan lpada Tabel 4.9.

Tabel 4.9.

Standardized Residual Covariance

X3 X2 | X1 X7 X8 X9 X6 X5 X4
X3 10,00040,017 ]-0,037} 0,377 |-0,907 | 0,531 |-0,027 | -0,027 | 0,502
X2 (0,017 {0,000 0,018 |-0,325|-1,014] 0,406 | -0,054 |-0,142] 0,143
X1 1-0,037!0,018 | 0,000 | 0,496 |-0,937] 0,527 | 0,217 | -0,097 | -0,054
X7 10,377 [-0,325] 0,496 | 0,000 | 0,193 | -0,136{ 0,925 | -0,255 | -0,301
X8 1-0,907[-1,014{-0,937 0,193 | 0,000 | 0,014 | 0,822 | -0,344 { -0,631
X9 | 0,531 0,406 0,527 |-0,136| 0,014 | 0,000 | 1,142 [-0,235-0,332
X6 [-0,027[-0,0540,217 | 0,925 | 0,822 | 1,142 | 0,000 }-0,008]-0,131
X5 |-0,027(-0,142 |-0,097 | -0,255 | -0,344 | -0,235 | -0,008 | 0,000 | 0,067
X4 10,502 | 0,143 |{-0,054|-0,301-0,631]-0,332{-0,131| 0,067 | 0,000
Sumber : Data primer yang diolah,2002

4.4. Uji Reliabilitas dan Variance Extract
Penilaian unidimensionalitas dan reliabilitas dilakukan untuk apakah
suatu indikator memiliki derajat kesesuaian yang baik dalam sebuah model 1
dimensi. Unidimensionalitas sendiri merupakan asumsi yang digunakan dalam
menghitung reliabilitas. Reliaﬁilitas adalah ukuran konsistensi dari indikator
dalam mengindikasikan sebuah konstruk. Pada dasarnya uji reliabilitas

(reliability) menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur yang dapat memberikan
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hasil yang relatif sama apabila dilakukan pengukuran kembali pada subyek
yang sama.

Ada dua cara yang dapat digunakan yaitu dengan melihat construct
reliability dan variance extracted, yang kedua hal ini memiliki Cut Off Value
yaite masing-masing minimal 0.70 dan 0.50. Meskipun demikian nilai-nilai
cut off value tersebut bukan angka mati. Hasil perhitungan dari pengujian
construct reliability dan variance extracted diuraikan pada bagian berikut.

1. Construct Reliability.
Construct Reliability didapatkan dari rumus Hair, dkk.,(1995,p.642):

‘ (. std. loading)’
Construct-Reliability =

(% std. Loading) + X &f

Keterangan :

- Standard Loading diperoleh dari standarized loading untuk tiap-tiap indikator
yang didapat dari hasil perhitungan komputer.

- ¥ &j adalah measurement error sctiap indikator, Measurement error dapat
diperoleh dari 1 — reliabilitas indikator. Tingkat reliabilitas yang dapat diterima
adalah = 0,7.

a) X Standarized Loading

Sistem Kontrol Tenaga Penjualan = (.89 +0.85 + 0.81 =2.55
Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan =084 +0.93 +0.85 =2.62
Kinerja Tenaga Penjualan =0,79 +0.84 + 0.90 =253

b) T Measurement Error

Sistem Kontrol Tenaga Penjualan =0.21+027+0.34 =0.82
Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan =(.29 +0.27 +0.28 = (.84
Kinerja Tenaga Penjualan =0.38+0.28 +0.19 = (.85

61

e L e Bl Lt e b et et e et Rl




¢) Penghitungan Construct Reliability.

Sistem Kontrol Tenaga Penjualan (2.55)
= = (.89
(2.55)*+0.82
Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan (2.62)
= =1.12
(2.62)°+ 0.84
(2.53)
Kinerja Tenaga Penjualan = =0.88
(2.53)" +0.85

Dari perhitungan diatas dapat dilihat bahwa nilai construct reliability
dari semua konstruk berada diatas 0.70, sehingga tingkat reliabilitas dari
semua konstruk dapar diterima.

2. Variance Extracted

Pada prinsipnya pengukuran iﬁi menunjukkan jumlah varians dari
indikator - indikator yang diekstraksi oleh konstruk laten yang dikembangkan.
Konstruk laten yang diwakili oleh indikator - indikator tersebut dikatakan baik
bila nilai variance extracted yang dapat diterima adalah 2 0,50. Variance
extracted ini didapatkan rumus Hair, dkk.,(1995,p.642) yang digunakan

adalah:

Y (std. loading)®
Variance Extracl = e (3)
Y. (std. loading)* + T €f

Keterangan :

- Standard Loading diperoleh dari standarized loading untuk tiap-tiap indikator
yang didapat dari hasil perhitungan komputer,
- ¢j adalah measurement error dari tiap indikator.
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a) T Standarized Loading*

Sistem Kontrol Tenaga Penjualan =0.89% + 0.85% + 0.81° =217
Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan =0.84% +0.93*+ 0.85% =229
Kinerja Tenaga Penjualan = 0.79% + 0.84% + 0.9¢° =2.14

b) Variance Extracted.

_ 2.17
Sistem Kontrol Tenaga Penjualan = — =0.73
2.17+0.82

2.29
=0.78

Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan
2.29+0.84

2.14

Kinerja Tenaga Penjualan = =0,72
2.14 +0.85

Dari hasil perhitungan diatas, semua konstruk yang digunakan dalam
model penelitian ini menunjukkan tingkat variance extracted yang memenuhi

syarat yaitu diatas 0.50.

4.5. Pengujian Hipotesis Penelitian

Tahap pengujian hipotesis ini adalah untuk menguji hipotesis
penelitian diajukan pada Bab I Pengujian hipotesis ini didasarkan atas
pengolahan data penelitian dengan menggunakan analisis SEM, dengan cara
menganalisis nilai regresi yang ditampilkan pada Tabel 4.5. Pengujian
hipotesis ini adalah dengan menganalisis nilai C.R dan nilai P hasil olah data,
dibandingkan dengan batasan statistik yang disyaratkan, yaitu diatas 1.96
untuk nilai CR dan dibawah 0.05 untuk nilai P. Apabila hasil olah data
menunjukkan nilai yang memenuhi syarat tersebut, maka hipotesis penelitian

yang diajukan dapat diterima. Secara rinci pengujian hipotesis penelitian akan
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dibahas secara bertahap sesuai dengan hipotesis yang telah diajukan. Pada
penelitian ini diajukan tiga hipotesis yang selanjutnya pembahasannya
dilakukan dibagian berikut.
4.5.1. Uji Hipotesis I

Hipotesis 1 pada penelitian ini adalah Ada pengaruh positip yang
signifikan antara Sistem Kontrol Tenaga Penjualan terhadap Kinerja Tenaga
Penjualan. Dari pengolahan data diketahui bahwa nilai CR pada hubungan
antara variabel sistem kontr;Jl tenaga penjualan dengan kinerja tenaga
penjualan yang tampak pada Tabel 4.§ adalah sebesar 2.557 dengan nilai P
sebesar 0.011. Kedua nilai ini menujukkan nilai diatas 1.96 untuk CR dan
dibawah 0.05 untuk nilai P, dengan demikian dapat dikatakan bahwa hipotesis
[ penelitian ini dapat diterimé

4.5.2. Uji Hipotesis II

Hipotesis 11 pada penelitian ini adalah Ada pengaruh positip yang
signifikan antara Sistem Kontrol Tenaga Penjualan terhadap Sinergi Aktivitas
Tenaga Penjualan. Dari pengolahan data diketahui bahwa nilai CR hubungan
antara variabel sistem kontrol tenaga penjualan dengan sinergi aktivitas tenaga
penjualan adalah sebesar 5.708 dengan nilai P sebesar 0.000. Kedua nilai ini
memberikan informasi bahwa pengaruh variabel sistem kontrol tenaga
penjualan terhadap sinergi aktivitas tenaga penjualan dapat diterima, karena
memenuhi syarat diatas 1.96 untuk CR dan dibawah 0.05 untuk nilai P,
dengan demikian dapat dikatakan bahwa hipotesis II penelitian ini dapat

diterima.
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4.5.3. Uji Hipotesis I1I

Hipotesis III pada penelitian ini adalah Ada pengaruh positip yang
signifikan Sinergi Aktivitas .Tenaga Penjualan terhadap Kinerja Tenaga
Penjualan. Dari pengolahan data diketahui bahwa nilai CR hubungan variabel
sinergi aktivitas tenaga penjualan dengan kinerja tenaga penjualan adalah
sebesar 2.197 dengan nilai P sebesar 0.028. Kedua nilai ini memberikan
informasi bahwa, pengaruh sinergi aktivitas tenaga penjualan dengan kinerja
tenaga penjualan menunjukkan hasil yang meﬂlenuhi syarat, yaitu diatas 1.96
untuk CR dan dibawah 0.05, dengaﬁ demikian dapat dikatakan bahwa

hipotesis III penelitian ini dapat diterima

4.6. Analisis Pengaruh-

4.6.1. Analisis Pengaruh langsung dan Tidak Langsung antara Variabel
Sistem Kontrol Tenaga Penjualan, Sinergi Aktivitas Tenaga
Penjualan dan Kinerja Tenaga Penjualan.

Analisis pengaruh diperlukan untuk mengetahui besar pengaruh
variabel eksogen terhadap variabel endogen baik secara langsung maupun
tidak langsung. Besar pengaruh masing-masing variabel eksogen tehadap

variabel endogen tampak pada Tabel 4.10.

65

SR - e L g ST T {7 e e T T S S T L g ey




Tabel 4.10.

Pengaruh Langsung antara Variabel Sistem Kontrol
Tenaga Penjualan, Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan
dan Kinerja Tenaga Penjualan

Sistem Kontrol Sinergi Aktivitas |[Kinerja

Tenaga Penjualan [Tenaga Penjualan [Tenaga Penjualan
Sinerpi Aktv Tng Penj © 0,602 0,000 0,000
Kinerja TengPenj 0,338 0,285 0,000
X3 0,810 0,000 0,000
X2 0,853 0,000 0,000
X1 0,888 0,000 0,000
X7 0,000 0,000 0,790
X8 0,000 ' 0,000 0,840
X9 0,000 0,000 0,899
X6 0,000 0,847 0,000

Sumber : Data primer yang diolah,2002

Pada Tabel 4.10. diatas dapat diketahui besar pengaruh masing-
masing variabel terhadap \./ariabel laihnya, yaitu antara variabel eksogen
terhadap variabel endogennya,_ baik secara langsung maupun tidak langsung.
Variabel yang memiliki pengaruh langsung terhadap variabel lainnya ini
adalah variabel sistem kontrol tenaga penjualan terhadap kinerja tenaga
penjualan, variabel sistem kontrol tenaga penjualan terhadap sinergi aktivitas
tenaga penjualan, dan variabel sinergi aktivitas tenaga penjualan terhadap
kinerja tenaga penjualan. Besar koefisien pengaruh masing-masing variabel
tersebut adalah 0,602 untuk sistem kontrol tenaga penjualan terhadap sinergi
aktivitas tenaga penjualan, 0,338 untuk variabel sistem kontrol tenaga
penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan, dan 0,285 untuk variabel sinergi
aktivitas tenaga penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan. Dari nilai ini

dapat diketahui bahwa yang lebih dominan mempengaruhi kinerja penjualan
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dalam model penelitian ini adalah variabel sistem kontrol tenaga penjualan
dibanding variabel sinergi aktivitas tenaga penjualan.

Tabel 4.11.

Pengaruh Tidak Langsung antara Variabel Sistem Kontrol
Tenaga Penjualan, Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan
dan Kinerja Tenaga Penjualan

Sistem Kontrol |Sinergi Aktivitas Kinerja
{Tenaga Penjualan|Tenaga Penjualan| Tenaga Penjualan
Sinergi Aktf Tng Penj 0,000 0,000 0,000
Kinerja TengPenj 0,171 0,000 0,000
X3 . 0,000 0,000 0,000
X2 0,000 0,000 (3,000
X1 - 0,000 0,000 0,000
X7 0,402 0,225 0,000
X8 0,428 - 0,239 0,000
X9 0,457 0,256 0,000
X6 0,510 0,000 ~ 0,000
X5 0,558 0,000 0,000
X4 0,508 0,000 0,000

Sumber : Data primer yang diolah,2002

Besar pengaruh tidak langsung variabel Sistem kontrol tenaga
penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan ini dapat diketahui melalui
Tabel 4.11. dimana variabel sistem kontrol tenaga penjualan memiliki
pengaruh secara tidak langsung terhadap kinerja tenaga penjualan melalui
variabel sinergi aktivitas tenagé penjualan adalah sebesar 0,171.

4.6.2. Analisis Pengaruh antara Tingkat Pendidikan dan Umur Responden
terhadap Indikator Variabel Orientasi Pembelajaran (X1}, dan

Orientasi Aktivitas (X5).
Pada Tabel 4.2., Tabel 4.12. dibawah ini dapat diketahui besar
pengaruh indikator tingkat pendidikan dan umur responden terhadap indikator

variabel, yaitu indikator variabel sistem kontrol, yaitu orientasi pembelajaran
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(X1) dan terhadap sinergi aktivitas tenaga penjualan, yaitu orientasi aktivitas
(X5). Dimana besar pengaruh indikator tingkat pendidikan, 0.885 dan umur
responden, 0.810 terhadap indikator variabel sistem kontrol, yaitu orientasi
pembelajaran (X1). Kemudian.. besar pengaruh indikator tingkat pendidikan,

0.003 dan umur responden, 0.947 terhadap indikator variabel sinergi aktivitas

tenaga penjualan, yaitu orientasi aktivitas (X5).

Tabel 4.12.

Correlations antara Tingkat Pendidikan dan
Umur Responden terhadap Indikator Variabel
Orientasi Pembelajaran (X1), dan Orientasi Aktivitas (XS5),

Correlations

X1 X5 TK.PENDK UMUR
X1 Pearson Correlation 1.000 AB5™ -015 024
Sig. (2-tailed) . .000 .885 810
N 100 100 100 100
X5 Pearson Correlation 485" 1.000 -.281™ -.007
Sig. (2-tailed) .000 . .003 947
N 100 100 100 100
TK.PENDK Pearson Correlation -.015 -.291™ 1.000 -013
Sig. (2-tailed) .885 .003 . .894
N 100 100 100 100
UMUR Pearson Correlation 024 -.007 -.013 1.000
Sig. (2-tailed) .810 .047 .894 .
N 100 100 100 100

*. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Sumber : Data primer yang diolah,2002
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BAB V
KESIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN
5.1. Pendahuluan

Pada penulisan Bab V ini akan diuraikan lebih lanjut mengenai
kesimpulan hipotesis dan implikasi hasil penelitian. Kesimpulan tentang
hipotesis dijelaskan pada .lbagian 5.2, sedangkan kesimpulan mengenai
masalah penelitian pada bagian | 5.3. Implikasi teoritis hasil penelitian
dijelaskan pada bagian 5.4 diikuti dengan bagian 5.5 tentang implikasi
kebijakan manajerial. Keterbatgsan penelitian ini dan agenda untuk penelitian
mendatang masing-masing dijelaskan pada bagian 5.6 dan 5.7 .

Salah satu elemen dari manajemen pemasaran yang sering dipandang
sebagai bagian yang-cukﬁp krusial dalam menunjang keberhasilan perusahaan,
adalah elemen manajemen tenaga penjualan terlebih elemen tersebut,
merupakan turunan dari bauran saluran pemasaran pada marketing mix.
Penelitian akan manajemen tenaga penjualan dewasa ini memiliki manfaat
yang sangat besar dalam pengambilan keputusan strategis. Namun sangat
disayangkan persoalan manajeman penjualan dewasa ini semakin kompleks.
Saat ini sistem kontrol, aktivitas penjualan dan kinerja merupakan kunci
persoalan dalam manajemen tenaga penjualan, yang harus mendapat perhatian
para manajer penjualan (]jarmon,l 098.,p.27).

Pada Bab I discbutkan bahwa, permasalahan penelitian ini didasarkan
penelitian yang dilakukan oleh Pettijohn, dkk.,(2000,p.77) dimana, mereka

menemukan indikasi bahwa, masih banyak manajer penjualan yang mengalami
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kesulitan dalam mengembangkan dan mengontrol kinerja tenaga penjualan
mereka. Kemudian Pettijohn, dkk.,(2001,p.127) mengembangkan suatu bentuk
penelitian yang menggunakan beberapa pendekatan seperti, pendekatan komisi,
rapat penjualan, pemberian penghargaan dan kesempatan berlibur dalam
meningkatkan kinerja tenaga penjualan. Namun pada bagian akhir penelitian
tersebut, peneliti merasa belum puas akan hasilnya dan mengharapkan adanya
pengembangan bentuk penelitian yang sama, tetapi dengan pendekatan yang
berbeda dimasa yang akan datang. Sistem kontrol dikcmbangkan dalam
penelitian Kholi dan Jaworski, (1994,p.82); Cravens, dkk.,(1993,p.58) dan
diagendakan oleh penelitian ~ Crosby, dkk.,(1990,p.78); Jaworski dan
MarcINNIS, (1989,p.406); Rich, (1998,p.53); Kohli, dkk.,(1998,p.272);
Lagace, dkk.(1993,p.68) serta Bellizzi dan Hassty, (2001,p.189) sebagai
variabel yang mempengaruhi kinerja tenaga penjualan. Agenda penelitian dari
Augusty Ferdinand, (2000,p.483 dimana mengharapkan penelitian lebih lanjut
tentang faktor-faktor apa saja yang merupakan indikator aktivitas tenaga
penjualan untuk meningkatkan Kinerja Selling — In. Hal tersebut sesuai dengan
agenda penelitian Babakus, dkk.,(1996,p.44); Oliver dan Anderson, (1987,p.87
- 1994,p.64; 1995,p.15) berpendapat bahwa, perlu diagendakan penelitian lebih
lanjut tentang pengaruh sinergi aktivitas tenaga penjualan terhadap kinerja
tenaga penjualan.

Pada Bab 11, berdasarkan telaah pustaka dan pengembangan model
yang diajukan nampak seba;;gai muara akhir dari penelitian ini adalah

peningkatan kinerja tenaga penjualan. Dimana justifikasi pada bab tersebut,
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mengambarkan adanya pengaruh ‘yang kuat dan kausal antara sistem kontrol
dan sinergi aktivitas tenaga penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan.
Variabel — variabel sistem kontrol, aktivitas tenaga penjualan dan kinerja
tenaga penjualan yang dikembangkan melalui model penelitian ini.

Pada Bab IN, dilakukan proses analisis terhadap 3 persoalan
penelitian ini. Kemudian pada bab ini dirancang metode penelitian secara
sistematis menguraikan langkah-langkah untuk- menjawab 3 hipotesis
penelitian, seperti proses penentuan metode sampel kuota, jenis data yang
diperlukan dan langkah-langkah SEM. Sebanyak 100 sampe! dipilih dari
populasi tenaga penjualan pada distributor farmasi di Kota Semarang.

Pada Bab IV ini telah dilakukan analisis data dan pengujian terhadap
3 hipotesis penelitian sesuai model teoritis yang telah diuraikan pada Bab II.
Model teoritis telah diuji dengan kriteria goodness of fit dan mendapatkan
hasil yang baik. Hasil yang diperoleh menunjukkan bahwa semua hipotesis

dapat dibuktikan.

5.2. Kesimpulan Hipotesis

Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah sebanyak tiga

hipotesis. Kesimpulan dari ketiga hipotesis adalah sebagai berikut.

5.2.1. Sistem Kontrol Tenaga Penjualan Terhadap Kinerja Penjualan

Hipotesis 1: Ada pengaruh positip yang signifikan antara Sistem Kontrol

Tenaga Penjualan terhadap Kine&rjaI Tenaga Penjualan
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Hasil penelitian ini membuktikan penelitian sebelumnya bahwa,
sistem kontrol berperan positip dalam membangun Kinerja yang diharapkan
perusahaan (Szymanski,1988,p.64-77; Weitz dan Bradford,1999,p.241; Rich,
1998,p.53; Lagace,dkk.,1993‘,p.68; Bellizzi dan Hassty,2001,p.189). Hasil
penelitian ini juga mendukung pendapat Anderson dan Oliver, (1994,p.60);
Ramsey dan Sohi, (1997,p.18) bahwa, sisi positif dari sistem kontrol tenaga
penjualan adalah mampu mendorong produktivitas dan mengembangkan
keinginan berinnovasi yang terus berkembang ke arah tercapainya tujuan
perusahaan. Kemudian hasil. penelitian ini juga membuktikan penelitian
Sinkula, dkk.,(1997,p.315), dimana secara khusus membahas pengaruﬁ positip
sistemn kontrol tenaga penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan. Sementara
penelitian Sujan, dkk.,(1994,p.39); Kohli, dkk.,(1998, p.263); Kohli dan
Jaworski, (1994,p.82) ternyata dapat dibuktikan dalam penelitian ini, bahwa
ketiga indikator variabel. (orientasi pembelajaran, bekerja secara intelektual
dan peranan rekan kerja) tersebut, secara nyata dapat memberikan umpan
balik positip untuk meningkatkan, baik secara tidak langsung melalui sinergi
aktivitas tenaga penjualan d;n secara langsung terhadap kinerja tenaga
penjualan. Hasil penelitian ini juga ternyata mendukung pendapat Horvarth,
(1996,p.1); El-Ansai'y, (1993,p.83) bahwa, seorang tenaga penjualan dengan
adanya orientasi pembelajaran akan menunjukan kinerja tenaga penjualan
yang tinggi, demikian pula perusahaan diharapkan melalui proses
pembelajaran akan menghasilkan kinerja yang lebih baik. Pada sisi lain dapat

dibuktikan pernyatéan Boorom, dkk.,(1998,p.16) bahwa, umpan balik dari
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sebuah proses interaksi dengan rekan kerja merupakan masukkan yang positip
atas aktivitas penjualan mereka. Pendapat Pelham, (2000,p.97); Spiro dan
Weiz, (1990,p.64) juga dapat dibuktikan, bahwa sistem kontrol tenaga
penjualan akan menciptakan efektivitas yang diharapkan, dimana hal tersebut
ditandai dengan meningkat kinerja tenaga penjualan seiring meningkatnya

penerimaan penjualan.

5.2.2. Sistem Kontrol Tenaga Penjualan Terhadap Sinergi Aktivitas Tenaga

Penjualan

Hipotesis 2: Ada pengaruh positip yang signifikan antara Sistem Kontrol
Tenaga Penjualan terhadap Sinergi Aktivitas Tenaga

Penjualan |
Hasil penelitian ini sééﬁai dengan apa yang diharapkan bahwa, sinergi
sebuah aktivitas tenaga penjualan akan menjadi tinggi, jika diterapkan suatu
sistem kontrol yang baik (Rent,dkk.,2002,p.13; Sengupta,dkk.,2000,p.253).
Hasil penelitian ini mendukung penyataan Ramaswarni, (1996,p.105) bahwa
tinggi rendahnya hasil akhir tenaga penjualan menunjukan kinerja mereka,
sehingga diperlukan sinergi aktivitas tenaga penjualan yang baik dan cepat
merespon keadaan’ tersebut. Penelitian Pilling, dkk.,(1999,p.35); Pettijohn,
dkk.,(2000,p.79); Chang dan Cohen; (2002,p.44) dapat bahwa, untuk
mengukur kinerja dapat dilihﬁf dari input factors yang dihasilkan perusahaan
dari program sinergi aktivitas tenaga penjualan yang efektif, sehingga
efektivitas dapat mempengaruhi akhir hasil tenaga penjualan. Penelitian ini

juga membuktikan pernyataan Senll, (1992,p.318); Germain, (1994,p.47)
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bahwa, orientasi aktivitas bertujuan untuk memperkuat strategi aktivitas
penjualan pada pasar tujuan, schingga pada akhimya menciptakan
keunggulan kompetitif bagi perusahaan. Penelitian yang dilakukan oleh
Kohli, dkk.,(1998,p.271); Haapaniemi, (2002,p.27) juga dapat dibuktikan
bahwa, kinerja tenaga Ipenjualan akan lebih lebih efektif, bila aktivitas
penjualan dilakukan oleh tenaga penjualan yang lebih memiliki kemampuan,
dan pengalaman. Hasil penelitian ini membuktikan pernyataan Erffmeyer dan
Johnson, (2001,p.167); Collletti dan Chonko, (1997,p.2) bahwa, keinginan
untuk pencapaian tujuan perusahaan yaitu, sinergi aktivitas tenaga penjualan
yang tinggi akan dapat lebih mudah untuk dicapai melalui sistem Kkontrol
tenaga penjualan. Hasil penelifian ini mendukung pendapat Anderson dan
Oliver, (1987,p.76); Sujan, dkk.,(1994,p.43) bahwa, sistem kontrol tenaga
penjualan akan menyebabkan sinergi aktivitas tenaga penjualan diharapkan
berkembang cepat scsuai dengan harapan yang ingin dicapai setiap

perusahaan.
5.2.3. Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan Terhadap Kinerja Tenaga

Penjualan
Hipotesis 3: Ada pengaruh positip yang signifikan antara Sinergi
Aktivitas Tenaga Penjualan terhadap Kinerja Tenaga
Penjualan

Kondisi tersebut sangat jelas semakin tinggi derajat sinergi pada
aktivitas tenaga penjualan, akan dapat mewujudkan sebuah kinerja tenaga

penjualan yang baik (Szyménski dan Churchill,1990,p.163-174;). Hasil
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penelitian ini mendukung pendapat Boles, dkk.,(1995,p.31); Cravens, dkk.,
(1993,p.51); Lagace,dkk,, (1993,p.65) menegaskan bahwa, kinerja tenaga
penjualan yang efektif dapat memberikan kontribusi yang positip bagi kondisi
perusahaan untuk tetap bertahan dan menghasilkan laba bagi perusahaan
dimana hal tersebut dicapai melalui sinergi aktivitas tenaga penjualan.
Sementara itu penelitian Oliver dan Anderson, (1994,p.64), Yadong,
(1999,p.45); Boorom, dkk.,(1998,p.17); El-Ansary, dkk.,(1993, p.68); Tanner
dan Castlebbery, (1990,1.).24) dapat dibuktikan pada penelitian ini bahwa,
kinerja tenaga penjualan hanya dapat dilihat dari hasil akhir seperti,
penerimaan penjualan, jumlah pelanggan dan pencapaian kuota penjualan dan
semua itu dicapai dengan éinergi aktivitas tenaga penjualan. Pendapat
Webster, (2000,p.1); Kholi, dkk.,(1998,p.272); Leigh dan Marshall,
(2001,p.83); Murthi, (1996,p.329) juga terbukti bahwa, perusahaan
memandang sinergi aktivitas tenaga penjualan sebagai sebuah proses
implementasi intektual dan aktivitas pengelolaan atas sumber daya, dimana
tercermin dari kehandalan tenaga penjualan yang bermuara pada upaya
peningkatan kinerja tenaga penjualan. Hasil penelitian ini membuktikan
pernyataan Augusty Ferdinand, (2000,1).46) bahwa kinerja tenaga penjualan
sangat tergantung dari bagaimana strategi itu dikembangkan, dan
diimplementasi oleh tenaga penjualan dengan mengalokasikan dan

mengkoordinasi sumber daya secara lebih efektif dan efisien.




5.3. Kesimpulan Masalah Penelitian

Pada Bab I telah diuraikan latar belakang permasalahan penelitian,
dimana masih ditemukan adanya keterbatasan dan perbedaan pandangan
penelitian-penelitian terdahulu dalam meningkatkan kinerja tenaga penjualan
penjualan yang lebih efektif. Oleh karena itu perumusan permasalahan
penelitian ini adalah : bagaimana meningkatkan kinerja tenaga penjualan yang
lebih efektif, melalui hubungan fungsional antara indikator variabel sistem
kontrol dan sinergi aktivitas tenaga penjualan.

Dari hasil pengujian didapatkan dukungan positif yang signifikan
yang memperkuat konsep yang menyatakan bahwa kinerja tenaga penjualan
dapat dicapai melalui indikator variabel sistem kontrol dan sinergi aktivitas
tenaga penjualan, Dengan demikian faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja
tenaga penjualan yang berupa indikator variabel sistem kontrol dan sinergi
aktivitas tenaga penjualan, dalam penelitian ini telah mendapatkun justifikasi
dari hasil analisis. Berdasarkan hal tersebut maka dikembangkan beberapa
pernyataan yang tefah didukung oleh bukti empirik dalam penelitian ini, yaitu
1. Ada pengaruh positip yang signifikan antara sistem kontrol tenaga

penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan, membuktikan bahwa, fokus
pada sistem kontrol ~secara nyata merupakan sebuah proses manajemen
pemasaran yangl menekankan pada usaha untuk membentuk keunggulan
kompetitif. Hal tersebut dikarenakan, sistem kontrol memberikan banyak
keutamaan seperti, pada indikator orientasi pembelajaran, bekerja secara

intelektual dan peranan rekan kerja. Ketiga indikator tersebut, merupakan
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jalan keluar jika direalis'asikanr'dalam kebijakan strategi selling in.
Orientasi pembelajaran sebagai salah satu pendekatan dalam manajemen
kontrol dapat meningkatkan kemampuan atau keahlian tenaga penjualan
menjadi lebih efektif. Oleh karena itu orientasi pembelajaran merupakan
dasar pondasi yang mutlak baik, secara jangka pendek maupun jangka
panjang dalam meningkatkan Kinerja tenaga penjualan. Kemampuan
intektual sangat dibutuhkan, terlebih ketika teori dengan kenyataan
dilapangan berbeda. Tenaga penjualan dituntut untuk bersikap luwes dan
berpikir smart dalam menghadapi kondisi tersebut, sambil mencari
kesempatan untuk keluar dari permasalahan tersebut, yaitu merubah
sesuatu yang potensial menjadi sesuatu yang menguntungkan. Ken;udian
yang tidak kalah penting dari kebijakan sistem kontrol adalah
implementasi fungsi kontrol rekan kerja yang merupakan nilai dari sebuah
keberhasilan pada kirerja tenaga penjualan. Karena keberhasilan aktivitas
dan tingginya kinerja tenagé penjualan merupakan wujud dari umpan balik
positip dari rekan kerja. Oleh karena itu, tidak berlebihan jika keberadaan
sistem kontrol pada penelitian ini merupakan konstruk yang tepat.
Terutama dalam membangun sebuah kinerja tenaga penjualan yang
tangguh dalam menghadapi persaingan dan perubahan lingkungan usaha
dewasa.

. Ada pengaruh positip yang signifikan antara sistem kontrol tenaga
penjualan terhadap 'sinergi aktivitas tenaga penjualan, membuktikan

bahwa, Semakin efektif penerapan sistem kontrol tenaga penjualan, maka
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jalan keluvar jika direaliéasikan dalam kebijakan strategi selling in.
Orientasi pembelajaran sebagai saléh satu pendekatan dalam manajemen
kontrol dapat meningkatkan kemampuan atau keahlian tenaga penjualan
menjadi lebih efektif. Oleh karena itu orientasi pembelajaran merupakan
dasar pondasi yang mutlak baik, secara jangka pendek maupun jangka
panjang dalam meningkatkan Kkinerja tenaga penjué.lan. Kemampuan
intektual sangat dibutuhkan, tetlebih ketika teori dengan kenyataan
dilapangan berbeda. Tenaga penjualan dituntut untuk bersikap fuwes dan
berpikir smart dalam menghadapi kondisi tersebut, sambil mencari
kesempatan untuk keluar dari permasalahan tersebut, yaitu merubah
sesuatu yang potensial menjadi sesuatu yang menguntungkan. Kemudian
yang tidak kalah periting dari kebijakan sistem kontrol adalah
implementasi fungsi kontrol rekan kerja yang merupakan nilai dari sebuah
keberhasilan pada kinerja tenaga penjualan. Karena keberhasilan aktivitas
dan tingginya kinerja tenaga penjualan merupakan wujud dari umpan balik
positip dari rekan kerja. Oleh karena itu, tidak berlebihan jika keberadaan
sistem kontrol pada penelitian ini merupakan konstruk yang tepat.
Terutama dalam membangun sebuah kinerja tenaga penjualan yang
tangguh dalam menghadapi persaingan dan perubahan lingkungan usaha

dewasa.

. Ada pengaruh positip yang signifikan antara sistem kontrol tenaga

penjualan terhadap 'sinergi aktivitas tenaga penjualan, membuktikan

bahwa, Semakin efektif pencrapan sistem kontrol tenaga penjualan, maka

77




semakin tinggi derajad sinergi aktivitas tenaga penjualan. Strategi
pemasaran memandang sistem kontrol tenaga penjualan sebagai sebuah
proses intektual dan aktivitas pengelolaan sinergi aktivitas tenaga
penjualan yang berrnuara.' pada upaya pencapaian sasaran pemasaran.
Meningkatkan efektifitas sinergi aktivitas tenaga penju;dlan sangat
tergantung dari bagaimana sistem kontrol dikembangkan oleh perusahaan.
Sasaran strategis yang harus dicapai perusahaan dari sistem kontrol, yaitu
bagaimana mengalokasikan dan mengkoordinasikan sumber daya yang
dimiliki perusahaan. secara efektif dan efisien, melalui 6rientasi
pembelajaran, bekerja secara intelei(tual dan peranan rekan kerja. Peran
sistem kontrol tidak dapat diabaikan fungsinya, bagaimana mungkin
perusahaan bisa mengukﬁr.‘ kinerja akhirnya, jika implementasi kebijakan
perusahaan tidak dikontrol dengan baik. Sinergi aktivitas pe_njualan
merupakan implementasi strategi perusahaan. Kondisi ini tentu saja sangat
krusial terutama, ketika perusahaan menyusun strategi pemasaran yang
mengangkat implementasi sistem kontrol terhadap sinergi aktivitas tenaga
penjualan sebagai bagian penting dalam konsep selling in. Keberadaannya
sistem kontro! adalah mutlak bagi perusahaan dalam menghasilkan sebuah

sinergi aktivitas tenaga penjualan yang diharapkan.

. Ada pengaruh positip yang signifikan antara sinergi aktivitas tenaga

penjualan terhadap Kinerja tenaga penjualan, ini membuktikan bahwa,
semakin tinggi derajat sinergi aktivitas tenaga penjualan, maka semakin

tinggi derajad kinerja tenaga penjualan. Keberadaan sinergi aktivitas
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tenaga penjualan merupakan implikasi perusahaan atas strategi dan taktik
tindakan. Dimana strategi dan taktik tindak-an dirumuskan perusahaan
sebagai upaya untuk meningkatkan kinerjanya. Fokus pada sinergi
aktivitas tenaga penjualan harus dipandang sebagai langkah penting bagi
peningkatan kinerja perusahaan secara menyeluruh seperti yang
diharapkan perﬁsahaan. Kemudian kinerja tenaga penjualan yang
diharapkan tersebut hanya dapat dicapai dengan aktivitas rutin dan
didukung kemampuan tenaga penjualan, sehi~ngga memperoleh hasil akhir
yang diharapkan perusahaan. Meskipun strategi yang dirumuskan
perusahaan relatip sempurna, tetapi jika sinergi aktivitas tenaga penjualan
sebagai implementasi strategi dan taktik tindakan perusahaan di lapangan,
tidak diposisikan sebagai elemen penting dalam pencapaian tujuan strategi.
Maka hasil akhirnya sudah barang tentu sangat mengecewakan. Pada
kondisi tersebut, kinerja tenaga penjualan harus dapat ditingkatkan secara
simultan dengan peningkatan derajad penerapan sinergi aktivitas tenaga
penjualan. |

Berdasarkan hipotesis-hipotesis yang telah dikembangkan dalam

penelitian ini, maka masaleh penelitian yang diajukan dapat dijustifikasi
melalui pengujian Structural Equation Modeling, yang telah dikonsepkan
melalui model penelitian ini, maka faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja

tenaga penjualan yang diajukan dan didukung secara empiris, yaitu :

1. Pengaruh antara sistem kontrol tenaga penjualan terhadap kinerja

tenaga penjualan adalah positip. Sehingga semakin efektif
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penerapan sistem kontrol tenaga penjualan, maka semakiﬁ tinggi
derajad kinerja tenaga penjualan.

2. Pengaruh antara sistem kontrol tenaga penjualan terhadap sinergi
aktivitas tenaga penjualan adalah positip. Sehingga semakin
efektif penerapan sistem kontrol tenaga penjualan, maka semakin
tinggi derajad sinergi aktivitas tenaga penjualan.

3. Pengaruh antara sinergi aktivitas tenaga penjualan terhadap kinerja
tenaga penjuﬁlan aaalah positip. Sehingga semakin tinggi derajad
sinergi aktivitas tenaga penjualan, maka semakin tinggi derajad
kinerja tenaga penjualan.

Berdasarkan penjelasan di atas, dapat disimpulkan bahwa peningkatan

kinerja tenaga penjualan merixpakan, hasil kombinasi dari penerapan indikator
variabel sistem kontrol tenaga penjualan dan sinergi aktivitas tenaéa

penjualan.

5.4. Implikasi Teorities
Model teoritis yang diajukan dalam penelitian ini dapat dipergunakzém
sebagai justifikasi kuat atas konsep - konsep teoritis dan memberikan
dukungan secara empiris pada variabel - variabel yang dip_ergunak%m
penelitian ini. Variabel — variabel tersebut adalah sistem kontrol tena,Ega

penjualan, sirergi aktivitas tenaga penjualan dan kinerja tenaga penjualan.
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5.4.1. Sistem Kontrol Tenaga Penjualan

Menurut Anderson dan Oliver, (1987) dalam Challagaila dan
Shervani, (1996,p.89); Anderson dan Oliver, (1994,p.48); Stathakopoulos,
(1996,p.1) mendefinisikan bahwa, sistem kontrol tenaga penjualan merupakan
seperangkat alat untuk mencapai tujuan melalui memonitor dan mengevaluasi
kemajuan, memberikan umpan balik, memperkuat tenaga penjualan sebagai
basis dari kinerja penjualan.l Penelitian pengaruh sistem kontrol tenaga
penjualan terhadap peningkatkan kinerja tenaga penjualan ternyata dapat
dibuktikan. Berdasarkan penelitian tersebut dapat diketahui tiga indikator
dalam sistem kontrol, yaitu orientasi pembelajaran, bekerja secara intelektual
dan peranan rekan kerja. Hasil penelitian ini terbukti bahwa, pengaruh sistem
kontrol terhadap kinerja tenaga penjualan adalah positip. Oleh karena itu hasil
penelitian ini mengkonfirmasikan dgngan penelitian dan teori yang
dikembangkan oleh ; Mantel, dkk.,(2002,p.40); Cravens, dkk.,(1993,p.49);
Anderson dan Oliver, (1987,p.77; 1994,p.55; 1995,p.2); DeCarlo,
dkk.,(1997,p.11); Challagalla dan Shervani, (1996,p.92); Kohli dan Jaworski,
dkk.,(1994,p.84). Sistem kontrol tenaga penjualan diharapkan mampu
meningkatkan kinerja tenaga penjualan. Karena terbukti dapat memberikan
kontribusi positip terhaddp peningkatan kinerja tenaga penjualan. Penelitian
pengaruh sistem kontrol tenaga penjualan terhadap peningkatkan sinergi
aktivitas tenaga penjualan ternyata dapat dibuktikan. Hasil penelitian ini
terbukti bahwa, pengaruh sistem kontrol terhadap sinergi aktivitas tenaga

penjualan adalah positip. Oleh karena itu hasil penelitian ini
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mengkonfirmasikan dengan penelitian dan teori yang dikembangkan oleh;
Mehta, dkk.,(2000,p.81); Shoemaker, (1999,p.13); Kohli, dkk.,(1998,p.265);
Dixon, dkk.,(2001,p.73}; Sinkula, dkk.,(1997,p.307); Spiro dan Weittz, (1990
,p.61). Sistem kontrol tenaga penjualan diharapkan mampu meningkatkan
tingginya sinergi aktivitas tenaga penjualan. Karena terbukti dapat memberikan

kontribusi positip terhadap sinergi aktivitas tenaga penjualan.

5.4.2. Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan

Das dan Teng, (1998,p.493); Sujan, dkk.,(1994,p.41) mendefinisikan
bahwa, sinergi aktivitas teﬂaga penjualan merupakan orientasi tenaga
penjualan terhadap kinerjanya, dimana hal tersebut dapat dicapai melalui kerja
keras dan mendemontrasikan kemampuan mereka untuk memperoleh hasil
akhir yang dibarapkan. Penelitian pengaruh sinergi aktivitas tenaga penjualan
terhadap peningkatkan kinerja tenaga penjualan, ternyata terbukti.
Berdasarkan penelitian tersebut dapat diketahui tiga indikator dalam sinergi
aktivitas tenaga penjualan, yaitu oricntasi hasil akhir, orientasi aktivitas dan
orientasi kemampuan. Hasil p_gnelitian ini terbukti bahwa, pengaruh sinergi
aktivitas tenaga penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan adalah positip.
Oleh karena itu hasil penelitian ini mengkonfirmasikan dengan penelitian dan
teori yang dikembangkan oleh ; Crosby, dkk.,(1990,p.69); Baldauf, dkk.,(2001
,p-110); Boles, dkk.?(1995,p.33); Craves, dkk.,(1993,p.51); Johnston dan Kim
(1994,p.68); Pilling, dkk,(1999,p.35). Sinergi aktivitas tenaga penjualan

diharapkan mampu meningkatkan kinerja tenaga penjualan. Karena terbukti
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dapat memberikan kontribusi positip terhadap peningkatan kinerja tenaga
penjualan.
5.4.3. Kinerja Tenaga Penjualan

Augusty Ferdinand, (2002,p.96) mendefinisikan bahwa, kinerja
tenaga penjualan adalah tujuan akhir dari implementasi berbagai strategi
penjualan yang dilakukan antara perusahaan terhadap tenaga penjualan secara
berkesinambungan. Penelitian mengenai meningkatkan kinerja tenaga
penjualan, ternyata terbukti dipengaruh oléh sistem kontrol dan sinergi
aktivitas tenaga penjualan. Indikator yang dipergunakan untuk mengukur
kinerja tenaga penjualan adalah, peningkatan penerimaan penjualan, jumlah
pelanggan dan pencapaian target penjueilan. Ketiga indikator tesebut mampu
membuktikan pengaruh positiin sistem kontrol dan sinergi aktivitas tenaga
penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan. Oleh karena itu hasil penelitian
ini mengkonfirmasikan dengan penelitian dan teori yang dikembangkan oleh ;
El-Ansary, dkk.,(19§3,p.66), Hopkins dan Hopkins, (1997) dalam Augusty
Ferdinand, (2000,p.114), Joko Yulianto, (2000,p.105). Melalui sistem kontrol
tenaga penjualan dan sinergi aktivitas tenaga penjualan diharapkan mampu
meningkatkan kinerja tenaga penjualan. Karena kedua variabel tersebut
terbukti dapat memberikan kontribusi positip terhadap peningkatan kinerja
tenaga penjualan. |

Dari implikasi teoritis ini didapat kesimpulan bahwa adanya pengaruh
positif antara sistem kontrol tenaga penjualan terhadap kinerja tenaga

penjualan telah memperkaya wacana teori dan model dari Baldauf,
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dkk.,(2001,p.110). Pengaruh positip antara sistem kontrol tenaga penjualan
terhadap sinergi aktivitas tenaga penjualan telah memperkaya wacana teori
dan model dari Crevens, dkk.,(1993,p.49). Kemudian pengaruh positip sinergi
aktivitas tenaga penjualan terhadap Kkinerja tenaga penjualan telah
memperkaya wacana teoﬁ dan model dari El-Ansary, (1993,p.66). Sehingga

penelitian ini menghasilkan suatu model teoritis yang baru.

5.5.mplikasi Kebijakan Manajemen

Salah satu penemuan penting dalam penelitian ini adalah keberadaan
sistem kontrol dan sinergi aktivitas tenaga penjualan merupakan faktor kunci
yang sangat berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjualan. Khususnya
keberadaan sistem kontrpl sangat besar pengaruhnya terhadap peningkatan
kinerja tenaga penjualan. Oleh sebab itu faktor - faktor yang mempengaruhi
kinerja tenaga penjualan harus mendapatkan prioritas dalam penyusunan
strategi.

Implikasi manajerial yang dapat disampaikan secara lebih rinci yang
didasarkan dari kerangka pemikiran teoritis dan hasil penelitian ini adalah
sebagai berikut : |
1. Keberadaan sebuah sistem kontrol pada penelitian ini secara nyata mampu

memberikan kontribusi yang tidak kecil. Pengembangan sebuah sistem
kontrol perlu dipahami sebagai elemen yang dasar dari sebuah perumusan
strategi pemasaré.n. Persoalan yang dihadapi perusahaan dewasa ini,

dikarenakan perusahaan masih saja mengandalkan beberapa pendekatan
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sistem kontrol seperti, pendekatan komisi, rapat penjualan, pemberian
penghargaan dan kesempatan berlibur dalam meningkatkan kinerja tenaga
penjualan. Persoalan yang dihadapi, bukan karena pendekatan tersebut
tidak tepat, tetapi sudah saatnya perusahaan memikirkan pendekatan yang
berbeda. Kenyataan dilapangan menujukan bahwa pendckatan seperti
pendekatan komisi, bukan lagi menjadi obat yang “ mujarab " bagi
persoalan kinerja tenaga penjualan. Hal tersebut dikarenakan asumsi
« keadilan “ dalam penetapan jumlah besarnya komisi, yang sering kali
berubah menjadi duri dalam daging bagi kebijakan tenaga penjualan
perusahaan. Sehingga pada akhimya akan sangat merugikan bagi masa
depan perusahaan. Oleh sebab itu sudah sa( 0 saatnya bagi paan untuk
merancang ulang (redesign) pendekatan yang berbeda pada sistem kontrol
perusahaan. Pengaturan secara jelas dan tegas dibutuhkan untuk
meningkatkan sense of control dalam diri setiap tenaga penjualan secara
objektif. Hal tersebut dapat dikembangkan melalui orientasi pembelajaran,
dimana pada penelitiaﬁ ini memberikan kontribusi paling dominan terhadap
penerapan sistem kontrol, menjadi lebih efektif dan efisien. Ketika
kemampuan dan pengalaman seorang tenaga penjualan tidak mendukung
pencapai tujuan perusahaan. Kemudian disisi lain tenaga penjualan juga
dituntut harus berpikir cerdas, dalam melihat dan memanfaatkan peluang
bisnis. Serta diharapkan memiliki keluwesan dalam memutuskan solusi
persoalan. Terlebih tingkat pendidikan sangat berperan terhadap Sistem

kontrol khususnya dari tingkatan SMU. Maka orientasi pembelajaran
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merupakan solusi jangka pendek dan jangka panjang bagi persoalan
tersebut. Orientasi pemEelajaran dapat dilakukan perusahaan melalui
program fraining yang ditujukan kepada tenaga penjualan, dalam hal ini
pada perusahaan distributor farmasi di Kota Semarang. Namun agar tujuan
orientasi pembelajaran _dapat tercapai, maka perusahaan harus
melaksanakan program training yang efektif. Tetapi yang harus ditekankan
disini adalah bagaimana perusahaan menyusun program fraining yang
benar — benar efektif. Perusahaan dapat melihat penelitian Krout,

(1976,p.325) dalam Szymanski, (1988,p.75) dalam mengembangkan

program {raining untuk membangun orientasi pembelajaran pada tenaga

- penjualan yang terbagi atas 4 tehnik yaitu,

1. Modeling, dimana program training harus dapat memposisikan
perusahaan atau seorang figur tokoh dalam perusahaan, sebagai sebuah
model percontohan bagi tenaga penjualan, dimana hal tersebut
berfungsi memberikan petunjuk atau pedoman yang efektif dalam
menghadapi sebuah permasalahan.

2. Role Playing, dimana program fraining mengharuskan seorang tenaga
penjualan untuk mempraktekkan dan terus melatih kemampuannya,
agar lebih memahami berbagai prilaku dalam penjualan, melalui
pendekatan dan tehnik yang berbeda.

3. Social Reinforcement, dimana program fraining perusahaan
mengajarkan kepada tenaga penjualan, bahwa mereka harus dapat

memahami, serta menciptakan hubungan baik dalam bentuk saling
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menghargai dan memberikan umpan balik yang positip terhadap pihak
lain.

4. Transfer of Training, dima.ﬁa tenaga penjualan membutuhkan suatu
kepastian bahwa, program fraining yang diberikan perusahaan dapat
membuat tenaga penjualan lebih efektif dalam pekerjaannya.

Meskipun peranan rekan kerja (team selling), tidak berperan secara

sepengaruh dalam peningkatan efektivitas sistem kontrol pada penelitian

ini. Namun keberadaannya perlu mendapat tempat selain orientasi
pembelajaran. Team selling diangkaf sebagai implikasi manajerial
berdasarkan kenyataan dilapangan, dimana menunjukan pentingnya
peranan rekan kerja, sebagai salah satu indikator kontrol, dan telah menjadi

“ trend center ” serta, banyak dipergunakan pada perusahaan farmasi di

Amerika Serikat (Weitz dan Bradford,1999,p.248). Team selling dapat

dibangun dengan jalén, yaitu mengadakan rotasi rekan kerja secara

terjadwal, dengan menempatkan senior sebagai rekan kerja scorang junior.

Maka diharapkan ketimpangan pengalaman dan kemampuan éhtéra senior

dengan junior dapat diperkecil dampak negatipnya. kemudian pada

akhirnya memunculkan kinerja bersama yang lebih baik.

. Implikasi sinergi aktivitas tenaga penjualan, meskipun hasil penelitian ini

menunjukkan pengaruh sinergi aktivitas tenaga penjualan terhadap kinerja
tenaga penjualan tidak sepengaruh sistem kontrol. Namun perusahaan harus
mencoba untuk lebih memahami dan membangun dimensi sinergi aktivitas

tenaga penjualan tersebut dalam strategi objektif yang lebih luas. Indikator
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sinergi aktivitas tenaga penjualan yémg perlu mendapat prioritas adalah
orientasi aktivitas. Dimana orientasi aktivitas memiliki tujuan untuk
memperkuat sinergi aktivitas tehaga penjualan sebagai keunggulan
kompetitip perusahaan., Melalui orientasi aktivitas tenaga penjualan yang
terencana dan terjadwal secara lebih sistematis. Dengan demikian kinerja
tenaga penjualan yang diharapkan perusahaan akan relatip dapat terwujud.
Terlebih faktor usia sangat be—rpengaruh terhadap keberhasilan dan
kegagalan kinerja tenaga penjualan dapat dilihat dari orientasi aktivitas.
Pada prakteknya orientasi aktivitas dapat dikembangkan dan ditanam pada
tingkat usia/umur tenaga penjualan 26-30 tahun sebagai langkah mencapai
kinerja tenaga penjualan -.yéng diharapkan perusahaan, yaitu dengan
implikasi sebagai berikut :

1. Perusahaan sebaiknya menginformasikan tujuan atau target yang harus
dicapai seorang tenaga penjualan, serta perkembangan aktivitas tenaga
penjualan, pada periode waktu yang telah terjadwal dengan baik.

2. Perusahaan sebaiknya menetapkan standar kerja yang harus dipatuhi
bagi setiap tenaéa penjualan, baik dalam hal waktu, frekuensi
kunjungan dan standar hasil dari setiap aktivitas kunjungan misalnya,
dalam setiap presentasi penjualan maksimal waktu yang dipergunakan
15 menit, kemudian dalam satu hari minimum seorang tenaga penjualan
mengunjungi 4 tempat yang berbeda, dan dalam sehari seorang tenaga

penjualan harus mencapai penjualan sekian rupiah.
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3. Perusahaan sebaiknya menetapkan standar pelaporan dari orientasi
aktivitas setiap tenaga penjualan. Salah satunya melalui tingkat keluhan
pelanggan atas pelayanan tenaga penjualan. Dimana semakin rendah
tingkat keluhan pelanggan, maka semakin tinggi tingkat keberhasilan

orientasi aktivitas tenaga penjualan (report interaction with customers).

Kemudian tenaga penjualan perlu mendapat instrumen yang dapat l'

mengontrol tingkat keberadaan produk perusahaan dilapangan, yakni
dengan menyiapkan kertas kerja (worksheet) yang berisi daftar barang
yang dihasilkan perusahaan. Kemudian kertas kerja tersebut harus
selalu diisi dan dibawa oleh tenaga penjualan dalam setiap aktivitas
penjualan mereka (report interaction with organization).

4. Melalui pelaksanaan implikasi nomor 1 dan nomor 2 diharapkan
perusahaan mampu meningkatkan kinerja tenaga penjualan secara
lebih baik. Usaha.meningkatkan kinerja tenaga penjualan pada
perusahaan distribusi farmasi di Kota Semarang, dapat dilakukan
dengan membangun indikator sistem kontrol yang mengacu pada
orientasi pembelajaran dan peranan rekan kerja. Karena orientasi
pembelajaran dan peranan rekan kerja akan dapat meningkatkan
efektivitas sinergi aktivitas tenaga penjualan. Kemudian
efektivitas siﬁergi aktivitas tenaga penjualan akan tercermin dari
orientasi aktivitas yang semakin baik. Sehingga target penjualan
yang merupakan'salah satu ukuran keberhasilan meningkatnya

kinerja tenaga penjualan akan relatip lebih mudah tercapai oleh
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pihak perusahaan. melalui tenaga penjualan pada perusahaan

distributor farmasi di Kota Semarang.

5.6, Keterbatasan Penelitian
Persoalan pemasaran yang terkait dengan upaya peningkatan kinerja
tenaga penjualan, melalui indikator sistem kontrol dan sinergi aktivitas tenaga
penjualan yang diangkat i)enelitian ini memiliki banyak keterbatasan. Adapun
keterbatasan penelitian ini adalah sebagai berikut
o Keterbatasan penelitian variabel pertama, yaitu sistem kontrol tenaga
penjualan hanya mempunyai 3 indikator, yaitu orientasi pembelajaran, bekerja
secara intelektual dan peranan rekan kerja. Indikator orientasi pembelajaran
merupakan salah satu variébel dalam penelitian Kholi, dkk.,(1998,p.265),
dimana belum dapat mengangkat variabel orientasi kinerja. Bekerja secara
intelektual merupakan bagian dari variabel yang diteliti oleh Sujan, dkk.,
(1994,p.39); Spiro dan. Weitz, (I1990,p.61), dimana belum mengangkat
variabel working hard. Peranan rekan kerja pada penelitian ini terbatas pada
penelitian umpan balik positip dari rekan kerja, belum mengurai tuntas seperti
bagaimana kepercayaan, komitmen dan komunikasi dibangun diantara tenaga
penjualan dengan rekan kerja, bahkan hubungan antara tenaga penjualan,
rekan kerja dan supervisi sesuai dengan apa yang diteliti oleh, Kholi dan
Jaworski, (1994,p.82-94); Broorom, dkk.,(1998,p.16); Jolson dan Comer
(1997,p.29); Das dan Tgng,I (1998,p.491); Jap dan Ganesan, (2000,p.227).

Sistem kontrol pada penelitian ini hanya terbatas meneliti pada ruang lingkup
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tenaga penjualan, belum menguji pada sisi ruang lingkup saluran pemasaran
seperti pada penelitian Doney dan Cannon, (1997,p.35-51).

e Keterbatasan penelitian variabel kedua, yaitu sinergi aktivitas tepaga
penjualan hanya mempunyai 3 indikatér, yaitu orientasi hasil akhir,‘orientasi
aktivitas dan orientasi kemampuan. Penelitian ini hanya membahas pengaruh
aktivitas tenaga penjualan terbatas pada sisi formal belum melihat dari sisi
lingkungan dan budaya seperti pada penelitian oleh Kholi, dkk,(1998,p.265);
Jaworski (1988,p.23-39); William dan Attaway, (1996,p.33); Tanner dan
Castleberry (1990,p.17).

o Keterbatasan penelitian variabel ketiga, yaitu kinerja tenaga penjualan hanya
memiliki 3 indikator, yaitu penerimaan penjualan, jumlah pelanggan dan
target penjualan, Penelitian ini belum mengangkat indikator lain seperti,
kemampuan untuk menghambat produk pesaing, dan dukungan kepada
supervisi dalam mencapai target dan porsi pasar, seperti pada penelitian Kholi,
dkk,(1998,p.265); Jaworski (1988,p.23-39); Augusty Ferdinand, (2002,p.115).

e Objek penelitian hanya dilakukan pada satu kota saja, yaitu Kota Semarang
dan responden untuk penelitian adalah tenaga penjualan perusahaan distributor

farmasi pada wilayah pemasaran Kota Semarang.

5.7. Agenda Penelitian Mendatang
Adapun keterbatasan yang masih ada pada penelitian ini diharapkan
akan dapat disempurnakan melalui penelitian serupa dengan agenda penelitian

sebagai berikut
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¢ Penelitian akan datang tentang sistem kontrol tenaga penjualan sebaiknya
perlu diteliti bagaimana pengaruh sistem kontrol dari tiga ruang lingkup yaitu
dari sisi tenaga penjualan, dari sisi rekan kerja dan dari sisi supervisi dalam
satu model penelitian atas variabel kepercayaan, komitmen, working hard, dan
komunikasi. Kemudian perlu diaéendakan pengaruh sistem kontrol pada ruang
lingkup saluran pemasaran dan tenaga per}jualan dalam satu kerangka
penelitian.

e Perlu diagendakan penelitian tentang pengaruh sinergi aktivitas tenaga
penjualan, melalui variabel effective selling, adaptive selling, sules positions
dalam mengelola daerah pemasaran dalam satu kerangka penelitian akan
datang.

e Perlu diagendakan penelitiah kinerja fenaga penjualan dengan mengunakan
S dimensi pengukuran kualitas kinerja tenaga penjualan, seperti apa yang
dikembangkan Ellis dan Raymond (1993,p.19) yaitu, Persistence, Reliability,
Integrity, Desire, dan Empathy.

o Perlu diagendakan penelitian dengan kerangka teoritis berbeda, objek

penelitian yang berbeda dan responden yang berbeda pula.
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LAMPIRAN

Kuesioner Penelitian

Kepada
Yth. Bapak/ibu
Di Tempat

Bersama ini saya, Andi Setiawan, mahasiswa Program Pascasarjuna Program
Magister Manajemen Universitas Diponegoro Semarang, memohon bantuan Bapak /
ibu untuk keperluan penyusunan tesis saya yang berjudul © Analisa Kinerja Tenaga

Penjualan berdasarkan Sistem Kontrol dan Sinerg Aktivitas Tenaga Penjualan

Atas bantuan Bapak / 1bu sckalian, saya mengucapkan terima kasih

1. ldentitas Responden

L Pewenjuk Pengiian : ...} Diisi jika ik keberoian
{. Nama Responden RUUUUT TP UPERUPRPPIPRPR
2. Alamat Responden e )
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6. Pengalaman Kerja sebagai Tenaga Penjualan :

Ll DD e
fo < IS SN )
]

O o~ 2

TL, Daftar Pertanyaan

1L Potusjuk Pengisian :

1. Beriluh tande silarsy (X), poda salah satu kotak yonyg tersedia, sexuai dengan pilikan Arde

2. Bila pandangan Anda positip, tandailch bagian kanan, semakin ke kanan berarti semakin
positip

3. Bila pandangan Anda negatip. tandailaf bagian negatip, semakin ke kiri berarti semakin

negatip.

A. Sistim Kontrol Tenaga Penjualan
Al. Orientasi Pembelajaran ( Sujan,1994,p.46)

Tujuan dari Orientasi Pembelajaran itu sendiri berasal persiapan dalam menghadapi
perubaban. Oleh karena itu ortentasi pembelajaran bagi perusahaan merupakan media untuk
meningkatkan kemampuan tenaga penjualan mereka agar lebih baik dart sebeluinnya.

Kami mohan pendapat Bapak/fbu tentang Orientasi Pembelajaran Dengan memberikan

tanda silang (X) pada salah satu angka pada kolom berikut atas pernyataan dibawah ini :

T T Sangat tidak Setuju Sangat Setuju
1. Kesempatan belajar yang diberikan perusahaan 1 2 3 4 |s {6 |7 {8 {9 {10
kepada Saya sangat besar, schingga Saya l
___memiliki kemampuan pemasaran yang balk | L. i - .
2. Dengan ilmu dan pengetahuan yang Saya peroleh | 1 2 03 (4 |5 J6 17 |8 ¢ 10
|

Saya merasa lebih siap menghadapi setiap
permasalaian

Menurut Saya yang paling penting dalam membangun Orientasi Pembelajaran adalah
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LAMPIRAN 1

A.2. Bekerja secara Intetektuat ( Sujan, dkk,1994,p.46; Oliver dan Anderson ,1994.p.65)

Bekerja secara Imwelektual (Working smarf) diartikan, scbagai petunjuk prilaku  bagi

pengembangan inlefektuat, kesiapan mental pada aktivitas penjualan, Dimana hal tersebut

diperoleh melalui suatu perencanaan dan pengembangan endekatan — pendekatan yang
bt i P P )

berbeda.

Kami mohon pendapar Bapak/ibu tentang Bekerja secara Intelektual dengan memberikan

tanda silang {X) pada salah satu angka pada kolom berikut atas pgrayataan dibawah ini

Sangat tidak Setuju

Sangat Setuju

I Saya memiliki kemampuan dalam melakukan 1 'z |3 |4 |5 |6
perencanaan dan melakukan pendekatan terhadap

pelanggan secara lebih baik

8

9

0

O]
Lot
E=Y
th

2.Saya memiliki kemampuan dalam t 6
mengembangkan tehnik — tehnik pendekatan baru

_untuk mendukung aktivitas penjualan Saya

Menurut Saya yang pafing penting dalam membangun Bekerja secara Intelekiual adalah

P T L T T T R R R R T S TR T LR R TR P DL E T L AL R LR AL AR A bbb it

A.3. Peranan Rekan Kerja { Kholi dan Jaworski , 1994,p.92 )

P L LT

Nilai dari sebuah keberhasilan yang terdapat pada tenaga penjualan merupukan perwujudan

dari umpan balik yang dilakukan oleh cowarker { rekan kerja }. Dimana bagi tenaga penjualan

sebagal masukkan yang positip atas apa yang tenaga penjualan telah dan ak

proses penjualan

an dihadapi pada

Kami mohon pendapat Bapak/Ibu tentang Peranan Rekan Kerja, dengan memberikan tanda

silang () pada salah satu angka pada wolom berikut atas pemyataan dibawabnn

o Sangat tidak SEI-uj"ui

Sangat Setuju

S R e . .
. Saya memiliki dan terus membina hubungan bagk | 213 14 15 e 7 g lu 12
A i ;
dengan rekan kerja Sava | : i |
2 Saya memiliki rekan Kera yang mendukung 1 2 13 !1 4 5 00 ] 8 T 9 10 :
aktivitas Saya, dengan memberikan banyak i : | ‘ ,
_masukkan dan informasiposieit [ 4l Lo L
. L
Menurut Saya yang paling penting dafam membangun Peranan Rekan Kerja adatad

sesessnen
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B. Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan

B.1. Orientasi Hasil Akhir ( Kohli, dkk, 199%,p.272 ; Ofiver dan Anderson . 1994.p.05)

Orientasi akhir dari tenaga penjualan adalah (arget penjualan (_ fargering salesy dan

peningkatan jumiah pelanggan sebagai sesuatu yang harus diperhatikan dan dijalankan sebagat

tujuan yang akan dan ingin di capai pihak perusahaan

Kami mohon pendapat Bapak/Tou tentang Orientasi Hasil Akhir. dengan memberikan tanda

silang (X} pada salah satu angka pada kolom berikul atas permyataan dibawah ini

Sangat tidak Setuju - Saﬁ:uﬁ{ S{:t_ﬁj-l-.lw

1. Hasil akhir yang Saya harapkan adalah mencapai {1 |2 |3 14 |3 6 -7 18 ]9 |10

target penjualan yang ditetapkan perusahaaan 1
2. Bagi Saya sangat penting mengetahul dengan 1 t2 |3 14 |5 36 7 |8 |9 [0

pasti sasaran dan tujuan dari pekerjaan Saya '

dengan baik
Menurut Saya yang paling penting dalam membangun Orientasi Hastl Akhir adalah

B.2. Orientasi Aktivitas { Kohli,dkk,1998,p.272 ; Craven, dkk,1 993.p.57)

Fokus perusahaan dalam melihal dan menilai efektivitas aklivitasnya Tenaga Penjualan
adalah dilihat dari sudut pandang rutinitas dan hal-hal yang bersifat teknik. Hal tersebut
bertujuan untuk memperlihatkan kemampuan yang diharapkan semua pihak,

Kami mohon pendapat Bapalk/Ibu tentang Orientasi Aktivitas dengan memberikan tanda
silang {30} pada salah satu angka pada kolom berikut atas pernyataan dibawakh ini :

Sangat tidak Setup Sangai Setuju
1. Satu hal yang penting bagi Saya adalah 1 12 13 |4 |5 16 |7 (8 9 |10
mengetahui dengan pasti apa yang diharapkan
olch lingkungan kerja Saya atas diri Saya
2, Saya memiliki kewajiban untuk menyelesaikan 1 |2 13 |4 |5 e 17 |8 19 {10
permasaiaban antara perusahaan dengan :
pelangyan X
i

Menurut Saya yang paling penting dalam membangun Orientast Altivitas adalah

......................................................................................................................
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B.3. Orientasi Kemampuan (Sujan, dkk,1994,p. 463

Orientasi Kemampuan berarti manajer penjualan dalam pengembangan kemampuan tenaga

penjualan  selesforce skill ) dan menanamkan datam kualitas atas perilaku meicka seperti pada

wakty presentasi penjualan,

Kami mahon pendapat Bapak/tbu tentang Orfentasi Kemampuan dengan memberikan tanda

silang (X) pada salah satu angka pada kolom berikut atas pernyataan dibswah ini :

Sangat tidak Setuju

Sangat Setuju

1. Saya perlu mengetahui dengan pasti bidang 1 2 [3 14 |5 |6 17 [8 (9 [10
keahlian Sava
2. Saya memiliki tingkat kemampuan yang tinggi T |2 |3 14 |5 |6 17 |8 |9 |10

untuk mengimplementasikan kebtjakan
 pemasaran perusahaan

Menurul Saya yang paling penting dalam membangun Orientasi Kemampuan

¢. Kinerja Tenaga Penjuaian (EL-Ansary, dkk.1993,p.68j
J g J p

Sistem Pemasaran Memandang Kinerja Tenaga Penjuatan sebagai sebuah proses intektual

dan aktivitas pengelotaannya Tenaga Penjualan yang bermuara pada upaya pencapaian sasaran

pemasaran berupa Peningkatan penerimaan penjualan , Jumlah pelanggan dan Tercapainya largel

penjuzlan

.1, Penerimaan Penjualan

Kami mohon pendapat Bapak/lbu tentang Pencrimaan Penjualan dengan memberikan tanda

silang {X) pada salah satu angka pada kolom berikut atas pernyataan dibawah ini :

Sangat Buruk

Sangal Bagus

1. Pemingkatan Penerimaan penjualan Saya 1 7 i3 14 15 |6 T |8 |9 10

__ dibandingkan waktu sebelumoya L} L RN i

2. Kemampuan Saya menjual produk perusahaan Ppolz2 13 4 15 le 7T 18 19 10
secara cepat

Menurut Saya yang paling penting dalam membangun Penerimnaan Penjuatan adalah

1o




LAMPIRAN 1

C.2. Jumlah Pelanggan

Kami mohon pendapat Bapak/lbu tentang Jumlah Pelanggan dengan muemberikan tanda

silang (X) pada salah saw angka pada kolom berikut atas pernyataan dibawah i

Sangat Buruk o S-angat Bzigus

I. Peningkatan Jumlah Pelanggan Saya ! 2 13 {4 |5 |eo j 778 |9 f 10

dibandingkan waktu sebelumnya e ;

2. Kemampuan Saya mengidentifikasi Petanggan 1 2 13 14 15 (6 7 |8 |9 110
potensial dengan menjual produk kepada mercka |

Menuut Saya yang paling penting dalam membangun Jumlah Pelanggan adalak
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C.3. Pencapaian Target Penjualan

Kami mohon pendapat Bapak/lbu tentang Pencapaian Target Penjualan denan membaerikan

tanda silang (X) pada salah satu angka pada kolom berilcut atas pernyataan dibawah i

Sangat Buruk Sangat Baéﬂél :

1. Peninpkatan pencapaian target penjualan Saya ;1 [2 {3 |4 (5 (0 7 18 (9 (10
dibandingkan waktu sebelumnya 5
2. Kemampuan Saya melampaui Target penjualan | 1. 1 2
perusahaan

s
N
wh

6 7 |8 19 1]

Menurut Saya yang paling penting dalam membangun Pencapatan Target Penjualan adalah

111




