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ABSTRACT

This research discusses long-term relationship between agencies and
distributor. CV Garuda as object of this research is (rying to overcome the
declining of its sales. CV Garuda sees that this problem can be solved through
making long-term relationship with their agencies.

In answering this problem, the proposed research problem are how the
company efforts to build long-term relationship orientation and how the influence
of environment as moderating variable to the efforts to build long-term
orientation. Based on previous researches e.g. Ganesan (1994) and Morgan and
Hunt (1994) can be known that long-term relationships orientation influenced by
several factors ie.:. repuwlation, (rust, dependability, satisfaction, and
communication. The influence of environment is based on Johnson (1999) study.

Furthermore this research develops a research model that consisting of

-ten hypotheses with seven prime variables i.e : reputation, trust, dependability,

satisfaction, communication, long-term relationship orientation, and environment.
Data collection is done through interview with quesioneres spreading that has
been tested. Sample selection method using sensus. Data analysis of 198
respondents is done using SPSS 10.

The result of data analysis proves that reputation, trust, dependability,
satisfaction, and communication have positive and significant influence to long-
term orientation. The addition of environment as moderating variables show only
repulation, trust, and communication wich have positive and significant
influences. While dependability and satisfaction have not influenced by additional
environment.

In conclusion, this research explains theoretical implication and several
managerial implications. Theoretical implication is this research has found that
communication and environment influence long-term relationship. Besides,
several managerial implications i.e : how fo develop credibility and care about, to
mantain reputation abowt honest and care about, fo make two ways
communication, to maintain dependability, satisfaction, and how to develop trust,
reputation, communication, dependability, and satisfaction in unpredictable
environment. Some limitations i.e.: tolal variables, two rejected hypotheses, time,
and adding open question can be references for future researchers.

Keywords : reputation, trust, dependability, satisfaction, communication, long-
term relationship orientation, and environment
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ABSTRAKSI

Penelitian ini membahas tentang relationship jangka panjang antara para
agen dengan distributor. CV Garuda sebagai distributor yang menjadi obyek
dalam penelitian ini tengah berupaya untu mengatasi masalah tentang penurunan
omzet yang dialaminya. CV Garuda memandang permasalahan ini dapat diatasi
dengan cara menjalin hubungan jangka panjang dengan para agennya.

Berkaitan dengan itu, masalah penelitian yang diajukan adalah bagaimana
upaya perusahaan untuk membangun orientasi relationship jangka panjang dan
bagaimana pengaruh lingkungan sebagai variabel moderating terhadap upaya
untuk membangun .orientasi relationship jangka panjang tersebut. Berdasarkan
penelitian terdahulu seperti Ganesan (1994) dan Morgan dan Hunt (1994) maka
dapat diketahui bahwa orientasi relationship jangka panjang dipengaruhi oleh
beberapa faktor yaitu reputasi, kepercayaan, ketergantungan, kepuasan, dan
komunikasi. Sedangkan pengaruh lingkungan sendiri didasarkan atas penelitian
yang telah dilakukan oleh Johnson (1999).

Selanjutnya dikembangkanlah sebuah model penelitian yang terdiri dari
sepuluh buah hipotesis dengan tujuh variabel utama yaitu reputasi, kepercayaan,
keterpantungan, kepuasan, komunikasi, orientasi relationship jangka panjang, dan
lingkungan. Pengumpulan data dilakukan melalui wawancara langsung dengan
menggunakan daftar pertanyaan yang telah diuji sebelumnya. Metode
pengambilan sampel memakai sensus. Analisis data terhadap 198 responden
dilakukan dengan bantuan alat analisis SPSS 10.

Hasil analisis data yang dilakukan membuktikan bahwa reputas,
kepercayaan, ketergantungan, kepuasan, dan komunikasi berpengaruh langsung
yang positif dan signifikan terhadap orientasi relationship jangka panjang. Pada
penambahan lingkungan sebagai variabel moderating menunjukkan hanya
reputasi, kepercayaan, dan komunikasi saja yang mempunyai pengaruh positif dan
signifikan. Sedangkan untuk ketergantungan dan kepuasan tidak terpengaruh oleh
penambahan lingkungan.

Pada akhimya, penelitian ini menjelaskan implikasi teoritis dan implikasi
manajerial. Implikasi teoritis berupa ditemukannya komunikasi dan lingkungan
sebagai faktor yang mempengaruhi relationship jangka panjang. Sedangkan
beberapa implikasi kebijakan seperti bagaimana membangun kredibilitas dan
kepedulian, menjaga reputasi tentang kejujuran dan kepedulian, menjalin
komunikasi dua arah, memelihara ketergantungan, kepuasan, dan bagaimana
membangun kepercayaan, reputasi, komunikasi, ketergantungan, dan kepuasan
dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti. Beberapa keterbatasan penelitian
seperti jumlah variabel, adanya dua hipotesis yang tidak terbukti, keterbatasan
waktu penelitian, dan penambahan pertanyaan terbuka pada kuesioner dapat
dijadikan acuan bagi para peneliti selanjumya.

Kata kunci : reputasi, kepercayaan, ketergantungan, kepuasan, komunikasi,
orientasi relationship jangka panjang, dan lingkungan
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BABI
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Dinamika persaingan bisnis antar perusahaan-perusahaan yang ada kini
telah memasuki babak baru. Seiring dengan perkembangan ilmu penge’cahuan dan
teknologi yang semakin maju, cepat atau lambat suatu perusahaan perlu untuk
menyesuaikan model manajemen stratejiknya. Suatu perusahaan yang siap
mengadopsi dan melakukan penyesuaian fnanajemen stratejiknya dengan kondisi
perubahian ini, akan mampu bertahan dalam f)ersaingan. Bukan menjadi masalah
yang penting, apakah perusahaan tersebut baru atau tidak, namun satu hal perlu
disadari bahwa kunci keberhasilan terletak pada kemampuan perusahaan untuk
mengambil suatu kebijakan stratejik yang tepat dalam menghadapi era persaingan
yang makin kompetitif.

Konsep manajemen stratejik yang baru menekankan pada kepentingan
atau kepuasan konsumen dari pada perspektif kompetitor. Dengan berfokus pada
kepentingan konsumen, suatu perusahaan ingin untuk membangun posisi
kompetitif yang kuat. Beberapa perusahaan besar di dunia, seperti General Motor,
Xerox, Black & Decker dan Neiman-Marcus berupaya untuk mewujudkan posisi
kompetitif yang kuat melalui jalinan kerjasama dengan para pcmasok mereka.
Posisi kompetitif yang kuat hanya dapat diciptakan dengan membangun
keunggulan kompetitif yang kuat. Tanpa posisi kompetitif yang kuat, akan sulit
bagi perusahaan tersebut untuk dapat bertahan dalam persaingz;n. Keunggulan

kompetitif dapat dibangun melalui banyak cara, antara lain dengan menciptakan




produk yang berkualitas, memberikan pelayanaﬁ yang baik pada pelanggan, dan
membangun sistem  distribusi yang efisien. Hal ini menunjukkan bahwa
keunggulan kompetitif dapat dicapai dengan mengarahkan strategi perusahaan
yang berorientasi pada konsumen atau pelanggan.

Berkaitan dengan upaya untuk membangun sistem distribusi yang efisien,
Ganesan (1994) menambahkan bahwa upaya membangun keunggulan kompetitif
tersebut hanya dapat dilakukan melalui hubungan kerjasama yang bérsifat jangka
panjang. Pendapat ini didukung oleh Morgan dan Hunt (199‘4) yang secara
implisit menyatakan relationship marketing merupakan konsep untuk menghadapi
persaingan pada saat ini. Pemasaran hubungan merupakan semua aktivitas
pemasaran yang diarabkan untuk membangun, mengembangkan, dan memelihara
kesuksesan hubungan ke depan dengan para mitra kerjasama. Déngan demikian,
dapat dikatakan bahwa kunci keberhasilan perusahaan di masa datang terletak
pada kemampuan perusahaan untuk menjalin kerjasama jangka panjang dengan
berbagai pihak terkait, seperti kerjasama dengan pemasok (supplier partnerships)
atau kerjasama dengan pihak pembeli (buyer parmership).

Strategi untuk memelihara hubungan jangka panjang juga hendak
diterapkan oleh CV Garuda. CV Garuda merupakan sebuah distributor yang
bergerak dalam bidang jasa pendistribusian kantung plastik untuk wilayah pantura
Jawa Tengah dan sekitarnya. Sampai saat ini, jumlah agen yang bekerja sama
dengan CV Garuda telzh 1neﬂcapai 198 agen yang tersebar dalam 80 kota besar
dan kecil di Jawa Tengah. CV Garuda memilih untuk menerapkan strategi

menjalin hubungan jangka panjang dengan para agennya karena CV Garuda




memandang bahwa hubungan jangka panjang akan mendatangkan keuntungan
baginya di masa depan. Hal ini sesuai dengan kesimpulan penelitian yang
dilakukan oleh Kalwani dan Narayandas (1995) yang menyatakan bahwa
hubungan jangka panjang dapat mempertahankan bahkan _ meningkatkan
profitabilitas suatu perusahaan.

Telah menjadi kenyataan umum bahwa tujuan utama pengelolaan suatu
perusahaan adalah untuk meningkatkan keuntungan perusahaan atau organisasi
tersebut. Berikut ini akan disajikan hasil rekap omzet CV Garuda dalam Tabel 1.1

mulai tahun 1998 - 2002.

Tabel 1.1
Hasil Rekap Omzet CV Garuda

1 1998 8.016.991.987 -

2 1999 . 10.459.030.918 30,461
3 2000 12.383.214.374 18,397
4 2001 14.982.331.133 20,989
5 2002 15.742.852.609 5,076

Sumber : CV Garuda

Berdasarkan hasil rekap omzet yang tersaji pada Tabel 1.1 di atas tampak
bahwa omzet pada tahun kelima atau tahun 2002 telah mengalami penurunan
dibandingkan tahun-tahun sebelumnya. Selisih omzet antara tahun 2001 dengan
~ tahun 2002 menunjukkan angka peningkatan hanya sebesar 5,076 % saja. CV

Garuda memandang bahwa kenyataan ini tidak boleh dibiarkan saja, omzet untuk




tahun-tahun berikutnya harus ditingkatkan. Sebagai pihak distributor, CV Garuda
menyadari bahwa salah satu cara yang tepat untuk meningkatkan omzetnya pada
tahun-tahun berikutnya adalah dengan menjalin hubungan jangka panjang dengan
para agen. Oleh karena itu, permasalahan utama selanjutnya yang dihadapi oleh
CV Garuda adalah bagaimana cara membangun hubungan jangka panjang dengan
para agennya.

Beberapa penelitian terdahulu telah menunjukkan pentingnya menjalin
hubungan antar perusahaan. Penclitian-penelitian tersebut antara lain adalah
penelitian Anderson dan Weitz (1992), Anderson dan Narus (1990), Morgan dan
Hunt (1994), Ganesan (1994), maupun Mohr dkk (1996). Penelitian-penelitian
tersebut membuktikan bahwa menjalin kerjasama dengan perusahaan mitra
 menjadi keharusan pada era persaingan seperti pada saat ini‘. Upaya untuk
bertahan dan memenangkan persaingan tidak dapat lagi dihadapi oleh satu
perusahaan saja. Persaingan pada masa sekarang perlu dihadapi dengan jalan
membangun sebuah kerjasama yang saling menguntungkan antara satu
perusahaan dengan perusahaan lain yang menjadi mitranya.

Pada penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Anderson dan Narus
(1990) dan Anderson dan Weitz (1992) telah menunjukkan pentingnya
transaction-specific investment (TSIs) dalam membangun hubungan jangka
panjang. Penelitian tersebut menekankan pentingnya membangun hubungan
jangka panjang melalui upaya menciptakan ketergantungan. Namun, Ganesan
(1994) menyatakan bahwa TSIs dan ketcrgantungan belum cukyp untuk untuk

menjamin kesuksesan hubungan jangka panjang. Ganesan berpendapat bahwa




kerjasama atas dasar ketergantungan saja tidak cukup, karena suatu perusahaan
pada dasamya tidak ingin selamanya bergantung pada perusahaan lain. Hasil
penelitian Ganesan (1994) sendiri telah membuktikan bahwa kepercayaan juga
dapat menjadi faktor yang mempengaruhi orientasi jangka panjang. Dalam
penelitiannya, Ganesan membagi kepercayaan menjadi dua variabel yang terpisah
yaitu kredibilitas dan kepedulian dimana kredibilitas dan kepedulian pada
dasarnya merupakan dimensi dari kepercayaan.

Penehtian yang lebih baru yang dilakukan oleh Mdhr dkk (1996)

menemukan bahwa komunikasi juga menjadi kunci penting bagi kelanjutan

.sebuah hubungan kerjasama. Komunikasi dipandang sebagai elemen paling

penting bagi kesuksesan hubungan antar perusahaan karena kenyataan
membuktikan bahwa hubungan antar perusahaan selalu melibatkan komunikasi.
Komunikasi yang terjalin dengan baik dipandang mampu untuk mengurangi
terjadinya kesalahpahaman atau ambiguitas antar anggota dalam kerjasama
tersebut. Dengan demikian, jalinan komunikasi yang baik scharusnya menjadi
salah satu faktor yang menentukan keberhasilan kerjasama antar perusahaan,
Johson (1999) menyatakan bahwa telah menjadi kenyatgan vang tidak
terbantahkan bahwa lingkungan akan mempengaruhi hubungan yang terjalin antar
perusahaan. Keberadaan suatu perusahaan tidak dapat terlepas dari perubahan
yang terjadi dalam lingkungannya. Perubahan lingkungan dapat disebabkan oleh
pelanggan, pesaing, ataupun karena perkembangan ilmu péngetahuan dan
teknologi. Pada dasarnya, setiap perubshan yang terjadi dapat mendatangkan

manfaat sekaligus ancaman bagi hubungan kerjasama antar perusahaan.




Dalam konteks hubungan antara distributor dengan para agennya, jalinan
kerjasama yang selama ini telah terjalin hendaknya diarahkan pada upaya
pencapaian kerjasama dalam jangka panjang. Berkaitan dengan hal itu, Johnson
(1999) mengemukakan bahwa penelitian tentang bﬁgaimana upaya perusahaan
untuk menjalin hubungan kerjasama jangka panjang dengan para mitranya perlu
dilakukan. Research gap yang dikemukakan oleh Johnson tersebut menjadi dasar

dalam penelitian ini.

1.2 Perumusan Masalah
Seperti yang telah diuraikan di atas, bahwa salah satu langkah tepat yang
dapat dilakukan oleh CV Garuda berkaitan dengan upaya untuk meningkatkan
omzetnya pada masa-masa mendatang adalah dengan membangun relationship
jangka panjang dengan para agen. Pemahaman yang baik tentang bagaimana
membangun relationship jangka panjang dengan para agen yang berjumlah + 198
agen periu dilakukan. Kenyataan yang terjadi pada CV Garuda ini sekaligus
digunakan untuk menjawab research gap mengenai bagaimana upaya peruszhaan
untuk menjalin hubungan kerjasama jangka panjang dengan para mitranya yang
dikemukakan oleh Johnson (1999). Dengan demikian rumusan masalah yang
hendak dijawab dalam penelitian ini adalah :
1. Bagaimana upaya perusahaan untuk membangun orientasi relationship
jangka panjang.
2. Bagaimana pengaruh iingkungan sebagai variabel moderating terhadap

upaya untuk membangun orientasi relationship jangka panjang tersebut.
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1.3 Pertanyaan Penclitian

Dalam upaya untuk menjawab rumusan masalah tersebut, penelitian ini
mengembangkan penelitian sebelumnya yang telah dilakukan oleh Ganesan
(1994) tentang orientasi jangka panjang. Beberapa variabel dari penelitian
(Ganesan édalah reputasi, kepercayaan, ketergantungan, dan kepuasan. Sedangkan
variabel baru yang akan ditambahkan adalah komunikasi dan pengaruh
lingkungan. Penelitian yang lebih baru yang telah dilakukan oleh Mohr dkk
(1996) menemukan bahwa komunikasi juga n}enjadi kunci penting bagi
kelanjutan sebuah hubungan kerjasama. Komunikasi dipandang sebagai elemen
paling penting bagi kesuksesan hubungan antar perusahaan karena jalinan
komunikasi dapat diibaratkan sebagai perekat antar anggota dalam saluran
distribusi. Kenyataan membuktikan bahwa setiap hubungan kerjasama pasti
melibatkan elemen komunikasi. Dengan demikian, penelitian tentang hubungan
antar perusahaan (interfirm relationships) seharusnya juga mg_libatkan faktor
komunikasi. Namun demikian, penclitian yang dilakukan oleh Ganesan (1994)
belum memasukkan variabel komunikasi scbagai salah satu faktor yang
menentukan kelangsungan hubungan jangka panjang. Oleh karena jtu, penelitian
ini menambahkan komunikasi sebagai salah satu faktor penting dalam
menciptakan orientasi relationship jangka panjang.

Selain komunikasi, penelitian tentang hubungan antar perusahaan juga
perlu memasukkan faktor lingkungan. Johnson (1999) menyatakan bahwa telah
menjadi  kenyataan yang tidak terbantahkan bahwa lingkungan akan

mempengaruhi hubungan antar perusahaan. Setiap perubahan yang terjadi dalam




|
lingkungan, pada dasamya dapat menimbulkan peluang sekaligus ancaman bagi
\

perusahaan. Oleh karenanya, pengaruh lingkungan merupakan faktor yang penting

dalam penelitian mengenai hubungan antar perusahaan (interfirm relationships).
Berdasarkan pengembangan penelitian di atas, maka dapat diketahui

bahwa orientasi relationship jangka panjang dipengaruhi oleh beberapa faktor.

!
Faktor-faktor tersebut antara lain adalah repu;tasi, kepercayaan, ketergantungan,

\
kepuasan, komunikasi, dan lingkungan. Dengan demikian, secara terperinci
\

pertanyaan penelitian yang diajukan adalah sebjagai berikut.
|

1. Bagaimana penganih reputasi terhadap orientasi relationship jangka
\

) 1
panjang ;
\

2. Bagaimana pengaruh kepercayaan terhadap orientasi relationship jangka

panjang. i
|

Jangka panjang, |

3. Bagaimana pengaruh ketergantungan terhadap orientasi relationship

4. Bagaimana pengaruh kepuasan terhadap orientasi relationship jangka

panjang.

5. Bagaimana pengaruh komunikasi terhadap orientasi relationship jangka
|

panjang.

6. Bagaimana pengaruh lingkungan terfladap hubungan antara reputasi

\
dengan orientasi relationship jangka pal’:lj ang.
\
7. Bagaimana pengaruh lingkungan terhagap hubungan antara kepercayaan

|
dengan orientasi relationship jangka panjang.
|

\
\
!
!
|
i
I
|
!
\
1
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8. Bagaimana pengaruh lingkungan terhadap: hubungan antara
ketergantungan dengan orientasi relationship jangka panjang.

9. Bagaimana pengaruh lingkungan terhadap hubungan antara kepuasan
dengan orientasi relationship jangka panjang.

10. Bagaimana pengaruh lingkungan terhadap hubungan antara komunikasi

dengan orientasi relationship jangka panjang.

1.4 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.4.1 Tujuan Penelitian
Penelitian ini bertujuan untuk :
1. Menganalisis pengaruh reputasi terhadap orientasi relationship jangka
panjang |
2. Menganalisis pengaruh kepercayaan terhadap orientasi relationship jangka
panjang.
3. Menganalisis pengaruh ketergantungan terhadap orientasi relationship
jangka panjang.
4. Menganalisis pengaruh kepuasan terhadap orientasi relationship jangka
panjang.
5. Menganalisis pengaruh komunikasi terhadap orientasi relationship jangka
panjang,
6. Menganalisis pengaruh lingkungan terhadap hubungan antara reputasi

dengan orientasi relafionship jangka panjang.




7. Menganalisis pengaruh lingkungan terhadap hubungan antara kepercayaan
dengan orientasi relationship jangka panjang.

8. Menganalisis pengaruh lingkungan terhadap hubungan antara
ketergantungan dengan orientasi relationship jangka panjang.

9. Menganalisis pengaruh iingkungan terhadapl 'hubﬁngan antara kepuasan
dengan orientasi relationship jangka panjang.

10. Menganalisis pengaruh lingkungan terhadap hubungan antara komunikasi

dengan orientasi relationship jangka panjang.

1.4.2 Kegunaan Penelitian
Penelitian ini berguna untuk :
1. Memberikan kontribusi tambahan wawasan terhadap pengembangan ilmu

manajemen khususnya yang terkait dengan hubungan antar perusahaan

(interfirm relationships).
2. Memberikan bahan masukan bagi para distributor atau pemasok dalam
merancang strategi yang tepat ditengah persaingan yang makin kompetitif,

khususnya bagi CV Garuda.

1.5 Qutline Tesis .

Outline tesis imi disusun berdasarkan atas buku pedoman penyusunan tesis
yang dikeluarkan oleh Magister Manajemen Universitas Diponegoro (2001).
Berdasarkan atas buku pedoman tersebut, maka penulisan tesis ini selanjutnya

disusun secara sistematis yang terdiri dari beberapa bab dan sub bab. Materi dari
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tiap-tiap bab yang hendak dibahas dalam penelitian ini dapat dijelaskan secara
ringkas seperti berikut ini.

Bab I merupakan Bab Pendahuluan yang menguraikan tentang latar
belakang penelitian, perumusan masalah, pertanyaan penelitian, tujuan dan
kegunaan penelitian, dan outline tesis.

Bab II merupakan Bab Telaah Pustaka dan Kerangka Pemikiran Teoritis
yang menguraikan tentang telaah pustaka, kerangka pemikiran teoritis, hipotesis,
indikator variabel, posisi penelitian, dan definisi operasional variabel.

Bab III merupakan Bab Metode Penelitian yang menguraikan tentang jenis
dan sumber data, populasi, target populasi, teknik pengumpulan data, teknik
analisis, dan pengujian hipotesis.

Bab IV merupakan Bab Analisis Data yang menguraikan tentang statistik
deskriptif, proses dan hasil analisis atau komputasi data, dan pengujian hipotesis.

Bab V merupakan Bab Kesimpulan dan Implikasi Kebijakan yang
menguraikan tentang pendahuluan sebagai review terhadap bab-bab sebelumnya,
kesimpulan mengenai masing-masing hipotesis, kesimpulan mengenai masalah
penelitian, implikasi pada teori-teori manajemen, implikasi pada kebijakan
manajemen, keterbatasan penelitian dan agenda penelitian mendatang. Gambaran
secara garis besar dari kelima bab utama yang akan diuraikan pada penelitian ini

selanjutnya akan disajikan pada Gambar 1.1 di bawah ini.
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Gambar 1.1,

Outline Tesis

BAB1
PENDAHULUAN

h A

h 4

BAB 1T

TELAAH PUSTAKA DAN B?ﬁ?olgjg

KERANGKA PEMIKIRAN PENELITIAN
TEORITIS

|
L

BAB IV
ANALISIS DATA

i 4

BABYV
KESIMPULAN DAN
IMPLIKASI KEBIJAKAN

Sumber : dikembangkan untuk tesis
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BAB II
TELAAH PUSTAKA DAN
KERANGKA PEMIKIRAN TEORITIS

2.1 Telaaah Pustaka
2.1.1 Orientasi Relationship Jangka Panjang

Penelitian orientasi relationship jangka panjang yang _dilakukan oleh
Ganesan (1994) menggunakan istilah orientasi relationship jangka panjang dari
pengecer (a retailer’s long-term orientation) untuk meneliti hubungan antara
pengecer (refailer) dan pemasok (verdor). Dengan mengambil pada istilah
tersebut, orientasi relationship jangka panjang dapat didefinisikan sebagai
persepsi agen tentang saling ketergantungan antara agen terhadap distributor baik
dalam lingkup produk (oufcomes) atau kerjasama dan berharap bahwa hubungan
tersebut akan memberikan manfaat bagi agen dalam jangka panjang.

Anderson dan Weitz (1992) menyatakan bahwa orientasi relationship
jangka panjang didasarkan pada asumsi bahwa hubungan yang terjalin bersifat
stabil dan pada akhirnya akan memberikan manfaat dala‘m jangka panjang.
Selanjutnya, Anderson dan Weitz juga menjelaskan bahwa komitmen, yang
didefinisikan sebagai keinginan untuk membangun hubungan yang stabil,
kemauan untuk membuat pengorbanan jangka pendek demi terpelibaranya
hubungan kerjasama, dan keyakinan akan kestabilan hubung:an, merupakan
bentuk lain dari orientasi relationship jangka panjang. Komitmen muncul sebagai
tanggapan atas pentingnya menjalin kerjasama berkelanjutan dengan pihak lain.

Pendapat ini didukung oleh hasil penelitian Morgan dan Hunt (1994) yang
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membuktikan bahwa komitmen akan meningkatkan kerjasama dan dapat
mengurangi pemutusan hubungan kerjasama.

Perbedaan antara orientasi relationship jangka pendek (a short-term
orientation) dengan orientasi relationship jangka panjang (a long-term
orientation) dapat dilihat dari aktivitas yang terjadi di dalam saluran distribusi.
Suatu agen yang berorientasi relationship jangka pendek akan lebih menekankan
pada efisiensi transaksi guna memaksimalkan prqfit vang akan diperoleh oleh
agen tersebut. Agen yang berorientasi relationship jangka ‘pendek  hanya
mempertimbangkan hasil dan keuntungan pada saat sekarang gaja. Sedangkan
agen yang berorientasi relationship jangka panjang akan menekankan bahwa
profit dapat ditingkatkan melalui serangkaian transaksi. Hal ini berarti agen yang
berorientasi relationship jangka panjang lebih fol«fus pada pencapaian tujuan ke
depan dan memiliki kepedulian terhadap hasil pada saat sekarang maupun pada
masa datang.

Menurut pendapat Elu (1997) dapat diketahui bahwa orientasi relationship
jangka pendek sebenarnya menékankan pada azas transaksi (one-time transaction
marketing). Agen yang menganut konsep fransaction-marketing memandang
bahwa proses pemasaran telah berakhir ketika barang atau produk telah berpindah
kepemilikian dari pihak distributor kepada agen. Agen tidak memikirkan tentang
kejadian transaksi ¢i masa datang. Sedangkan agen yang menganut orientasi
relationship jangka panjang memandang bahwa transaksi atau kerjasama yang
telz;h dan sedang berlangsﬁng pada saat ini merupakan suatu a;set yang harus

dipelihara dan menjadi dasar untuk menjalin hubungan berkelanjutan di masa
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datang. Dengan demikian, hubungan kerjasama tidak berakhir sejalan dengan

berakhirnya proses transaksi.

2,1.2 Reputasi

Pengertian mengenai reputasi menunjukkan seberapa jauh pihak
distributor tersebut dipercaya oleh orang-orang dan pemsahaan-?emsahaan lain
dalam lingkungan bisnisnya (Doney dan Joseph, 1997). Perlu diketahu bahwa
keinginan agen untuk menjalin hubungan dengan pihak distributor dalam jangka
panjang dapat timbul berdasarkan atas pengalaman perusahaan atau agen lain.
Reputasi dapat dengan mudah ditransfer antar perusahaan dan memperkuat
kredibilitas pemasok. Suatu perusshaan yang memiliki reputasi baik dapat
dikatakan bahwa perusahaan tersebut mempunyai nilai lebih dibandingkan
perusahaan lain. Oleh karenanya banyak perusahaan yang mempp’rhatikan faktor
reputasi karena reputasi yang baik merupakan aset dalam menjalin suatu
hubungan kerjasama.

Perlu diketahui bahwa reputasi menuntut adanya konsistensi. Reputasi
terbentuk dari konsistensi yang ditunjukkan oleh suatu perus;ahaan. Sebagai
contoh, distributor yang memiliki reputasi bahwa distributor tersebut bersikap adil
terhadap para pelangganya (agen), akan menimbulkan k0{1sekuensi agar
distributor tersebut melaksanakannya secara konsisten. Hal i.m' mengurangi
peluang distributor untuk bersikap oportunis. Morgan dan Hunt {1994)
menyatakan bahwa perilaku oportunis akan menurunkan komitmen dealer

terhadap pemasok karena dealer yakin pemasok tidak dapat dipercaya selamanya.
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Hasil penelitian Anderson dan Weitz (1992) membuktikan bahwa
komitmen distributor terhadap pemasoknya akan meningkat Qesuai persepsi
distributor akan reputasi yang ditunjukkan oleh pemasok tersebut. Hasil penelitian
Ganesan (1994) juga membuktikan bahwa reputasi pemasok berpengaruh positif
terhadap kredibilitas pemasok yang pada akhirnya akan mengarah pada keinginan
agen untuk menjalin hubungan jangka panjang. Hal ini menunjukkan bahwa
keberhasilan pihak distributor dalam membangun reputasinya akan menimbulkan

keinginan agen untuk menjalin hubungan kerjasama dalam jangka panjang.

2.1.3 Kepercayaan

Kepercayaan pada dasarnya merupakan keinginan untuk mengandalkan
mitra yang dipercaya (Ganesan, 1994). Aspek penting dari definisi ini adalah
pernyataan bahwa kepercayaan (#rust) merupakan keyakinan (belief) atau harapan
terhadap mitra yang dipercaya sebagai akibat dari keahlian dan kehandalan mitra
tersebut. Pengertian ini sejalan dengan pendapat Morgan dan Hﬁnt (1994) yang
menyatakan bahwa kepercayaan timbul sebagai hasil dari kehandalan dan
integritas mitra yang ditunjukkan melalui berbagai sikap seperti konsistensi,
kompeten, adil, tanggung jawab, suka menolong dan memiliki kepedulian. Dalam
konteks hubungan antara agen dan distributor, kepercayaan agen terhadap
distributor muncul ketika pihak distributor membuktikan keahlian dan
kehandalannya. Berdasarkan definisi tersebut maka dapat d%ketahui bahwa
kepercayaan mengandung tiga elemen, yaitu kredibilitas, képedulian, dan

kemauan untuk mengandalkan pihak yang dipercaya.




Elemen pertama dari kepercayaan adalah kredibilitas. Elemen kredibilitas
didasarkan atas seberapa jauh pihak agen memiliki keyakinan bahwa pihak
distributor mempunyai kemampuan untuk mewujudkan pekerjaannya secara
efektif dan handal. Keyakinan agen mengarah pada kemampuan distributor untuk
mewujudkan ucapan atau pernyataan yang pernah diucapkannya. Bila pihak
distributor ternyata mampu mewujudkan ucapan atau pemyataan yang pernah
dijanjikannya maka akan menunjukkan kalau distributor tersebut layak dipercaya.
Sebaliknya, ketidakmampuan distributor untuk mewujudkan ucapan atau
pernyataannya akan menunjukkan kalau distributor tersebut tidak layak dipercaya.
Semakin tinggi keyakinan agen akan kemampuan distributor untuk mewujudkan
ucapan atau pernyataannya maka akan meningkatkan kepercayaah agen terhadap
distributor tersebut.

Elemen kedua dari kepercayaan adalah kepedulian atau kebaikan hati
(benevolence). Kepedulian didasarkan atas seberapa jauh pihak agen memiliki
keyakinan bahwa pihak distributor mempunyai maksud baik dan akan
mendatangkan manfaat bagi agen disaat kondisi baru muncul. Kondisi baru yang
dimaksud dalam pengertian ini adalah kondisi dimana kedua belah pihak tidak
memiliki komitmen untuk menjalin kerjasama yang erat. Distributor yang
memiliki kepedulian terhadap kelancaran usaha agen akan memperoleh
kepercayaan yang lebih tinggi dibandingkan distributor yang __t_idak memiliki
kepedulian terhadap agen. Hal ini selaras dengan pendangan Ande;rsc;n dan Narus
(1990) yang wmenjelaskan bahwa kepercayaan merupakan keyakinan akan

tindakan positif dari pihak yang dipercaya. Kepercayaan agen dilandasi keyakinan
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bahwa pihak distributor tidak akan melakukan tindakan negatif yang akan
merugikan agen.

Elemen ketiga dari kepercayaan adalah kemauan untuk mengandalkan
pihak yang dipercaya. Morgan dan Hunt (1994) menjelaskan bahwa kepereayaan
memerlukan bukti akan keterlibatan pihak yang dipercaya. Kepercayaan tanpa
adanya kemauan untuk mengandalkan pihak yang dipercaya menunjukkan bahwa
kepercayaan yang diberikan masih bersifat terbatas. Dengan demikian dapat
dikatakan bahwa kepercayaan pihak agen terhadap distributor seharusnya
menimbulkan keinginan pihak agen untuk mengandalkan distributc_)r tersebut.

| Ganesan (1994) menjelaskan bahwa keterkaitan an@a kepercéyaan
dengan orientasi relationship jangka panjang dapat dipahami melalui tiga cara.
Pertama, kepercayaan dapat mengurangi persepsi agen bahwa pihak distributor
akan bersikap oportunis. Elemen kepedulian dalam kepercayaan menerangkan
cara pertama ini. Kepedulian distributor akan kelangsungan usaha agen
menunjukkan bahwa pihak distributor tidak bersikap oportuni;. Hal ini akan
mengarah pada keinginan agen untuk menjalin relationship jangka panjang
dengan distributor.

Kedua, kepercayaan dapat meningkatkan keyakinan agen bahwa berbagai
“ketidakadilan’ yang terjadi pada saat sekarang dapat diperbaiki dalam jangka
panjang. Kepercayaan akan mendorong keyakinan agen bahwa pihak distributor
sebenarnya tidak bermaksud untuk melakukan tindakan yang akan merugikan
agen. Walaupun para agen merasakan bahwa pihak distributor melakukan

tindakan yang kurang adil, namun dengan adanya kepercayaan berbagai keraguan
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agen dapat dihilangkan. Dengan demikian, kepercayaan akan mendorong
terjalinnya relationship dalam jangka panjang.

Ketiga, kepercayaan dapat mengurangi biaya transaksi untuk menjalin
sebuah hubungan bisnis. Hubungan yang terjadi antara agen dan distributor
biasanya melibatkan adanya kontrak tertentu. Upaya untuk membuat kontrak,
tentunya memerlukan sejumlah biaya. Dengan adanya ke—percayaan maka kontrak
dapat ditiadakan. Hal ini merupakan keuntungan bagi agen dan seharusnya
menimbulkan keinginan agen untuk menjalin relationship dalam Jjangka panjang.

Hasil pepelitian yang dilakukan oleh Morgan dan Hunt (1994)
membuktikan bahwa kepercayaan berhubungan positif terhadap komitmen
(scbagai bentuk lain dari orientasi relationship jangka panjang) dan kooperasi.
Hasil penelitian Morgan dan Hunt (1994) juga membuktikan bahwa kepercayaan
pada akhirnya akan berhubungan negatif dengan kemungkinan untuk keluar dari
hubungan kerjasama. Hasil pepelitian Ganesan (1994) juga membuktikan bahwa
persepsi pengecer tentang kredibilitas (salah satu dimensi kepercayaan)
berhubungan positif terhadap orientasi pengecer untuk menjalin relationship
jangka panjang. Hal ini menunjukkan bahwa kemampuan distributor dalam
membangun kepercayaan akan menimbulkan keinginan dalam diri agen untuk

menjalin relationship jangka panjang.

2.1.4 Ketergantungan

Ketergantungan mengarah pada kebutuhan untuk memelihara hubungan

kerjasama yang telah terjalin. Ketergantungan agen terhadap pihak distributor
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didefinisikan sebagai kebutuhan agen untuk memelihara nubungan kerjasama
yang telah terjalin dengan pihak distributor (Ganesan, 1994),

Ketergantungan agen terhadap distributor dapat disebabkan oleh tiga hal,
yaitu (1) produk distributor menjadi hal yang penting dan menﬁliki nilai yang
tinggi bagi agen, (2) produk dan pelayanan distributor memenuhi harapan agen,
dan (3) agen tidak memiliki banyak alternatif sumber produk vang dapat
menjamin kelancaran aliran produk tersebut.

Agen yang memahami bahwa produk dari pihak distributor memiliki nilai
yang tinggi dan menjadi hal yang penting bagi agen akan menimbulkan keinginan
agen untuk melanjutkan kerjasama yang telah terjalin selama ini. Age—n seharusnya
menyadari bahwa kelangsungan usahanya sangat tergantung dari kemampuan
agen untuk menyediakan produk tersebut. Tanpa tersedianya produk tersebut
kemungkinan besar akan berdampak pada penurunan jumlah ikonsumen atau
pelanggan agen.

Agen yang memandang bahwa produk dan pelayanan yang dilakukan oleh
distributor selama ini telah memenuhi harapannya, scharusnya menimbulkan
keinginan agen untuk melanjutkan hubungan. Hal ini terkait c;iengan masalah
seberapa jauh agen merasa puas terhadap produk dan pelayanan distributor. Bila
distributor berhasil memenuhi harapan agen maka besar kemuygkinan tingkat
ketergantungan agen terhadap distributor juga semakin besar yané pada akhimya
akan memperkuat ketjasama yang telah terjalin.

Tingkat ketergantungan agen terhadap suatu distributor dapat disebabkan

karena sedikitnya jumlah alternatif distributor lain yang dikenal agen. Semakin
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sulit agen mencari distributor lain yang memiliki kapabilitas setara, maka akan
semakin tinggi ketergantungan agen. Bagi pihak distributor sendiri, hal ini
menjadi suatu keuntulngan karena dengan demikian kemungkinan besar agen akan
menjalin kerjasama dalam jangka yang lebih lama.

Hasil penelitian Ganesan (1994) membuktikan bahwa ketergantungan
pengecer terhadép pemasok berhubungan positif dengan orientasi relationship
Jangka panjang. Hasil penelitian serupa juga ditunjukkan oleh Kumar dkk (1995)
yang membuktikan bahwa saling ketergantungan antara suatu pemsahaan dengan
perusahaan lain yang menjadi mitranya akan meningkatkan kepercayaan dan
komitmen diantara mereka. Hal ini menunjukkan bahwa “semakin besar
kemampuan distributor dalam membangun ketergantungan agen maka akan
semakin besar peluang distributor tersebut untuk menjalin hubungan jangka

panjang dengan para agennya.

2.1.5 Kepuasan

Kepuasan merupakan faktor yang banyak diteliti dalam hubungan antar
perusahaan (Geyskens dkk, 1999). Kepuasan anggota dalam saluran distribusi
terhadap hasil yang lalu (satisfaction with past outcomes) menggambarkan
pernyataan yang bernada pbsitif sebagai hasil atas hubungan kerjasama (Ganesan,
1994). Pengertian ini sejalan dengan pengertian mengenai kepuasan yang
dikemukakan oleh Mohr dkk (1996) yang menyatakan bahwa kepuasan
merupakan bentuk evaluasi terhadap karakteristik hubungan dalam saluran

distribusi. Berdasarkan pengertian kepuasan tersebut, maka dalam penelitian ini
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kepuasan didefinisikan sebagai pernyataan yang bernada positif sebagai hasil
penilaian atas hubungan kerjasama yang telah terjalin selam ini.

Berdasarkan definisi tersebut, maka dapat diketahui ada dua hal yang
terkait dengan kepuasan, yaitu pernyataan yang bernada positjf dan hasil penilaian
atas hubungan yang terjalin. Kepuasan sebagai sebuah pernyaiaan yang bernada
positif menunjukkan bahwa pengertian kepuasaan terkait dengan unsur emosional.
Berbagai pernyataan positif seperti ungkapan rasa senang dan puas membuktikan
hal ini. Kepuasan agen terhadap distribuior dapat diketahui dengan menanyakan
kepada agen apakah agen merasa senang dan puas dengan hubungan kerjasama
selama ini.

Kepuasan sebagai hasil penilaian atas hubungan yang telah terjalin
menunjukkan bahwa kepuasaan ﬁdék muncul begitu saja tanpa sﬁatu sebab. Hal
ini berbeda dengan kepercayaan, dimana sebuah kepercayaan dapat diberikan
sebagai hasil dari pengalaman pihak lain. Kepuasan muncul sebggai reaksi atau
tanggapan terhadap kinerja yang telah ditunjukkan selama ini. Bila kinerja yang
dilakukan oleh pihak distribotor selama ini baik, maka agen akan memberikan
penilain baik kepada distributor térsebut. Sebaliknya, bila kinerja yang
ditunjukkan distributor buruk maka akan mengarah pada penilaian buruk yang
pada akhirnya mengakibatkan ketidakpuasan agen.

Keterkaitan atau hubungan antara kepuasan dengan orientasi relationship
jangka panjang dapat dijelaskan dengan 'memahami bahwa kepuasan agen
terhadap distributor seharusnya menimbulkan keinginan agen untuk menjalin

relationship jangka panjang dengan distributor. Hal ini sesuai dengan pendapat
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Ganesan (1994) yang memandang bahwa kepuasan merupakan instrumen yang
dapat meningkatkan moral, meningkatkan kooperasi antar anggota dalam saluran
distribusi, dan mengurangi kemungkinan terputusnya hubungan kerjasama.

Hasil penelitian Ganesan (1994) membuktikan bahwa kepusaan pengecer
terhadap hasil sebelumnya berhubungan positif dengan orientasi relationship
Jjangka panjang pengecer. Hasil ini mengindikasikan bahwa ketidakpuasan agen
terhadap hasil sebelumnya akan berdampak pada keinginan agen untuk menjalin
hubungan yang bersifat jangka pendek. Hal ini berarti, ketidakpuasan akan
mengarah pada orientasi yang bersifat jangka pendek saja. Hasil penelitian
Geyskens dkk (1999) juga membuktikan bahwa kepuasan, baik yang bersifat
ekonomi maupun non ekonomi, akan mengarah pada munculnya komitmen untuk

memelihara hubungan kerjasama yang telah terjalin selama ini.

2.1.6 Komunikasi

Komunikasi menjadi faktor penting dalam hubungan kerjasama antar
perusahaaﬁ. Komunikasi dapat dipandang sebagai sarana yang digunakan dalam
berbagi informasi yang berarti dan tepat wakiu antar perusahaan (Morgan dan
Hunt, 1994). Komunikasi merupakan syarat mutlak bagi terjalinnya sebuah
hubungan kerjasama. Mohr dan Nevin (1990) menyatakan bahwa komunikasi
dapat diibaratkan sebagai lem atau perekat yang akan mempererat‘hubungan antar
anggota di dalam saluran distribusi. Komunikasi memegang peran penting bagi
kesuksesan hubungan antar perusahaan. Hal ini dapat dipahami mengingat

hubungan antar perusahaan selalu melibatkan komunikasi. Berbagai masalah yang
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muncul dalam hubungan antar perusahaan yang berhasil dipecahkan melalui
jalinan komunikasi yang baik. Komunikasi juga dipandang sebagai sarana yang
dapat meredakan timbulnya konflik. Mengacu pada pendapat Mohr dan Nevin
(1990) dan Mohr dkk (1996) setidaknya ada tiga elemen yang terkandung dalam
komunikasi, yaitu frekuensi komunikasi, komunikasi dua arah, dan komunikasi
tanpa tekanan. |

Elemen pertama dalam komunikasi adalah frekuensi komunikasi.
Frekuensi komunikasi merupakan jumlah kontak yang terjadi antara distributor
dengan agen. Perlu dipahami bahwa kontak komunikasi yang di'maksud adalah
kontak yang mendukung kelancaran bisnis. Selama terjalin kontak, kedua belah
pihak dapat mengutarakan berbagai hal seperti informasi harga, tingkat
persaingan, maupun informasi tentang produk baru. Dengan teﬁalinnya kontak
komunikasi yang lebih sering maka akan ada kemungkinan bahwa suatu informasi
baru akan diterima tepat pada waktunya.

Elemen kedua dalam komunikasi adalah komunikasi dua arah
(bidirectionality). Komunikasi dua arah merupakan kebalikan dari komunikasi
satu arah. Dalam komunikasi dua arah aliran informasi mengalir dari kedua belah
pihak. Hal ini dimungkinkan mengingat komunikasi yang dilakukan lebih bersifat
dialog yang mengharuskan kedua belah pihak terlibat dalarﬁ pembicaraan.
Sebaliknya, pada komiunikasi yang bersifat monolog aliran informasi hanya
berasal dari satu pihak saja. Komunikasi dua arah menjamin terjadinya proses
tukar informasi atau umpan balik yang lebih baik dari kedua belah pihak, baik

berasal dari distributor maupun dari agen.
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Elemen ketiga dalam komunikasi adalah komunikasi “tanpa tekanan
(noncoercive content). Komunikasi tanpa tckanan mengarah bada keputusan
strategi yang diambil oleh satu pihak (dalam hal ini adalah agen) merupakan
keputusan strategi yang tidak dipengaruhi oleh pihak lain (dalam hal ini adalah
distributor). Dalam sistem saluran distribusi, agen biasanya diénggap sebagai
pihak yang lemah. Hal ini disebabkan kelancaran usaha agen tergantung dari
pasokan yang diterima dari distributor. Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa
posisi distributor lebih kuat dibanding agen. Distributor dapat saja memanfaatkan
posisinya untuk menekan agen. Bila ini terjadi maka distributor tersebut telah
berupaya untuk mempengaruhi keputusan strategi agen. Upaya distributor untuk
menekan agen akan berdampak buruk bagi kelangsungan hubungan. Seiring
dengan berjalannya waktu, pihak agen akan terus mencari cara untuk berhenti atau
keluar dari hubungan tersebut. Salah satu cara yang dapat dilakukan oleh agen
adalah mencari distributor baru sebagai alternatif lain yang akan }ebih menjamin
kelancaran uvasahanya. |

Keterkaitan antara komunikasi dengan orientasi relationship jangka
paijang dapat dijelaskan dengan memahami bahwa komunikasi memiliki
kemampuan untuk menyampaikan atau menghantarkan iﬁfonnasi yang
bermanfaat dan tepat waktu. Suatu informasi yang bermanfaat dan diterima tepat
pada waktunya akan mendatangkan keuntungan bagi kedua belah pihak. Bila
tingkai intensitas komugikasi yang terjalin antara agen dan distributor tinggi,
maka informasi yang diterima akan bersifat tepat waktu. Kedua belah pihak

mempunyai peluang untuk mengantisipasi keadaan buruk yang timbul
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Sclanjutnya kedua belah pihak dapat menyusun strategi yang tepat agar supaya
terhindar dari kerugian. Bila kedua belah pihak, baik distributor maupun agen
melihat manfaat yang besar dari terjalinnya komunikasi maka mereka akan
menjalin hubungan kerjasama yang kontinyu. Dengan demikian dapat dikatakan
bahwa intensistas komunikasi yang tinggi seharusnya menimbulkan keinginan
kedua belah pihak untuk menjalin kerjasama dalam jangka panjang.

Hasil penelitian Anderson dan Weitz (1992) membuktikan bahwa
komitmen distributor (bentuk lain dari relationship jangka panjang) untuk
menjalin  hubungan dengan rnanufaktﬁr meningkat ketika  distributor
mempersepsikan komunikasi yang terjalin bersifat dua arah. Lebih lanjut,
dijelaskan bahwa komunikasi yang terjalin secara dua arah dapat digunakan
sebagai sarana dalam menyelaraskan perbedaan dan menyelesaikan setiap
masalah yang timbul.

Hasil penelitian Mohr dkk (1996) juga membuktikan bahwa dalam kondisi
pasar yang berlandaskan hubungan kerjasama, hubungan positif antara
komunikasi dengan kepuasan, komitmen, dan koordinasi mempunyai efek yang
lebih kuat dibandingkan dalam kondisi hubungan yang bersifat integrasi. Hal ini
menunjukkan bahwa pemakaian komunikasi dalam hubungan antar perusahaan
yang bersifat independen akan lebih efektif dibandingkan ketika l;hubungan yang
terjalin bersifat integrasi. Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa hubungan
antara komunikasi dengan keinginan agen untuk menjalin hubungan yang
kontinyu seharusnya lebih kuat ketika kedua belah pihak bersifat independen. Hal

ini sesuai dengan asumsi dalam penelitian ini yang menerangkan bahwa
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hubungan antara distributor dengan para agen merupakan hubuhgan yang bersifat

independen.

2.1.7 Lingkungan

Telah menjadi pendapat umum dan tak terbantahkan bahwa lingkungan
akan mempengaruhi hubungan yang terjaljn antar perusahaan dalam saluran
distribusi. Perubahan lingkungan bisnis akan mempengaruhi kebijakan yang akan
diambil oleh suatu perusahaan. Penelitian Ventakraman dan Prescott (1990)
membuktikan bahwa kesesuaian antara analisis lingkungan dengan strategi
perusahaan akan meningkatkan kinerja perusahaan Sedangkan penelitian lain
membuktikan bahwa manajemen lingkungan akan mempengaruhi kinerja
perusahaan (Matthews dan Scott, 1995; Klassen dan McLaughlin, 1996; Badri
dkk, 2000). |

Penelitian Li dan Simerly (1998) tentang teori agensi menunjukkan bahwa
dinamika lingkungan menjadi moderator hubungan antara kepemilikian dengan
kinerja hubungan (performance relationship). Namun demikian, tidak diketahui
dengan pasti bagaimana ketidakpastian lingkungan akan berdampak bagi
hubungan kemitraan antar perusahaan (Johnson, 1999). Hal ini disebabkan
sulitnya memprediksi apa yang akan terjadi di masa datang. Selanjutnya dalam
sub bab ini akan dijelaskan tentang pengaruh lingkungan sebagai variabel
moderating terhadap hubungan antara variabel-variabel anteseden (veputasi,
kepercayaan, ketergantungan, kepuasan, dan komunikasi) dengan orientasi

relationship. jangka panjang..




2.1.7.1 Hubungan Lingkungan, Reputasi, dan Orientasi Relationship Jangka
Panjang.

Johnson (1999) menyatakan bahwa ketidakpastian lingkungan dapat
menyebabkan kerenggangan hubungan antar perusahaan yang terlibat dalam
kemitraan. Reputasi yang diartikan sebagai nama baik suatu perusahaan
(distributor) dalam lingkungan bisnisnya seharusnya dapat mengurangi potensi
perusahaan mitra (para agen) untuk memutuskan hubungan kerjasama. Hal ini
dapat dijelaskan sebagai berikut.

Dalam lingkungan yang tidak pasti, agen agen cenderung untuk mencari
kepastian tentang kelangsungan usahanya. Pada dasamya agen tidak ingin
usahanya mengalami gangguan ketika ketidakpastian lingkungan muncul. Salah
satu gangguan yang mungkin timbul adalah terganggunya alifan produk dari
pemasok kepada agen. Untuk dapat meminimalisasi gangguan tersebut, agen
berkeinginan untuk menjalin hubungan kerjasama dengan distributor yang telah
mempunyai reputasi baik.

Reputasi baik dari pibak distributor dalam menjalin kerjasama dengén
agen-agen lain akan menimbulkan keyakinan agen bahwa pihak distributor juga
akan berlaku sama terhadap agen tersebut (Ganesan, 1994). Hal ini berarti reputasi
baik pihak distributor dapat dijadikan sebagai garansi bahwa usaha agen tidak
akan mengalami gangguan dan akan menimbulkan keinginan agen untuk
melanjutkan hubungan kerjasama. Reputasi baik yang dimiliki fiistributor akan
mengurangi kecenderungan distributor untuk bersikap oportunis walaupun

keadaan yang mendukung untuk bersikap oportunis (Anderson dan Weitz, 1992).
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Dengan demikian dapat dipahami bahwa ketika . ketidakpastian lingkungan
muncul, hubungan positif antara reputasi distributor dengan orientasi relationship

jangka panjang manjadi semakin kuat.

2.1.7.2 Hubungan Lingkungan, Kepercayaan, dan Orientasi Relationship
Jangka Panjang.

Kepercayaan juga menjadi kunci ketika ketidakpastian lingkungan
muncul. Kepercayaan dapat mencegah keinginan untuk menghentikan hubungan.
Morgan dan Hunt (1994) membuktikan bahwa kepercayaan berhubungan positif
terhadap kooperasi dan berhubungan negatif dengan keinginan untuk memutuskan
hubungan. Dengan demikian, ketidakpastian lingkungan yang dapat mengarah
pada keinginan untuk memutuskan hubungan akan berkurang karena perusahaan
tersebut yakin bahwa mitranya tidak akan melakukan tindakan yang dapat
merugikannya. Dalam kontek hubungan agen dengan distributor, kepercayaan
agen terhadap pihak distributor akan mengurangi persepsi agen bahwa pihak
distributor akan bersikap oportunis akibat ketidakpastian lingkungan.

Selain itu, suatu perusahaan memandang bahwa memelihara komitmen
ditengah keadaan lingkungan yang tidak pasti merupakan suatu taruhan yang
dapat merugikan (Johnson, 1999). Kepercayaan menjadi faktor pendukung
terbentuknya komitmen. Penelitian Morgan dan Hunt (1994) membuktikan bahwa
kepercayaan berhubungan positif dengan komitmen. Dengan demikian, dapat
dipahami bahwa pada saat ketidakpastian muncul, hubungan positif antéra

kepercayaan dengan orientasi relationship jangka panjang akan semakin kuat.
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2.1.7.3 Hubungan Lingkungan, Ketergantungan, dan Orientasi Relationship
Jangka Panjang,

Dalam kontek hubungan agen dengan distributor, ketidakpastian
lingkungan akan mempengaruhi kelangsungan hubungan. Salah satu contoh
ketidakpastian lingkungan adalah munculnya perubahan permintaan pasar yang
tidak tetap. Pada waktu ketidakpastian lingkungan muncui, agen yang menyadari
bahwa kelangsungan usahanya tergantung dari kelancaran aliran produk dari
distributor akan menimbulkan keinginan agen untuk lebih meqjalin kerjasama
yang erat dengan pihak distributor. Hal ini berarti agen ingin memelihara dan
meningkatkan kerjasama yang sudah terjalin.

Frazier dan Antia (dalam Keep dkk, 1998) berpendapat bahwa ketika
ketidakpastian lingkungan dan saling ketergantungan juga meninggi, maka justru
akan meningkatkan komitmen untuk menjalin kerja sama yang lebih erat antara
satu perusahaan dengan perusahaan mitranya. Hasil penelitian Celly dan Frazier
(1996) juga membuktikan bahwa ketidakpastian justru akan meningkatkan upaya
koordinasi antar kedua belah pihak. Dengan demikian dapat dipahami bahwa
dalam kondisi ketidakpastian lingkungan, hubungan positif antara ketergantungan

agen dengan orientasi relationship jangka panjang menjadi semakin kuat.

2.1.74 Hubungan Lingkungan, Kepuasan, dan Orientasi Relationship
Jangka Panjang.
Hubungan antara lingkungan, kepuasan, dan orientasi relationship jangka

panjang dapat dijelaskan dengan memahami terlebih dulu pada pendapat Johnson
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(1999) menyatakan bahwa ketidakpastian lingkungan dapat menyebabkan
kerenggangan hubungan antar perusahaan yang terlibat dalam kemitraan. Dalam
kondisi ketidakpastian lingkungan, suafu perusahaan lebih cenderung untuk
menjalin hubungan yang bersifat jangka pendek dan mendatangkan keuntungan
sesaat. Pada sisi lain, Geyskens dkk (1999) menyatakan bahwa kepuasan dapat
mempengaruhi mental suatu perusahaan untuk menjalin hubungan berkelanjutan
dengan perusahaan lain. Pendapat ini didukung oleh hasil penelitian Ganesan
(1994) yang membuktikan bahwa kepuasan akan menimbulkan keinginan untuk
menjalin hubungan jangka panjang. Hal ini menunjukkan bahwa kepuasan dapat
meminimalisasi kerjasama jangka pendek dan justru mendorong terciptanya
kerjasama jangka panjang.

Dapat dimengerti bahwa dalam kondisi ketidakpastian lingkungan, pihak
distributor mempunyai peluang untuk bertindak oportunis. Sebagai contoh, dalam
kondisi jumlah permintaan produk yang tidak pasti, pihak distributor dapat saja
memainkan harga produk demi kepentingannya. Pihak distributor yang dalam
kondisi seperti ini tetap memberikan harga yang wajar (kepgasan dari segi
finansial) akan menimbulkan keinginan agen untuk menjalin hubungan
berkelanjutan dengan distributor tersebut. Hal ini sesuai dengan pendapat
Geyskens dkk (1999) yang menyatakan bahwa kepuasan memegang peran yang
penting bagi kelangsungan hubungan. Dengan demikian, dapat dipahami bahwa
pihak distributor yang dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti namun tetap
memperhatikan aspek kepuasan agen, akan menimbulkan keinginan agen untuk

menjalin hubungan jangka panjang.
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2.1.7.5 Hubungan Lingkungan, Komunikasi, dan Orientasi Relationship
Jangka Panjang.

Agen yang memiliki kepedulian terhadap kelangsungan usahanya, akan
memanfaatkan komunikasi sebagai media untuk mengurangi kerengganan
hubungan yang terjadi dengan pihak distributor. Mohr dan Nevin (1990)
menyatakan bahwa intensitas komunikasi akan meningkat bila kedua belah pihak
yang terlibat dalam kerjasama bersifat independen. Hal ini sama dengan bentuk
hubungan antara agen dengan distributor dalam penelitian ini yang mana agen dan
distributor merupakan pihak yang independen

Dapat dipahami bahwa ketidakpastian lingkungan dapat memicu hubungan
yang renggang diantara mereka (Johnson, 1999). Kerjasama yang terjalin diantara
mereka sebenarnya merupakan kerjasama dari dua atau lebih perusahaan yang
berbeda baik struktur maupun budayanya. Hal ini menjadi dasar perbedaan
diantara mereka. Dengan menjalin komunikasi yang terbuka, kedua belah pihak
dapat memahami kekawatiran atau ambiguitas mitranya. Komunikasi dapat
dipakai sebagai alat untuk menyelesaikan kekawatiran atau ambiguitas tersebut,
Hasil penelitian Mohr dkk (1996) membuktikan bahwa komunikasi dapat
meningkatkan komitmen dan koordinasi antar perusahaan. Dengan demikian,
dapat dimengerti bahwa dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti, peluang
terjadinya kesalahpahaman semakin besar, maka peran komunikasi semakin
diperlukan. Hal ini menunjukkan bahwa hubungan antara komunikasi dengan
orientasi relationship jangka panjang menjadi semakin kuat dalam kondisi

lingkungan yang tidak pasti.




2.2 Kerangka Pemikiran Teoritis
Kerangka pemikiran teoritis yang akan dikembangkan pada penelitian ini
mengact pada telaah pustaka yang telah dilakukan pada sub bab sebelumnya.
Kerangka pemikiran teoritis seperti yang tampak pada Gambar 2.1 di bawah ini
menyajikan suatu kerangka pemikiran dari variabel orientasi relationship jangka
panjang yang dipengaruhi oleh lima faktor yaitu reputasi, kepercayaan,
ketergantungan, kepuasan, dan komunikasi.
| Variabel reputasi, kepercayaan, ketergantungan, dan kepuasén diambil dari
penelitian yang dilakukan oleh Ganesan (1994). Sedangkan variabel komunikasi
di/aeu/ dari penelitian yang dilakukan oleh Mohr dkk (1996). Selain itu, penelitian
ini juga akan menguji pengaruh lingkungan sebagai variabel moderating berkaitan
dengan hubungan antara semua fakior tersebut (reputasi, kepercayaan,
ketergantungan, kepuasan, dan komunikasi) terhadap orientasi relqtionsth jangka
panjang. Penelitian tentang lingkungan sebagai variabel moderating ini diambil

dari penelitian yang dilakukan oleh Johnson (1999).
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Gambar 2.1

Kerangka Pemikiran Teoritis

Lingkungan
Reputasi H1
Kepercayaan | H2
Ketergantungan H3 >
Kepuasan H4
Komunikasi HS

Orientasi
Relationship
Jangka Panjang

2.3 Hipotesis

Pada sub bab ini akan disebutkan tentang hipotesis-hipotesis yang
diajukan pada penelitian ini. Beberapa hipotesis tersebut adalah sebagai berikut.
Hubungan antara reputasi dengan orientasi relationship jangka panjang

didukung oleh penelitian Anderson dan Weitz (1992) dan Ganesan (1994).

Selanjutnya hipotesis yang diajukan adalah :

H1: Semakin tinggi reputasi distributor menurut agen, maka akan semakin

tinggi orientasi relationship jangka panjang agen
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Hubungan antara kepercayaan dengan orientasi relationship jangka
panjang didukung olch penelitian Morgan dan Hunt (1994) dan Ganesan (1994),
Selanjutnya hipotesis yang diajukan adalah :

H2 : Semakin tinggi kepercayaan agen terhadap distributdr, maka akan
semakin tinggi orientasi relationship jangka panjang agen.

Hubungan antara ketergantungan dengan orientasi relationship jangka
panjang didukung oleh penelitian Ganesan (1994) dan Kumar dkk (1995).
Selanjutnya hipotesis yang diajukan adalah :

H3 : Semakin tinggi ketergantungan agen terhadap distributor, maka akan
semakin tinggi orientasi relationship jangka panjang agen.

Hubungan antara kepuasan dengan orientasi relationship jangka panjang
didukung oleh penelitian Ganesan (1994) dan Geyskens (1999). Selanjutnya
hipotesis yang diajukan adalah :

H4 : Semakin tinggi kepuasan agen terhadap distributor, maka akan
semakin tinggi orientasi relationship jangka panjang agen

Hubungan antara komunikasi dengan orientasi relationship jangka panjang
didukung oleh penelitian Anderson dan Weitz (1992) dan M(;hr dkk (1996).
Selanjutnya hipotesis yang diajukan adalah :

HS : Semakin tinggi intensitas komunikasi yang terjalin antara agen dengan
distributor, maka akan semakin tinggi orientasi relationship jangka

panjang agen.
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Hubungan antara reputasi dengan orientasi relationship jangka panjang
terhadap lingkungan didukung oleh penelitian Anderson dan Weitz (1992) dan
Ganesan (1994). Selanjutnya hipotesis yang diajukan adalah :

H6 : Dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara reputasi

dengan orientasi relationship jangka panjang menjadi semakin kuat,

Hubungan antara kepercayaan dengan orientasi relationship jangka
panjang terhadap lingkungan didukung oleh penelitian Morgan dan Hunt (1994)
dan Johson (1999). Selanjutnya hipotesis yang diajukan adalah :

H7 : Dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara
kepercayaan dengan orientasi relationship jangka panjang menjadi
semakin kuat.

Hubungan antara ketergantungan dengan orientasi f'elatjonshz;o jangka
panjang terhadap lingkungan didukung oleh penelitian Celly dan Frazier (1996)
dan Keep dkk (1998). Selanjutnya hipotesis yang diajukan adalah
H8 : Dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti, pemgaruh antara

ketergantungan dengan orientasi relationship jangka panjang menjadi

semakin kuat.

Hubungan antara kepuasan dengan orientasi relationship jangka panjang
terhadap lingkungan didukung oleh penelitian Ganesan (1994) dan Geyskens dkk
(1999). Selanjutnya hipotesis yang diajukan adalah :

H9 : Dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara kepuasan

dengan orientasi relationship jangka panjang menjadi semakin kuat.




Hubungan antéra komunikasi dengan orientasi relationship jangka panjang
terhadap lingkungan didukung oleh penelitian Mohr dan Nevin (1990) dan Mohr
dkk (1996). Selanjutnya hipotesis yang diajukan adalah :

H10 : Dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti, peﬂgaruh antara

komunikasi dengan orientasi relationship jangka panjang menjadi

semakin kuat.

2.4 Indikator Variabel
Beberapa indikator yang akan dijelaskan pada sub bab ini meliputi

indikator-indikator dari variabel reputasi, kepercayaan, ketergantungan, kepuasan,

komunikasi, dan lingkungan.

2.4.1 Indikator Variabel Reputasi

Indikator yang digunakan untuk mengukur variabel reputasi mengambil
pada hasil penelitian Anderson dan Weitz (1992). Gambaran indikator-indikator
yang digunakan tersaji pada Gambar 2.2 di bawah ini. Adapun penjelasan dari tiap
indikator variabel reputasi yang dipakai adalah sebagai berikut : :

1. Reputasi tentang kejujuran adalah reputasi distributor tentang kejujurannya
dalam lingkungan bisnis. Selanjutnya, indikator reputasi tentang kejujuran
akan diberi notasi X1.

2. Reputasi tentang kepedulian adalah reputasi tentang kepedulian pihak

distributor terhadap para agennya. Selanjunya indikator reputasi tentang

kepedulian akan diberi notasi X2.
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Gambar 2.2
Indikator Variabel Reputasi

X1 i
Reoutas Orientasi

cputasi Relationship

- Jk Panjang

Sumber : Anderson dan Weitz (1992)

Gambar 2.2 di atas menyajikan hubungan antara indikator variabel
reputasi dengan variabel orientasi relationship jangka panjang.. Hubungan ini
sesuai dengan hipotesis 1 yang dinyatakan sebagai berikut :
~ H1: Semakin tinggi reputasi distributor menurut agen, maka akan semakin

tinggi orientasi relationship jangka panjang agen

2.4.2 Indikator Variabel Kepercayaan
Indikator yang digunakan wuntuk mengukur variab(;l kepercayaan
mengambil pada hasil penelitian Ganesan (1994) dan Morgan dan Hunt (1994).
(Gambaran indikator-indikator yang digunakan untuk ménguji variabel
kepercayaan tersaji pada Gambar 2.3 di bawah ini. Adapun penj’élasan dari tiap
indikator variabel kepercayaan yang dipakai adalah sebagai berikut :
1. Kredibilitas adalah persepsi agen akan kemampuan distributor untuk
mewujudkan ucapan atau pernyataannya. Selanjutnya indikator

kredibilitas akan diberi notasi X3.
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2. Kepedulian adalah persepsi agen bahwa distributor memiliki kepedulian
terhadap kelancaran atau keldngsungan usahanya. Selanjutnya indikator
kepedulian akan diberi notasi X4.

3. Kehandalan adalah persepsi agen akan kehandalan distributor untuk
menunjang kelancaran usahanya. Selanjutnya indikator kehandalan akan

- diberi notasi X5.

Gambar 2.3
Indikator Variabel Kepercayaan

X3
Orientasi
x4 Kepercayaan Relationship
Jk Panjang
X5

Sumber : Ganesan (1994) dan Morgan dan Hunt (1994)

Gambar 2.3 di atas menyajikan hubungan antara indikator variabel
kepercayaan dengan variabel orientasi relationship jangka panjang. Hubungan ini
sesuai dengan hipotesis 2 yang dinyatakan sebagai berikut :

H2 : Semakin tinggi kepercayaan agen terhadap distributor, maka akan

semakin tinggi orientasi relationship jangka panjang agen.




2.4.3 Indikator Variabel Ketergantungan

Indikator yang digunakan untuk mengukur variabel ketergantungan
mengambil pada hasil penelitian Ganesan (1994) dan Kumar dkk (1995).
Gambaran indikator yang digunakan untuk menguji variabel ketergantungan
tersaji pada Gambar 2.4 di bawah ini. Adapun penjelasan dari tiap indikator
variabel ketergantungan yang dipakai adalah sebagai berikut :

1. Pentingnya menjalin kerjasama adalah persepsi agen bahwa menjalin
kerjasama dengan pihak distributor merupakan hal penting yang
ménunjang kelangsungan usahanya. Selanjutnya indikator pentingnya
menjalin kerjasama akan diberi notasi X6. |

2. Kesulitan rr-lencari distributor yang sepadan adalah persepsi agen bahwa
kerjasama yang telah terjalin dengan pihak distributor tersebut sulit untuk
digantikan dengan distributor lainnya. Selanjutnya indikator kesulitan
mencan distributor yang sepadan akan diberi notasi X7.

3. Keengganan untuk memutuskan hubungan adalah persepsi agen bahwa
memutuskan hubungan dengan pihak distributor akan beresiko bagi
kelangsungan usahanya. Sclanjuinya indikator keengganan untuk

memutuskan hubungan akan diberi notasi X8.
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Gambar 2.4
Indikator Variabel Ketergantungan

X6
Orientasi
X7 Ketergantungan Relationship
Jk Panjang
X8

Sumber : Ganesan (1994) dan Kumar dkk (1995)

Gambar 2.4 di atas menyajikan hubungan antara indikator variabel
ketergantungan dengan variabel orientasi relationship jangka panjang. Hubungan
ini sesuai dengan hipotesis 3 yang dinyatakan sebagai berikut : |
H3 : Semakin tinggi ketergantungan agen terhadap distributor, maka akan

semakin tinggi orientasi relationship jangka panjang agen.

2.4.4 Indikator Variabel Kepuasan
Indikator variabel kepuasan mengambil pada hasil penelitian Ganesan
(1994) dan Geyskens dkk (1999). Gambaran indikator yang digunakan untuk
menguji variabel kepuasan tersaji pada Gambar 2.5 di bawéh ini. Adapun
penjelasan dari tiap indikator variabel kepuasan yang dipakai adalah scbagai
berikut :
1. Kepuasan terhadap hubungan kerjasama adalah kepuasan agen terhadap
kerjasama yang telah terjalin selama dengan pihak distributor. Selanjutnya

indikator kepuasan terhadap hubungan kerjasama akan diberi notasi X9.
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2. Kepuasan terhadap pelayanan adalah kepuasan agen terhadap pelayanan

yang diberikan oleh pihak distributor selama ini. Selanjutnya indikator

kepuasan terhadap pelayanan akan diberi notasi X10.

. Kepuasan dari segi finansial adalah persepsi agen bahwa hubungan

kerjasama dengan pihak distributor yang terjalin selama ini mendatangkan

keuntungan secara finansial bagi agen. Selanjutnya indikator kepuasan dari

segl finansial akan diberi notasi X11.

Gambar 2.5

Indikator Variabel Kepuasan

X9
Orientasi
210 Kepuasan Relationship
Jk Panjang
X11

Sumber : Ganesan (1994) dan Geyskens dkk (1999).

Gambar 2.5 di atas menyajikan hubungan antara indikator variabel

kepuasan dengan variabel orientasi relationship jangka panjang. Hubungan ini

sesuai dengan hipotesis 4 yang dinyatakan sebagai berikut :

H4 : Semakin tinggi kepuasan agen terhadap distributor, maka akan

semakin tinggi orientasi relationship jangka panjang agen
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2.4.5 Indikator Variabel Komunikasi

Indikator yang digunakan untuk mengukur variabel “komunikasi
mengambil pada hasil penelitian Mohr dkk (1996). Gambaran indikator-indikator
yang digunakan untuk menguji variabel komunikasi tersaji pada Gambar 2.6 di
bawah ini. Adapun penjelasan dari tiap indikator variabel komunikasi yang
dipakai adalah sebagai berikut ini.

1. Frekuensi komunikasi adalah jumlah kontak yang terjalin antara
distributor dengan agen. Selanjutnya indikator frekuensi komunikasi akan
diberi notasi X12.

2. Komunikasi dua arah adalah komunikasi yang terjalin antara distributor
adan agen bersifat dialog. Selanjutnya indikator komunikasi dua arah akan
diberi notasi X13.

3. Komunikasi tanpa tekanan adalah kemauan distributor untuk memberi
kebebasan kepada agen dalam menentukan kebijakannya sendiri dan tidak
menggunakan pengaruhnya yang akan merugikan agen. SeIanjutnya.
indikator komunikasi tanpa tekanan akan diberi notasi X14.

Gambar 2.6

Indikator Variabel Komunikasi

X12
o Orientasi
X13 Komunikasi Relationship
Jk Panjang
X14

Sumber : Mohr dkk (1996)
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Gambar 2.6 di atas menyajikan hubungan antara indikator variabel
komunikasi dengan variabel orientasi relationship jangka panjang. Hubungan ini
sesuai dengan hipotesis 5 yang dinyatakan sebagai berikut :

HS : Semakin tinggi intensitas komunikasi yang terjalin antara agen dengan
distributor, maka akan semakin tinggi orientasi relationship jangka

panjang agen,

2.4.6 Indikator Variabel Orientasi Relationship Jangka Panj aﬁg

Indikator yang digunakan untuk mengukur variabel orientasi relationship
jangka panjang mengambil pada hasil penelitian Ganesan (1994). Gambaran
indikator yang digunakan untuk menguji variabel orientasi relationship jangka
panjang tersaji pada Gambar 2.7 di bawah ini. Adapun penjelasan dari tiap
indikator variabel orientasi jangka panjang yang dipakai adalah sebagai berikut :

1. Keuntungan jangka panjang adalah keyakinan agen bahwa menjalin
kerjasama dengan pihak distributor dalam jangka panjang akan
mendatangkan keuntungan baginya. Selanjutnya indikator keuntungan
jangka panjang akan diberi notasi X15.

2. Memelihara hubungan adalah keinginan agen untuk memelihara hubungan
yang telah terjalin selama ini. Selanjutnya indikator memelihara hubungan
akan diberi notasi X16.

3. Fokus pada hubungan jangka panjang adalah harapan agen untuk terus
dapat melanjutkan hubungan dengan pihak distributor di masa datang.

Selanjutnya indikator fokus pada tujuan jangka panjang diberi notasi X17.
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Gambar 2.7
Indikator Variabel Orientasi Relationship Jangka Panjang

X15
Orientasi
X16 Relationship
Jangka Panjang
X17
|

Sumber ; Ganesan (1994)

2.4.7 Indikator Variabel Lingkungan
Indikator yang digunakan untuk mengukur varizbel lingkungan
mengambil pada hasil penelitian Ganesan (1994), Slater dan Narver (1994), dan
Ferdinand (2000). Gambaran indikator yang digunakan untuk menguji variabel
lingkungan tersaji pacia Gambar 2.8 di bawah ini. Adapun penjelasan dari tiap
indikator variabel lingkungan yang dipakai adalah :
1. Munificience adalah seberapa jauh permintaan pasar yang potensial akan
suatu produk. Selanjutnya indikator munificience akan diberi notasi X18.
2. Volatility adalah scberapa jauh tingkat perubahan selera konsumen
terhadap'suatu produk. Selanjutnya indikator velatility akan diberi notasi
X19.
3. Hostility adalah seberapa jauh tingkat persaingan yang terjadi di tingkat

pengecer atau agen. Selanjutnya indikator hostility akan diberi notasi X20.
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4. Complexity adalah seberapa jauh kompleksitas lingkungan yang terjadi.
Selanjutnya indikator complexity akan diberi notasi X21.

Gambar 2.8
Indikator Variabel Lingkungan

X18

X19

Lingkungan

X20

X21

Sumber . Ganesan (1994); Narver dan Slater (1994); dan Ferdinand (2000)

Gambar 2.8 di atas menyajikan indikator variabel lingkungan yang
meliputi munificience (X18), volatility (X19), hostility (X20), complexity (X21).
Selanjuinya indikator-indikator tersebut akan digunakan untuk menguji hipotesis
6 sampai dengan hipotesis 10 yang dinyatakan sebagai berikut ini.

H6 : Dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara reputasi
dengan orientasi relationship jangka panjang menjadi semakin kuat.

H7 : Dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara
kepercayaan dengan orientasi relationship jangka panjang menjadi

semakin kuat.
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H8 : Dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara
ketergantungan dengan orientasi relationship jangka panjang menjadi
semakin kuat. |

HY : Dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara
kepuasan dengan orientasi relationship jangka panjang menjadi
semakin kuat.

H10 : Dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara
komunikasi dengan orientasi relationship jangka panjang menjadi

semakin kuat.

2.5 Posisi Penelitian

Penelitian ini merupakan pengembangan dari penelitian Ganesan (1994)
yang menguji keterkaitan pengaruh antara kepercayaan, kepuasan terhadap hasil
sebelumnya, dan ketergantungan terhadap orientasi relationship jangka panjang.
Penchiian dilakukan dengan mengambil obyek pengecer dan pemasok dari
berbagai macam produk yang berbeda. Hasil penelitiannya membuktikan bahwa
kepercayaan, kepuasan terhadap hasil sebelumnya, dan ketergantungan
berpengaruh terhadap orientasi jangka panjang. Selanjutnya, beberapa penelitian
terdahulu akan disajikan dalam bentuk tabel seperti terlihat pada Tabel 2.1 di

bawah ini.
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Tabel 2.1

Penelitian Terdahulu

» Commitment

Relationships:
Moderating Effect
of Integration and
Control”,

Anderson, E. & Perception of Menganalisis variabel
Weitz, B., (1992), | eldiosyncratic commitment yang mempengaruhi
“The Use of " investment ® Commitment terbentuknya
Pledges to Build s Communication komitmen
and Sustain o Conflict
Commitment in = Reputation
Distribution e Direct selling
Channels™.
(Ganesan, Shankar | e Environment Dependence Menganalisis variabel
(1994),”The » Transaction specific ® Trust yang mempengaruhi
Comimnitment-Trust |  investment Long-term orientasi jangka
Theory of * Reputation orientation panjang
Relationship » Sutisfaction
Marketing”.
Morgan, RM. & » Relationship benefits » Acquiescence Menganalisis
Hunt, 3.D.,(1994), | e Relation termination o Cooperation hubungan antar
“Determinants of cost Propensity to variabel anteseden
Long-term o Shared values leave pengaruhnya
Orientation in o Communication s Functional terhadap relationship
Buyer-Seller * Opportunisic conflict marketing
Relationship behavior » Uncertainty

s Relationship

commitment

o Trust
Mobhr, Jakki J, e Integration ® Satisfaction Menganalisis
Robert J Fisher s Manufacturer hubungan antar
and John R Nevin, | conmrol ® Commitment variabel anteseden
(1996), e Collaborative pengarnhnya
“Collaborative communication » Coordination terhadap koordinasi,
Commumication in | o Cpntrof variables kepuasan dan
Interfirm komitmen hyb.

Sumber : Anderson dan Weitz (1992}, Ganesan (1994); Morgan dan Hunt (1994); Mohr dkk (1996)




2.6 Definisi Operasional Variabel

Definisi operasional variabel yang akan digunakan pada penelitian ini

tersaji pada Tabel 2.2 di bawah ini,

Tabel 2.2

Definisi Operasional Variabel

Reputasi Reputasi  distributor ~ dalam  lingkungan | 10 point skala pada | No 1
bisnisnya, meliputi tentang kejujuran dan | 2 item untuk dan 2
reputasi tentang kepedulian mengukur reputasi

Kepercayaan Kepercayaan agen terhadap pihak distributor | 10 point skala pada | No. 3,
yang meliputi kredibilitas, kepedulian, dan | 3 item untuk 4, dan
kehandalan, mengukur 5

i kepercayaan

Ketergantungan | Ketergantungan agen terhadap distributor | 10 point skala pada ! No 6,
yang meliputi pentingnya menjalin kerjasama, | 3 item untuk 7, dan
sulitnya mencari distributor sepadan, dan | mengukur 8
keengganan memutuskan hubungan. ketergantungan

Kepuasan Kepuasan agen terhadap pihak distributor | 10 point skala pada | No. 9,
yang meliputi kepuasan terhadap hubungan | 3 item untuk 10, dan
kerjasama, kepuasan terhadap pelayanan, dan | mengukur 11
kepuasan dari segi finansial. kepuasan

Komunikasi Komunikasi merupakan komunikasi yang | 10 point skala pada | No. 12,
terjalin antara agen dengan pihak distributor | 3 item untuk 13, dan
yang meliputi  frekuensi  komunikasi, | mengukur 14
komunikasi dua arah, dan komunikasi tanpa | komunikasi
tekanan

Orientasi Orientasi agen untuk menjalin hubungan | 10 point skala pada | No. 15,

Relationship kerjasama dengan pihak distributor dalam | 3 item usntuk 16, dan

Jangka Panjang | jangka panjang, yang meliputi keuntungan | mengukur orientasi | 17
hubungan jangka panjang, memelihara | relationship jangka
hubungan, dan fokus pada hubungan jangka | panjang
panjang.

Lingkungan Kondisi lingkungan yang terjadi dalam | 10 point skala pada | No. 18,
lingkungan bisnis, meliputi munificience, | 4 item untuk 19, 20,
volatility, hostility, dan complexity. mengukur dan 21

lingkungan

Sumber : Anderson dan Weitz (1992); Ganesan (1994); Morgan dan Hunt (1994); Kumar dik (1995);
Geyskens dkk (1999); Mohr dkk (1996); Narver dan Slater (1994) dan Ferdinand (2000).
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BAB Il
METODE PENELITIAN

3.1.  Jenis dan Sumber Data

Indriantoro dan Supomo (2002) menyatakan bahwa data penelitian pada
dasarnya dapat dikelompokkan menjadi tiga jenis, yaitu data subyek, daia fisik,
dan data dokumenter. Berdasarkan pengelompokkan jenis data tersebut maka jenis
data dalam penelitian ini dapat dikelompokkan pada jenis data subyek. Lebih
lanjut, Indriantoro dan Supomo menjelaskan bahwa data subyek merupakan data
penelitian yang dilaporkan sendiri oleh responden secara individual atan
kelompok.

Sugiyono (2002) dan Indriantoro dan Supomo (2002) menyatakan bahwa
pengumpulan data bila dilihat dari sumber datanya dapat digolgngkan menjadi
dua yaitu pengumpulan data yang sumber détanya dari data primer dan
pengumpulan data yang sumber datanya dari data sekunder. Sumber data primer
adalah sumber data yang langsung memberikan data kepada pengumpul data
(tidak melalui media perantara). Sedangkan data sekunder mempal%an sumber data
penclitian yang diperoleh peneliti secara tidak langsung melalui media perantara
(diperoleh dan dicatat oleh pihak lain). Data sekunder umumnya berupa bukii,
catatan atau laporan historis yang telah tersusun dalam arsip (daia dokumenter)
baik yang dipublikasikan atau tidak dipublikasikan. Dengan demikian, sumber
data yang dipakai dalam penelitian ini adalah data primer. Data primer dalam
penelitian ini diperoleh melalui pembagian kuesioner yang diberikan kepada

responden yang dalam hal ini adalah para agen.
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3.2 Populasi

Populasi dapat diartikan sebagai wilayah generalisasi yang terdiri atas
obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya
(Sugiyono, 2002). Populasi yang dipakai dalam penelitian ini adalah para agen
yang menjalin kerjasama dengan CV. Garuda yang berjumlah 198 agen.
oleh populasi tersebut (Sugiyono, 2002) dan (Indriantoro dan Supomo, 2002).
Dalam penelitian ini metode pengambilan sampel yang dipakai adalah sensus,
yaitu teknik pengambilan sampel bila semua anggota populasi digunakan sebagai

sampel (Sugiyono, 2002),

3.3 Target Populasi

Target populasi pada penelitian ini adalah para pemilik agen. Pemilihan
para pemilik agen sebagai responden dikarenakan para pemilik,' agen dianggap
mengetahui tentang kerjasama transaksi yang selama ini telah dijalin antara agen
dengan CV Garuda. Dengan demikian, diharapkan agar kuesioner yang diberikan

nantinya akan dijawab oleh pihak yang tepat.

3.4 Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data dapat dilakukan dengan interview (wawancara),
kuesioner (angket), observasi (pengamatan), dan gabungan ketiganya (Sugiyono,

2002). Teknik pengumpulan data yang dipakai dalam penelitian ini adalah




kuesioner. Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan
cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden
untuk dijawabnya (Sugiyono, 2002), Kuesioner memberikan tanggung jawab
kepada responden untuk membaca dan menjawab pertanyaan (Indriantoro dan
Supomo, 2002). Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang efisien bila
peneliti tahu dengan pasti variabel yang akan diukur dan tahu apa yang bisa
diharapkan dari responden. Selain itu, kuesioner juga cocok digunakan bila
jumlah responden cukup besar dan tersebar di wilayah yang luas. Berikut ini akan

disajikan contoh kuesioner yang akan dipakai..

Sangat tidak setuju Sangat setuju

Dari contoh kuesioner di atas, dapat dilihat bahwa skala yang digunakan
dalam kuesioner mempunyai skor penilaian antara 1 — 10, Alasan dipilihnya
rentang penilaian antara 1 — 10 karena rentang tersebut merupakan penilaian yang
umum digunakan oleh masyarakat di Indonesia. Skor 1 (minimal) menunjukkan
penilaian tanggapan paling negatif yang dipilih oleh responden. Sedangkan skor
10 (maksimal) menunjukkan tanggapan paling positif yang dipilih oleh responden,

Angket tertutup digunakan untuk mendapatkan data tentang dimensi-dimensi dari

konstruk-konstruk yang sedang dikembangkan dalam penclitian ini,




3.5 Teknik Analisis

Teknik analisis yang akan dipakai adalah analisis regresi yang digunakan
untuk menguji pengarvh varigbel-variabel bebas atau independen terhadap
variabel ferikat atau dependen sekaligus digunakan untuk menguji moderating
effect dari variabel lingkungan. Analisis regresi akan dilakukan dengan bantuan
program aplikasi statistik SPSS versi 10. Langkah awal yang perlu dilakukan
dalam teknik analisis adalah analisis data, dimana dalam langkah ini dilakukan
pengujian terhadap validitas dan reliabilitas daftar pertanyaan yang diajukan.
Setelah analisis data, langkah selanjutnya adalah analisis regresi. Penjelasan

mengenai langkah-langkah dalam teknik analisis adalah sebagai berikut.

3.5.1. Uji Validitas

Uji validitas daftar pertanyaan dilakukan dengan tujuan untuk mengukur
sah atau valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika
pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan
diukur oleh kuesioner tersebut. Uji validitas ini dilakukan untuk menguji
konsistensi butir-butir pertanyaan sehingga dapat menggambarkan indikator yang
diteliti. Dengan demikian, suatu instrumen dikatakan valid gpabila mampu
mengukur apa yang diinginkan dan dapat mengungkapkan data dari variabel yang
diteliti secara tepat (Imam Ghozali, 2001).

Untuk mengukur validitas kuesioner dilakukan denggn menghitung
korelasi antara skor masing-masing item pertanyaan dengan fotal skor pada

konstruknya schingga disebut analisis butir/item. Uji signifikansi dilakukan
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dengan membandingkan nilai koefisien korelasi (r hitung) dengan nilai r tabel
untuk derajat kebebasan (df = degree of freedom) n-k, dimana n adalah jumlah
sampel dan k adalah jumlah variabel independen-pada tingkat signifikansi 5% (e
= 0,05). Apabila nilai r hitung (dalam owusput SPSS dinotasikan sebagai corrected
item total correlation) hasilnya positif dan r hitung > r tabel, maka dapat
dinyatakan bahwa item pertanyaan tersebut valid, Demikian juga scbaliknya,
apabila r hitung < 1 tabel maka dapat dikatakan bahwa item pertanyaan tesebut
tidak valid (Imam Ghozali, 2001). Item pertanyaan yang tidak valid akan
dikeluarkan dan tidak dimasukkan dalam analisis selanjutnya. Sedangkan untuk

item perfanyaan yang valid akan diteruskan ke tahap pengujian reliabilitas.

3.5.2. Uji Reliabilitas

Uy reliabilitas merupakan uji  kehandalan yang bertujuan untuk
mengetahui seberapa jauh suatu alat ukur dapat dipercaya. Kehandalan berkaitan
dengan estimasi sejauh mana suatu alat ukur konsisten apabila pengukuran
dilakukan berulang pada sampel yang berbeda. Apabila suatu alat ukur digunakan
berulang dan hasil pengukuran yang diperoleh relatif konsisten maka alat ukur
tersebut dianggap handal (reliabel).

Dalam pengujian ini, wi reliabilitas dilakukan dengan mehggunakan
koefisien alpha. Kalkulasi koefisien alpha memanfaatkan bantuan SPSS dan batas
kritis untuk nilai alpha untuk mengindikasikan kuesioner yang reliabel adalah
0,60 (Imam Ghozali, 2001). Jadi nilai koefisien alpha >0,60 merupakan indikator

bahwa kuesioner tersebut reliabel/handal.
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3.5.3. Analisis Regresi

Analisié regresi yang digunakan dalam penelitian ini adalah moderated
mudtiple regression (MMR). MMR tidak hanya ditujukan untuk menguji pengaruh
langsung variabel-variabel bebas terhadap variable terikat (disebut sebagai main
effects), namun lebih dimaksudkan untuk mengevaluasi pengaruh interaksi antara
variabel-variabel bebas dengan variabel moderator (disebut sebagai moderating
effect). Moderating effect dalam konteks MMR mengarah pada pengertian bahwa
bobot pengaruh variabel bebas (dinotasikan dengan X) terhadap variabel terikat
(Y) tergantung pada variabel moderator (Z) (Aguinis, 1995; Celderman, 2000;
Cortina, 1993; Stone-Romero & Anderson, 1994)

Pengertian MMR. di atas sejalan dengan konsep fif as moderation yang
dikenal luas dalam bidang manajemen strategik. Konsep tersebut menyatakan
bahwa kesesuaian atau interaksi antara variabel bebas (predictor) dengan variabel
moderator merupakan determinan dari variabel dependg:n (criteriom)
{Venkatraman, 1989). Prosedur_analisis data dengan MMR adalah sebagai berikut

(Aguinis, 1995; Cortina, 1993):

Langkah 1:

Langkah pertama adalah mendeteksi pengaruh (main effects) variabel-

variabel bebas secara parsial terhadap variabel terikat. Sebagai berikut;

Y=a+bX;+b) X, +b;X5+b X, +b X +e e (1)

keterangan:

a = konstanta
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hy—bs = koefisien regresi untuk variabel-variabel bebas (X)

bs = koefisien regresi untuk variabel moderator (Z)

X; = variabel bebas reputasi

X; = variabel bebas kepercayaan

X; = variabel bebas ketergantungan

Xy = variabel bebas kepuasan

X5 = variabel bebas komunikasi

Y = variabel terikat orientasi relationship jangka panjang
e = residual

Persamaan regresi (1) di atas dinotasikan sebagai model regresi 1 yang
memuat pengaruh - masing-masing variabel independen terhadap variabel

dependen sebagaimana dihipotesiskan dalam penelitian ini.

Langkah 2:

Langkah berikutnya adalah memasukkan interaksi antara variabel
moderator (Z) dengan masing-masing variabel independen (disebut cross product
ferm) yang merupakan perkalian antara skor variabel independen dengan skor

variabel moderator (X*Z) sehingga dihasilkan persamaan regresi berikut ini.

Y=a+bXqZ+b, X2 +hXoZ B X ZrbyXeZ +e @)

dimana bs sampai dengan b;, adalah koefisien regresi untuk interaksi antara
masing-masing variabel X; — X; dengan Z Model regresi di atas dinotasikan

sebagai mode! regresi 2.
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Langkah 3:
Langkah berikutnya adalah menguji tingkat signifikansi model interaksi
antara variabel bebas dengan variabel moderator terhadap variabel terikat dengan

Ujt F. Model interaksi dinyatakan dalam persamaan berikut ini

bef]+bﬁbﬁbﬁbﬁ%%%%%ﬂ%%m

-(3)
Adapun uji F dilakukan dengan menggunakan rumus berikut ini.
F=[R]~R}}/(ky ~k )]/ [A~RE)/(N=bky=D)f ooovvve . (&)
keterangan
R; =  koefisien determinasi persamaan (3)
R} = koefisien determinasi persamaan (1)
k> = Jumlah predictor dalam persamaan (3)
k; = jumlah predictor dalam persamaan (1)
N = ukuran sampel penelitian

Persamaan (3) disebut sebagai model multiplikatif (multiplicative model)
den dimaksudkan untuk mengetahui tingkat signifikansi penambahan model
interaksi kedalam model regresi berganda (persamaan (1)). Uji F dalam output
SPSS 10 dinotasikan sebagai F change yang juga mempunyai nilai probabilitas (p
value)

Jika nilai probabilitas untuk nilai F change lebih kecil dari 0,05 (pada taraf
kepercayaan 95%) maka diindikasikan terdapat moderating effect atau dengan
kata lain, bobot pengaruh (main effect) variabel reputasi (X;), kepercayaan (X2),

ketergantungan (X3), kepuasan (X)), dan komunikasi (X5) terhadap orientasi
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relationship jangka panjang (Y) diperkuat atau diperlemah oleh kondisi

lingkungan ().

3.5.4. Pengujian Asumsi Klasik
3.5.4.1. Pengujian Problem Multikolinearitas

Banyak pakar (misalnya, Aguinis, 1995; Bedeian & Mossholder, 1994;

mengatakan bahwa problem serius yang dihadapi dalam MMR adalah problem
multikolinearitas, yaitu adanya korelasi yang sempurna atau sangat tinggi antar
predictor. Hal ini terjadi karena cross-product term adalah hasil perkalian antara
variabel-variabel bebas (X) dengan variabel moderator (Z) sehingga kemungkinan
terjadi korelasi antara X dengan X*7 atau Z dengan X*Z sangat bes_ar.

Aguinis (1995) bahkan menjamin bahwa problem multikolinearitas hampir
dipastikan ada dalam setiap model MMR. Deteksi dan mitigasi problem
multikolinearitas menjadi penting karena muitikolinearitas menyebabkan
menyebabkan standard error koefisien menjadi besar dan k(;eﬁsien regresi
menjadi tidak stabil (Aguinis, 1995). Cronbach (1987) menambahkan dampak
multikolinearitas dalam konteks MMR adalah mempersulit intepretasi terhadap
besaran koefisien regresi termasuk mengintepetasikan kocﬂsién darl cross-
product term (dalam penelitian ini adalah b sampai dengan byo). Oleh sebab itu,
pemeriksaan ada tidaknya problem multikolinearitas menjadi perhatian utama

dalam penelitian ini.
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Dalam penelitian ini deteksi muncuinya pro'l-)lem muitikolinearitas
didasarkan pada nilai VIF (Variance Inflation Factor) dan tolerance, Tolerance (1
- RYH menunjukkan variasi variabel bebas/independen dijelaskan oleh vari.%bei
bebas lainnya dalam model regresi dengan mengabaikan variabel
terikat/dependen. Nilai VIF merupakan kebalikan dari folerance karena VIF =
l/tolerance. Jadi semakin tinggi korelasi antar variabel bebas maka semakin
rendah folerance (mendekati 0) dan semakin tinggi VIF. Pedoman umum (r/e of
thumb) untuk batasan VIF dan rolerance adalah < 10 untuk VIF dan 2 0,10 yntuk
tolerance (Hair et al., 1995). VIF maupun tolerance dapat dilihat pada output
analisis regresi dengan_ SPSS.

Jika ditemukan problem multikolinearitas dalam modgl MMR yang
dispesifikasi dalam penelitian ini maka untuk mengatasinya, Aguinis (1995) dan
Celderman (2000) mengemukakan satu solusi, yaitu dengan "memusatkan nilai
predictors" (centering the predictors) sebelum dimasukkan dalam persamaan dan
proses kalkulasi. Caranya adalah dengan mengurangi nilai absolut dengan nilai

rata-rata (mean), sehingga:

X'ZX—)"(dan Z':Z-—é

3.5.4.2. Pengujian Problem Heteroskedastisitas

Asumsi penting lain dalam konteks MMR adalah residual dari seluruh
predictor menunjukkan varians yang konstan atau sama (disebut sebagai
homoskedastisitas) (Aguinis, 1995). Jika terdapat perbeaaan varians residual

discbut sebagai heteroskedastisitas. Untuk mendeteksi ‘ada  tidaknya
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heteroskedastisitas dapat digunakan metode grafik, yaitu dengan menghubungkan
nilai variabel dependen yang diprediksi (predicted) dengan residualﬁya (Y
prediksi - Y sesungguhnya) dimana sumbu X adalah nilai variabel. dependen vang
diprediksi dan sumbu Y adalah residualnya. Apabila noktah (titik) dalam grafik
membentuk pola menyebar lalu menyempit atau sebaliknya di sekitar garis
diagonal (funnel shape) maka bisa dikatakan terjadi heteroskedastisitas dan jika
titik-titik menyebar secara acak disckitar angka 0 dan sumbu Y (clouds shape)

maka dikatakan terj adi homoskedastisitas {(Imam Ghozali, 2001).

3.5.4.3. Pengujian Problem Non Linearitas

Pengujian problem non linearitas dimaksudkan untuk menguji apakah
asumsi linearitas dalam model regresi linear berganda dapat dipenuhi atau tidak.
Uji linearitas juga untuk melihat apakah spesifikasi model regresi sebaiknya
berbentuk linear, kuadrat, atau kubik. Pada dasamya analisis regresi berbasis
prosedur linearitas. Jika nonlinearitas muncul maka sebaiknya dat;a ditranformasi
kedalam bentuk regresi non linear, misalnya eksponensial (Imam Ghozali, 2001).

Dalam model regresi berganda, Hair er al. (1995) menjelaskan bahwa
deteksi asumsi linearitas paling bagus adalah dengan melihat nilai residual dan
pe:doman umum (rule of thumb) untuk melakukan uji liﬁean'tas adalah
membandingkan nilai standar deviasi (simpangan baku) variabel dependen dengan
standar deviasi residual. Jika standar deviasi variabel dependen lebih besar dari

standar deviasi residual maka asumsi linearitas dipenuhi (Garson, 2001).
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3.5.4.4. Pengujian Asumsi Normalitas Data

Pengujian asumsi normalitas bertujuan untuk menguji saiah satu asumsi
dasar analisis regresi berganda, yaitu variabel-variabel independen dan dependen
harus berdistribusi normal atau mendekati normal. Untuk menguji apakah data-
data yang dikumpulkan berdistribusi normal atau tidak, dapat dilakukan dengan
metode grafik. Metode grafik yang handal untuk menguji normalitas data menurut
Hair ef al. (1995) dan Imam Ghozali (2001) adalah dengan melihat normal
probability plot sehingga hampir semua aplikasi komputer statistik menyediakan
fasilitas inl. Normal probability plot adalah membandingkan distribusi kumudatif
data yang sesungguhnya dengan distribusi kumulatif dari distribusi normal (fmam

Ghozali, 2001).

3.5.4.5. Pengujian Problem Autokorelasi

Uji problem autokorelasi bertujuan menguji apakah dalam suatu model
regresi linier ada korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t dengan
kesalahan pada periode t-1 atau periode sebelumnya. Jika terjadi korelasi maka
dinamakan ada problem autokorelasi. Autokorelasi muncul karena observasi yang
berurutan sepanjang waktu berkaitan satu sama lain. Masalah iﬁi timbul karena
residual (kesalahan pengganggu) tidak bebas dari satu observasi ke observasi
lainnya (Imam Ghozali, 2001). Meskipun Imam Ghozali (2001) menyatakan
bahwa masalah autokorelasi relatif jarang terjadi pada data cro&section (silang

waktu), namun dalam penelitian ini wji autokorelasi tetap dilakukan dengan
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pertimbangan untuk benar-benar menghindarkan  analisis regresi  dari
penyimpangan/pelanggaran terhadap asumsi yang disyaratkan.

Dalam penelitian ini, uji autokorelasi dilakukan dengan menggunakan
statistik Durbin-Watson (DW test) dimana pengambilan keputusan diambil
dengan berpedoman pada aturan umum (rule of thumb) yang menyebutkan bahwa
nilai Durbin-Watson harus terletak antara 1,55 sampai dengan 2,46 untuk
mengindikasikan bahwa terjadi independensi antar pengamatan (observasi)

(Algifari, 1997).

3.6, Pengujian Hipotesis

Hipotesis pertama sampai dengan lima yang diajukan dalam penelitian ini
akan diuji dengan menggunakan uji t. Uji t dimaksudkan untuk melihat sejauh
mana tingkat signifikansi pengaruh variabel reputasi, kepercayaaﬁ,
ketergantungan, kepuasan, dan komunikasi secara parsial terhadap orientasi
relationship jangka panjang

Penguyian hipotesis pertama dapat dinyatakan, sebagai Eerikut:
Ho: by = 0, berarti reputasi (Xi) tidak berpengaruh terhadap orientasi
relationship jangka panjang (7).
Hi: b7 > 0, berarti feputasi (X1) berpengaruh terhadap orientasi relationship

Jangka panjang (7).

Pengujian hipotesis kedua dapat dinyatakan, sebagai berikut:
Ho: b2 = 0, berarti kepercayaan (X2) tidak berpengaruh terhadap orientasi

relationship jangka panjang (¥).




\
Hy: by > 0, berarti kepercayaan (X) H‘erpangaruh terhadap orientasi

\
relationship jangka panjang ().

Pengujian hipotesis ketiga dapat dinyatakan, sebagai berikut:
Ho: b3 = 0, berarti ketergantungan (Xs) tidak berpengaruh terhadap orientasi

relationship jangka panjang (7).

Hy: b3 > 0, berarti ketergantungan (X3) l;‘)erpengaruh terhadap orientasi
\

relationship jangka panjang (). }
\

L
Pengujian hipotesis keempat dapat dinyatakan, sebagai berikut:

Ho: b4 = 0, berarti kepuasan (Xi) tidak berpengaruh terhadap orientasi
relationship jangka panjang (7).
Hy: b4 > 0, berarti kepuasan (X3) berpengaruh terhadap orientasi relationship

jangka panjang ().

Pengujian hipotesis kelima dapat dinyatakan, sebagai berikut:
Ho: bs = 0, berarti komunikasi (Xs) tidak berpengaruh terhadap orientasi
relationship jangka panjang (7).
Hy: &5 > 0, berarti komunikasi (Xs) berpengaruh terhadap orientasi
relationship jangka panjang (¥).
Syarat uji yang digunakan dalam pengwrjian hipotesis 1 sampai dengan
5 adalah jika pada taraf signifikansi 5% (o = 0,05) nilai probabilitas untuk
masing-masing t hitung lebih kecil daripada 0,05 maka masing-masing

hipotesis alternatif 1 sampai dengan 5 terbukti|
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Dalam penelitian ini, pengujian hipotesis 6 sampai dengan 10 juga
dilakukan dengan Ihenggunakan uji t, sebagaimana diuraikan di bawah ini.

Pengujian h?'.potesis enam dapat dinyatakan sebagai berikut;
Ho : 5s=0, berartii interaksl antara reputasi (X;) dengan lingkungan (2) tidak
berpengaruh terhadap orientasi relationship jangka panjang (7)
H, : be > 0, berarti interaksi antara antara reputasi (X;) dengan lingkungan (2)
berpenéaruh terhadap orientasi relationship jangka panjang ()
Pengujian hipotesis tujuh dapat dinyatakan sebagai berikut:
Ho : &7 = 0, berarti interaksi antara kepercayaan (X;) dengan lingkungan (Z)
tidak bérpengaruh terhadap orientasi relationship jangka panjang

09

Hi @ b7 > 0, berarti interaksi antara kepercayaan (X2) dengan lingkungan (2)

berpengaruh terhadap orientasi relationship jangka panjang (¥)
Pengujian hfpotesis delapan dapat dinyatakan sebagai berikut;

Ho : bg = 0, berarti interaksi antara ketergantungan (X3) dengan lingkungan
(Z) tidaik berpengaruh terhadap orientasi relationship jangka
panjang (1)

Hy : bg > 0, berarti interaksi antara ketergantungan (X;) dengan lingkungan
(Z) berpengaruh terhadap orientasi relationship jangka panjang

()
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Pengujian hipotesis sembilan dapat dinyatakan sebagai berikut:

Ho : by = 0, berarti interaksi kepuasan (X,) dengan lingkungan (Z) tidak

berpengaruh terhadap orientasi relationship jangka panjang ()

H; : bo > 0, berarti interaksi antara kepuasan (X;) dengan lingkungan (2)

berpengaruh terhadap orientasi relationship jangka panjang (1)

Pengujian hipotesis sepuluh dapat dinyatakan sebagai berikut:

Ho : 510 = 0, berarti interaksi antara komunikasi (X s) dengan lingkungan (2)

tidak berpengaruh terhadap orientasi relationship | angka panjang

(N

Hi 1 b1o > 0, berarti interaksi antara komunikasi (¥5) dengan lingkungan (Z)

berpengaruh terhadap orientasi relationship Jjangka panjang (7)

Syarat wji yang digunakan untuk pengujian hipotesis 6 sampai dengan 10

adalah: jika pada taraf signifikansi 5% (o = 0,05) nilai probabilitas atan p value (=

kekuatan koefisien regresi dalam menolak Ho) t hitung kurang dari 0,05 maka

masing-masing hipotesis 6 sampai dengan 10 terbukti.

3.7 Design Instrumen Penelitian

Design instrumen penelitian merupakan design daftar kuesioner yang

berisi serangkaian pernyataan atau pertanyaan yang harus dijawab oleh para

responden dalam penelitian ini. Design instrumen penelitian tersaji pada Tabel 3.1

di bawah imi.
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‘k Reputasi

Tabel 3.1

Design Instrumen Penelitian

Reputasi tentang
kejujuran

Reputasi tentang
kepedulian

Menurut kami, selama ini CV GARUDA
dikenal sebagai distributor yang jujur dan
bisa dipercaya dalam mengadakan proses
transaksi perdagangan kantong plastik
dengan para agennya.

Menurut kami, selama ini CV Garuda
dikenal sebagai distributor yang memiliki
kepedulian untuk memperhatikan
kelangsungan usaha masa depan para
agennya.

Kepercayaan

Kredibilitas

Kepedulian

Kehandalan.

Kredibilitas yang ditunjukkan oleh CV
Garuda dalam melakukan kewajibannya
untuk mengirimkan produk kantong
plastik seperti yang tertulis dalam
pernyataan perjanjian kerja sama
membuat kami percaya untuk memelihara
kerja sama ini.

Kami percaya bahwa CV GARUDA
memiliki kepedulian untuk
memperhatikan kelangsungan dan
kelancaran usaha agen kami di masa
depan kami.

Sebagai distributor, CV GARUDA layak
kami handalkan dalam menunjang
kelangsungan dan kelancaran usaha

perdagangan kantong plastik yang kami
lakukan.

Ketergantungan

Pentingnya
menjalin
kerjasama

Sulitnya mencari
distributor sepadan

Kami memandang bahwa kerja sama
yang telah terjalin dengan CV Garuda
menjadi hal yang penting demi
terjaminnya kelangsungan perdagangan
kantong plastik yang kami lakukan.

Selama ini, kami merasa sulit untuk
mencari distributor lain yang sepadan
dengan CV Garuda dalam hal keluasan
Jaringan distribusi prodiik kantong
plastik.

B o A B LA M
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Keengganan aruda sangat membantu
memutuskan bagi kelangsungan dan kelancaran usaha
hubungan. perdagangan agen kami, oleh karena itu
kami merasa enggan untuk memutuskan
hubungan kerja sama ini
Kepuasan Kepuasan terhadap | Sampai saat ini, secara keseluruhan kami
hubungan merasa puas terhadap hubungan
kerjasama kerjasama yang telah terjalin baik antara
agen kami dengan CV Garuda.
Kepuasan terhadap | Sampai saat ini, kami merasa puas
pelayanan terhadap pelayanan pengiriman kantong
plastik yang telah diberikan oleh CV
GARUDA terhadap agen kami, misalnya
dalam hal ketepatan pengiriman barang.
Kepuasan dari segi | Sampai saat ini, secara finansial kami
finansial, merasa puas dengan kerja sama yang
telah terjalin baik dengan CV Garuda.
Komunikasi Frekuensi Frekuensi komunikasi yang terjalin antara
komunikasi agen kami dengan CV Garuda tergolong
tinggi karena rata-rata sekali dalam
seminggu, tenaga penjual dari CV Garuda
selalu mengunjungi agen kami.
Komunikasi dua Komunikasi yang terjalin antara agen
arah kami dengan CV Garuda bersifat dua
arah dimana CV Garuda senantiasa mau
untuk mendengarkan dan memperhatikan
kesulitan yang kami alami, misalnya
dalam masalah pembayaran.
Komunikasi tanpa | Dalam menjalin komunikasi, CV Garuda
tekanan tidak pernah menekan kami bahkan
memberi kebebasan pada kami untuk
menentukan sendiri kebijakan yang baik
bagi kelangsungan usaha agen kami.
Orientasi Keuntungan Kami berpendapat bahwa melanjutkan
Relationship hubungan jangka | hubungan kerjasama dalam perdagangan
Jangka Panjang | panjang kantong plastik dengan CV GARUDA di
masa datang akan mendatangkan
keuntungan bagi agen kami.
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Memelihara g rus memelihara
hubungan hubungan kerja sama dalam perdagangan
kantong plastik dengan CV Garuda yang
selama ini telah terjalin dengan baik.

Fokus pada Kami fokus pada hubungan jangka
hubungan jangka | panjang dengan cara memberikan
panjang. masukan atau kritik yang membangun

kepada CV Garuda agar kerjasama
perdagangan ini dapat terjalin dengan
lebih baik lagi di masa datang.

Lingkungan Munificience Kondisi permintaan pasar yang potensial
terhadap pembelian produk kantong
plastik yang kami tawarkan tergolong

tinggi.

Volatility Kondisi tingkat perubahan selera
konsumen terhadap produk kantong
plastik yang kami tawarkan tergolong

tinggi.

Hostility Kondisi tirigkat persaingan produk
kantong plastik yang kami tawarkan di
tingkat agen atau pengecer tergolong
tinggi. '

Complexity. Kami mengamati bahwa tingkat
keanekaragaman keinginan konsumen
terhadap produk kantong plastik vang
kami tawarkan sangat beragam.

Sumber : Anderson dan Weitz (1992); Ganesan (1994); Morgan dan Hunt (1994); Kumar
dkk (1995); Geyskens dkk (1999); Mohr dkk (1996); Narver dan Slater (1994)
dan Ferdinand (2000).

68




BABIV
ANALISIS DATA

4.1. Statistik Deskriptif

Dalam bagian ini akan dipaparkan statistik  deksriptif yang
menggambarkan nilai rata-rata (mean) dan simpangan baku (standard deviation)
tanggapan responden terhadap variabel reputasi, kepercayaan, ketergantungan,
kepuasan, komunikasi, dan lingkungan serta orientasi relationship _jangka panjang
sebagaimana dimuat dalam kuesioner. Wilai rata-rata dapat menjelaskan
sejauhmana persepsi responden terhadap variabel reputasi, kepercayaan,
ketergantungan, kepuasan, komunikasi, dan lingkungan serta orientasi
relationship jangka panjang, Untuk jelasnya, statistik deskriptif dalam penelitian

ini ditampilkan pada tabel 4,1 di bawah inj

Tabel 4,1
Statistik Deskriptif

N Mean Std. Deviation
| REPUTASI 151 8.5861 - - .8921
KEPERCAYAAN 151 8.4985 8835
| KETERGANTUNGAN | 151 | 80795 .9588
KEPUASAN 151 84260 .9520
| KOMUNIXASIK 151 | 8.6491 | 1.0029
| ORIENTASI RELATION 151 8.7638 .7901
LINGKUNGAN 151 8.1275 .9486

Sumber: Data penelitian vang diolah, 2003
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Berdasarkan tabel 4.1 dapat dijelaskan bahwa dalam rentang tanggapan 1
sampai dengan 10, nilai rata-rata tanggapan responden untuk variabel reputasi
adalah 8,59 (dibulatkan) dengan simpangan baku yang cukup kecil (0,89). Hal 1m
menggambarkan reputasi CV Garuda yang bagus di mata para agen. Rata-rata
tanggapan responden terhadap variabel kepercayaan adalah sebesar 8,5 dengan
simpangan baku yang kecil 0,88. Hal ini mengindikasikan tingl;_gt kepercayaan
agen yang tinggi terhadap CV Garuda. Untuk nilai rata-rata ketergantungan
sebesar 8,08 dengan simpangan baku 0,96, dapat dijelaskan bahwa rata-rata
reéponden memiliki tingkat ketergantungan yang tinggi terhadap kerja sama
dengan CV Garuda.

Rata-rata variabel kepuasan sebesar 8,42 dengan simpangan baku 0,95
menggambarkan tingkat kepuasan yang tinggi pada agen terhadap kerja sama
yang terjalin dengan CV Garuda. Nilai rata-rata komunikasi sebes_ar 8,65 dengan
simpangan baku 1,00 menginformasikan bahwa responden mempersepsikan
komunikasi yang baik antara agen dengan CV Garuda. Adapun rata-rata orientasi
relationship jangka panjang 8,76 dengan simpangan baku yang kecil (0,79)
menggambarkan niatan yang kuat dari para agen untuk tetap melanjutkan kerja
sama dengan CV Garuda di masa yang akan datang. Sementara nilai rata-rata
variabel lingkungan sebesar 8,13 dengan simpangan baku 0,95 mengindikasikan
rata-rata responden mempersepsikan lingkungan usahanya sebagai lingkungan

yang kurang stabil atau cenderung berubaki-ubah.
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4.2. Proses dan Hasil Analisis

Dalam penelitian ini teknik analisis data yang digunakan adalah moderated
multiple regression (MMR) atau juga dikenal dengan moderated regression
analysis (MRA). Namun sebelum dilakukan analisis data dengan MMR, terlebih
dahulu dilakukan pengujian validitas dan reliabilitas instrumen pengukuran yang
digunakan dalam penelitian ini.

Salah satn problem utama dalam penelitian sosial adalah perolehan data
yang akurat dan obyektif. Hal ini memiliki arti yang sangat kritikal karena
kesimpulan penelitian hanya dapat dipercaya apabila didasarkan pada data yang
akurat. Agar supaya penarikan kesimpulan tidak keliru atau hasil penelitian tidak
memberikan gambaran yang jauh berbeda dari kenyataan yang sebenarnya, maka
diperlukan instrumen pengukuran yang valid (sehih) dan reliabe! (handal). Oleh

karena itu dalam penelitian ini dilakukan pengujian validitas dan reliabilitas.

421, Pengujian Validitas dan Reliasbilitas

~Uji validitas daftar pertanyaan dilakukan dengan tujuan untuk mengukur
sah atau valid tidaknya suatu kuesioner (sebagai suatu instrumen pengukuran),
Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu untuk
mengungkapkan sesuatu yang akan divkur oleh kuesioner tgrsebut. Dalam
peneliian i peéngujian validitas dilaksanakan dengan menggunakan analisis
butir, yaitu dengan mengkorelasikan skor tiap butir dengan skor total yan
merupakan jumlah tiap skor butir, Pengambilan keputusan dilakukan dengan

membandingkan nilai r hitung dengan r kritis (r tabel) pada df = n-k dan ¢ = 0,05.




ritis maka instrumen pengukuran dinyatakan valid dan jika
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sebaliknya, maka instrumen pengukuran dinyatakan invalid dan tidak dilibatkan

dalam analisis data selanjutnya. r kritis atau r tabel pada df = 144 dan g = 0,05

[

adalzah 0,160,

Sedangkan pengujian reliabilitas yang dilakukan dimaksudkan untuk
mengukur sejauh mana suatu pengukuran dapat dipercaya atau konsisten. Dalam
penelitian ini, pengujian reliabilitas instrumen pengukuran me.,.alfal koefisien
Cronbach alpha. Ambang batas nilai koefisien alpha yang dlgunakan dalam
ﬁeneliti& int adalah > 0,6,

Adapun hasil pengujian validitas dan reliahilitas instrumen pengukuran

beserta keputusan yang dapat f‘1afnb11 dipaparkan dalam tabel 4.2 4 1 bawah ini.




7 hitung {corecied item-toial correlation)

Ttem

R

[1-]

pixtasi

Keperca-
yaan

Ketergan-
tungan

Kepuasan

Komuni-
kasi

Orientasi
Relation
ship

Lingkung-
an

PI
P2
P3
P4
P5
Po
P7
r3
Po
P10
11
P12
P13
P14
P15
Pi6
P17
Pig
Pl1a
P20
P21

0,4892
0,4892

0,5398
0,6030
0,5758

0,5444
0,4782
0,5210

0,6282
0,5285
0,5466

0,4239
0,6594
0,6119

0,5602
0,6589
0,2604

0,4966
0,4967
0.4897
0,5437

Koefi-
sien
Alpha

0,6527

0,7445

0,6790

0,7395

0,7349

0,6656

0,7181

Kepn

-tusan

Valid &
Reliabel

Valid &

Reliabel

Valid &

Reliabel

Valid &
Reliabel

Valid &
Reliabel

Valid &
Reliabel

Valid &

Reliabel

Sumber: Data penelitian yang diolah, 2003

4.2.2. Pengujian Asumsi Klasik

Setelah instrumen pengukuran dinyatakan valid dan reliabel, langkah
berikutnya adalah pengujian terhadap asumsi-asumsi dalam suatu model regresi

agar model tersebut memenuhi kriteria BLUE (Best Linear [nbias Lstimator)

dimana asumsi-sumsi tersebut dikeral sebagai asumsi klasik

EL WY L%,

B LA et e I N A A A




Asumsi klasik yang seringkali dilanggar dalam model regresi MMR
adalah multikolinearitas yakni kondisi yang menunjukkan hubungan vang sangat
erat atau sempurna diantara variabel-variabel independen (predicrors).

4,2.2,1, Pengujian Problem Multikolinearitas

guinis (1995) menyebutkan bahwa problem multikolinearitas hampir
dipastikan (virtually guaranteed) muncul dalam setiap model regresi MMR,
Kondisi ini dimungkinkan karena karena cross product term merupakan hasil
perkalian antara variabel independen (X} dengan varizbel moderator (Z) schingga
kemungkinan terjadi korelasi antara X dengan X*Z atau Z dengan X*Z sanga
besar. Untuk mendeteksi ada tidaknya permasalahan multikolinearitas dalam
model regresi maka dapat digunakan indikator nilai VIF (Variance Inflation
Factor) dan tolerance. Batasan kritis untuk VIF dan rolergnce yang digunkan

ok

dalam penelitian ini adalah < 10 untuk VIF dan > 0.10 untuk tolerance.
5

e ng

Berdasarkan hasil komputesi dengan barntuan SPSS 10, nilai VIF den

folerance untak mode! regresi 1 (tanpa cross product term) dan model regresi 2
{dengan cross product term) dalam penelitian ini ditampilkan dalam tabel 4.3 dan

tabel 4.4 di bawah ini.
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Tabel 43
Nilai VIF dan Tolerance
Model Regpresi 1

' Reputasi | 2897 | 0345 Tidak ada multikolinearitas |
Kepercayaan 2,846 0,351 Tidak ada muitikolineariias
Ketergantungan 2412 0,415 Tidak ada multikolinearitas
Kepuasan 2,842 4,351 Tidak ada multikolineariias
Komunikasi 2,351 0,425 Tidak ada multikolinearitas

Sumber: Data penelitian yang diolah, 2003

Tahel 4.4
Nilai VIF dan Tolerance

Mode] Regresi 2

Reputa31 ] 7,931 0,126 Tidak ada mulitikolinearitas
Kepercayaan 6,019 0,166 Tidak ada multikolinearitas
Ketergantungan 8,754 0,114 Tidak ada multikolinearitas
Kepuasan 6,357 0,157 Tidak ada multikolinearitas
Komunikasi 8,392 0,119 Tidak ada multikolinearitas
Sumber: Data penelitian yang diolzh, 2003

problem multikolinearitas dalam model regresi | maupun 2 karena nilai VIF lebih

4 e e e e o s e 47 [
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Dalam  penelitian  ini, pendeteksian ada  Hdaknya problem
heteroskedastisitas mengggunakan metode grafik sebagaimana disarankan oleh
Imam Ghezali (2001), yaitu dengan menghubungkan nilai variabel dependen yang

iprediksi {predicted) dengan residualnya (Y prediksi - Y sesu nggu hnya) dimana
sumbu X adalah nilai variabel dependen yang diprediksi dan sumbu Y adalah
esidualnya. Apabila noktah (titik) dalam grafik membentuk pola menyebar laln
menyempit atan sebaliknya seperti cerobong asap di sekitar garis diagonal maka
dinyatakan terjadi heteroskedastisitas, Jika titik-titik menyehar tak beraturan

disckitar angka 0 pada sumbu Y maka dikatakan teriadi homoskedastisitas.

Dengan memanfaatkan bantuan SPSS maka kaitan antara nilai varighel yang
diprediksi dengan residuslnya untuk 2 model regres: vang digunakan dalam
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Gambar 4.1
Pengujian Problem Heteroskedastigitag
Model Regresi 1
Scatterplot

Dependent Variable: ORIENTAS! RELATION

Regression Standardized Predicted Value

Sumber: Data penelitian yang diolah, 2003
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Berdasarkan gambar grafik 4.1 dan 4.2, nampak bahwa titik-titik terpencar
dengen tidak membentuk pola seperti cerobong asap di sekitar garis diagonal
(menyebar lalu menyempit atau sebaliknya), namun penyebarannya pada k‘.dua

gambar grafik di atas juga tidak nampak berkumpul di sekitar angka 0 pada sumby

Y dan 0. Oleh sebab itu, dinyatakan bahwa dalam 2 model regresi penslitian ind
cenderung terjadi homoskedastisitas daripada heteroskedastisitas.

4.2.3. Pengujian Problem Nen Linearitas

Hubungan linear antar variabel menuryt Hair of af, (1995) merupakan
salah satu asumsi mendesar dalam statistik multivariat, termasuk didalemnya
adalah analisis regresi. Apabila asumsi ini Hidak dipenuhi maka disarankan nntuk
melakukan transformasi model regresi agar supaya asas linearitas dipenuhi,
seperti transformasi kedalam bentuk kyadratik, Pengujian asumsi linearitas dalam
penelitian ini merujuk pada Garson (2001) yaitu membandingkan nilai sim; pangan
baku variabel dependen dengan standar deviasi residual Jika simpangan haky
variabel dependen lebih beser dari simpangan baku resicdual maka asumsi
linearitas dipenuh

Pada model regresi 1 diperoleh simpangan baku untuk variabel dependen
orientasi relationship hubungan jangks panjang sebesar 0, 7901 dan simpangan
baku residual 0,4783 sehingga dinyatakan bahwa hubungan antar variabe! dalam
nodel regresi 1 berbentuk linear.

Sementara pada model regresi 2 simpangan haky untuk varishel dependen

orientasi refationship hubungan jangka panjang adalah 0, 7901 dan simpangan

ﬂﬂ
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baku residual 0,5223 sehingga dinyatakan bahwa hubungan antar variabe! dalam

model regresi 2 juga berbentuk linear.

Sebagaimana telah dijelaskan dalam bab IiI, pengujian asumsi normak
dalam pnelitian ini menggunakan metode grafik dengan mengevaluasi normal

probability plot. Dengan memanfaatkan bantuan aplikasi SPSS 10 diperoleh

normal probability plot untuk model regresi 1 dan 2 sebagai berikut (Gambar 4.3

dan 4.4):

Mormal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: ORIENTASI RELATION

1.00 j
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Sumber: Data penelitian yang diolsh, 2003




GCambar 4.4
Normal Probability Plot

- e

Model Regresi 2

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: ORIENTASI RELATION
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Sumber: Data penelitian yang diolah, 2003

Berdasarkan Gambar 4.3 dan 4.4 di atas nampak bahwa penyebaran titik-
itk tidak berada jauh dari garis diagonal sebagai representasi normalitas data,
sehingga dinyatakan bahwa asumsi normalitas dipenuhi dalam kedua model

Adanswahen

regresi yang digunakan dalam penelitian ini

Autokorelasi menurut Imam Ghozali (2001) menunjukkan adanya korelasi

,antara kesalahan pengganggu pada periode t dengan kesalzhan pada periode t-1

(periode sebelumnya). Autokorelasi mengindikasikan tidak adanya independensi

antara 0b°ervas1 satu n observasi yang lain. Dalam penelitian ini, deteksi

RAR. 5 )

autokerelasi menggunakan statistit Durbin Watson dengan pedoman umu
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merujuk pada Algifari (1997), yaitu Durbin-Watson harus terletak antara 1,558
samﬁal dengan 2,46 untuk mengindikasikan independensi antar pengamatan
(obuervay) Nilai Durbin Watson untuk model represi 1 adalah 2,107 sedangkan
modél regresi 2 adalah 1,794 sehingga dinyatakan tidak terjadi autokorelasi dalam

model regresi 1 maupun model regresi 2.

Setelah instrumen pengukuran dinyatakan valid dan reliabel serta asumsi-

AL

asumsi klasik dipenuhi oleh 2 model regresi yang digunakan dalam penelitian in,

maka tahap berikutnya adalah melakukan analisis regresi Seb gaimana telah

diuraikan pada bab III, terdapat 2 mode! regresi dalam penelitian ini, yaitu model
regresi | tanpa adanya moderating effect dari variabel lingkungan dan model

regresi 2 dengan moderating effect dari variabel lingkungan,

- Analisis regresi model 1 bertujuan mengevaluasi peu,,arub variabel-
variabiel independen (reputasi, kepercayaan, ketergentungan, kepuasan, dan
cmumnum) terhadap orientasi relationship jangka panjang tanpa melibatkan
varlabm moderator lingkungan atau hanya menguji main eﬁ‘eas Adapun hasi!
analisis regresi model 1 dengan memanfaatkan bantuan aplikasi SPSS 10

disajikan pada tabel 4.5 di bawah in
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Tabel 4.5

Hasil Analisis Regresi Model 1

Variabel Dependen:
. Orientasi Relationshinp
Variabel Independen Beta t hitung
Coefficients {p value)
Reputasi 0,211 2,465
(»=0,015)
Kepercayaan 0,212 2,502
(p=10,013)
Ketergantungan 0,157 2,014
(p=0,046)
Kepuasan 0,169 1,995
(p =0,048)
Komunikasi 0,183 2,369
(p=0,019)
R 0,634
F hitung 50,143 (p =0,000)

Sumber: Data penelitian yang dioiah, 2003

Tabel 4.5 di atas menginformasikan bahwa apabiiia dilihat dari
standardized cocfficients atau beta coefficients maka nampak bahwa seluruh
variabel independen memiliki pengaruh yang positif terhadap orientasi
relationship jangka panjang dimana variabel independen kepercayaan memiliki
bobot pengaruh terbesar (0,212) diikuti oleh reputasi (0,211), komunikasi (0;133),
kepuasan (0,169), dan ketergantungan (0,157).

“ Ditinjau dari nilai koefisien determinasi (R*) maka dapai? diinformasikan
bahwa varians orientasi relationship jangka panj ang dapat dijelaskan oleh ke lima
variabel independen sebesar 63,4% sedangkan 36,6% dijelaskan oleh faktor-faktor
lain diluar model. Sedangkan nilai F hitung 50,143 dengan probabilitas (p value)

0,000 menunjukkan bahwa ke lima variabel independen tersebut, secara bersama-




sama, mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap orientasi relationship jangka

panjang pada taraf signifikansi 5%.

4.2.6.2. Analisis Regresi Madel 2

Analisis regresi model 2 dimaksudkan untuk mengujl pengaruh interaksi
antara variabel-variabel independen (reputasi, kepercayaan, ket rgantungan,
kepuasan, dan komunikasi) dengan variabel moderator lingloungan terhadap
orientasi relationship jangka panjang. Model regresi 2 merupakan inti dari analisis
mederated muitiple regression atau MMR, Hasil analisis regresi mode! 2 dengan

memantaatkan bantuan aplikasi SPSS 10 disajikan pada tabel 4.6 berikut ini.

Tahel 4.6

Hasil Analisis Regresi Model 2

Variabel Dependen:
. Orientasi Relationship
- Variabel Independen Beta t hitung
Coefficients {p value)
Reputasi*Lingkungan 0,311 2,013
(p = 0,046)
Kepercayaan*Lingkungan 0,331 2,038
(p = 0,043)
Ketergantungan*Lingkungan -0,039 -0,282
{£=10,778)
Kepuasan*Lingkungan -0,105 -0,661
(p=0,510)
Komuntkasi*Lingkungan 0,278 2,064
(p = 0,041)
R 0,563
F hitung 37,369 {p =0,000)

Sumber: Data penelitian yang diolah, 2003

83




Berdasarkan tabel 4.6 di atas diinformasikan bahwa interaksi antara

reputasi dengan lingkungan, kepercavaan dengan lingkungan, dan komunikasi

dengan lingkungan berpengaruh positif terhadap orientasi relationship jangka

panjang sehingga dapat dinyatakan bahwa kuat lemahnya hubungan masing-'

masig variabel independen tersebut de 1gan  orientasi  relationship  akan
tergantung pada kondisi lingkungan usaha.
Di sisi lain, interaksi antara ketergantungan dengan lingkungan dan

kepuasan dengan lingkungan berpengaruh negatif terhadap orientasi relationship

jangka panjang. Namun perlu dicatat bahwa interaksi masing-masing variabel
independen tersebut dengan lingkungan berpengaruh secara insignifikan (=0) pada
= 0,05 sehingga dinyatakan bahwa hubungan antara ketergantungan dengan
orientasi relationship maupun kepuasan dengan relationship tidak tergantung
pada kondisi lingkungan usaha. Dengan kata lain, dalam kondisi hinglamgan usaha
seperti apapun, ketergantungan dan kepuasan akan berpengaruh positif terhadap
orientasi relationship sebagaimana telah dievalnasi pada model regresi 1.

Nilai R® scbesar 0,563 mengindikasikan bahwa varians oricntasi
relationship jangka panjang dapat dijelaskan oleh interaksi antara masing-masing
variabel independen dengan lingkungan sebesar 56.3% sedangkan selebihnya
askan oleh fakior-faktor lain. Nampak bahwa nilai R? turun sebesar
0,071 (7,1%) apabila dibandingkan dengan model regresi 1 sechinggz bisa
dinyatakan bahwa masuknya lingkungan sebagai variabel moderator menurimkan

kemampuan variabel-variabel independen dalam memprediksi perubahan orientasi

relationship jangka panjang. Sementara nilai F hitung 37,369 dengan probabilitas
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0,000 menunjukkan bahwa secara simultan, interaksi masing-masing variabel
independen dengan lingkungan berpengaruh signifikan tehadap orientasi

relationship jangka panjang pada a = 0,05,

4.2.6.2. Uji Interaksi
Uji interaksi dimaksudkan untuk melihat apakah penambahan model
interakst (model regresi 2) terhadap model regresi berganda yang menunjukkan

dampak langsung (main effects) sebagaimana dinotasikan dalam model regresi 1

akan berpengaruh signifikan. Jika dampak penambahan signifikan maka dapat |

disimpulkan bahwa pengaruh variabel reputasi (X)), kepercayaan (X3),
ketergantungan (X3), kepuasan (X.), dan komunikasi (X5) terhadap orientasi
relationship jangka panjang (Y) secara nyata tergantung pada kondisi lingkungan
(Z) atau dengan kata lain, lingkungan benar-benar mempengaruhi pengaruh X1
sampai dengan X5 terhadap Y (Aguinis, 1995; Cortina, 1993). Adapun hasil uji

Interaksi disajikan pada tabel 4.7 di bawah ini
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Tabel 4.7

Hasil Uji Interaksi
Variabel Dependen:
. OGrientasi Relationship
Variabel Independen Beta t hitung
Coefficients (p value)
Reputasi 0.231 2,766
(0,006)
Kepercayaan 0,182 2,392
(0,024)
Ketergantungan 0,170 2,218
(0,028)
Kepuasan 0,234 2,701
(0,008)
Komunikasi 0.314 3,788
(0,000)
Reputasi*Lingkungan 0,163 2274 +
0,027 1
Kepercayaan*Lingkungan 0,148 2.552
(0,012)~
Ketergantungan*Lingkungan 0,119 1,571
(0,091) ¥
Kepuasan*Lingkungan -3,090 0,674 -
(0,501) »
Komunikasi* Lingkungan 0,214 1,985
(0,049
! R1 _ 0,634
' B2 0,675
R change 0,042
F change 3,582 {7 =0,004)

Sumber: Data penelitian vang diolah, 2003

Tabel 4.7 di atas menginformasikan bahwa penambahan model interaksi
memuiliki dampak yang signifikan (F change = 3,582; p value = da004) dan nilai
koefisien determinasi mengalami pemngkatan sebesar 0,042 (R? change). Kondisi
ini menunjukkan bahwa lingkungan secara nyata menentukan bobot pengaruh
reputast (X;), kepercayaan (X;), ketergantungan (X3), kepuasan (X)), dan

komunikasi (Xs) terhadap orientasi relationship Jjangka panjang (¥). Di sisi lain,
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daya penjelés model regresi terhadap Y meningkat sebesar 0,042 atau dengan kata
lain, variasi orientasi relationship jaﬁgka panjang yang dapat dijelaskan oleh X1
sampai dengan X5 meningkat 4,2% karena adanya faktor lingkungan. Lebih jauh
diinformasikan bahwa apabila dilihat dari bobot pengaruh masing-masing variabel
independen maka adanya interaksi masing-masing variabel independen dengan
lingkungan sebagai variabel moderator secara nyata mengurangi dampak variabel-
variabel tersebut terhadap variabel dependen yaitu orientasi relationship jangka
panjang (lihat Tabel 4.7).

Secara substantif hasil uji interaksi yang telah dilakukan tidak berbeda
dengan hasil uji model regresi 1 dan 2 dimana X1 sampai dengan X5 mempunyat
main effects yang signifikan terhadap Y namun interaksi antara X1 sampai X5
dengan Z mengindikasikan bahwa interaksi antara ketergantungan (X3) dan
kepuasan (X;) dengan lingkungan (Z) tidak mempengaruhi orientasi relationship
jangka panjang (Y).

Sebagai pendukung terhadap uji interaksi di atas maka dilakukan uji
korelasi untuk melihat bagaimana hubungan antara variabel independen dengan
dependen serta hubungan antara variabel independen dengan moderator dan
moderator dengan variabel dependen. Hasil uji korelasi ditampilkan pada tabel di

bawah 1ini.
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Tabel 4.8

Uji Korelasi
KETERGAN ORIENTASI
REPUTASI [KEPERCAYAAN TUNG}_"\_N KEPUASAN KOMUN@_SI RELATION LINGKUNG.‘_\_!_\I_
REPUTAS! Pearson Correlation 1.000 764 661" 643 526" 700 273
Sig. (2-tailed) . 000 000 .000 000 000 001
) N 151 151 13 1 151 191 151
KEPERCAYAAN Pearson Correlation 764 1.000 6801 842 5661 893 265"
Sig. (2-tailed) 000 - . .000 .000 .000 000 .001
N 151 151 151 151 151 154 151
KETERGANTUNGAN Pearson Correlation 6611 6801 1.000 Loy S 6651 452
Sig. (2-tailed) 000 .ono . 000 000 .000 000
N 151 151 154 151 151 151 151
KEPUASAN Pearson Correlation 843 842+ .685™ 1.000 728" 682" A4a1*
Sig, (2-tailed) 000 000 .000 . 200 .000 Q00
. N 151 151 151 151 151 151 151
KOMUNIKASI Pearson Correlation 626 568 581 72841 1.000 B651* 34
Slg. (2-talled) 000 000 000 000 . 000 ,000
N 151 151 181 151 131 151 151
ORIENTASE RELATIO Pearson Correlation 700M 8931 665 682" 6511 1.000 468
8ig. (2-ailed) 000 .000 000 000 000 . 000
N 151 161 151 151 151 181 151
LINGKUNGAN Psarson Cotrelation 2734 265" A5 A91” 341 468" 1.000
Sig. (2-tailed) .00 0 000 .000 000 000 .
N 159 151 151 151 151 151 151

**_Cormelation is significant at the 0.01 level (2-taifed).

Tabel di atas menginformasikan adanya hubungan ikorelasi) yang
signifikan (p < 0,05) antara variabel-variabel independen dengan variabel
moderator serta hubungan yang signifikan antara variabel dependen dengan
variabel moderator. Kondisi tersebut menunjukkan tidak adanya homologizer
effect sehingga model interaksi dapat digunakan. Di sisi lain, Bedeian dan
Mossholder (1994, hlm. 160) menjelaskan bahwa model interaksi didukung
(intepretable) jika dan banya jika terdapat hubungan yang signifikan antara

variabel independen dan moderator dengan variabel dependen.

4.3. Pengujian Hipotesis

Hipotesis-hipotesis dalam penelitian dapat dipisahkan menjadi 2 kelompok
besar yaitu hipotesis-hipotesis yang mengajukan dugaan adanya main effect dari

masing-masing variabel independen terhadap variabel orientasi relationship
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jangka panjang sebagaimana dimanifestasikan dalam hipotesis 1 sampai dengan 5.
Kelompok hipotesis kedua menyatakan adanya dugaan moderating effect dari
variabel lingkungan terhadap pengaruh masing-masing variabel independen
terhadap orientasi relationship jangka panjang sebagaimana tercermin dalam

hipotesis 6 sampai dengan hipotesi 10.

4.3.1. Pengujian Hipotesis 1

Hipotesis pertama yang diajukan dalam penelitian ini menyatakan adanya
dugaaan bahwa semakin tinggi reputasi distributor menurut agen, maka akan
semakin tinggi orientasi relationship jangka panjang agen

Berdasarkan hasil analisis regresi berganda model 1 (Tabel 4.5), diperoleh
informasi bahwa variabel reputasi berpengaruh (standardized coefficients atau p =
0,211) dan signifikan pada « = 0,05 (t hitung = 2,465; p = 0,015) terhadap
orientasi relationship jangka panjang. Berdasarkan hasil tersebut maka dinyatakan
bahwa hipotesis 1 yang diajukan dalam penelitian ini tidak dapat ditolak. Hasil ini
konsisten dengan hasil penelitian Anderson dan Weitz (1992) serta Ganesan
(1994} yang secara umum membuktikan bahwa reputasi menentukan orientasi

jangka panjang.

4.3.2. Pengujian Hipotesis 2
Hipotesis kedua menyatakan adanya dugaaan bahwa semakin tinggi
kepercayaan agen terhadap distributor, maka .akan semakin tinggi orientasi

relation&hip jangka panjang agen.
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Berdasarkan hasil analisis regresi model 1 (Tabel 4.5), diperoleh informasi
bahwa variabel kepercayaan berpengaruh (standardized coefficients atau B =
0,212) dan signifikan pada o = 0,05 (t hitung = 2,502; p = 0,013) terhadap
orientasi relationship jangka panjang. Hasil ini menunjukkan bahwa hipotesis 2
yang diajukan dalam penelitian ini tidak dapat ditolak. Hasil ini sejalan dengan
penelitian Morgan dan Hunt (1994) serta Ganesan (1994) yang membuktikan

bahwa kepercayaan (¢rust) berdampak positif terhadap orientasi jangka panjang.

4.3.3. Pengujian Hipotesis 3

Hipotesis 3 menyatakan adanya dugaaan bahwa semakin tinggi
ketergantungan agen terhadap distributor, maka akan semakin tinggi orientasi
relationship jangka panjang agen.

Berdasarkan analisis regresi model 1 (Tabel 4.5), nampak bahwa variabel
ketergantungan berpengaruh (B = 0,157) dan signifikan pada o = 0,05 (t hitung =
2,014; p = 0,046) terhadap orientasi relationship jangka panjang. Hasil ini
menunjukkan bahwa hipotesis 3 tidak dapat ditolak. Hasil ini sejalan dengan
penelitian Ganesan (1994) dan Kumar dkk. (1995) yang menunjukkan bahwa

ketergantungan berpengaruh terhadap orientasi jangka panjang,

4.3.4. Pengujian Hipotesis 4
Hipotesis keempat menyatakan adanya dugaaan bahwa semakin tinggi
kepuasan agen terbadap distributor, maka akan semakin tinggi orientasi

relationship jangka panjang agen
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Berdasarkan hasil analisis regresi model 1 '(Tabel 4.5), variabel kepuasan
befpengaruh (B = 0,169) dan signifikan pada & = 0,05 (t hitung = 1,995, p = 0,048)
tefhédap orientasi relationship jangka panjang sehingga hipotesis 4 tidak dapat
ditolak, Hasil ini sejalah dengan penelitian Ganesan (1994) dan Geyskens dkk
" . {1999) yang menunjukkan bahwa.semak_in puas égen terhadap distributor maka

semakin tinggi niatan untuk melakukan hubungan kerja sama jangka panjang.

4.3.5. Pengujian Hipotesis 3
Hipotesis kelima menyatakan adanya dugaaan bahwa semakin tinggi
i.ntensitas komunikasi yang terjalin antara agen dengan distributor, maka akan
semakin tinggi orientasi relationship jangka panjang agen.
Hasil anaﬁsis regresi model 1 (Tabel 4.5) menunjukkan bahwa variabel
komunikasi berpengaruh (B = 0,183) dan signifikan pada o = 0,05 (t hitung =
2,569; p = 0,019) terhadap orientasi relationship jangka panjang. Hasil ni
‘ menunjukkan bahwa hipotesis 5 yang diajukan dalam penelitian ini tidak dapat
ditolak. Konsisten dengan Anderson dan Weitz (1992) dan Mohr dkk. {1996),
perlielitjan ini membuktikan bahwa intensitas komunikasi menjadi variabel

penjelas yang signifikan dari variabel orientasi relationship jangka panjang.

4,3.6. Pengujian Hipotesis 6
Hipotesis 6 yang diajukan dalam penelitian ini menyatakan adanya
dugaaan bahwa dalam kondisi- lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara

reputasi dengan orientasi relationship jangka panjang menjadi semakin kuat.
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Hasil analisis regresi berganda model 2 (Tabel 4.6) menunjukkan bahwa
interaksi antara reputasi dengan lingkungan berpengaruh (B = 0,311) dan
signifikan pada o = 0,05 (t hitung = 2,013; p = 0,046) terhadap orientasi
relationshz‘pl jangka panjang. Berdasarkan temuan ini maka dapat dinyatakan
bahwa hipotesis 6 yang diajukan dalam penelitian ini tidak dapat ditolak.
Konsisten dengan penelitian Anderson dan Weitz (1992) serta Ganesan (1994),
penelitian ini membuktikan bahwa dampak reputasi terhadap orientasi
relationship akan semakin kuat ketika kondisi lingkungan tidak pasti (uncertainty)

atau instabil.

4.3.7. Pengujian Hipotesis 7

Hipotesis ketujuh menyatakan adanya dugaaan bahwa dalam kondisi
lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara kepercayaan dengan orientasi
relationship jangka panjang menjadi semakin kuat.

Berdasarkan hasi! analisis regresi model 2 (Tabel 4.6) diperoleh informasi
bahwa interaksi antara kepercayaan dengan lingkungan berpengaruh (§ = 0,33 1)
dan signifikan pada o = 0,05 {t hitung = 2,038; p = 0,043) terhadap orientasi
relationship jangka panjang. Oleh karena itu, dinyatakan bahwa hipotesis 7 tidak
dapat ditolak. Hasil penelitian ini mendukung penelitian Morgan dan Hunt (1994)
serta Johson (1999) yang membuktikan'ba.hwa kepercayaan menjadi determinan
yang kuat bagi niatan melakukan hubungan jangka panjang ditengah kondisi

lingkungan yang berubah-ubah dengan cepat.
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4,3.8. Pengujian Hipotesis 8

Hipotesis kedelapan menyatakan adanya dugaaan bahwa dalam kendisi
lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara ketergantungan dengan orientasi
relationship jangka panjang menjadi semakin kuat.

Hasil analisis regresi model 2 seBagaimana dipaparkan pada Tabel 4.6
menunjukkan bahwa interaksi antara ketergantungan dengan lingkungan
berpengaruh (§ = -0,039) namun tidak signifikan pada a = 0,05 (t hitung = -0,282;
p = 0,778) terhadap orientasi relationship jangka panjang. Berdasarkan hasil
tersebut maka dinyatakan bahwa hipotesis 8 ditolak. Hasil pengujian hipotesis 8
tidak sejalan dengan penelitian Celly dan Frazier (1996) serta Keep dkk. (1998)
yang secara umum menunjukkan bahwa hubungan antara ketergantungan dengan
orientasi hubungan jangka panjang menjadi kian kuat ditengah kondisi lingkungan
yang tidak pasti. Hasil pengujian hipotesis 8 mengindikasikan bahwa pengaruh
ketergantungan terhadap orientasi relationship jangka panjang tidak akan berbeda

antara kondisi lingkungan stabil dengan kondisi lingkungan yang tidak stabil.

4.3.9. Pengujian Hipotesis 9
Hipotesis 9 yang diajukan dalam penelitian ini menyatakan adanya
dugaaan bahwa dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara
kepuasan dengan orientasi relationship jangka panjang menjadi semakin kuat.
Hasil analisis regresi model 2 (Tabel 4.6) menunjukkan bahwa interaksi
antara kepuasan dengan lingkungan berpengaruh (B = -0,105) namun insignifikan

pada o= 0,05 (t hitung = -0,661; p = 0,510) terhadap orientasi relationship jangka

93




panjang. Merujuk hasil pengujian hipotesis 9, maka dinyatakan bahwa hipotests 9
ditolak. Hasil ini inkonsisten dengan penelitian Ganesan (1994) dan Geyskens
dkk (i999). Lebih jauh, dapat dijelaskan bahwa pengaruh antara kepuasan dengan
orientasi relationship jangka panjang tidak akan dipengaruhi oleh kondisi

lingkungan.

4.3.10. Pengujian Hipotesis 10

Hipotesis 10 menyatakan adanya dugaaan bahwa dalam kondisi
lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara komunikasi dengan orientast
relationship jangka panjang menjadi semakin kuat.

Hasil analisis regresi model 2 (Tabel 4.6) menunjukkan bahwa interaksi
antara komunikasi dengan lingkungan berpengaruh (B = 0,278) dan signifikan
pada o = 0,05 (t hitung = 2,064; p = 0,041) terhadap orientasi relationship jangka
panjang. Berdasarkan hasil terscbut maka dinyatakan bahwa hipotesis 10 yang
diajukan dalam penelitian ini tidak dapat ditolak. Hasil pengujian hipotesis 10
mendukung penelitian Johnson (1999) dan Mohr dkk (1996) yang membuktikan
eksistensi variabel lingkungan sebagai moderator terhadap hubungan antara

komunikasi dengan orientasi hubungan jangka panjang.
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BABYV

SIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN

5.1 Pendabuluan

Sebagaimana telah dijelaskan pada latar belakang Bab I bahwa salah satu
upaya perusahaan untuk membangun posisi kompetitif yang kuat dapat dicapai
melalui hubungan kerjasama yang erat dengan perusahaan-perusahaan lain. Dalam
kontek hubungan antara distributor dengan agen, hal ini dapat berarti pihak
distributor berupaya untuk mengelola saluran distribusinya dengan menjalin
hubungan baik dengan para agennya. Ganesan (1994) menyatakan bahwa kunci
dalam bertahan dan memenangkan persaingan dalam lingkungan yang makin
kompetitif terletak pada kemampuan untuk menjalin hubungan jangka panjang
dengan para mitranya. Pendapat yang sama juga dikemukakan oleh Morgan dan
Hunt (1994) yang menyimpulkan bahwa membangun pemasarar hubungan
(velationship marketing) dengan para pelanggan dapat menjadi solusi dalam
memenangkan persaingan.

Penelitian ini merupakan usaha untuk menjawab rumusan masalah tentang
bagaimana upaya perusahaan untuk membangun orientasi relationship jangka

panjang dan bagaimana pengaruh lingkungan sebagai variabel moderating

terhadap upaya untuk membangun orientasi relationship jangka panjang tersebut.

Seperti yang telah dijelaskan pada latar belakang, bahwa penelitian ini terkait
dengan upaya yang dilakukan oleh CV Garuda dalam mengatasi masalah

penurunan omzetnya. CV Garuda memandang bahwa masalah tersebut dapat
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diatasi dengan membangun hubungan jangka panjang dengan para agen.
Pandangan ini didasari atas bukti penelitian yang dilakukan oleh Kalwani dan
Narayandas (1995) yang menunjukkan bahwa hubungan jangka panjang dapat
meningkatkan profitabilitas perusahaan.

Untuk itulah, telaah pustaka dan model penelitian yang dikembangkan
telah diuraikan pada Bab 1. Selanjutnya metode penelitian yang dilakukan
diterangkan pada Bab III. Pengumpulan data dilakukan dengan cara penyebaran
kuesioner kepada seluruh agen yang menjalin kerjasama dengan CV Garuda.
Hasil analisa terhadap 151 data penelitian yang berhasil dikumpulkan disajikan
dalam Bab IV. Sedangkan alat analisis yang digunakan untuk menguji 10

hipotesis yang diajukan adalah program komputer SPSS 10.

5.2 Simpulan Hipotesis
5.2.1 Simpulan Hipotesis 1
Hipotesis 1 : Semakin tinggi reputasi distributor menurut agen, maka akan
semakin tinggi orientasi relationship jangka panjang agen

Hasil pengujian terhadap hipotesis 1 seperti yang telah dilakukan pada Bab
IV menunjukkan bahwa reputasi sebagai variabel bebas memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap orientasi relationship jangka panjang sebagai variabel terikat.
Hasil ini mendukung penelitian yang telah dilakukan oleh Anderson dan Weitz
(1992) yang membuktikan bahwa komitmen distributor terhadap pemasoknya
akan meningkat sesuai persepsi distributor akan reputasi yang ditunjukkan oleh

pemasok tersebut. Selain itu, hasil penelitian ini juga mendukung penelitian
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Ganesan (1994) yang membuktikan bahwa reputasi pemasok berpengaruh
terhadap kredibilitas pemasok yang pada akhirnya akan mengarah pada keinginan
agen untuk menjalin hubungan jangka panjang. Hal ini menunjukkan bahwa
keberhasilan pihak distributor dalam membangun reputasinya akan menimbulkan
keinginan para agen untuk menjalin relationship jangka panjang dengan

distributor tersebut.

5.2.2 Simpulan Hipotesis 2
Hipotesis 2 : Semakin tinggi kepercayaan agen terhadap distributor, maka akan
semakin tinggi orientasi relationship jangka panjang agen.

Hasil pengujian terhadap hipotesis 2 seperti yang telah dilakukan pada Bab
IV menunjukkan bahwa kepercayaan sebagai variabel bebas memiliki pengatuh
yang signifikan terhadap orientasi relationship jangka panjang sebagai variabel
terikat. Hasil penelitian ini mendukung penelitian terdahulu yang dilakukan oleh
Morgan dan Hunt (1994) yang membuktikan bahwa kepercayaan pada akhirnya
akan mempengaruhi keinginan untuk keluar dari hubungan kerjasama.
Kepercayaan justru menimbulkan komitmen untuk memelihara hubungan
kerjasama yang telah terjalin baik selama ini. Selain itu, hasil penelitian ini juga
sesuai dengan penelitian yang telah dilakukan oleh Ganesan (1994) yang berhasil
membuktikan bahwa persepsi pengecer tentang kredibilitas (salah satu dimensi
kepercayaan) berpengaruh terhadap orientasi pengecer untuk menjalin

relationship jangka panjang. Hal ini menunjukkan bahwa kemampuan distributor
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dalam membangun kepercayaan akan menimbulkan keinginan dalam diri agen

untuk menjalin relationship jangka panjang.

5.2.3 Simpulan Hipotesis 3
Hipotesis 3 : Semakin tinggi ketergantungan agen terhadap distributor, maka akan
semakin tinggi orientasi relationship jangka panjang agen

Hasil pengujian terhadap hipotesis 3 seperti yang telah dilakukan pada Bab
IV menunjukkan bahwa ketergantungan scbagai variabel bebas memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap orientasi relationship jangka panjang sebagai
variabel terikat. Hasil ini mendukung penelitian sebelumnya yang telah dilakukan
oleh Ganesan (1994) yang berhasil membuktikan bahwa ketergantungan pengecer
terhadap pemasok akan mempengaruhi orientasi relationship jangka panjang.
Selain itu, hasil penelitian ini juga mendukung penelitian Kumar dkk {1995) yang
membuktikan bahwa saling ketergantungan antara suatu perusahaan dengan
perusahaan lain yang menjadi mitranya akan meningkatkan kepercayaan dan
komitmen diantara mercka. Hal ini menunjukkan bahwa semakin besar
kemampuan distributor dalam membangun ketergantungan agen maka akan
semakin besar pelnang distributor tersebut untuk menjalin hubungan jangka

panjang dengan para agennya.
5.2.4 Simpulan Hipotesis 4

Hipotesis 4 : Semakin tinggi kepuasan agen terhadap distributor, maka akan

semakin tinggi orientasi relationship jangka panjang agen
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Hasil pengujian terhadap hipotesis 4 seperti yang telah dilakukan pada Bab
IV menunjukkan bahwa kepuasan sebagai VariaBeI bebas memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap orientasi relationship jangka panjang sebagai variabel terikat.
Hasil ini mendukung penelitian terdahulu yang telah dilakukan oleh Ganesan
(1994) yang berhasil membuktikan bahwa kepusaan pengecer terhadap hasil
sebelumnya berhubungan dengan orientasi relationship jangka panjang pengecer.
Selain itu, hasil ini juga mendukung penelitian Geyskens dkk (1999) juga
membuktikan bahwa kepuasan, baik yang bersifat ekonomi maupun non ekonomi,
akan mengarah pada munculnya komitmen untuk memelihara hubungan
kerjasama yang telah terjalin selama ini. Hal ini menunjukkan bahwa keberhasilan
distributor untuk memberikan kepuasan kepada para agennya dapat menimbulkan
keinginan para agen tersebut untuk tetap menjalin hubungan dalam jangka

panjang.

5.2.5 Simpulan Hipotesis 5
Hipotesis 5 : Semakin tinggi intensitas komunikasi yang terjalin antara agen
dengan distributor, maka akan semakin tinggi orientasi relationship
jangka panjang agen.
Hasil pengujian terhadap hipotesis 3 seperti yang telah dilakukan pada Bab
IV menunjukkan bahwa komunikasi sebagai variabel bebas memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap orientasi relationship jangka panjang sebagai variabel
terikat. Hasil ini mendukung penelitian Anderson dan Weitz (1992) yang

membuktikan bahwa komitmen distributor (bentuk lain dari relationship jangka
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panjang) untuk menjalin hubungan kerjasama dengan perusahaan manufaktur
sebagai pemasoknya akan meningkat ketika distributor tersebut mempersepsikan

adanya jalinan komunikasi yang bersifat dua arah. Lebih lanjut, dijelaskan bahwa

Ikomunikasi yang terjalin secara dua arah dapat digunakan sebagai sarana dalam

menyelaraskan perbedaan atau ambiguitas dan dapat menyelesaikan masalah-
masalah yang timbul. Selain itu, hasil penelitian ini juga mendukung penelitian |
terdahulu yang dilakukan oleh Mohr dkk (1996) yang berhasil membuktikan
bahwa dalam kondisi pasar yang berlandaskan atas hubungan kerjasama,
hubungan antara intensita komunikasi dengan kepuasan, komitmen, dan
koordinasi mempunyai efek yang lebih kuat dibandingkan dalam kondisi
hubungan yang bersifat integrasi. Hal ini menunjukkan bahwa pemakaian
komunikasi dalam hubungan antar perusahaan yang bersifat independen akan
lebih efektif dibandingkan ketika hubungan yang terjalih bersifat integrasi.
Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa hubungan antara komunikasi dengan
keinginan agen untuk menjalin hubungan yang kontinyu seharusnya lebih kuat
ketika kedua belah pihak bersifat independen. Hal ini sesuai dengan asumsi dalam
penelitian ini di mana hubungan antara distributor dengan para agen merupakan

hubungan yang bersifat independen.
5.2.6 Simpulan Hipotesis 6

Hipotesis 6 : Dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara reputasi

dengan orientasi relationship jangka panjang menjadi semakin kuat.
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Hasil pengujian terhadap hipotesis 6 seperti yang telah dilakukan pada Bab |
IV menunjukkan bahwa lingkungan mempengaruhi hubungan antara reputasi
dengan orientasi relationship jangka panjang. Hasil ini mendukung penelitian
Ganesan (1994) yang menyatakan bahwa reputasi baik dari pihak distributor
dalam menjalin kerjasama dengan agen-agen lain akan menimbultkan keyakinan
agen bahwa pihak distributor juga akan berlaku sama terhadap agen tersebut. Hal
ini berarti reputasi baik pihak distributor dapat dijadikan sebagai garansi bahwa
usaha agen tidak akan mengalami gangguan dan akan menimbulkan keinginan
agen untuk melanjutkan hubungan kerjasama. Selain itu, hasil ini juga mendukung
penelitian Anderson dan Weitz (1992) yang menunjukkan bahwa reputasi baik
yang dimiliki distributor akan mengurangi kemungkinan distributor untuk
bersikap oportunis walaupun keadaan memungkinkan untuk bersikap oportunis
Dengan demikian dapat dipahami bahwa ketika ketidakpastian lingkungan
muncul, pengaruh antara reputasi distributor dengan orientasi relationship jangka

panjang manjadi semakin kuat.

5.2.7 Simpulan Hipotesis 7
Hipotesis 7 : Dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara
kepercayaan dengan orientasi relationship jangka panjang
menjadi semakin kuat.
Hasil pengujian terhadap hipotesis 7 seperti yang telah dilakukan pada Bab
IV menunjukkan bahwa lingkungan mempengaruhi hubungan antara kepercayaan

dengan orientasi relationship jangka panjang. Hasil ini mendukung penelitian
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sebelumnya yang telah dilakukan olech Johnson (1999} yang menunjukkan bahwa
kepercayaan menjadi fakior yang menentukan bag.i kelanjutan hubungan
kerjasama dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti. Selain itu, hasil ini juga
mendukung penelitian Morgan dan Hunt (1994) yang berhasil membuktikan
bahwa kepercayaan berpengaruh terhadap komitmen. Perlu diketahui bahwa
komitmen merupakan bentuk lain dari upaya untuk menjaga hubungan kerjasama
dalam jangka panjang. Komitmen merupakan pandangan akan pentingnya untuk
tetap memelihara bahkan mengembéngkan hubungan kerjasama yang telah
terjalin baik selama ini. Dengan demikian, dapat dipahami bahwa pada saat
kondisi ketidakpastian lingkungan meningkat, maka pengaruh yang terjadi antara
kepercayaan dengan orientasi relationship jangka panjang justru akan semakin

kuat.

5.2.8 Simpulan Hipotesis 8
Hipotesis 8 : Dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara
ketergantungan dengan orientasi relationship jangka panjang
menjadi semakin kuat.
Hasil pengujian terhadap hipotesis 8 seperti yang telah dilakukan pada Bab
IV ternyata menunjukkan bahwa lingkungan tidak mempengaruhi hubungan
antara ketergantungan dengan orientasi relationship jangka panjang. Hasil ini
tidak scjalan dengan penelitian Celly dan Frazier (1996) serta Keep dkk (1998)
yang secara umum menunjukkan bahwa hubungan antara ketergantungan dengan

orientasi hubungan jangka panjang menjadi kian kuat ditengah kondisi lingkungan
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yang tidak pasti. Hasil pengujian hipotesis 8 juga mengindikasikan bahwa
pengaruh ketergantungan terhadap orientasi relationship jangka panjang tidak
akan berbeda antara kondisi lingkungan yang stabil dengan kondisi lingkungan
yang tidak stabil.

Penolakan terhadap hipotesis 8 ini dapat dijelaskan dari hasil wawancara
yang peneliti lakukan terhadap para agen. Berdasarkan hasil wawancara tersebut
dapat dipahami bahwa dalam masa krisis ekonomi seperti sekarang ini, harga
produk kantong plastik menjadi tidak menentu. Ferdinand (2000) menjelaskan
bahwa harga merupakan komponen terpenting yang dipertimbangkan oleh para
pelanggan dalam melakukan pembelian. Sebagai akibatnya, bila harga plastik naik
maka para agen tidak memiliki kemampuan untuk membeli produk dalam jumlah
banyak atau seperti pada waktu harga plastik normal. Hal ini berarti dalam kondisi
harga yang tidak pasti, ketergantungan agen untuk tetap menjalin hubungan
jangka panjang justru dapat menjadi lebih lemah. Ketergéntungan agen untuk
membeli produk tergantung dari kemampuan segi ekonomi yang dimiliki oleh
agen. Hasil penelitian ini dapat berbeda bila penelitian tidak dilakukan dalam
masa krisis.

Hasil penelitian ini justru sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan
oleh Johnson (1999) yang menemukan bahwa lingkungan bukanlah menjadi
faktor yang mempengaruhi hubungan antara ketergantungan dengan integrasi
stratejik. Perlu dipahami bahwa integrasi stratejik juga merupakan bentuk

hubungan kerjasama antar perusahaan.
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5.2.9 Simpulan Hipotesis 9

Hipotesis 9 : Dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara
kepuasan dengan orientasi relationship jangka panjang menjadi
semakin kuat.

Hasil pengujian terhadap hipotesis 9 seperti yang telah dilakukan pada Bab
- IV ternyata menunjukkan bahwa lingkungan tidak mempengaruhi hubungan
antara kepuasan dengan orientasi relationship jangka panjang. Hasil penelitian ini
inkonsisten dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Ganesan (1994)
dan Geyskens dkk. (1999).

Penolakan terhadap hipotesis 9 ini dapat dijelaskan dengan alasan bahwa
dalam kondisi lingkungan yang bagaimanapun, kepuasan dapat mempengaruhi
mental para agen untuk tetap menjalin hubungan. Kepuasan tidak timbul atau
diakibatkan oleh berubahnya kondisi lingkungan bisnis yang ada, tetapi lebih
dikarenakan pengalaman transaksi yang terjadi sebelumnya. Agen akan tetap
menuntut adanya kepuasaan dari distributornya dalam kondisi yang
bagaimanapun. Hal ini sekaligus juga menunjukkan bahwa dalam kondisi
lingkungan bisnis yang bagaimanapun, baik stabil maupun tidak pasti, hubungan
yang terjadi antara kepuasan dengan orientasi relationship jangka panjang akan
tetap sama.

Penolakan terhadap hipotesis 9 ini justru mendukung pendapat Mohr dkk
(1996) yang menyatakan bahwa kepuasan akan mempengaruhi psikologi (mental)
agen untuk terus melanjutkan hubungan. Dengan demikian adanya perubahan

lingkungan tidak akan berpengaruh terhadap hubungan antara kepuasan dengan
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orientasi relationship jangka panjang.} Hal ini berarti dalam kondisi lingkungan

yang bagaimanapun, hubungan antar:a kepuasan dengan orientasi relationship

jangka panjang akan tetap sama.

5.2.10 Simpulan Hipotesis 10

Hipotesis 10 : Dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti, pengaruh antara
komunikasi dengan orientasi relationship jangka panjang
menjadi semakin kuat.

Hasil pengujian terhadap hipotesis 10 seperti yang telah dilakukan pada
Bab IV menunjukkan bahwa lingkungan mempengaruhi hubungan antara
komunikasi dengan orientasi relationship jangka panjang. Hasil ini mendukung
penelitian Mohr dan Nevin (1990) yang membuktikan bahwa komunikasi
merupakan dasar bagi terbentuknya komitmen untuk melanjutkan hubungan
kerjasama. Komunikasi dapat dipakai sebagai alat untuk meredakan konflik yang
timbul.

Hasil ini juga mendukung penelitian Mohr dkk (1996} yang membuktikan
bahwa komunikasi dapat meningkatkan komitmen dan koordinasi antar
berusahaan. Dengan demikian, dapat dimengerti bahwa dalam kondisi lingkungan
yang tidak pasti dimana peluang terjadinya kesalahpahaman semakin besar, maka
peran komunikasi semakin diperlukan. Hal ini menunjukkan bahwa pengaruh
antara komunikasi dengan orientasi relationship jangka panjang menjadi semakin

kuat dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti.
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5.3 Simpulan Masalah Penelitian

Sebagaimana yang telah diuraikan dalam Bab I bahwa terdapat dua
rumusan masalah yang diajukan dalam penelitian ini, yaitu bagaimana upaya
perusahaan untuk membangun orientasi relationship jangka panjang dan
bagaimana pengaruh lingkungan sebagai variabel moderating terhadap upaya
untuk membangun orientasi relationship jangka panjang tersebut. Oleh karenanya,
pembahasan selanjutnya akan menguraikan tentang kesimpulan masalah

penelitian..

53.1 Simpulan Masalah Penelitian I
Masalah Penelitian I : Bagaimana upaya perusahaan untuk membangun orientasi
relationship jangka panjang,.

Hasil dari penelitian ini membuktikan bahwa orientasi relationship jangka
panjang dapat dibangun melalui lima faktor, yaitu reputasi, kepercayaan,
ketergantungan, kepuasan, dan komunikasi. Faktor terbesar yang mempengaruhi
orientasi relationship jangka panjang adalah kepercayaan. Dalam hubungan antara
agen dengan distributor, kepercayaan agen terhadap distributor akan menimbulkan
keinginan agen untuk menjalin hubungan dalam jangka panjang. Hal ini
dikarenakan kepercayaan dapat memperkuat persepsi agen bahwa scgala tindakan
distributor yang kurang sesuai di masa sekarang akan dapat diperbaiki pada masa
datang. Hasil ini sejélan dengan pendapat Doney dan Cannon (1997) yang
menempatkan kepercayaan sebagai faktor terpenting dalam menjalin hubungan

kerjasama antar perusahaan.
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Faktor kedua yang mempengaruhi orientasi relationship jangka panjang
adalah reputasi. Agen tampaknya memandang bahwa reputasi menjadi faktor yang
penting dalam menentukan apakah distributor yang ﬁenjadi pemasoknya layak
untuk dijadikan mitra dalam jangka panjang. Sebagaimana diketahui bahwa
reputasi merupakan penilaian yang dilakukan oleh pihak-pihak (agen) yang berada
dalam lingkungan bisnis tersebut. Hal ini berarti dalam menjalin hubungan jangka
panjang, agen juga mempertimbangkan penilaian dari pihak lain. Reputasi baik
yang dimiliki oleh distributor dapat dijadikan acuan atau garansi dalam
membangun hubungan jangka panjang.

Faktor ketiga yang mempengaruhi orientasi relationship jangka panjang
adalah komunikasi. Agen memandang bahwa komunikasi merupakan faktor yang
penting dalam menjalin hubungan jangka panjang. Hal ini dikarenakan komukasi
dapat dijadikan sebagai media dalam mengatasi berbagai permasalahan atau
kesalahpahaman yang mungkin timbul selama menjalin hubungan kerjasama.
Hasil ini sejalan dengan pandangan Mohr dan Nevin (1990) yang menyatakan
bahwa komunikasi dapat dijbaratkan sebagai lem yang merckatkan anggota-
anggota dalam saluran distribusi.

Faktor keempat yang mempengaruhi orientasi relationship jangka panjang
adalah kepuasan. Hasil penelitian ini membuktikan bahwa kepuasaan tetap
menjadi faktor yang menentukan bagi kelanjutan hubungan dalam jangka panjang.
Agen menempatkan kepuasan bukan sebagai faktor utama disebabkan karena
kepuasan yang diberikan distributor pada saat ini masih memerlukan bukti pada

transaksi selanjutnya. Hal ini dapat berarti kepuasan mungkin menjadi fakior
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terbesar yang menentukan bagi hubungan jangka pendek, tetapi belum mencukupi
untuk menjalin hubungan dalam jangka panjang. Agen memandang bahwa
kepuasan akan transaksi yang terjadi secara terus meneruslah yang akan
menimbulkan keinginan agen untuk menjalin dan memelihara hubungan dalam
jangka panjang.

Faktor terakhir yang mempengaruhi orientasi relationship jangka panjang
adalah ketergantungan. Agen menempatkan ketergantungan sebagai fakior
terakhir yang menentukan dalam menjalin hubungan jangka panjang, dapat
disebabkan karena adanya distributor-distributor lain yang menjadi pesaing CV
Garuda. Adanya para pesaing tesebut menyebabkan para agen memiliki alternatif

lain bagi pasokan produknya dan tidak harus tergantung pada satu distributor saja.

532 Simpuian Masalah Penelitian 11

Masalah Penelitian I: Bagaimana pengaruh lingkungan sebagai variabel
moderating terhadap upaya untuk membangun orientasi
relationship jangka panjang tersebut,

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa penambahan variabel
lingkungan sebagai moderating ternyata hanya berpengaruh pada tiga faktor saja
yaitu kepercayaan, reputasi, dan komunikasi. Hal ini berarti lingkungan hanya
mempengaruhi hubungan antara kepercayaan, reputasi, komunikasi dengan
orientasi relationship jangka panjang. Sedangkan untuk variabel kepuasan dan

ketergantungan, penambahan variabel lingkungan sebagai moderating ternyata
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tidak mempengaruhi hubungan tersebut. Hal ini ditunjukkan dengan ditolaknya
hipotesis 8 dan hipotesis 9. |

Variabel lingkungan mempengaruhi hubungan antara kepercayaan dengan
orientasi relationship jangka panjang. Kemampuan distributor dalam menjaga
kepercayaan agen misalnya dengan berupaya untuk menepati janjinya akan
menimbulkan keinginan agen untuk melanjutkan kerjasama tanpa memperhatikan
apakah kondisi lingkungan pada saat itu pasti atau tidak pasti. Agen tetap
menuntut pemenuhan janji agen walaupun pada saat itu kondisi lingkungan
sedang tidak tetap.

Variabel lingkungan mempengarahui hubungan antara reputasi dengan
orientasi relationship jangka panjang menunjukkan bahwa dalam kondisi
lingkungan yang tidak pasti, pihak distributor hendaknya memperhatikan
pentingnya menjaga reputasi. Reputasi baik dari distributor akan dijadikan sebagai
jaminan agen untuk tetap melanjutkan kerjasama yang telah terjalin selama ini.

Variabel lingkungan mempengaruhi hubungan antara komunikasi dengan
orientasi relationship jangka panjang. Dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti,
potensi terjadinya konflik akan semakin besar. Komunikasi memegang peran
penting untuk meredakan konflik tersebut. Hal ini berarti peran komunikasi akan
semakin meningkat di tengah kondisi lingkungan yang tidak pasti.

Variabel lingkungan ternyata tidak mempengaruhi hubungan antara
kepuasan dengan orientasi relationship jangka panjang, dapat discbabkan karena
kepuasan merupakan hasil transaksi yang terjadi antara agen dengan distributor.

Kepuasan tidak timbul atau diakibatkan oleh kondisi lingkungan yang ada, tetapi
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lebih dikarenakan pengalaman transaksi sebelumnya. Hal ini berarti dalam kondisi
lingkungan yang bagaimanapun, hubungan yang terjadi antara kepuasan dengan
orientasi relationship jangka panjang akan tetap sama.

Variabel lingkungan ternyata juga tidak mempengaruhi hubungan antara
ketergantungan dengan orientgsi relationship jangka panjang. Hal ini dikarenakan
dalam masa krisis ekonomi seperti sekarang ini, harga produk kantong plastik
menjadi tidak menentu. Ferdinand (2000) menjelaskan bahwa harga merupakan
komponen terpenting yang dipertimbangkan oleh para pelanggan dalam
melakukan pembelian. Sebagai akibatnya, bila harga plastik naik maka para agen
tidak memiliki kemampuan untuk membeli produk dalam jumlah banyak atau
seperti pada waktu harga plastik normal. Hal ini berarti dalam kondisi harga yang
tidak pasti, ketergantungan agen untuk tetap menjalin hubungan jangka panjang
justru dap-at menjadi lebih lemah. Ketergantungan agen untuk membeli produk

tergantung dari kemampuan segi ekonomi yang dimiliki oleh agen.

5.4 Implikasi Teoritis

Seperti yang telah dinyatakan pada latar belakang pada Bab I bahwa
penelitian ini merupakan pengembangan dari penelitian sebelumnya yang telah
dilakukan oleh Ganesan (1994). Pada penelitiannya, Ganesan menyatakan bahwa
orientasi relationship jangka panjang dipengaruhi oleh variabel-variabel seperti:
reputasi, kepercayaan, ketergantungan, dan kepuasan. Sementara itu penelitian ini
menambahkan variabel komunikasi sebagai variabel bebas yang dapat

mempengaruhi orientasi relationship jangka panjang. Disamping itu dalam
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penelitian ini juga ditambahkan lingkungan sebagai variabel moderating yang
mempengaruhi hubungan faktor-faktor yang mempengaruhi orientasi relationship
jangka panjang dengan orientasi relationship jangka panjang.

Dengan demikian penelitian ini sebenarnya telah memperkaya pemahaman

mengenai model pembentuk orientasi relationship jangka panjang. Penambahan

variabel komunikasi ke dalam model penelitian ini adalah karena komunikasi
pada dasarnya merupakan faktor kunci yang sangat penting bagi kelanjutan
sebuah hubungan kerjasama. Bahkan menurut penelitian Mohr dan Nevin (1990)
komunikasi dapat diibaratkan sebagai lem atau perekat yang akan mempererat
hubungan antar anggota di dalam saluran distribusi. Hasil dari peneiitian ini
menunjukkan bahwa komunikasi yang terjalin secara intensif antara para agen
dengan pihak distributor akan dapat menimbulkan keinginan agen untuk
memelihara hubungan dalam jangka panjang.

Selain itu, penelitian ini juga menambah kompleksitas model dengan
penambahan variabel lingkungan sebagai variabel moderating atas hubungan
antara faktor-faktor yang mempengaruhi orientasi relationship jangka panjang
dengan oricntasi relationship jangka panjang. Variabel lingkungan ditambahkan
karena telah menjadi kenyataan yang tidak terbantahkan bahwa lingkungan akan
mempengaruhi hubungan yang terjalin antar perusahaan. Penambahan variabel ini
sebagai moderating variabel sebenarnya merupakan suatu yang baru dalam
konteks membangun relationship jangka panjang. Hal ini didukung oleh
beberapa penelitian terdahulu yang telah meneliti pengaruh variabel lingkungan

sebagai variabel bebas dalam mempengaruhi relationship jangka panjang seperti
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misalnya penelitian yang dilakukan oleh Johnson (1999). Sementara itu beberapa
penelitian lain menggunakan lingkungan sebagai variabel moderating dalam
kaitannya dengan kinerja perusahaan, seperti misalnya penelitian yang telah
dilakukan oleh Ventakraman dan Prescott (1990), Matthews dan Scott (1995),
Kla&;,sen dan McLaughlin (1996) dan Badri dkk (2000). Sementara itu, penelitian
lain yang telah dilakukan oleh Li dan Simerly (1998) hanya secara implisit
meneliti variabel dinamika lingkungan sebagai variabel moderating dalam konteks
kerjasama antar perusahaan, sedangkan hubungan yang diteliti dalam penelitian
tersebut adalah hubungan antara kepemilikian dengan Kkinerja hubungan
(performance relationship).

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa komunikasi mempunyai pengaruh
positif dan signifikan terhadap orientasi relationship jangka panjang. Hal ini
menunjukkan bahwa komunikasi juga merupakan variabel yang ikut menentukan
orientasi relationship jangka panjang. Dengan demikian sebenarnya hasil
penelitian ini telah mengembangkan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh
Ganesan (1994) tentang faktor-faktor yang mempengaruhi orientasi relationship
jangka panjang. Pada penelitien sebelumnya, Ganesan tidak memasukkan
komunikasi sebagai faktor yang mempengaruhi orientasi relationship jangka
panjang. Keberhasilan penelitian ini untuk menunjukkan hubungan positif antara
komunikasi dengan orientasi relationship jangka panjang sekaligus mendukung
penelitian-penelitian yang telah dilakukan sebelumnya seperti penelitian Anderson
dan Weitz (1992), Morgan dan Hunt (1994), Mohr dan Nevin (1990), dan Mohr

dkk (1996).
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Sementara itu, hasil penelitian ini tidak berhasil membuktikan bahwa
hubungan antara kepuasan dan ketergantungan terhadap omentasi relationship
jangka panjang akan dipengaruhi oleh penambahan lingkungan. Meskipun
demikian harus diakui bahwa hal ini telah memberikan suatu wacana baru dalam
penelitian mengenai pengaruh lingkungan dalam kaitannya dengan orientasi
relationship jangka panjang. Selanjutnya ketidakberhasilan penelitian ini dalam
membuktikan dua hipotesis yang diajukan mungkin dapat menjadi bahan kajian
pada penelitian berikutnya.

Berdasarkan atas uraian di atas, maka beberapa implikasi teoritis yang
dapat disampaikan dari penelitian ini adalah :

1. Penelitian ini berhasil membuktikan hahwa reputasi akan mempengaruhi
orientasl relationsip jangka panjang secara langsung.

2. Penelitian ini berhasil membuktikan bahwa kepercayaan akan
mempengaruhi orientasi relationsip jangka panjang secara langsung,

3. Penelitian ini berhasil membuktikan hahwa kcterggntungan akan
mempengaruhi orientasi relationsip jangka panjang secara langéung.

4. Penelitian ini berhasil membuktikan bahwa kepuasan akan mempengaruhi
orientasi relationsip jangka panjang secara langsung,

5. Penelitian ini berhasil membuktikan bhahwa komunikasi akan
mempengaruhi orientasi relationsip jangka panjang secara langsung,

6. Penelitian ini berhasil membuktikan bahwa lingkungan akan
mempengaruhi hubungan antara reputasi dengan orientasi relationsip

jangka panjang.




10.

1.

Penelitian  ini  berhasil membuktikan bahwa lingkungan akan
mempengarvhi hubungan antara kepercayaan dengan orientasi relationsip
jangka panjang.

Penelitian ini tidak berhasil membuktikan bahwa lingkungan akan
mempengaruhi hubungan antara ketergantungan dengan orientasi
relationsip jangka panjang.

Penpelitian ini tidak berhasil membuktikan bahwa lingkungan akan
mempengaruhi hubungan antara kepuasan dengan orientasi relationsip
jangka panjang.

Penelitian ini berhasil membuktikan bahwa lingkungan akan
mempengaruhi hubungan antara komunikasi dengan orientasi relationsip

jangka panjang,

5.5 Implikasi Kebijakan

Penelitian ini berhasil memperoleh bukti empiris bahwa variabel

kepercayaan, reputasi, dan komunikasi memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap orientasi relationship jangka panjang baik secara langsung maupun
melalui variabel lingkungan sebagai moderating variabel. Berdasarkan atas
temuan ini, maka beberapa implikasi kebijakan yang dapat diberikan adalah

sebagai berikut.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kepercayaan para agen terhadap CV
Garuda merupakan faktor yang dapat mempengaryhi hubungan jangka

panjang diantara keduanya. Hal ini berimplikasi supaya CV Garuda
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2.

plempcrhaqk;m cqra yntuk membangun kepercayaay. Aﬁq tiga cara yang
dapat dllakaan olgh CV Garuda dalam upayanya un‘;gk m@numbqhkan
k@pcrcayaan yaltu dengan membangun kredlblhtas kepeduhan dan
kehandalan. Kredibﬂitas dapat diwujudkan dengan selalu berupaya untuk
menepati janji yang periiah diucapkr;tn atau melaksanakan perjanjian yang
disepakati kedua pihak, Kepedulian dapat diwujudkan dengan berupaya
untuk memperhatikan kelancaran usaha agen dan justru tidak berui)aya
untuk menghambat kelancaran usaha agen. Kehandalan dapat diwujudkan
dengan menunjukkan bukti nyata bahwa pilihan agen untuk menjalin
kerjasama dengan CV Garuda bukanlah pilihan yang salah. CV Garuda
harus mampu membukitkan dengan cara bersikap prqfesional dalam
menjalin kerjasama.

Dalam hasil penelitian ditunjukkan bahwa hubungan jangka panjang
antara CV Garuda dengan agen-agennya ditentukan juga oleh reputasi CV
Garuda. Qleh karena itu hal yang seharusnya dilakukan oleh CV Garuda
adalah dengan menerapkan kejujuran dalam menjalankan bisnisnya.
Kejujuran ini dapat diketahui dengan memperhatikan komentar dan
penilaian yang berasal dari agen-agennya tentang CV Garuda. Dalam hal
ini yang dapat dilakukan oleh pihak manajemen adalah dengan menggali
sebanyak mungkin pendapat konsumen (para agen) dan memastikan
hahwa keluhan mereka akan dijadikan masukan bagi CV‘ Garuda. Selain
itu, hal lain yang seharusnya diperhatikan dalam kaitannya dengan

membangun reputasi perusahaan dalam hal ini adalah memperhatikan
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keluhan, komplain mengenai masalah pelayanan yang diberikan oleh
perusahaan, (misalnya keterlambatan dalam pengiriman barang), Sebab hal
itulah yang memungkinkan membentuk persepsi tentang kepedulian
perusahaan berkaitan dengan nasib mereka di benak para agen.

. Hasil penelitian ini juga menunjukkan bahwa faktor lain yang
mempengaruhi hubungan jangka panjang antara CV Garuda dengan para
agennya adalah komunikasi, Dalam Kaitannya dengar_1 hal ini yaﬁg
seharusnya dilakukan oleh CV Garuda adalah bahwa CV Garuda harus
memperhatikan frekuensi komunikasi atau jumlah kontak antara
distributor dengan agen (dengan memastikan para tenaga penjualan secara
kontinyu datang ke setiap pelanggan meski di tempat yang memiliki
prospek pemesanan yang kecil sekalipun), membangun suaty komunikasi
vang bersifat dialog (dengan mémperhatikan komplain dari pelanggan),
dan memberi kebebasan kepada agen dalam menentukan kebijakannya
sendiri serta tidak menggunakan pengaruhnya yang akan merugikan agen
(tidak memaksa agen untuk hanya menjual produknya saja, atau mematok
harga tertentu tanpa mempertimbangkan keuntungan yaﬁg akan didapat
oleh agen).

. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa ketergantungan juga menjadi
faktor yang mempengaruhi orientasi refationship jangka panjang. Hal ini
menunjukkan bahwa CV Garuda hendaknya juga memperhatikan unsur
ketergantungan agen sebagai unsur yang perlu  diperhatikan,

Ketergantungan  diwwjudkan melalui kemampuan CV  Garuda
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membuktikan pada para agennya bahwa CV Garuda memang berniat baik
untuk menjalin kerjasama dengan para agen, Kerjasama dipandang sebagai
hal yang penting yang dibuktikan melalui kemampuan CV Garuda dalam
memberikan pelayanan yang baik. Selain itw, CV Garuda juga perlu
memperluas lini produknya sehingga akan memberi bukti pada para agen
kalau CV Garuda merupakan distributor yang unggul dibandingkan para
pesaingnya. Hal penting lainnya yang perlu diperhatikan CV Garuda
adalah niat CV Garuda untuk menjalin kerjasama dalam jangka panjang
dan tidak bemiat untuk memutuskan hubungan bila agen dinilai kurang
menguntungkan, Perlu dipahami bahwa agen yang kurang menguntungkan
dalam jangka panjang helum tentu tidak akan memberi keuntungan dalam

jangka panjang.

. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kepuasan juga menjadi faktor

yang mempengaruhi orientasi relationship jangka panjang. Kepuasan
terhadap hubungan kerjasama merupakan hal penting yang perlu
diperhatikan oleh CV Garuda sebagai distributor kepada para agennya.
Kepuasan terhadap hubungan kerjasama ini dapat diwujudkan dengan
memperhatikan dan meminimalisasi hal-hal yang dapat merusak
hubungan, seperti bersikap oportunis atau memaksakan kehendak kepada
para agen. Kepuasan tethadap pelayanan dapat diwujudkan dengan
memberikan mutu pelayanan yang baik kepada para agen. CV Garuda
scharusnya tidak membeda-bedakan mutu pelayanan yang diberikan

kepada para agennya, tapi setiap agen hendaknya diberi pelayanan yang
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sama atau terstandar. Kepuasan dari segi keuangan dapat diwujudkan
dengan memberikan marjin yang cukup besar kepada para agen. CV
Garuda hendaknya menyadari bahwa keuntungan usaha agen salah satunya
didapatkan dari marjin yang diberikan oleh distributornya.

. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa lingkungan menjadi faktor yé.ng
mempengaruhi hubungan antara kepercayaan dengan orientasi relationship
jangka panjang. Hal ini menunjukkan bahwa dalam lingkungan yang tidak
pasti, peran kepercayaan menjadi lebih penting dibandingkan pada saat
kondisi lingkungan normal. Strategi yang dapat dilakukan oleh CV Garuda
adalah dengan meningkatkan kredibilitas, kepedulian, dan kehandalannya.
Kredibilitas dalam kondisi lingkungan yang tidak pasti dapat diwujudkan
dengan tetap berupaya untuk melaksanakan kewajibannya sesuai dengan
perjanjian. Kepedulian diwujudkan dengan membantu menyelesaikan
kesulitan atau permasalahan yang dihadapi para agen. Kehandalan
diwujudkan dengan menjaga profesionalitas dalam memberikan pelayanan
kepada para agen.

. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa lingkungan menjadi faktor yang
mempengaruhi hubungan antara reputasi dengan orientasi relationship
jangka panjang. Hal ini menunjukkan bahwa dalam lingkungan yang tidak
pasti, peran reputasi menjadi lebih penting dibandingkan pada saat kondis1
lingkungan normal. Strategi yang dapat dilakukan oleh CV Garuda adalah
dengan menjaga kejujuran yang telah dibangun selama ini. Selain itu,

reputasi juga dapat diwujudkan dengan menunjukkan bukti kepada para
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agen yang ada bahwa CV Garuda senantiasa memperhatikan kelangsungan
usaha para agen terutama pada saat kondisi lingkungan tidak menentu.

. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa lingkungan menjadi faktor yang
mempengaruhi hubungan antara komunikasi dengan orientasi relationship
jangka panjang. Hal ini menunjukkan bahwa dalam lingkungan yang tidak
pasti, peran komunikasi menjadi lebih penting dibandingkan pada saat
kondisi lingkungan normal. Strategi yang dapat diterapkan oleh CV
Garuda adalah dengan meningkatkan intensitas komunikasinya sehingga
bila ada permasalahan yang dihadapi dapat diketahui dengan cepat. Dalam
berkomunikasi, CV Garuda juga perlu memperhatikan masukan yang
diberikan oleh para agen. Selain itu dalam kondisi lingkungan yang tidak
pasti, CV Garuda seharusnya lebih memberikan kelonggaran agen agar
dapat menentukan kebijakannya sendiri tanpa memberikan tekanan yang
dapat mempengaruhi agen.

. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa lingkungan tidak menjadi faktor
yang mempengaruhi hubungan antara ketergantungan dengan orientasl
relationship jangka panjang. Hal ini menunjukkan bahwa dalam
lingkungan yang tidak pasti, peran ketergantungan menjadi lebih lemah
dibandingkan pada saat kondisi lingkungan normal. Dalam menghadapi
kondisi seperti ini, CV Garuda seharusnya mengkoreksi kembali kebijakan
harga yang ditempuhnya. CV Garuda dapat memperlonggar kebijakan
pembayaran agen dengan memberikan batas waktu pembayaran yang lebih

longgar. Selain itu, CV Garuda juga perlu memperhatikan dan mewaspadai
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strategi yang diterapkan oleh para kompetitornya. Dengan terus memantau
pergerakan para kompetitornya maka CV Garuda akan dapat mengikuti

perubahan yang terjadi dan dapat mengantisipasinya dengan baik.

10. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa lingkungan tidak menjadi faktor

yang mempengaruhi hubungan antara kepercayaan dengan orientasi
relationship jangka panjang. Hal ini menunjukkan bahwa dalam
lingkungan yang tidak pasti, peran kepuasan akan tetap sama baik kondisi
lingkungan normal atau tidak pasti. Dalam menghadapi hal ini, CV Garuda
seharusnya tidak memberikan pelayanan yang berbeda antara kondisi
normal dengan kondisi tidak pasti. Hal ini berarti CV Garuda tidak boleh
mengurangi mutu pelayanannya dengan alasan kondisi lingkungan yang
buruk. Selain itu, CV Garuda juga dapat memberikan hadiah kepada para
agen yang mampu menjaga bahkan meningkatkan penjualan produk

kantong plastik kepada para konsumen akhir.

5.6 Keterbatasan Penelitian

Beberapa keterbatasan penelitian yang didapat ditarik dari penclitian ini

adalah sebagai berikut.

1. Penelitian ini hanya menguji enam variabel sebagai faktor-faktor yang

mempengaruhi orientasi relationship jangka panjang, yaitu reputasi,
kepercayaan, ketergantungan, kepuasan, komunikasi, dan lingkungan. Bisa
saja terdapat variabel-variabel lain di lvar model penelitian yang dapat

mempengaruhi orientasi relationship jangka panjang. Dengan penambahan
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variabel lain maka masalah orientasi relationship jangka panjang dapat
diketahui lebih baik lagi.

2. Penelitian ini hanya menguji hubungan antara agen-agen yang menjalin
kerjasama dengan pihak CV Garuda sebagai distributor. Dengan demikian
hasil dan implikasi manajerial dalam penelitian ini tidak sepenuhnya
akurat bila diterapkan pada industri-industri lain diluar obyek penclitian.

3. Keterbatasan waktu penelitian yang dilakukan menyebabkan penelitian ini
tidak dapat memperoleh hasil yang maksimal. Melalui penelitian dalam
jangka panjang (Jongitudinal study) akan dapat diketahui bagaimana suatu
hubungan jangka dapat tumbuh dan berkembang. Sebagai contoh, melalui
penelitian jangka panjang peneliti dapat mengetahui apakah agen yang
baru menjalin hubungan dengan CV Garuda (misalnya 1 tahun)
dipengaruhi oleh faktor-faktor yang sama dengan agen yang sudah
menjalin hubungan lama dengan CV Garuda (misalnya lebih dari 3 tahun).
Dengan melalui penelitian jangka panjang maka akan dapat diketahui
bagaimana seharusnya pihak distributor memperlakukan para agennya

yang berbeda-beda.

5.7 Agenda Penelitian Mendatang
Beberapa agenda penelitian mendatang yang dapat diberikan dari
penelitian ini adalah :
1. Penelitian mendatang hendaknya menambahkan variabel-varibel lain yang

dapat mempengaruhi orientasi relationship jangka panjang. Variabel
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tersebut misalnya adalah variabel komitmen seperti yang dikemukakan
oleh Morgan dan Hunt (1994) atau variabel kemampuan saling melengkapi
seperti yang dikemukakan oleh Jap (1999). Penelitian Morgan dan Hunt
(1994) membuktikan bahwa komitmen akan mempengaruhi kerjasama
(kooperasi) yang terjalin. Sedangkan penelitian Jap (1999) membuktikan
pengaruh kemampuan saling melengkapi terhadap upaya koordinasi dalam
suatu kerjasama antar perusahaan. Melalui penambahan variabel-variabel
lain maka permasalahan tentang faktor-faktor yang mempengaruhi
hubungan jangka panjang dapat diketahui dengan lebih baik.

2. Penelitian mendatang hendaknya menguji kembali dua hipotesis yang
ditolak dengan mengambil obyek penelitian yang berbeda. Selain itu,
penelitian mendatang sebaiknya juga menambahkan indikator-indikator
lain dari lingkungan seperti adanya distributor pesaing.

3. Penelitian mendatang hendaknya melakukan penelitian dengan metode
longitudinal study. Peneliti berharap melalui longitudinal study maka akan
dapat diketahui perbedaaan faktor-faktor yang mempengaruhi agen baru
dan agen lama untuk terus melanjutkan hubungan kerjasama.

4. Penelitian mendatang hendaknya melakukan perbaikan pada kuesioner
yang akan diajukan pada para responden. Pada kuesioner penelitian
mendatang hendaknya disertakan pertanyaan terbuka. Dengan adanya
pertanyaan terbuka maka peneliti akan mendapatkan berbagai masukan
dari para responden mengenai permasalahan yang belum tercakup dalam

pertanyaan tertutup.
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Tujuan dari daftar pertanyaan (kuesioner) ini adalah untuk menilai
hubungan yang terjadi antara pihak agen dengan CV Garuda sebagai distributor.
Oleh karena itu, kami mohon kepada Bapak/Ibu untuk mengisi daftar pertanyaan

di bawah ini, dengan cara memberikan tanda ( V ) pada kolom yang tersedia, pada

tempat yang menurut Bapak/Ibu sesuai.

1. Nama Agen

2. Alamat Lengkap

....................................................................................

....................................................................................

PETUNJUK
Untuk pemnyataan-pernyataan berikut di bawah ini, Bapak/Ibu kami

persilahkan untuk memberikan jawaban dengan mengisi tanda M pada skala 1 —
10 yang sudah tersedia, dimana skala 1 diartikan sebagai “sangat tidak setuju” dan
skala 10 diartikan sebagai “sangat setuju”

Contoh :

Kami merasa puas atas pelayanan CV Garuda

Sangat tidak setuju Sangat setuju
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PERTANYAAN-PERTANYAAN

yang jujur dan bisa dipercaya dalam mengadakan proses transaksi

perdagangan kantong plastik dengan para agennya.

Sangat tidak setuju Sangat setuju

2. Menurut kami, selama ini CV Garuda dikenal sebagai distributor
yang memiliki kepedulian untuk memperhatikan kelangsungan usaha

masa depan para agennya.

Sangat tidak setuju Sangat setuju

eh

CvV

kewajibannya untuk mengirimkan produk kantong plastik seperti

arud rdala melaku-kan

yang tertulis dalam pernyataan perjanjian kerja sama membuat kami

peicaya untuk terus memelihara kerja sama ini.

Sangat tidak setuju Sangat setuju

S




4. Kami percaya bahwa CV GARUDA memiliki kepedulian untuk
memperhatikan kelangsungan dan kelancaran usaha agen kami di

niasa depan kami.

Sangat tidak setuju Sangat setuju

3. Sebagai distributor, CV GARUDA layak kami handalkan dalam

menunjang kelangsungan dan kelancaran usaha perdagangan
kantong plastik yang kami lakukan,

Sangat tidak setuju ‘ Sangat setuju

6. Kami enang bahwa krja sama ntelh terjalin dengan
Garuda menjadi hal yang penting demi terjaminnya kelangsungan

perdagangan kantong plastik yang kami lakukan.

Sangat tidak setuju Sangat setuju

7. Selama ini, kami merasa sulit untuk mencari distributor Iain yang
sepadan dengan CV Garuda dalam hal keanekaragaman produk dan

keluasan jaringan distribusi produk kantong plastik.

Sangat tidak setuju Sangat setuju




8. Selama ini CV Garuda sangat membantu bagi kelangsungan dan
kelancaran usaha perdagangan agen kami, oleh karema itu kami

merasa enggan untuk memutuskan hubungan kerja sama ini.

Sangat tidak setuju Sangat setuju

9. Sampal saat ml, secara keseluruhan kami merasa puas terhadap
hubungan kerjasama yang telah terjalin baik antara agen kami
dengan CV Garuda,

Sangat tidak setuju Sangat setuju

10. Sampai saat ini, kami merasa puas terhadap pelayanan pengiriman
kantong plastik yang telah diberikan oleh CV GARUDA terhadap

agen kami, misalnya dalam hal ketepatan pengiriman barang,

Sangat tidak setuju Sangat setuju

11. Sampai saat ini, secara finansial kami merasa puas dengan kerja

sama yang telah terjalin baik dengan CV Garuda.

Sangat tidak setuju Sangat setuju




Garuda tergolong cukup tinggi karena rata-rata sekali dalam
seminggu, tenaga penjual dari CV Garuda selalu mengunjungi agen

kami.

Sangat tidak setuju Sangat setuju

13. Komunikasi yang terjalin antara agen kami dengan CV Garuda
versifat dua arah dimana CV Garuda senantiasa mau untuk
mendengarkan dan memperhatikan kesulitan yang kami alami,

misalnya dalam masalah pembayaran.

Sangat tidak setuju Sangat setuju

14, Dalam menjalin komunikasi, CV Garuda tidak pernah menekan
kami bahkan memberi kebebasan pada kami untuk menentukan

sendiri kebijakan yang baik bagi kelangsungan nsaha agen kami.

Sangat tidak setuju Sangat setuju




perdagangan kantong plastik dengan CV GARUDA di masa datang

akan mendatangkan keuntungan bagi agen kami.

Sangat tidak setuju ¢ Sangat setuju

16. Kami ingin untuk terus memelihara hubungan kerja sama dalam
perdagangan kantong plastik dengan CV Garuda yang selama ini

telah terjalin dengan baik.

Sangat tidak setuju Sangat setuju

17. Kami fokus pada hubungan jangka panjang ' dengan. cara
memberikan masukan atau kritik yang membangun kepada CV
Garuda agar kerjasama perdagangan ini dapat terjalin dengan lebih

baik lagi di masa datang,

Sangat tidak setuju " Sangat setuju




- 18. oisi rintan " g poteial trhdap eel
produk kantong plastik yang kami tawarkan tergolong tinggi..

Sangat tidak setuju Sangat setuju

19. Kendisi tingkat perubahan selera konsumen terhadap produk

kantong plastik yang kami tawarkan tergolong tinggi, ]

Sangat tidak setuju Sangat setuju

20. Kondisi tingkat persaingan produk kantong plastik yang kami

tawarkan di tingkat agen atau pengecer tergolong tinggi.

Sangat tidak setuju Sangat setuju

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

21, Kami mengamati bahwa tingkat keanekaragaman keinginan

kinsumen terhadap produk kantong plastik yang Kami tawarkan

sangat beragam.

Sangat tidak setuju Sangat setuju

Terima kasih atas kerjasama Anda
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