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ABSTRACT

ANALYSIS OF SALES ORGANIZATION EFFECTIVENESS
(STUDY OF PHARMACEUTICAL INDUSTRY IN SEMARANG)

-

A sales manager who has responsibility to manage sales person in a sales
organization should learn how to increase the effectiveness of his sales
organization. In order to make his sales organization become stronger, so they can
win business competition caused by globalization. Study about factors that can
increase sales organization effectiveness would be valuable in order to get better
understanding about sales organization effectiveness.

This research was conducted to determine the effect of sales management
control, sales territory design, and organizational commitment on sales
organization effectiveness. The population of this research was sales manager of
pharmaceutical companies in Semarang. Data was obtained from questionnaires
that distributed to sales manager. The number of respondent was 100 person. Data
analysis employed Structural Equation Modeling (SEM).

Overall model in the analysis of SEM showed good results of goodness-of-
fit indices, namely: Chi-Square: 183,539; Probability: 0,118; GFI.: 0,853; AGFL
0,810; TLIL: 0,977; CFI: 0,981; CMIN/DF: 1,133; and RMSEA: 0,037. The results
of this analysis supported five hypotheses being proposed in this research,
namely: sales management conirol affected salesforce behavior performance, sales
territory design affected salesforce behavior performance, organizational
commitment affected salesforce behavior performance, “salesforce behavior
performance affected salesforce outcome performance, and salesforce outcome
performance atfected sales organization effectiveness.

Keywords: sales management control, sales territory design, organizational

commitment, salesforce  performance, sales  organization’

effectiveness -
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ABSTRAKSI

ANALISIS EFEKTIVITAS ORGANISASI PENJUALAN
(STUDI PADA INDUSTRI FARMASI DI KOTA SEMARANG)

Manajer penjualan sebagai pihak yang bertanggung jawab atas pengelolaan
tenaga penjual pada suatu organisasi penjualan hendaknya memahami bagaimana
cara untuk meningkatkan efektivitas organisasi penjualannya. Hal ini perlu, agar
organisasi penjualan menjadi tangguh sehingga dapat memenangkan persaingan
bisnis yang timbul akibat adanya globalisasi. Analisis mengenai faktor-faktor
yang dapat meningkatkan efektivitas organisasi penjualan akan sangat bermanfaat
untuk mendapatkan pemahaman yang lebih baik mengenai efektivitas organisasi
penjualan.

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh faktor kontrol
manajemen penjualan, desain wilayah penjualan, dan komitmen organisasional
terhadap efektivitas organisasi penjualan. Populasi dalam penelitian ini adalah
manajer penjualan pada perusahaan-perusahaan farmasi di kota Semarang. Data
diperoleh dari kuesioner, dengan sampel 100 orang manajer penjualan. Data
dianalisis dengan menggunakan Structural Equation Modeling (SEM).

Secara keseluruhan, model penelitian menunjukkan hasil yang baik,
dengan indeks-indeks kesesuaian sebagai berikut: Chi-Square: 183,539,
Probability: 0,118; GFL: 0,853; AGFI: 0,810; TLI: 0,977; CFI: 0,981; CMIN/DF:
1,133; dan RMSEA: 0,037. Hasil analisis mendukung lima hipotesis yang
diajukan dalam penelitian ini, yaitu kontrol manajemen penjualan berpengaruh
positif terhadap kinerja perilaku tenaga penjual, desain wilayah penjualan
berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku tenaga penjual, komitmen
organisasional berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku tenaga penjual,
kinerja perilaku tenaga penjual berpengaruh positif terhadap kinerja hasil tenaga
penjual, dan kinerja hasil tenaga penjual berpengaruh positif terhadap efektivitas
organisasi penjualan.

Kata kunci: kontrol manajemen penjualan, desain wilayah penjualan, komitmen

organisasional, kinerja tenaga penjual, efektivitas organisasi
penjualan
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Tenaga penjual mempunyai kontribusi berharga dalam memberikan
keuntungan bagi perusahaan/ organisasi dengan menjual barang atau jasa kepada
konsumen. Tenaga penjual dewasa ini merupakan suatu kekuatan dinamis dalam
dunia bisnis. Usaha-usaha dari tenaga penjual mempunyai dampak langsung
terhadap kesuksesan suatu produk, keberadaan produk pada rak-rak retailer,
membangun  fasilitas mc?mgfacturing, membuka  peluang bisnis‘" ~ dan
membangkitkan order penjualan (Webster, 1992 dalam Matsuo dan Kusumi,

2002, p.840).

Globalisasi menimbulkan perubahan-perubahan mendasar terhadap sistem

dan tatanan perekonomian nasional. Hal ini mengakibatkan perebutan pangsa
pasar menjadi semakin ketat, dengan kemunculan para pesaing baik dari produk
sejenis maupun produk substitus sehingga konsumen makin mempunyai beragam
pilihan dan kesempatan memilih barang sesuai dengan seleranya. Dengan
demikian, aktivitas penjualan yang dilakukan tenaga penjual sebagai ujung
tombak pemasaran menjédi semakin sulit.

Salah satu aspek paling menantang dari tugas manajer penjualan (sales
manager) adalah untuk mempertahankan dan memperkuat tenaga penjual yang
mereka miliki (Rich dan Smith, 2000, p.242). Menurut Brashear et al. (1997,

p.177), salah satu tujuan utama dari sebagian besar manajer penjualan adalah

1
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untuk- meningl.catkan kinerja tenaga pénjual sehingga dengan demikian akan
meningkatkan penjualan total perusahaan. Kinerja tenaga penjual yang tinggi akan
menyebabkan  profit, pertumbuhan  penjualan dan peningkatan kepuasan
pelanggan serta - akan meningkatkan efektivitas menyeluruh  dari organisasi
penjualap (Babakus e/ al., 1994, p.19).

Evaluasi tentang kinerja tenaga penjual menjadi isu sentral yang kritis
dalam salesforce management (Piercy et al, 1998, p.79). Peningkatan biaya
dalam mempertahankan tenaga penjual mendapat pe;hatian terbesar bagi sebagian
besar manajer penjualan dalam kondisi pasar. kompetitif yang terus ;nenlir'lgkat
(Barker, 1997, p.258). Oleh karena itu, manajer penjualan mempunyai tanggung
jawab krusial untuk memastikan bahwa tenaga penjual mereka me:mberikan
kontribusi terhadap tujuan organisasi secara efektif dan efisien.

Adanya tekanan untuk meningkatkan profitabilitas telah memotivasi para
manajer untuk mengidentifikasi dan mengimplementasikan praktek-praktek
manajemen tenaga penjual yang efektif Menurut Babakus ef al. (1994, p.19),
. peningkatan kompetisi global, tingkat pertumbuhan ekonomi yang rendah dan
" penyusutan pelanggan utama mempercepat kepentingan dalam mengidentifikasi
determinan kinerja yang efektif pada organisasi penjualan. Di antara fungsi-fungsi
pemasaran, manajemen tenaga penjual (salesforce management) adalah salah satu
kepentingan kritis pada banyak perusahaan karena terkait dengan jumlah tenaga
penmjual  yang dipekerjakan dan jumlah dana yang dibutuhkan untuk

mempertahankannya (Barker, 2001, p.21).
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Pengidentifikasian variabel-variabel yang berasosiasi dengan kinerja
tenaga penjual agar lebih baik merupakan hal penting untuk m?mperbaiki praktek
manajemen penjualan dan meningkatkan daya saing perusahaan. Tenaga penjual
mempunyai kontribusi terhadap volume penjualan, profit dag kepuasan
pelanggan; karena peran kriti§- organisasional inilah sangatlah esensial bagi
manajemen penjualan untuk mengiﬁaentiﬁkasi dan menganalisis faktor-faktor yang
mempengaruhi hasil akhir kinerja tenaga penjual dan efektivitas organisasi
penjualan (Baldauf dan Cravens, 2062, p.1367).

Ketika tenaga penjual bekerja dengan baik maka organisasi penjualan juga
akan bekerja dengan baik, demikian juga sebaliknya. Jika organisasi penjualan
mengalami peningkatan aktivitas persaingan yang semakin sengit, diperlukan
suatu perubahan organisasi untuk mengantisipasi persaingan tersebut. Perubahan
organisasi ke arah yang lebih baik akan mudah diraih oleh organisasi yang
melaksanakan efektivitas (Piercy et al., 1997, p.46).

Hasil penelitian di bidang manajemen penjualan selama 2 dekade terakhir
menyediakan pengetahuan yang cukup memadai berkaitan dengan anteseden
kinerja penjualan. Namun demikian, prediktor-prediktor kinerja penjualan yéng
telah dikaji, secara tipikal bersifat lemah. Terlebih lagi, kinerja tenaga penjual
sebagai suatu anteseden terhadap konsekuensi tenaga penjual juga menghasilkan
pembuktian yang lemah. Hal ini mengakibatkan pemahaman terhadap dampak
kinerja penjualan terhadap efektivitas organisasi penjualan sangatlah terbatas

(Baldauf ef al., 2001a, p.109). Dimensi penelitian yang terbaru dari para pakar
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-

manajemen pemasaran mengkaji faktor-faktor lain yang mempengaruhi efektivitas
organisasi penjualan.

Paradigma Walker, Churchill dan Ford (1979) menyajikan pengaruh
organisasional, lingkungan dan karakteristik tenaga penjual sebagai anteseden dari
efektivitas organisasi penjualan. Penelitian tentang anteseden efektivitas
organisasi penjualan telah dilaksanakan di berbagai negara, antara lain: Cravens ef

al. (1993) di. Amerika, Babakus et al. (1996), Piercy ef al. (1998), Grant dan
| Cravens (1999) di Australia, Baldauf et al. (2001) di Austria dan Inggris serta
Barker (2001} di Kanada.

Kontrol manajemen penjualan merupakan aspek yang diperlufcan .‘agar
tenaga penjual dalam menjalankan tugésnya tidak melampaui batas kewenangan
yang telah ditetapkan oleh manajemen. Oleh karena itu, dalam mencapai
efektivitas organisasi penjualan diperlukan faktor kontrol dari manajer penjualan.
Disamping itu, tenaga penjualan seharusnya mengenal batas dan kondisi -v!vilayah
kerjanya agar dalam melaksanakan tugasnya tidak teriadi tumpang tindih wilayah
kerja. Rancangan/ desain wilayah penjualan yang efektif merupakan hal penting
pula dalam pencapaian efektivitas organisast penjualan. |

Penelitian ini juga mencoba mengkaji pengaruh komitmen organisasional
dari tenaga penjual yang dipertimbangkan sebagai faktor organisasional dalam
paradigma efektivitas organisasi penjualan. Tenaga penjual yang mempunyai
komitmen tinggi terhadap organisasi penjﬁalannya tentunya akan bersedia

melakukan usaha-usaha yang dapat membantu tercapainya kesuksesan organisasi




penjualannya. Dengan demikian dapat mempengaruhi pencapaian efektivitas
organisasi penjualan.

Dari penelitian Grant dan Cravens (1999) dan Baldauf ef al. (2001a)
terdapat research gap pada pengaruh desain wilayah penjualan terhadap
efektivitas organisasi penjualan dan pengaruh kontrol perilaku manajer penjualan
terhadap efektivitas organisasi penjualan. Pada penelitian Barker (2001) dan
Piercy ef al. (1997) desain wilayali penjualan merupakan faktor lingkungan yang
mempengaruhi  efektivitas organisasi penjualan. Komitmen organisasional
dipertimbangkan sebagai salah satu faktor organisasional yang mempengaruhi
efektivitas organisasi penjualan (Piercy et al., 1998; Grant dan Cravens, 1999).

Berdasarkan penelitian-penelitian térdahulu maka penelitian ini mencoba
untuk mengkaji pengaruh faktor manajer penjualan melalui kontrol manajemen
penjualan, desain wilayah penjualan (sales territory design) dan komitmen
organisasional selain faktor kinerja tenaga penjual terhadap efektivitas organisasi
penjualan, yaitu perusahaan-perusahaan yang mengelola tenaga penjual di
Indonesia, khususnya di Semarang,

Penelitian dilakukan pada industri farmasi di kota Semarang. Industri
farmasi dipilih sebagai obyek penelitian karena tenaga penjual pada industri ini
memberikan peluang dilakukannya kajian yang lebih mendalam mengenat faktor-
faktor yang mempengaruhi efektivitas organisasi penjualan. Selqin itu, tenaga
penjual yang terdapat lpada' industri ini su:iah cukup representative untuk
dijadikan objek penelitian, terlebih lagi pada tenaga penjualnya bekerja

berdasarkan target tertentu sehingga sangat sesuai untuk penelitian ini.




Responden pada penelitian ini adalah para manajer penjuélan perusahaan
farmasi di kota Semarang. Pemilihan ini dilakukan atas dasar pemikiran bahwa
manajer penjualan mempunyai tugas dan tanggung jawab dalam mengelola tenaga
penjual. Seorang manajer penjualan bertanggung jawab untuk merekrut, melatih,
menugasi, mengarahkan, memotivasi, mengkompensasi, dan mengevaluasi tenaga
penjual. Manajer penjualan juga merupakan "perwakilan dan agen dari suatu
organisasi pemasaran serta bertugas untuk mengkoordinasikan pekerjaaﬁ"";;ﬁaga
penjual dengan fungsi-fungsi ‘pemasaran yang lain. Oleh karena itu, manajer
penjualan memiliki tanggung iawab krusial dalam memahami bagaimana cara
untuk meningkatkan efektivitas organisasi penjﬁalan melalui tenaga penjual yang
dikelolanya.

Kota Semarang dipilih sebagai Wilayah obyek penelitian karena Semarang
merupakan salah satu kota terbesar di Indonesia yang memiliki potensi industri
farmasi cukup besar. Kota Semarang juga merupakan kota yang menempati urutan

pertama' dari empat kota besar di Jawa Tengah yang memberikan kontribusi besar

penjualan produk obat-obatan.

1.2 Permasalahan

.Sangat penting bagi seorang manajer penjualan untuk tetap mengikuti
perkembangan yang disebabkan pergerakan globalisasi yang timbul pada setnua
area pemasaran dan manajemen. Manajer penjualan sebagai pihak yang
bertanggung jawab atas pengelolaan tenaga penjual harus memahami bagaimana

cara untuk meningkatkan efektivitas organisasi penjualannya. Hal ini diperlukan




agar organisasi penjualan menjadi tangguh sehingga dapzit memenangkan
persaingan bisnis, Oleh karena itu, tenaga penjual sebagai ujung tombaknya perlu
ditingkatkan kemampuan dan sumber dayanya.

Manajer penjualan hendaknya terus mengadakan evaluasi yang
berkesinambungan terhadap para tenaga penjualnya serta memahami faktor-faktor
apa yang mendorong peningkatan efektivitas organisasi penjualan. Oleh karena
itu

>

penelitian ini dilaksanakan pada tingkat manajer penjualan untuk
mendapatkan sudut pandang strategi yang berarti.

Rumusan masalah yang dipercleh dari penelitian-penelitian terdahulu

tentang efektivitas organisasi penjualan adalah masih terdapatnya pembuktian -

yang lemah mengenai anteseden kinerja tenaga penjual (Churchill ef al., 1985
dalam Baldauf e al., 2001a, p.109), sehingga hal ini mengakibatkan pemahaman
tentang dampak kinerja tenaga penjual terhadap efektivitas organisasi penjualan
menjadi sangat terbatas (Baldauf et al., 2001a, p.109).

Oleh karena itu, dapat ditarik suatu perumusan research problems, yaitu
mengenai: faktor-faktor apakah yang berpengaruh terhadap peningkatan

efektivitas organisasi penjualan.

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan

Setelah mengetahui latar belakang dan perumusan masalah di atas, maka

penelitian ini diajukan untuk:




Menganalisis pengaruh kontrol manajemen penjualan terhadap kinerja
perilaku tenaga penjual.
Menganalisis pengaruh desain wilayah penjualan terhadap kinerja perilaku

tenaga penjual.

3
1
" 4

Menganalisis pengaruh komitmen organisasional terhadap kinerjz;?i"peri!aku
tenaga penjual.
Menganalisis pengaruh kinerja perilaku tenaga penjual terhadap kinerja hasil
tenaga penjual.
Menganalisis pengaruh kinerja hasil tenaga penjual terhadap efektivitas

organisasi penjualan.

1.3.2 Kegunaan Penelitian

Penelitian ini berguna untuk:

1).

2).

Akademisi dari bidang pemasaran dan manajemen, khususnya yang ingin
mengetahui pengaruh kontrol manajemen penjualan, desain wilayah penjualan
dan komitmen organisasional terhadap kinerja tenaga penjual dalam
pencapaian efektivitas organisasi penjualan. |

Bahan masukan dan evaluasi bagi praktek lapangan, khususnya untuk

perusahaan yang mengelola tenaga penjual agar dapat mencapai efektivitas

dalam organisasi penjualannya.




.

1.4 Outline Tesis

Pada dasarnya tesis ini terdiri dari 5 bab. Béb I merupakaﬁ pendahuluan
yang berisi latar belakang, perumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian
serta garis besar tesis.

]?;ab Il berisi tentang telaah pustaka dan pengembangan model penelitian
yang menguraikan tentang hasil penelitian rujukan, telaah pustaka, kerangka
pemikiran teoritis dan pengembangan model, indikator-indikator variabel, serta
hipotesis dan definisi operasional-variabel.

Bab III berisi tentang metode penelitian yang menjabarkan jenis dan
sumber data, populasi dan ;ampling, .teknik pengambilan sampel, metode
pengumpulan data, serta teknik analisis data.

Bab IV membahas tentang analisis data yang berisi gambaran umum objek
penelitian dan data deskriptif, proses ‘dan hasil analisis data serta pengujian
hipotesis.

Bab V membahas mengenai kesimpulan dan implikasi kebijakan yang
dijabarkan ke dalam: ringkasan penelitian, kesimpulan masing-masing hipotesis
dan masalah penelitian, implikasi teoritis dan implikasi kebijakan manajerial, serta

keterbatasan penelitian dan agenda penelitian mendatang.
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BAB II .
TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN
MODEL PENELITIAN

2.1 Hasil Penelitian Rujukan

. Untuk mendapatkan kerangka pemikiran teoritis maka peneliti berpedoman
pada penelitian-penelitian terdahulu yang secara ringkas dapat dilihat pada tabel-
tabel berikut ini.

Grant dan Cravens (1999, p.945-957) meneliti dampak anteseden-
anteseden manajer dan tenaga"ipenjual terhadap efektivitas organisasi penjualan
dengan sampel 146 unit penjualan di Australia. Penelitian mengaris bawahi
pentingnya peran-peran anteseden bagi manajer penjualan dan anteseden tenaga

penjual dari efektivitas organisasi penjualan,

Dari hasil penelitian ini terdapat indikasi bahwa 4 indikator kontrol -

manajemen penjualan berbeda antar organisasi penjualan yang memiliki
efektivitas rendah dan tinggi.. Pada variabel desain wilayah penjualan juga
terdapat signifikansi yang berbeda antar organisasi penjualan yang efektivitasnya
tinggi dan rendah. Penelitian ini menemukan bahwa beberapa karakteristik tenaga
penjual dan kinerja tenaga penjual mempunyai signifikansi yang berbeda antaf
organisasi penjualan yang efektivitasnya tinggi dan rendah; seperti yang

terangkum dalam tabel berikut ini:

10
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Tabel 2.1

Hasil Penelitian Grant dan Cravens (1999)

Peneliti Ken Grant dan David W. Cravens (1999)
Judul “Examining the antecedents of sales organization effectiveness: an
Australian study”, Evropean Journal of Marketing, 33(9/10): 945-957
Masalah Bagaimana pengaruh anteseden manajer penjualan dan tenaga penjual
Penelitian terhadap efektivitas organisasi penjualan?
Model Manajer Penjualan:
¢  Kontrol manajemen penjualan
*  Desain wilayah penjualan __T
Y
‘ A Efekiivitas Organisasi Penjualan
Tenaga penjual:
»  Sirategi hubungen dengan kusiomer
¢ Komitmen organisasional
*  Kinerja
Temuan Penelitian menunjukkan hasil signifikan untuk variabel manajer
. penjualan dan tenaga penjual sebagai “antecedents” dari efektivitas
Penelitian . . ‘
organisasi penjualan.
Hendaknya dilakukan pengukuran pengarul/ efek selanjulnya dari
Future Research “aniccedents” dalam penelitian ini dan juga mengenai penyebab dari
anleseden? terscbut,
Konsep yg 1). Desain wilayah penjualan
dirujuk untuk 2). Komitmen organisasional
tesis ini

0 ot S R,

Baldauf ef al. (2001a, p. 109-122) meneliti tentang kontrol manajemen

penjualan pada perusahaan-perusahaan di Austria dan Inggris yang kemudian

dapat memberikan kontribusi perspektif Eropa terhadap kontrol berbasis perilaku

dibandingkan dengan kontrol berbasis hasil. Fokus penelitian ini adalah pada

manajer lapangan pemasaran. Penelitian ini mengembangkan kerangka pikir dari

11




Peneliti

paradigma Walker, Churchill, dan Ford {1979) dengan menambahkan faktor

orientasi stratejik perusahaan, seperti yang terangkum dalam tabel berikut ini:

Tabel 2.2

Hasil Penelitian Baldauf ef al. (2001a)

Artur Baldauf, David W. Cravens, & Nigel F. Piercy (2001a)

Judul

“Examining Business Strategy, Sales Management, and Salesperson
Antecedents of Sales Organization Effectiveness”, Journal of Personal
Selling & Sales Management, 21(2); 109-122

Masalah
Penelitian

Bagaimana pengaruh anteseden strategi terhadap efektivitas organisasi
penjualan, yang berkombinasi dengan kontrol manajemen dan kinerja
Ienaga penjual?

Model

Orientasi Stratejik

Perysahaan ——_j

Behavioral

Performunce Tenagn

[—_—'—' Panjualan

Kontrol Perilaku Koefektifan
Manajer Panjualan Orpanisasi
Penjualan
N Cutcome * A
— >

< p| Pexfoninance Tenaga [—

/ Penjualan

Desain Wilayah
Penjualan

Temuan
Penelitian

Penelitian menunjukkan hasil semua variabel signifikan terhadap
keefektifan organisasi penjualan kecuali variabel kontrol manajemen
penjualan behavior-based terhadap kinerja outcome penjualan dan desain
wilayah penjualan terhadap clekiivitas organisasi penjualan (small

effect).

Future Research

1). Penelitian yang akan datang perlu memasukkan pengargh
organisasional dan lingkungan.

2). Integrasi orientasi stralegi bisnis dlm operasi penjualan sbg
pendekatan pengkajian thd implementasi strategi yang efektif.

3). Telaah tt. mediator/ moderator yg mungkin terdapat antara variabel
penclitian,

4). Hubungan antar strat. Perusahaan dgn organisasi penjualan.

5). -Studi pada level manajer penjualan dan tenaga penjual.

Konsep yg
dirujuk untuk
tesis ini

Desain wilayah penjualan, kontrol manajemen penjualan behavior-
based, konsep efektivitas organisasi penjualan.

WW
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Penelitian Barker (1999, p.95-104) mengkaji tentang aktivitas-aktivitas

yang dapat meningkatkan kinerja tenaga penjual. Faktor-faktor seperti

karakteristik dari tenaga penjual dan kontrol manajemen penjualan digunakan

sebagai variabel dalam penelitian ini. Penelitian ini menyatakan bahwa variabel-

variabel dalam penelitian _'ini. dapat digunalZan oleh manajer-manajer dalam

menentukan tolok ukur dalam mérhben’tuk tenaga penjual yang lebih efektif. Hal

ini terangkum dalam tabel berikut ini:

Tabel 2.3

Hasil Penelitian Barker (1999)

———-———““"——‘——r——ﬁ——'“——_——————-__——""_—_'_

Pencliti A. Tansu Barker {1999)
Judul “Benchmarks of Successful Salesforce Performance”, Canadian Journal
of Administrative Sciences, 16(2): 93-104
Masalah Bagaimana pengaruh aktivitas-aktivitas yg dapat meningkatkan kinetja
Penclitian tenaga penjual?
Modet poTervm—
l Conirol
Salesforce salesforce Sales
Salesperson | Mon-sdlling Perfocmmance |, | Outcoms —p Uit
-Characieristic * Beluvior Put Peg Effectiveness
I T Grgaastional I
Fuclors
Penelitian menunjukkan hasil yg signifikan antar variabel yg diamati.
Kesimpulan:
). Ada indikasi bahwa tenaga penjual yg tipikal mencapai level
kinerja yg lebih tinggi dgn meraih porsi pasar dan menjual
Temuan produk2 dgn profit marjin yg lebih besar.
Penelllig:'- 2). Semua hasil penelitian mengindikasaikan bhw tenaga penjual yg
1an kinerjanya Ibh tinggi mempunyai karakter yg secara tipikal lebih
berasosiasi dgn orientasi peritaku daripada berorientasi outcome.
3). Ada indikasi bhw dimensi2 variabel dim penelitian dpt digunakan
oleh manajer dlim menentukan tolok ukur dlm membentuk tenaga
penjual yg lebih efektif.
. 1). Studi yg sama di negara lain.
Future Research 2). Mengembangkan skala2 & dimensi lain dari konstruk2 yg tlh ada.
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3).  Mengkaji variabel2 tsb pada leve! lenaga penjual,
4). Mengkaji pengaruh faktor lain yg mempengaruhi kinerja tenaga
penjual. .

Konsep yg
dirujuk untuk
tesis ini

1). Kinerja perilaku tenaga penjual
2). Kinerja hasil tenaga penjual

_H____'_;__"___—_——.-—_—‘—______________w;———#—-———————"-__

Penelitian Barker (2001, p.21-28) mengkaji dampak karakteristik tenaga

penjual, aktivitas-aktivitas manajer penjualan dan desain wilayah penjualan

sebagai anteseden dari efektivitas organisasi penjualan dengan sampel manajer

lapangan pemasaran di Kanada. Kerangka pikir dalam penelitian ini menampilkan

variabel desain wilayah penjualan sebagai salah satu faktor organisasional yang

mempengaruhi kinerja unit penjualan, seperti yang terangkum dalam tabel berikut

ini:

Peneliti

Tabel 2.4

Hasil Penclitian Barker (2001)

e —
——————

A. Tansu Barker (2001)

“Salespeople characteristic, sales managers” activities and territory

Judul design as antecedents of sales organization performance”, Marketing
Intelligence & Planning, 19(1): 21-28

Masalah Bagaimana dampak karakteristik tenaga penjual, aktivitas2 manajer

Peztllsea:i?ian penjualan dan desain wilayah penjualan scbagai anteseden kinerja

organisasi penjualan terhadap tenaga penjual di Kanada?
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Sales Management

Aclivitics } '

Y
‘Salesperson Salesforce | Sales Unit
Maodel Charactetistic ’ Performance "| Performance
Territory I
Design
1). Ada perbedaan nyata hasil variabel2 yg diamati pada perusahaan2
Temuan yg mempunyai kinetja penjualan tinggi dengan perusahaan yg
Penelitian mempunyai kinetja penjualan rendah.
2). Hasil penelitian cukup signifikan dan dapat dijadikan tolok ukur
bagi perusahaan2 lain.
Future Research | - ”
Konsep yg
dirujuk untuk Desain wilayah penjualan.
tesis ini
et st —— T S ———————

Barker (1997, p.258-264) meneliti tentang faktor-faktor yang

mempengaruhi efektivitas unit penjualan. Penelitian ini mengkaji pengaruh faktor

tenaga, penjual, lingkungan dan organisasional terhadap efektivitas unit penjualan.

Hal ini terangkum dalam tabel berikut ini:

Tabel 2.5

Hasil Penelitian Barker (1997)

U s B =

Peneliti A. Tansu Barker (1997)
“Determinants of salesforce effectiveness: perceptions of field managers
Judul versus senior sales executives”, Marketing Intelligence & Planning,
15(6): 258-264
Masalah Bagaimana pengaruh faktor2 yg tefseleksi dalam mengembangkan
Penelitian efektivitas organisasi penjualan?
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Model -

Environmental

l factors

Salesperson factors Y
Role perception Salesperson Sales Unit

Aptitude ) performance ’ effectiveness

Skill level

Motivation - c
T Organizational

factors

Temuan
Penelitian

1). Terdapat perbedaan persepsi tt. faktor2 yg mempengaruhi efektivitas
organisasi penjualan antara manajer pemasaran lapangan dan senior
eksekutil pemasaran. :

/| 2). Menurut manajer pemasaran lapangan, karakteristik tenaga pénjual

seperti tim penjualan, kualitas produk, membangun hubungan
jangka panjang dan koordinasi antar departemen memberikan
pengaruh signifikan terhadap efektivitas organisasi penjualan.
Sedangkan menurut senior eksekutif pemasaran tidak signifikan.

3). Manajemen penjualan mempunyai dampak signifikan. .terhadap
keseluruhan efektivitas organisasi penjualan pada banyak
perusahaan.

Future Research

Menelaah lebih lanjut pengaruh lingkungan bisnis terhadap manajemen
penjualan,

Konsep yg
dirujuk untuk

Piercy ef al. (1997) meneliti tentang efektivitas organisasi penjualan di
Inggris yang direplikasi oleh Barker (2001). Peneliti menemukan bahwa tanda-
tanda tentang organisasi penjualén yang, efektif adalah: strategi kompensasi yang
seimbang; karakteristik tenaga penjual yang efektif, dalam hal motivasi, orientasi
pelanggan, orientasi tim, dan oriéntasi dukungan penjualan; kinerja yang tinggi
dalam mendorong keefektifan penjualan, ~misalkan presentasi penjualan,

pengetahuan teknikal, tetapt yang terpenting adalah kemampuan adaptasi, kerja

Konsep efektivitas organisasi penjualan.

tesis ini
‘____L—-—-————————d____________________________—————

tim, perencanaan penjualan, dan dukungan penjualan; serta struktur organisasi

yang sehat. Hal ini terangkum dalam tabel berikut ini:

RIS SRS S AR
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Tabel 2.6

Hasil Penelitian Piercy et al. (1997)

1

_—__#——_—

M

Baldauf dan Cravens (2002, p.1367-1388) meneliti tentang kinerja perilaku
tenaga penjual yang dikonseptualisasikan sebagai. prediktor kinerja hasil dan
efektivitas organisasi penjualan. Penelitian ini mempertimbangkan efek-efek

kapabilitas tenaga penjual, produk-produk industrial/ consumer dan moderator

Peneliti Nigel F. Piercy, David W. Cravens, & Neil A. Morgan (1997)
“Sources of effectiveness in the business-to-business sales organization,
Judul Journal of Marketing Practice: Applicd Marketing Science, 3(1): 43-
69
1), Bagaimana hubungan antar kompensasi tenaga penjual (sbg
mekanisme kontrol) & efektivitas organisasi penjualan
7). Bagaimana meningkatkan kinerja tenaga penjual yg menghasilkan
Masalah efektivitas organisasi penjualan yg lebih tinggi
" 3). Praktek? kontrol manj. penjualan apakah yg tampaknya berhub. dgn
Penelitian o Lo ! .72,
efektivitas organisasi penjualan yg lbh tinggi
4). Isu2 struktural/ organisasional apakah yg menyediakan tenaga
penjual kesempatan2 utk mencapai kinerja superior & efektivitas
organisasi penjualan yg Ibh tinggi
e Hides A
[ Cuantrol . i
Solesforce ) —
e I e e
Model x
Snleg Qrganization
Desipn
1). Pd organisasi yg Ibh efektif tdk hanya mempunyai tenaga penjual
dgn karakteristik sukses yg penting, kinetja tenaga penjualan pd area
Temuan yg kritikal & lbh banyak kontrol manj. penjualan behavior-based.
Penelitian 2), Kriteria dr ukuran & desain organisasi penjualan jg menyediakan
tolok ukur penting utk mengevaluasi organisasi penjualan
perusahaan & utk mengidentifikasi arca2 utk berkembang utk
mencapai cfektivitas organisasi penjualan yg Ibh besar.
Future Research | -
fl(.‘mfeﬂ yﬁ fuk 1). Kinerja perilaku tenaga penjual
tc:;:]'sj;lni u 2). Kinerja hasil tenaga penjual
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pertumbuhan industri terhadap hubungan kinerja tenaga penjual dan efektivitas
organisasi penjualan dengan sampel 174 manajer lapangan pemasaran pada
organisasi-organisasi penjualan di Austria. Hal ini terangkum dalam tabel berikut
ini:

Tabel 2.7

Hasil Penelitian Baldauf dan Cravens (2002)

W

Peneliti Artur Baldanf & David W. Cravens (2002)
“The effect of moderators on the salesperson behavior performance and
Judal salesperson outcome performance and sales organization effectiveness
relationships, European Journal of Marketing, 36(11/12): 1367-1388
Masalah Apakah hubungan antara kinerja dan efektivitas dimoderatori oleh
Penclitian kapabilitas tenaga penjual, tipe produk dan pertumbuhan industri?
Moderators

¢ Salesperson capabilities
«  Type of Product
»  Industry growth

Model

Salesperson Behavior Performance

ute ;
s Use Technical Knowledge L ? (‘))unt‘::mc Perfotmance
s Adaptive Selling -

+  Sales Planning +  Sales Organization Effectiveness

1). Kapabilitas tenaga penjualan berpengarub positil terhadap kincrja
outcome tcnaga penjual dan cfeklivitas organisasi penjualan,

2). Tipe produk berpengaruh positif terhadap kinerja outcome tenaga
T penjual dan efcktivitas organisasi penjualan.

cemuan 3). Pertumbuhan industri tidak signifikan terhadap efektivitas organisasi
Penelitian :

penjualan,

4). Sales planning tidak signifikan terhadap cfektivitas organisasi

penjuatan.
5). Kesimpulan: moderator relevan

1). Dimensi kinerja perilaku tenaga penjual yg lain perlu ditelaah lebih
lanjut.

Future Research 2). Telaah lebih lanjut tentang variabel2 moderator yg lain

(karakteristik tenaga penjual, faktor2 organisasional dan

lingkungan).

Konsep yg
dirujuk untuk Konsep cfektivitas organisasi penjualan

tesis ini
________“_______,_______"_—-——————,__—_J_.—-——————————_—
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Penelitian Piercy er al. (1998, p.79-100) mélap_orkan studi tentang
manajemen penjualan pada perusahaan-perusahaan di Inggris, yang mengkaji
hubungan antara sistem kontrol berdasar perilaku dan berbasis hasil akhir.
Meskipun teori konvensional telah menyatakan bahwa kinerja perilaku dan hasil

akhir dihasilkan dari stimulus yang berbeda, péneliti menemukan bahwa kontrol

berdasar perilaku secara positif berasosiasi baik dengan kinerja perilaku maupun

hasil akhir. Peneliti juga menemukan bahwa komitmen organisasional dan desain
wilayah penjﬁalan secara signiﬁkan" f)erhubungan erat dengan kinerja tenaga
penjual. Hal ini terangkum dalam tabel berikut ini:

Tabel 2.8

Hasil Penelitian Piercy et al. (1998)

T ——

Peneliti Nigel F. Piercy, David W. Cravens, & Neil A. Morgan (1993)
“Salesforce performance and behaviour-based management processes in

Judul business-to-business sales organizations”, Europeam Journal of
Marketing, 32(1/2): 79-100

Masalah Bagaimana pengaruh hubungan sistem kontrol berbasis perilaku dan

Penelitian sistem kontrol berbasis hasil terhadap kinerja tenaga penjual?

1). Semua hipotesis signifikan.

7). Kontrol berbasis perilaku sccara posilif berasosiasi dengan kinerja
perilaku dan kinerja hasil.

Komitmen organisasional dan desain wilayah penjualan secara
signifikan berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjual.

Temuan
Penelitian 3.

1). Identifikasi dan evaluasi keseluruhan faktor2 kontigensi yg sesuai
utk mengembangkan dasar yg valid bg desain sist. kontrol
penjualan. .

2). Menghub.kan isu2 kontrol behavior-based scr Ibh eksplisit thd strat.

Future Research Pemasaran ‘

3). Mengembangkan tipologi2 pendekatan kontrol penjualan dan
mekanisme yg menjelaskan kesamaan dan ketidaksamaan dr aspek
kontrol yg berbeda & rclationshipnya dgn keefektifan organisasi
penjualan,

Konsep yg 1). Desain wilayah penjualan

dlr.u"!ﬂf untuk 2). Komitmen organisasional
tesis i
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Cravens ef al. (1993, p.47-59) melakukan penelitian yang mengembangkan
mode! konseptual yang menggambarkan hubungan‘antara sistem kontrol tenaga
penjual, karakteristik, kinerja dan efektivitas tenaga penjual sebagai kerangka
kerja untuk menguji proposisi yang diformulasikan oleh Anderson dan Oliver
(1987). Hal ini terangkum dalam tabel berikut ini:

Tabel 2.9
Hasil Penelitian Cravens et al. (1993)

W
David W. Cravens, Thomas N. Ingram, Raymond W. LaForge, &

Peneliti Clifford E. Young (1993)
Judul “Behavior-Based and OQutcome-Based Salesforce Control Systems”,
Journal of Marketing, 57(October): 47-39
Masalah Bagaimana pengaruh sistern kontrol tenaga penjual, karakteristik, dan
Penelitian kinerja tenaga penjual terhadap efektivitas organisasi penjualan?
1 . Ccrr:II‘olrSystein l
Model
Y
Salesforee Nomselling
> Rehaviceal

Perfomtnee |

1). Hasil dari penelitian pada 144 organisasi penjualan memberikan
dukungan bagi hubungan antar sistem kontrol berbasis perilaku dan
karakteristik spesifik tenaga penjual, dimensi tenaga penjual dan
efektivitas organisasi penjualan.

Temuan 2). Semua hipotesis yang diuji signifikan.

Penelitian 3). Hasil juga mengimplikasikan peran terbatas bagi kompensasi
insentif dalam sistem kontrol tenaga penjual.

4). Perlu kombinasi yang tepat antara manajemen dari manajer
pemasaran lapangan dan kontrol kompensasi serta identifikasi arah-
aral penting untuk penclitian yang akan datang.

1). Kaji lcbih lanjul pengaruh sistem kontrol tenaga penjual yg
mewakili berbagai ficld sales manajer conirol dgn campuran
kompensasi tetap dan insentif )

Future Research 2). Kaji dampak berbagai variabel lingkungan pd relationship sistem

kontrol tenaga penjual dgm:

Mengukur dan menyertakan analisis sist. Kontrol
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Mengontrol variabel lingk. tsb dan studi pada multiple sales
organizations pd industri yg sama

3). Kaji aktivitas2 manajemen penjualan antar sist. kontrol kinerja
tenaga penjual dan efektivitas organisasi penjualan.

Kensep yg 1). Behavior-based sales management control
dirsjuk untuk 2). Kinerja perilaku tenaga penjual
tesis ini 3). Kinerja hasil tenaga penjual

W

Penelitian Baldauf ef al. (2001b, p.474-508) mengkaji tentang kontrol
manajemen penjualan pada perusz;.haan-perusahaan di Austria dan Inggris.
Penelitian ini membandingkan antara kontrol manajemen penjualan berbasis
perilaku dengan kontrol manajemen penjualan berbasis hasil. Penelitian ini
berfokus pada kontrol manajemen penjualaﬁ dengan sampel field sales manager.
Hal ini terangkum dalam tabe! berikut ini:

Tabel 2.10

Hasil Penelitian Baldauf ef al. (2001b)

Peneliti Artur Baldauf, David W. Cravens & Nigel F. Piercy (2001b)
“Examining the consequences of sales management control strategies in

Judul European field sales organizations, International Marketing Review,
18(5): 474-508

Masalah Bagaimana pengaruh kontrol manajemen penjualan terhadap efektivitas

Penelitian organisasi penjualan?

1). Terdapat indikasi bahwa akfivitas2 monitoring, directing,
evaluating, dan rewarding dari manajer penjualan membedakan
profitabilitas dan kepuasan terhadap unit penjualan antara unit
penjualan yang tinggi dan rendah.

Temuan 2). Karakteristik dan kinerja tenaga penjual secara signifikan berbeda

Penelitian antar cfektivitas kepuasan pelanggan yang tinggi dan rendah serta
kepuasan manajer terhadap unit-unit penjualan,

3). Peran anteseden? manajer penjualan dan temaga penjual sangat
penting bagi efektivitas organisasi penjualan.

1). Pertimbangkan variabel2 lingkungan, organisasional, manajerial dan
tenaga penjual yg mungkin mempengaruhi pemilihan strategi
kontrol manajemen penjualan, terutama pd. lingk. internasional yg

Future Research multikultural

2). Perlu mengembangkan pengukuran dr kontrol manj. penjualan &

konsekuensinya
1 Perln mengemhanskan nknran ve nmum dr kontrol nerilaln ve dnt
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1

digunakan pencliti2 lain

4). Perlu membandingkan ukuran2 yg berbeda pd sampel yg sama utk
mengevaluasi isu2 yg lebih lengkap

5). Investigasi Ibh lanjut relationships koutrol pd level manajer &
tenaga penjual pd organisasi yg sama

6). Perln membandingkan manj. penjualan pd divisi2 yg berbeda dr
suatu perusahaan multinasional

7). Investigasi control relationships pd konteks internasional yg Ibh
luas, di Asia atau Afrika

Konscp yg 1. Kontrol manj. Penjualan

dirujuk untuk g e,
tesis ini 2). Efektivitas organisasi penjualan

e

2.2 Konsep Dasar
2.2.1 Kinerja Perilaku Ténaga Penjual

Kinerja atau sesuatu yang dicapai, prestasi yang diperlihatkan atau
kemampuan kerja tenaga penjual adalah tingkat dimana tenaga penjual dapat
melakukan tugas pekerjaannya dengan baik dan memenuhi tanggung jawabnya
secéra - efektif (Dubinsky ef al, 1994, p.227). Kinerja tenaga penjual
dipresentasikan sebagai hasil akhir langsung dari kemampuan, tingkat
ketrampilan, motivasi, persepsi peran dan organisasional tenaga penjual dengan
variabel-variabel lingkungan (Brashear er al, 1997, p.177). Kinerja
dikonseptualisasikan sebagai anteseden efektivitas (Baldauf dan Cravens, 2002,
p.1369): Kinerja tenaga penjual merupakan pengaruh utama kinerja. organisasi
penjualan (Cravens ef al., 1992, p.10). Faktor-faktor lingkungan f)enjualan (misal:
potensi pasar, kompetisi) dan faktor-faktor organisasional seperti kualitas
manajemen, juga mempengaruhi kinerja organisasi.

Kinerja tenaga penjual berhubungan dengan tingkah laku tenaga penjual

dan hasil-hasil yang mereka capai (Piercy ef al., 1997, p.44). Kinerja tenaga
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penjual dan efektivitas organisasi penjualan saling berhubungan tetapi merupakan
konsep yang secara terpisah berbeda (Barker, 1999, p.46). Kinerja tenaga penjual
didefinisikan sebagai evaluasi tingkah laku tenaga penjual karena tingkah laku
memberikan kontribusi terhadap pencapaian tujuan organisasi (Churchill et al.,
1993, dalam Piercy et al., 1998, p.8 l-..)‘

Konseptualisasi yang dikemukakan oleh Anderson dan Oliver (1987, p.76)
menduga bahwa penelaahan“ untuk mengkaji kinerja tenaga penjual, baik dalam
hal apa yang mereka lakukan (misal: perencanaan penjualan) dan juga hasil
akhirnya (misal: hasil penjualan) merupakan hal yang sangat potensial. Pendapat
Anderson dan Oliver (1987), Cravens et al. (1993) dan Challagalla dan Shervani
(1996) menyatakan bahwa kinerja tenaga penjual dapat dikaji baik sebagai kinerja
perilaku (behavioral) maupun kinerja hasil (outcome).

Kinerja perillaku (behavioral) merupakan evaluasi aktivitas dan strategi-
strategi tenaga penjual dalam melaksanakan tugas pekerjaan dan tanggung jawab
mereka (Baldauf dan Cravens, 2002, p.1370). Fokus kinerja ini cenderung lebih
berat pada apa yang dilakukan tenaga penjual dibandingkan pada hasil akhir yang
dicapai (Anderson dan Oliver, 1987, p.78). Penjualan adaptif, kerja tim, presentasi
penjualan, perencanaan penjualan dan aktivitas-aktivitas pendukung penjualan '
termasuk ke dalam kinerja behavior (Piercy et al., 1998, p.81). Grant dan Cravens
(1999) dan Baldauf dan Cravens (2002) menambahkan dimensi pengetahuan

teknis (technical knowledge) dalam kinerja ini.
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1).

2).

3).

%),

5).

6).

Macam ukuran kinerja perilaku antara lain:
Pengetahuan teknis: mengetahui desain dan spesifikasi produk/ jasa
perusahaan (Grant dan Cravens, 1999, p.953); mengetahui aplikasi dan fungsi
produk/ jasa perusahaan ,dan tetap sejajar dengan perkembangan produksi dan
teknologi perusabaan (Baldauf dan Cravens, 2002, p.1387).
Penjualan adaptif: mencari pengalaman dengan berbagai pendekatan
penjualan yang berbeda (Piercy et al., 1998, p.85); bersikap fleksibel dalam

pendekatan penjualan yang digunakan, mengadaptasi pendekatan penjualan

dari satu pelanggan ke pelanggan yang lain, menggunakan variasi gaya

penjualan yang berbeda sesuai ‘dengan situasi yang dihadapi (Baldauf dan
Cravens, 2002, p.1387).

Perencanaan penjualan: merencanakan setiap sales call (Grant dan Cravens,
1999, p.953), merencanakan strategi penjualan untuk tiap pelanggan (Piercy
et al., 1998, p.SSj dan’ merencanakan cakupan wilayah yang ditangani
(Baldauf dan Cravens, 2002, p.1387).

Kerja tim: bekerja lebih dekat dengan pegawai non-penjualan untuk
mendekatkan hubungan penjualan (Grant dan Cravens, 1999, p.953).
Presentasi penjualan: meyakinkan pelanggan bahwa kita memahami masalah-
masalah khusus mereka dan memberikan perhatian (Grant dan Cravens, 1999,
p.953).

Dukungan penjualan: menyediakan layanan purna jual (Piercy e al., 1998,

p.86).
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2.2.2 Kontrol Manajemen Penjualan

Pada banyak perusahaan, tenaga penjual merupakan alat pemasaran
terpenting yang menghubungkan perusahaan dengan pelanggannya. Personal
selling seringkali merupakan satu-satunya fungsi yang dapat menghasilkan
penjualan. Oleh karena itu, desain yang tepat dan sesuai dari sistem kontrol
terhadap tenaga penjual merupakan hal yang vital bagi suatu perusahaan. Seorang
manajer penjualan hendaknyz; ci‘apat mengkombinasikan berbagai elemen kontrol
yang bérbeda, seperti pemberian komisi, intensitas supervisi, dan berbagai tipe
kontrol yaﬁg dapat mempengaruhi perilaku tenaga penjualnya secara langsung.

Sistem kontrol adalah sekumi)ulan prosedur: organisasi untuk memantau,
menggerakkan, menilai, dan memberikan kompensasi para pegé.Wai dalani
organisasi tersebut (Anderson dan Oliver, 1987, p.76). Menurut Mulyadi dan
Johny Setyawan (2001, p.3) sistem pengendalian manajemen (management
control system) adalah suatu sistem yang digunakan untuk merencanakan berbagai
kegiatan perwujudan visi organisasi melalui misi yang telah dipilih dan untuk
mengimplementasikan dan memantau pelaksanaan rencana kegiatan tersebut.

Kontrol merupakan kumpulan aktivitas yang dirancang untuk
meningkatkan probabilita bahwa rencana-rencana yang telah ditetapkan
dilaksanakan secara tepat dan mencapai hasil-hasil yang diinginkan (Jaworski dan
Kohli, 1991, p.122). Kontrol menyatakan upaya yang dilakukan pihak manajemen
untuk mempengaruhi perilaku dan aktivitas personel pemasaran untuk mencapai

hasil yang diinginkan.
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Sistem kontrol merupakan bagian intrinsik dari proses perencanaan
pemasaran. Tujuan dari kontrol penjualan adalah memaksimalkan kemungkinan
bahwa organisasi penjualan dapat mencapai tujuannya, baik tujuan jangka pendek
maupun jangka panjang (Challagalla dan Shervani, 1996, p.89). Menurut Mulyadi
dan Johny Setyawan (2001, p.646) kontrol perlu’ diterapkan dalam suatu

organisasi untuk mencegah perilaku yang tidak diharapkan dan mendorong

perilaku yang diharapkan dari individu-individu dalam organisasi tersebut,

sehingga tujuan organisast tercapai.”

Ada 2 penyebab mengapa individu tidak mau melakukan perilaku-perilaku
yang diharapkan demi kepentingan terbaik perusahaan, yaitu 1). ketidaksesuaian
tujuan individu dengan tujuan organisasi dan 2). ketidakmampuan individu dalam
mencapai tujuan organisasi melatui perilaku yang diharapkan (Mulyadi dan Johny
Setyawan, 2001, p.646). Oleh karena itu, pengetahuan manajemen tentang
penyebab diperiukannya kontrol akan menjadi dasar yang menentukan efektivitas
tipe kontrol yang didesain dan dilaksanakan dalam organisasi.

Menurut Mulyadi dan Johny Setyawan (2001, p.647) tipe kontrol dibagi
menjadi 2, yattu: |
1). Kontrol utama, yang\merupakan kontrol terhadap personel.

2). Kontrol tambahan, yang fneliputi kontrol terhadap keluaran/ hasil, tindakan
tertentu -dan penghindaran organisasi dari perilgku individu yang tidak
diharapkan.

Sumber utama penyebab masalah kontrol adalah personel, Oleh karena itu, jika

manajemen ingin pelaksanaan fungsi kontrol efektif, fokus utama kontrol perlu
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dipusatkan pada penyebab timbulnya masalah kontrol yaitu 1). ketidaksesuaian
tujuan individu dengan tujuan organisasi dan 2}. ketidékmampuan individu dalam
mencapai tujuan organisasi melalui perilaku yang diharapkan.

Tenaga penjual d;tlam menjalankan peketjaannya kadang akan melampaui
batas kewenangan yang dimilikinya sehingga efektivitas organisasi penjualan
tidak tercapai. Oleh karena itu, dipertukan kontrol yang benar dari pihak
manajemen. Jika dalam pengawasan ditemukan adanya pelanggaran maka tenagé
penjual yang bersangkutan diberi sanksi, Demikian pula sebaliknya, bila dalam
pengawasan tersebut tenaga penjual memberikan prestasi maka layak -diberi
kompensasi yang seimbang dengan prestasi tersebut sebagai langkah untuk
meningkatkan motivasi ketja. IPengawasan pemasaran (sales supervision) blaik
untuk qperasi kerja dan mengawasi tenaga pé_njual dengan menitikberatkan pada
fungsi kontrol (Cooke, 1999, p.80).

Kontrol manajemen penjualan mempertimbangkan bagaimana manajer
penjualan memenuhi tanggung jawab pekerjaan "yang dibebankan kepadanya
dengan melibatkan suatu perintah dan kontrol gaya kepemimpinan atlau bahkan
lebih banyak pengajaran/ bimbingan, gaya partisipasi (Gfant dan Cravens, 1999,
p.948). Piercy ef al. (1998, p.82) mengemukakan bahwa kontrol manajemen
penjualan membentang satu rangkaian dari satu fokus khusus pada manajemen
saja atau keseluruhan pada hasil akhir sampai pada fokus utama pada perilaku
tenaga penjual (salesforce behavior). Anderson dan Oliver (.1987, p.76)

mengidentifikasikan kontrol manajemen penjualan sebagai suatu rangkaian
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kisaran dari orientasi perilaku (behaviour based) dan orientasi hasil (ouicome
based).

Sistem kontrol tenaga penjual berorientasi perilaku (behavior-based)
menekankan pada penggunaan manajer penjualan di lapangan (field sales
manager) dan pada kompensasi gaji tetap untuk mengarahkan dan mengontrol
tingkah laku tenaga penjual (Oliver dan Anderson, 1994, p.56). Sedangkan
orientasi hasil (outcome-based) sebaliknya, menggantikan kontrol perilaku oleh
manajer penjualan di lapangan dan kompensasi tetap dengan satu fokus pada
pengontrolan hasil akhir (oufcomes) tenaga penjual melalui kompensasi insentif
(Cravens et al., 1993, p.47).

Keuntungan kontrol berorientasi perilaku (behavior-based) adalah manajer
penjualan dapat memaksakan idenya tentang apa yang seharusnya dilakukan oleh
tenaga penjual untuk mencapai hasil jangka panjang serta mengarahkan mereka
untuk melakukan tingkah laku tertentu sebggai bagian dari strategi perusahaan
tanpa perlu meyakinkan mereka bahwa strategi tersebut valid (Anderson dan
Oliver, 1987, p.78). Kegiatan manajemen penjualan yang berupa aktivitas

monitoring, directing, evaluating dan rewarding merupakan elemen-elemen

_ behavior-based kontrol manajemen penjualan (Piercy e/ al., 1997, p.56). Makin

sering manajer penjualan melaksanakan aktivitas-aktivitas tersebut maka sistem
kontrol akan makin cenderung bersifat behavior-based (Baldauf ef al., 2001a,
p.111).

Secara umum, sistem kontrol berbasis perilaku mengatur struktur

transformasi pekerjaan (Stathakopoulos, 1998, p.539). Berdasarkan asumsi sebuah
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hirarki terpusat, kontrol perilaku dimulai dari atas Vke bawah dalam bentuk
prosedur-prosedur operasi. Untuk menjamin kepatuhan para bawahan terhadap
prosedur, para atasan s;etiap éaat memantau dan mengevaluasi dengan ketat
tindakan bawahan. Disamping itu, untuk mengurangi efek penilaian subyektif
maka digunakan umpan balik (feedback) sebagai alat untuk memulihkan dan
mengoreksi apabila terjadi penyimpangan. |

Grant dan Cravens (1999, p.953) mengemukakan bahwa behavior-based
kontrol manajemen penjualan mempunyai pengliruh signifikan terhadap 4 ukuran
skala efektivitas organisasi penjualan. Behavfor—based kontrol manajemen
penjualan akan menuju ke arah peningkatan kinerja dalam mencapai tujuan
organisasi penjualan dan mela);anil- kebutuhan pelanggan. Manajer penjualan yang
menefapkan kontrol behavior-based mempunyai fokus lebih banyak pada
kolaborasi daripada memberikan perintal/ komando (Baldauf er al., 200la,
p.111). Sementara outcome-based kontrol akan menuju ke arah kinerja yang lebih
tinggi dalam pencapaian penjualan individual dan hasil output yang lain (Piercy e
al., 1998, p.82).

Perbedaan antara sistem kontrol berbasis perilaku dan sistem kontrol

berbasis hasil, secara ringkas ditampilkan pada Tabel 2.11 berikut ini:
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Tabel 2.11

Karakteristik Sistem Kontrol Berbasis Perilaku dan Hasil

Kontrol Perilaku Kontrol Hasil
Terstruktur Struktur rendah
Kompensasi tetap (gaji) Kompcensasi bervariasi (komisi, bonus)
Manajemen lebih memantau perilaku | Manajemen:  lebih  memantau  hasil
dibandingkan hasil dibandingkan perilaku
Banyak penyeliaan dan banyak manajer | Sedikit penyeliaan dan sedikit manajer
(rentang kendali rendah) (rentang kendali tinggi)
Banyak kontak dengan manajemen Sedikit kontak dengan manajemen
Banyak pelaporan Sedikit pelaporan
Kinerja dievaluasi secara subyektlf pada Kinerja dievaluasi pada beberapa hasil
banyak kriteria yang teramati
Perusahaan memikul resiko Tenaga penjual memikul resiko

Sumber; Oliver dan Anderson (1995, p.2).

Perbedaan antara kontrol berbasis hasil dan kontrol berbasis perilaku
adalah bahwa dalam kontrol berbasis hasil, para atasan tidak menerjemahkan
maksud mereka ke dalam prosedur operasi baku tetapi sebagai gaﬂtinya mereka
menetapkan target (Krafft, 1999, p.121). Misalnyé target berupa hasil keuangan
yang harus dicapai oleh bawahan. Bentuk kontrol ini memberikan suatu arahan
bagi bawahan agar dapat mencapai hasil yang telah ditetapkan. Jadi, pada sistem
kontrol berbasis hasil ini ada suatu desentralisasi kontrol (Stathakopoulos, 1998,
p.539). Manajer penjualan tidak mengijinkan tenaga penjual memilih tujuan/
target, melainkan hanya metode yang digunakan untuk mencapai target yang telah
ditetapkan.

Sistem kontrol idealnya harus dapat mengatur, baik motivasi maupun
kemampuan (Challagalla dan Shervani, 1996, p.89). Kontrol berbasis perilaku
menjamin motivasi melalui adanya penyeliaan yang ketat dan memperlancar
kemampuan bawahan untuk berkinerja baik melalui penerapan prosedur operasi.

Kontrol berbasis hasil terutama mempunyai fokus pada motivasi melalui
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penggunaan insentif, tidak memberikan arahan mengenai berapa dan bagaimana
hasil harus dicapai.

Dalam sales force management, proses motivasional pada umumnya
dijelaskan melalui siklus berikut ini:

Tingkat motivasional tenaga penjual akan mempengaruhi usaha atau perilaku
mereka, yang selanjutnya akan menuju ke tingkat pencapaian kinerja. Kinerja
tenaga penjual memperoleh penghargaan (rewards) yang berupa kompensasi atau
pengakuan, Penghargaan (rewards) ini " akan menyebabkan timbulnya motivasi
yang kemudian akan kembali mempengaruhi perilaku (Krafft, 1999, 121).

Oleh karena itu, manajer penjualan hendaknya merancang suatu sistem kontrol
yang merangkum unsur motivasional, sehingga proses motivasional tersebut dapat
diarahkan untuk menunjang peningkatan kesgjahteraan perusahaan (misal: profit)
dan juga tenaga penjual (utilitas).

Cravens ef al. (1993, p.47) mengemukakan bahwa sikap mengasumsikan
superioritas kedua sistem kontrol ini satu sama lain, tidaklah bijaksana. Tiap
pendekatan kontrol manajemen penjualan tersebut dapat efektif jika sesuai dengan
situasi penjualan yang dihadapi dan kontigensi yang berasosiasi dengan
kesesuaian filosofi kontrol yang berbeda dalam fokus perhatian manajemesl.
Menurut Piercy ef al. (1998, p.84), sistem kontrol yang diadopsi oleh suatu
organisasi seharusnya sesuai dengan tujuan manajemen penjualan dan strategi
penjualan yang dijalankan.

Fokus dalam penelitian ini adalah kontrol manajemen berorientasi perilaku

(behavior-based). Hal ini diakibatkan oleh adanya pendapa{ empiris yang
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mengindikasikan bahwa semakin besar jangkauan behavior-based kontrol
manajemen penjualan maka makin tinggi efekiivitas organisasi penjualan. Selain
itn, sistem kontrol berbasis perilaku memungkinkan pengidentifikasian hubungan
antara perilaku penjualan dan kinerja yang efektif (Stathakopoulos, 1996, p.10).
Sistem ini juga memungkinkan tenaga penjual untuk mempelajari cara-cara yang
lebih baik dalam melaksanakan tugas penjualannya dan mendorong perilaku-
perilaku yang diharapkan dapat meningkatkan kinerja perilaku tenaga penjual
(Challagalla dan Shervani, 1996, p.90).

Cravens et al. (1993, p.53) .mengemukakan bahwa terdapat péngarﬁh
signifikan tidak langsung dari behavior-based kontrol manajemen penjualan yaitu
makin tinggi behavior-based kontrol manajemen penjualan maka akan makin baik
efektivitas organisasi penjualan. Penelitian Piercy ef al. (1997, p.61) menyatakan
bahwa pada organisasi penjualan yang efektif, manajer penjualan di lapangan
pada umumnya secara signifikan menekankan pada pengajaran (coaching) dan
komunikasi dalam kontrol manajemen penjualannya.

Kontrol manajemen dalam suatu konteks organisasi penjualan
mempertimbangkan usaha-usaha manajer penjualan untuk mempeﬁgaruhi perilaku
dan hasil akhir (omfcome) dari personel-personel pemasaran. mereka untuk
memenuhi tujuan organisasi (Baldauf e al, 2001b, p.477). Dari hasil penelitian
terdahulu terdapat research gap sebagai berikut:

1). Pada penelitian Baldauf ez a/. (20013, p.1 16), kontrol manajer behavior-based
tidak mempunyai pengaruh langsung terhadap kinerja hasil (outcome)' tenaga

penjual pada sampel chief sales executive di Inggris. Sedangkan terhadap
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kinerja perilaku (behavior) tenaga penjualan, kontrol manajer berorientasi
perilaku (behavior-based) berpengaruh negatif.

2). Pada penelitian Baldauf ef al. (2001b, p.488) strategi kontrol manajemen
berorientasi perilaku (behavior-based) mempunyai pengaruh positif terhadap
efektivitas organisasi penjualan pada sampel chief sales executive di Austria.

Berdasarkan research gap pada penelitian tersebut maka penelitian d‘i‘ni

mempertimbangkan kontrol perilaku manajer penjualan sebagai anteseden penting

dari efektivitas organisasi penjualan."

Kontrol manajemen penjualan diukur dengan menggunakan dimensi
orientasi perilaku (behavior-based) yaite monitoring, directing, evaluating dan
rewarding (Grant dan Cravens, 1999, p.951). Kompénen monitoring berdasarkan
penilaian manajer penjualan terdiri atas 5 macam, yaitu: waktu yang dihabiskan
tenaga penjual di lapaﬂgan, membuat kunjungan penjualan (sales call), secara
teratur memperbaharui laporan dari tenaga penjual, memonitor aktivitas
keseharian tenaga penjual dan mengobservasi kinerja tenaga penjual di lapangan
(Piercy ef al, 1998, p.99). Komponen directing terdiri atas: partisipasi aktif dalam
on-the-job fraining tenaga penjual dan bantuan untuk mengembangkan potensi
mereka (Grant dan Cravens, 1999, p.951).

Komponen evaluating terdiri atas: pengevaluasian jumlah sales call yang
dibuat oleh tenaga penjual, pengevaluasian kontribusi profit yang dicapai oleh
mereka, pengevaluasian hasil penjualan tiap tenaga penjual, pengevaluasian
kualitas presentasi penjﬁalan yang dibuat olehtrenaga penjual dan pengevaluasian

perkembangan profesionalisme dari tenaga penjual (Piercy et al, 1998, p.99).
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Komponen rewarding terdiri atas: penyediaan umpan balik kinerja,
kompensasi berdasarkan kualitas aktivitas penjualan, reward berdasarkan hasil
penjualan, penerapan kompensasi insentif sebagai sarana utama untuk memotivasi
tenaga penjual, penerapan non-finansial insentif untuk memberikan reward
kepada tenaga penjual atas pengabdiannya dan kompensasi berdasarkan kuantitas
aktivitas penjualan dari tenaga penjual (Grant dan Cravens, 1999, p.953; Piercy et
al., 1998, p. 99). )

Berdasarkan susunan pemikiran di atas, maka hipotesis yang muncul
‘adalah; |
H1: Semakin tinggi tingkat kontrol 7manajer penjualan maka akan semakin

tinggi kinerja perilaku tenaga penj ugl.
Berdasarkan hipotesis 1 (H1), yang telah tersusun tersebut maka konstruk yang
dikembangkan adalah sebagai berikut ini:
Gambﬁr 2.1

Hubungan Antara Kountrol Manajemen Penjualan Dengan
Kinerja Perilaku Tenaga Penjua)

Kontrol Eil;ﬁg(a
Manajer 'I?r na, \
Penjualan 1 Periilua%ag)

Sumber: 1). Baldauf et al. (2001a), dan Baldauf ef a/. (2001b)
2). Cravens ef al. (1993) dan Barker (1999)
yang dikembangkan untuk penelitian ini.

34




2.2.3 Desain Wilayah Penjualan (S'aée.S' Territory Design)

Hal terumit dalam pengorganisasian .waktu tenaga penjual secara efisien
adalah perencanaan peliputan wilayah penjualan. Witayah penjualan dapat berupa
daerah geografis kecil dengan batas-batas nyata disertai dengan tanggung jawab
atas semua pelanggan di wilayah itu, atau berupa wilayah yang lebih luas dan
khusus melayani industri atau produk tertentu (Forsyth, 1993, p.154). Suatu
wilayah penjualan adalah sekelomﬁlbk pelanggan potensial/ unit-unit geografik
yang ditugaskan kepada seorang tenaga penjual, suatu cabang perusahaan, dealer
atau suatu distributor untuk waktu tertentu (Basuroy, 2000). Setiap wilayah t'enaga
penjualan menggambarkan lingkungan dimana ia harus bersaing dan bekerja
(Pilling et al., 1999, p.38).

Desain wilayah penjualan meliputi penentuaﬁ unit-unit peketjaan dimana
tenaga penjual bertanggung jawab (Grant dan Cravens, 1999, p.948). Desain
tersebut dapat terdiri atas area geografis yang dirancang, kelompok pelanggan (set

of accounts), atau kombinasi kedvanya. Piercy et al. (1997, p.63) menyatakan

‘bahwa kriteria dari desain dan ukuran organisasional menyediakan suatu tolok

ukur penting untuk mengevaluasi sebuah organisasi penjualan serta untuk
pengidentifikasian area-area pengembangan guna mencapai efektivitas organisasi
penjualan yang lebih tinggi.

Desain wilayah penjualan mencakup sejumlah isu seperti menentukan
batas wilayah (pengalokasian tanggung jawab pelanggan), memutuskan ukuran
tenaga penjual dan pengalokasian beban kerja (workload) tenaga penjual kepada

pelanggan serta prospeknya (Piercy e? al., 1998, p.85). Estimasi tentang wilayah
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penjualan merupakan dasar untuk perencanaan yang efektif, pengarahan dan
pengendalian tenaga penjual (Basuroy, 2000). Pengaturé.n wilayah penjualan yang
baik bermanfaat untuk memperluas cakupan pelanggan (customer coverage),

meningkatkan penjualan, mendukung sistem evaluasi dan rewards yang adil, serta

3
r

memperkecil biaya perjalanan :(Zoltners dan Lorimer, 2000, p.140).

Desain wilayah penjualan yang baik menyediakan kesempatan terbaik bagi
tenaga penjual untuk mendapatkan keuntungan dari karakteristik mereka sendiri
yang dibantu dengan semua aktivitas manajer di lapangan (Barker, 2001, p.26).
Tenaga penjual yang tidak memiliki kontrol terhadap ukuran atau potensi suatu
wilayah, jumlah dana periklanan, dan reputasi umum perusahaan dalam wilayah
tersebut, dapat menghagilkan kinerja yang buruk meskipun karékteristik atau
kualitas supervisi manajemennyé memadai.

Menurut Forsyth (1993, p.155), perencanaan wilayah penjualan
merupakan hal yang penting dan mendasar, karena:

1). Waktu yang digunakan di lapangan untuk menjual adalah bentuk promosi
yang termahal,

2). Sering kali 40% dari waktu mahal itu dipergunakan untuk perjalanan dari satu
pelanggan satu ke pelanggan lainnya,

3). Tenaga penjual harus memastikan bahwa semua pelanggan dan segmen pasar
yang dipercayakan kepadanya terliput semua.

Oleh karena itu, tenaga penjual harus mengenal batas wilayah kerjanya masing-

masing agar dalam pelaksanaan tugasnya tidak terjadi tumpang tindih wilayah

kerja.
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Desain wilayah penjualan yang efektif memberikan suatu bidang yang
penting untuk meningkatkan efektivitas organisasi penjualan. Pihak manajemen
harus tepat menentukan berapa jumlah pelanggan bagi maéing—masing tenaga
penjual, tanggung jawab produk, dan wilayah geografis yang dicakup (Baldauf ef
al., 20dla, p.111). Peninjauan terhadap rencana wilayah penjualan dapat
memastikan tercapainya peningkatan profitabilitas penjualan, peliputan teratur
dan terkendali atas seluruh wilayah, serta terbukanya lebih banyak kesempatan
menjual dengan lebih sedikit ﬁerjalanan (Forsyth, 1993, p.155).

Desain organisasi penjualan juga penting bagi efektivitas organisasi
penjualan karena menyediakan kesempatan bagt tenaga penjual untuk
mendapatkan level kinerja yang tinggi (Piercy e al, 1997, p.61). Desain
organisasi penjualan merupakan pengaruh utama kinerja tenaga penjual dalam
survei perusahaan-perusahaan di Australia (Babakus e? al., 1994, p.22). Sebanyak
58 perusahaan yang disurvei tersebut mengindikasikan kepuasan terhadap desain

unit-unit penjualan mereka. In efisiensi dalam desain wilayah penjualan

menyebabkan konflik peran serta timbulnya tingkat motivasi dan persepsi peran .

yang rendah (Barker, 2001, p.26).

Sebagai contoh jika wilayah tenaga penjual mempunyai potensi penjualan
(ketersediaan pelanggan dan tingkat pembelanjaan pelénggan) rendah atau level
kompetisi yang lebih tinggi dibandingkan dengan wilayah lain, maka kinerja hasil
akhir akan relatif lebih rendah. Meskipun jika tenaga penjual tersebut bekerja
sama keras dan efektif seperti tenaga penjual lain pada wilayah yang lebih

menguntungkan dengan lebih banyak bisnis yang tersedia dan kompetisi yang
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lebih sedikit, yang mempunyai kesempatan lebih banyak untuk mencapai target
penjualan dan mungkin hanya sedikit bekerja keras dan sedikit lebih efektif untuk
mencapai hasil yang diinginkan (Piercy et al., 1998, p.85).

Setiap manajer penjualan menyadari bahwa salah satu aspek tersulit dalam
mendesain wilayah adalah untuk menyeimbangkan tingkat beban kefjé dan
potensi dari suatu wilayah (Barker, 2001, p.26). Jika seorang tenaga penjual
ditugaskan di suatu wilayah atau kelompok pelanggan yang prospeknya tidak
potensial, tanpa memperhatikan ketrampilan dan usaha dari tenaga péﬁjual
tersebut, kinerja akan rendah karena desain wilayah tidak tepat (Piercy et al.,
1997, p.62). Oleh karena itu, eksekutif pemasaran mempunyai tanggung jawab
lebih lanjut untuk mengembangkan desain wilayah penjualan mereka sehingga
akan menghasilkan peningkatan kepuasan tenaga penjual terhadap desain wilayah
penjualannya (Baldauf et a/., 2001, p.111).

Konstruk kepuasan dengan desain wilayah penjualan mempertimbangkan
bagaimana eksekutif merasakan kesesuaian struktur desain wilayah penjualan
untuk organisasi penjualan. Dalam menyeleksi_atau memodifikasi desain wilayah
penjualannya, chief sales e)&ecutive' dapat mengevaluasi struktur organisasi
penjualannya, desain wilayah dan atau alokasi keputusan usaha penjualan
| (Baldauf ef al, 2001a, p.111). Kepuasan terhadap desain wilayah penjualan
merupakan faktor kunci yang membedakan antara perusahaan yang lebih efektif
dengan pemsahéan yang kurang efektif (Barker, 2001, p.27).

Desain wilayah penjualan yang buruk dapat menjadi penghalang besar

untuk meningkatkan kinerja tenaga penjual sehingga desain wilayah penjualan
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merupakan faktor penting dalam menghasilkan tenaga penjual yang mempunyat

kinerja yang baik (Babakus e? c:zl., 1994, p.23). Jika wilayah penjualan terlalu luas,

terlalu kecil rnalipun terstruktur sehingga ketrampilan dan usaha tenaga penjual

-~ tidak dapat digunakan secara efektif, maka kinerja akan terpengaruh secara negatif

(Grant dan Cravens, 1999, p.948).

Potensi dari suatu wilayah penjualan telah digunakan oleh beberapa
peneliti terdahulu sebagai salah. satu karakteristik kritikal yang mempengaruhi
kinerja tenaga penjuai (Pilling ez al, 1999, p.38). Oleh karena itu, manajer
penjualan harus selalu waspada terhadap kesempatan untuk mengembangkan
desain wilayah penjualannya serta harus tepat dan pasti dalam merancang wilayah
penjualan sehingga dapat membawa dampak positif terhadap kinerja perilaku
tenaga penjual.

Hasil penelitian terdahulu adalah sebagai berik,ut:

'1). Penelitian Grant dan Cravens (1999) menunjukkan hasil bahwa desain
wilayah penjualan mempunyai efek negatif terhadap kinerja tenaga - penjual
dan efektivitas organisasi penjualan.

2). Penelitian Barker (2001) desain wilayah penjualan mempunyai pengaruh
signifikan terhadap kinerja perilaku dan hasil (outcome) tenaga penjual pada
:sampel field sales manager di Kanada.

Berdasarkan penelitian tersebut, maka penelitian ini mencoba mempertimbangkan

desain wilayah penjualan sebagai salah satu anteseden efektivitas organisasi

penjualan,
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Ukuran-ukuran dalam desain wilayah penjualan mencakup 11 macam
skala penilaian yang bertujuan untuk menaksirkan kepuasan manajer penjualan
terhadap unit desain wilayah penjualannya. Berdasarkan Piercy ef al. (1998,
p.100), penilaian tersebut antara lain: jumlah pelanggan, jumlah pelanggan besar,
produktivitas penjualan, ukuran geografis, jumlah kunjungan penjualan (sales
calls) yang dilakukan, jumlah perjalanan dinas yang dilaksanakan, potensi pasar,
jumlah wilayah dalam unit penjualan? penugasan tenaga penjual, equivalelllsi
dalam jumlah beban kera (work!oadj -antar wilayah dan keseluruhan desain
wilayah. Perusahaan yang memi‘l_iki efektivitas tinggi akan mendapat keuntungan
dari entusiasme dan kepuasan yang lebih tinggi terhadap adanya kepuasan dengan
desain wilayah penjualan (Barker, 2001, p.27).

Berdasarkan susunan pemikiran di atas, maka hipotesis yang muncul
adalah:

H2: Semakin tinggi tingkat kepuasan manajer penjualan terhadap desain
wilayah penjualan maka akan semakin tinggi kinerja perilaku tenaga
penjual,

Berdasarkan hipotesis 2 (F2), yang telah tersusun tersebut maka konstruk yang

dikembangkan adalah sebagai berikut ini:
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Gambar 2.2
Hubungan Antara Desain Wilayah Penjualan Dengan
Kinerja Perilaku Tenaga Penjual

® Kinerja
Wilayah H2 > Perilaku
Penjualan 1 Tenaga

Penjual 2

Sumber: 1). Babakus et al. (1994), Grant dan Cravens (1999) dan Barker (2001)
2). Cravens et al. (1993) dan Barker (1999)
yang dikembangkan untuk penelitian ini.

V

2.2.4 Komitmen Organisasional

Teori pertukaran sosial (social exchange theory) menyatakan bahwa
karyawan bersedia memberikan kesetiaan dalam interaksi mereka terhadap atasan
(Eisenberger, Huntington, Hutchison dan Sowa, 1986; Hutchison, 1987). Oleh
karena itu, bagaimana seorang individu diperlakukan ketika ia bekerja akan
mempengaruhi perilaku dan komitmen mereka terhadap atasan yéng
mempekerjakannya. Hubungan pertukaran resiprokal antara atasan dan bawahan
dibangun berdasarkan pertukaran perlakuan yang baik dengan perilaku positif.
Sebagai konsekuensinya, atasan mempunyai kekuasaan untuk mempengaruhi
hubungan tersebut melalui perilakunya.

Komitmen organisasional merupakan salah satu tipe sikap dalam perilaku
organisasi, yang mencakup respon-respon sikap (attitudinal) dan perilaku
(behavioral) tentang suatu organisasi dan terkadang dideskripsikan secara
sederhana sebagai kesetisan (Manheim et al, 2003, p.6). Komitmen

organisasional atau komitmen dari seorang karyawan kepada organisasi yang
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memperkerjakannya (Hunt dan Morgan, 1994 dalam Rylander, 1998, p.140) telah
menjadi perhatian pada literature-iiteratur penelitian terdahulu.

Komitmen organisasional didefinisikan sebagai orientasi .seseorang
terhadap organisasi dalam arti kesetiaan, identifikasi dan keterlibatan (Makmuri
Muchlas, 1994, p.94). Menurut Robbins (2001, p.69), komitmen organisasional
adalah derajat sejauh manz: seorang karyawan memihak pada suatu organisasi
tertentu dan berniat memelil}ara keanggotaan dalam organisasi tersebut. ‘Dengan
demikian, komitmen organisasional yang tinggi berarti derajat pemihaka;l yang
besar pula pada organisasi yang merﬂpekerjakannya.

Beberapa definisi komitmen organisasional dari berbagai penelitian
terdahulu ditunjukkan pada tabel berikut ini:

Tabel 2.12

Berbagai Definisi Komitmen Organisasional

Penulis Konstruk Definisi
{Tahun)
Becker Komitmen (1) tindakan-tindakan sescorang bertahan pada
(1960) aktivitas yang konsisten; (2) hasil dari perilaku yang
konsisten
Steers Komitmen Kekuatan relatif dan identifikasi seorang individu dan
(1977) Organisasional | keterlibatannya dalam organisasi tertentu; (1)
kepercayaan kuat dan penerimaan tujuan dan nilai-nilai
organisasi; (2) kesediaan untuk melakukan usaha-
usaha atas nama organisasi; dan (3) kesediaan untuk
tetap menjadi anggota organisasi
Allen  dan | Komitmen Affective: keterikatan emosional karyawan pada,
Meyer Organisasional | identifikasi terhadap, dan keterlibatan pada suatu
(1990) - affective organisasi
- continuance | Continuance; sikap karyawan untuk tetap bertahan .
- normative pada suatu organisasi karena adanya motif finansial
Normative: perasaan karyawan akan kewajiban untuk
bertahan di organisasi

Sumber: Rylander, 1998, p.141
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Komitmen organisasional adalah kekuatan relatif dari identifikasi seorang
individu dengan keterlibatannya dalam suatu organisasi (Cherrington, 1994,
p.276). Dalam komitmen organisasional, karyawan mengidentifikasikan secara
khusus organisasi beserta tujuannya dan berharap dapat bertahan sebagai anggota
dalam organisasi tersebut (Blau dan Boal, 1987 dalam Makmuri Muchlas; 1‘994,
p.94). Jadi yang dimaksudkan‘l dengan komitmen organisasional berarti
mengidentifikasikan organisasi yang mempekerjakan seseorang.

Penelitian-penelitian terdahulu telah mengkaji tentang anteseden dari
komitmen organisasional, antara lain: karakteristik personal (umur, jenis keldmin,
kemampuan), peran (lfonﬂik peran, ambigyitas peran), karakteristik kerja
(otonomi tugas, tantangan, kéluasaan kerja), hubungan dengan pemimpin grup
(kepemimpinan partisipatif) dan karakteristik organisasional, misalnya: ukuran
dan adanya sentralisasi (Mathieu dan Zajac (1990, p.189). Menurut Hunt dan
Morgan (1994, p. 35), internalisasi, identifikasi, dan adanya pemenuhan
kebutuhan juga dapat menjadi anteseden dari komitmen organisasional.

Peneliti yang lain mengkaji anteseden komitmen organisasional dengan
membatasi pada komponen-komponennya. Dunham et al. (1994, p.377)
mengidentifikasi bahwa anteseden dari komitmen afektif adalah otonomi/
identitas tugas, pengawasan umpan balik, ketergantungan pada organisasi, umur,
dan masa kerja). Sedangkan anteseden dari komitmen normative adalah komitmen
dari rekan kerja, ketergantungan pada organisasi, manajemen partisipasi (p.378).

Whitener dan Walz (1993) dalam Rylander (1998, p.141) menyatakan bahwa
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ketertarikan terhadap alternatif dan ‘perbandingan dengan keseimbangan antara
rewards dan biaya merupakan indikator utama dari komitmen afektif.

Hasil penelitian menunjukkan hubungan negatif antara komitmen
organisasional baik dengan kemangkiran maupun tingkat furn over karyawan.
Penelitian menunjukkan bahwa tingkat komitmen organisasional seorang individu
merupakan indikator yang lebih balk dari tingkat surn over daripada prediktor

kepuasan kerja yang lebih sering digunakan Komltmen organisasional merupakdn

- prediktor yang lebih baik karena mérupakan respon yang lebih global dan

bertahan terhadap organisasi sebggai suatu keseluruhan daripada kepuasan kerja
(Robbins, 2001, p.69).
Menurut Cherrington (1994, p.276), ada 3 karakteristik yang berhubungan |
dengan komitmen organisasional, yaitu:
1). Kepercayaan yang kuat dan penerimaan terhadap nilai-nilai dan tujuan
organisasi.
2). Kesediaan untuk melaksanakan usaha-usaha sedapat mungkin atas nama
organisasi.
3). Keinginan yang kuat untuk tetap berpihak/ menjadi anggota organisasi

tersebut.
Ketiga karakteristik tersebut menduga bahwa komitmen organisasional
melibatkan lebih dari kesetiaan pasif terhadap organisasi. Komitmen
organisasional melibatkan hubungan aktif dengan organisasi, dimana karyawan
bersedia untuk memberikan dirinya dan membuat kontribusi personal untuk

membantu kesuksesan organisasi.
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Penyebab timbulnya komitmen organisasional antara lain: faktor-faktor
personal, karakteristik yang terkait dengan peran, karakteristik struktural, dan
pengalaman kerja (Cherrington, 1994, p.276). Terdapat 2 tipe komitmen, yaitu
continuance commitment (calculative) dan affectice commitment. Continuance
commitment merupakan Kesediaan individual untuk setia dengan organisasi
tertentu karena berhubungan dengan adanya penghargaan ekonomi/ finansial
Sedangkan affective commitment (moral) adalah penerimaan personal individual
tentang nilai dan tujuan organisasi (Cherrington, 1994, p.277). |

Karyawan merasakan komitmen ﬁoral terhadap organisasi sampai pada
tingkat bahwa identitas personal dan harga diri mereka konsisten dengan tujuan
organisasi. Sedangkan pada komitmen afektif;, karyawan cenderung lebih puas
dengan pekerjaannya serta merasa lebih baik tentang kesempatan mereka untuk

mengembangkan karir (Cherrington, 1994, p.277).

Komitmen organisasional mengindikasikan kekuatan keterlibatan tenaga

penjualan dan loyalitasnya kepada organisasi {Johnston et al., 1990 dalam Piercy
et al., 1998, p.84). Kinerja berhubungan positif dengan affective commitment, dan
berhubungan negatif dengan continulance commitment (Cherrington, 1994, p.277).
Komitmen organisasional akan mengarah pada berkembangnya kinerja (Rylander,
1998, p.142). Menurut Anderson dan Oliver (1987, p.78), komitmen
organisasional diharapkan lebih tinggi jika tenaga penjualan berada di bawah
sistem kontrol manajemen berorientasi perilaku (behaviour-based) sehingga

kemudian kinerja perilaku tenaga penjualan menjadi meningkat.
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Penelitian Anderson daﬁ Oliver (1994, p.63) menunjukkan bahwa kontrol
perilaku organisasi mendapatkan lebih banyak pengaruh komitmen dari tenaga
penjual mereka. Hasil penelitian Grant dan Cravens (1999, p.954) yang
mengambil sampel tenaga penjual di Australia menunjukkan bahwa terdapat
perbedaan signifikan komitmen organisasional pada organisgsi penjualan yang
kurang dan lebih efektif untuk 4 ukuran keefektifan (porsi pasar, profitabilitas,
kepuasan customer, dan kepuasan terhadap organisasi).

Tenaga penjual yang .L'm?milil_(i komitmen organisasional yang tinggi
menunjukkan kinerja perilaku (behavior) dan hasil (outcome) yang tinggi pula
(Piercy et al, 1998, p.92). Komitmen organisasional tampaknya menjadi
anteseden penting terhadap keefektifan org'anisasi‘ penjualan (Grant dan Cravens,
1999, p.955). Komitmen organisasional diukur deng;an menggunakan skala yang
dikembangkan, antara lain terdiri atas ifem-item keinovatifan tenaga penjual
dalam bekerja, kesetiaan, kreativitas dan daya imajinasi dalam bekerja,
mempunyai keahlian ketrampilan penjualan, berani mengambil resiko, dil (Piercy
et al., 1998, p.100).

| Berdasarkan susunan pemikiran di atas, maka hipotesis yang muncul
adalah:
H3: Semakin tinggi derajat komitmen organisasional tenaga penjual maka
akan semakin tinlggi kinerja perilaku tenaga penjual.
Berdasarkan hipotesis 3 (H3), yang telah tersusun tersebut maka konstruk yang

dikembangkan adalah sebagat berikut ini:
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Gambar 2.3
Hubungan Antara Komitmen Organisasional Dengan
Kinerja Perilaku Tenaga Penjual

Kinerja
Perilaku
Tenaga

Penjual 5

Komitmen
Organisasional 1y

H3

Sumber: 1). Grant dan Cravens (1999) dan Piercy et al. (1998)

2). Cravens et al. (1993) dan Barker (1999)

yang dikembangkan untuk penelitian ini.
2.2.5 Kinerja Hasil Tenaga Penjual

Secara tradisional, manajemen penjualan mendasarkan evaluasi kinerja
tenaga penjual mereka pada kinerja hasil (outcome). Namun ada beberapa gejala
bahwa pen.dekatan ini akan berubah, sebagian diakibatkan strategi penjualan yang
secara meningkat tergantung pada penjualan berorientasi tim (team-oriented
selling) dan membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan {Corcoran
et al., 1995 dalam Piercy ef al., 1998, p.81). Kinerja perilaku yang tinggi akan
menuju ke arah kinerja hasil yang tinggi pula dalam suatu organisasi (Grant dan
Cravens, 1999, p.950).

Kinerja hasil (outcome) tenaga penjfial mempertimbangkan kontribusi
hasil tenaga penjual untuk tujuan organisasional (Anderson dan Oliver, 1987,

p.77). Dimensi kinerja hasil (outcome) terdiri atas hasil-hasil yang diperoleh
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tenaga penjual, berupa ukuran-ukuran tradisional penjualan seperti: pangsa pasar
dan pelanggan-pelanggan {accounts) baru (Baldauf dan Cravens, 2002, p.1368).

Hasil penelitian Grant dan Cravens (1999) menunjukkan bahwa kinerja
perilaku (behavior) mempunyai dampak langsung terhadap efektivitas organisasi
penjualan dan dampak tidak langsung melalui.kinerja oufcome. Hasil penelitian
Cravens ef al. (1993) juga meﬁunjukkan pengaruh positif antara kinerja perilaku
dan kinerja hasil (outcome) terhadap efektivitas organisasi penjualan. Demikian
pula hasil penelitian Piercy et al. (1~997.) dan Baldauf ef o/, (2001a, p.116).

Ukuran kinerja tenaga penjuall menggunakan komponen skala multi-item

kinerja perilaku dan kinerja hasil (Baldaﬁf dan Cravens, 2002, p.1379). Contoh

macam ukuran kinerja hasil adalah: memproduksi pangsa pasar yang tinggi bagi

perusahaan dan melampaui semua target dan tujuan“penjualan sepanjang tahun
(Grant dan Cravens, 1999, p.952); penjualan produk-produk bermargin profit
tinggi, menghasilkan penerimaan penjualan yang tinggi, penjualan produk/ jasa
baru, mengidentifikasi dan menjual  kepada pelanggan utama serta
mengembangkan penjualan dengan profitabilitas jangka panjang (Piercy el al,
1998, p.86). |

Ukuran kepuasan pelanggan dan profitabilitas juga digunakan oleh
beberapa perusahaan untuk mengukur kinerja tenaga penjualan mereka (Business
Week, 1994 dalam Piercy ef al., 1998, p.81). Macam kinerja tenaga penjual dan
dimensi yang menyusunnya merupakan rangkuman ukuran-ukuran untuk total

organisasi tenaga penjual (Cravens et al., 1992, p.21).
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Berdasarkan susunan pemikiran di atas, m@ka hipotesis yang muncul
adalah:
H4: Semakin tinggi kinerja perilaku tenaga penjual maka akan semakin
tinggi ‘kinerja hasil tenaga penjual.
Berdasarkan hipotesis 4 (H4), yang telah tersusun tersebut maka konstruk yang
dikembangkan adalah sebagai berikut ini:
Gambar 2.4

Hubungan Antara Kinerja Perilaku Teraga Penjual Dengan
Kinerja Hasil Tenaga Penjual

Kinerja Kinerja Hasil

Perilaku H4 > Tenaga
Tenaga Penjual
Penjual

Sumber: 1). Cravens ¢f al. (1993) dan Barker (1999)
2). Piercy et al. (1997) dan Baldauf ef a/. (200 la)
yang dikembangkan untuk penelitian ini.

2.2.6 Efektivitas Organisasi Penjualan

Meningkatkan efektivitas E)réanisasi penjualan, melalui penjualan yang
lebih tinggi, profit, pangsa pasar dan kepuasan pelanggan merupakan tanggung
jawab manajer penjualan (Grant ‘\dan Cravens, 1999, p.945). Organisasi penjuatan
mempunyai fungsi menangani pefanggan dan elemen-elemen lain dari lingkungan
eksternal. Aktivitas penjualan dan pemasaran harus terus diperbaiki dan

dikembangkan dalam suatu usaha untuk mempertahankan pelanggan, membangun
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relationships dan meraih keunggulan kompetitif untuk pertumbuhan dan agar
perusahaan tetap survive.

Meningkatkan efektivitas organisasi penjualan merupakan kontributor
kunci untuk mencapai tujuan perusahaan (Grant dan Cravens, 1999, p.945).
Efektivitas organisasi penjualan didefinisikan sebagai ringkasan evaluasi dari
keseluruhan hasil akhir organisasional (Cravens ef al., 1993, p.50). Efektivitas
organisasi penjualan mengacu pada ringkasan indeks hasil akhir organisasional
dimana tenaga penjual paling tidak ikut bertanggung jawab, seperti volume
penjualan, pangsa pasar dan profitabilitas penjualan (Baldauf ef al., 2001b, p.479).

Efektivitas terpisah dari kinerja tenaga“pénjual {misal: pen'laku penjualan
dan hasil penjualan). Jika tenaga penjual berkontribusi terhadap efektivitas
organisasi penjualan, variabel-variabel organisasional dan lingkungan juga dapat
berdampak pada efektivitas organisasi penjuzﬂan (Baldauf et al., 2001a, p.109).
Efektivitas organisasi penjualan merupakan suatu indikasi seberapa baik
organisasi penjualan telah mengimplementasikan strategi bisnis dan pemasaran.
Kinerja tenaga penjual yang tinggi diharapkan memberikan kontribusi terhadap
keefektifan organisasi penjualan, namun faktor-faktor lain yang berada di luar
kontrol tenaga penjual (seperti perilaku kompetitif, potensi pasar dan perubahan
selera pasar) juga dapat mempengaruhi efektivitas organisasi penjualan (Piercy ef
al., 1997, p.44).

Efektivitas dapat dikaji untuk keseluruhan organisasi penjualan atau untuk
unit-unit individual yang menyusun organisasi (Grant dan Cravens, 1999, p.946).

Unit-unit tersebut dapat diidentifikasi sebagai wilayah, distrik atau kelompok
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pelanggan (group customer) atau segmen (Baldauf dan Cravens, 2002, p.1369).
Efektivitas organisasi penjualan merupakan konsekuensi dari usaha dan
ketrampilan tenaga penjual, faktor-faktor organisasi dan pengaruh lingkungan
yang tidak dapat dikendalikan (Walker et al, 1979 dalam Baldauf dan Cravens,
2002, p.1369).

Total volume penjualan fhempgkan ukuran yang paling populer digunakan
dalam efektivitas organisasi pénju_aian (Cravens et al., 1993, p.50). Determinasi

efektivitas meliputi penaksiran total volume penjualan, cost, kontribusi profit,

pengelolaan return on assets (ROA) dan analisis sisa pendapatan (Babakus ef al.,

1994, p.20). Sebagai tambahan, pengukuran internal dari efektivitas yakni
kepuasan pelanggan dapat disertakan sebagai suatu dimensi efektivitas (Grant dan
Cravens, 1999, p.947). Piercy et al. (1997, p.44) menyatakan efektivitas
organisasi penjualan pada umumnya diukur sebagai penerimaan penjualan,
kontribusi profit dan hal-hal semacamnya.

Efektivitas organisasi penjualan diukur melalui pembandingan dengan
kompetitor utama dan tujuan unit penjualan, yaitu penjualan, pangsa pasar,
profitabilitas dan kepuasan pelanggan (Cravens ef al., 1993, p.51). Penggunaan
pengukuran relatif dengan tujuan unit penjualan memungkinkan perbandingan
antara lingkungan penjualan yang berbeda, situasi kompetitif dan pasar potensial
(Baldauf dan Cravens, 2002, p.1380). Penggunaan pengukuran relatif ini dapat
menghilangkan dva permasalahan penting, yaitu para eksekutif perusahaan dapat

menjawab masalah-masalah yang ada tanpa mengungkap informasi konfidensial
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tentang penjualan dan profit; dan perbandingan antar industri ditetapkan untuk
perbedaan-perbedaan dalam pasar dan persaingan (Piercy et al., 1997, p.46).
Efektivitas organisasi penjualan dipengaruhi oleh kinerja tenaga penjual
tetapi menjadi lebih komprehensif karena terdapat juga banyak faktor yang tidak
dapat dikendalikan oleh tenaga penjual (Barker, 1997, p.259). Terdapat perbedaan

. - . ’ - . . . - .
krusial antara efektivitas tenaga penjual dengan efektivitas organisasi penjualan.

Efektivitas tenaga penjual ditentukan oleh faktor-faktor yang dapat dikendalikan

oleh individu tenaga penjual, sedangkan efektivitas organisasi penjualan lebih

banyak dipengaruhi oleh variabel-variabel lain yang berkaitan dengan lingkungan‘ ‘

dan praktek-praktek perusahaan tersebut (Barker, 2001, p.22).

Berdasarkan susunan pemikiran di atas, maka hipotesis yang muncul
adalah:
H5: Semakin tinggi kinerja hasil tenaga penjual maka akan semakin tinggi

efektivitas organisasi penjualan.
Berdasarkan hipotesis 5‘(H5),' yang telah ters;sun tersebut maka konstruk yang
dikembangkan adalah sebagai berikut ini:
Gambar 2.5

Hubungan Antara Kinerja Hasil Tenaga Penjual Dengan
Efektivitas Organisasi Penjualan

Kinerja Hasil
Tenaga
Penjnal

Efektivitas
Organisasi
Penjualan 2

HS5

Sumber: 1). Piercy et al. (1997) dan Baldauf ef al. (2001a)
2). Barker (1997) dan Baldauf er al. (2002)
.yang dikembangkan untuk penelitian ini.
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2.3 Kerangka Pemikiran Teoritis dan Pengembangan Model

Berdasarkan telaah pustaka mengenai kontrol manajemen penjualan,
desain wilayah penjualan, komitmen organisasional, kinetja tenaga penjual dan
efektivitas organisasi penjualan maka kerangka pemikiran teoritis yang mendasari
penelitian ini adalah seperti pada gambar berikut:

. Gambar 2.6
Kerangka Pemikiran Teoritis

Desain
Wilayah
Penjuslan

Kontrol Kinerja Kinerja Efektivitas
Manajer Perilaku Hasil Organisasi

Penjualan Tenaga Tenaga Penjualan
Penjualan Pnjualan

"Komitmen
Organisasional

Sumber; HI: Baldauf et al. (2001b)
H2: Barker (2001)
H3: Piercy et al, (1998)
H4: Cravens et al. (1993)
H5: Baldauf et al. (2002)
yang dikembangkan untuk penelitian ini.

Kerangka pemikiran tersebut menyajikan suatu pengembangan model
hubungan kontrol manajemen penjualan, desain wilayah penjualan, komitmen
organisasional, kinerja tenaga penjual dan efektivitas organisasi penjualan.
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Hubungan konstruk-konstruk tersebut dijelaskan berdasar pada penelitian-
penelitian terdahulu. Dengan arahan penelitian-penelitian yang telah ada tersebut,
secara sistematis dijabarkan dalam kerangka pemikiran teoritis yang membantu

untuk merumuskan hipotesis dalam penelitian ini.

4

2.4 Indikator Variabel

Indikator variabel adalah proses atau upaya pembentukan indikator dari
sebuah variabel yang telah dipaparkan sebelumnya dalam penulisan ini. Indikator
variabel dilakukan untuk membantu teknis pengukuran dan memberikan
kemudahan pengamatan dime;nsi atau indikator dari masing-masing variabel,
karena indikator-indikator ini akan menjadi obyek pengamatan dalam
pengumpulan data di lapangan.

Variabel Kontrol Manajer Penjuatan dibentuk oleh 4 indikator yaitu
aktivitas-aktivitas ~ pengawasan  (monitoring), pengarahan  (directing),
pengevaluasian (evaluating), dan pemberian kompensasi (rewarding). Pengukuran
variabel kontrol manajer penjualan ditunjukkan pada gambar 2.7.

Variabel Desain Wilayah Penjualan dibentuk oleh 3 indikator yaitu potensi
pasar, cakupan wilayah penjualan, dan jumiah pelanggan. Pengukuran variabel
desain wilayah penjualan‘ ditampilkan pada gambar 2.8.

Variabel komitmen 6rganisasiona1 dibentuk oleh 3 indikator yaitu:
loyalitas, kesediaan dalam melaksanakan tugas, dan totalitas dalam bekerja.

Pengukuran variabel komitmen organisasional ditunjukkan oleh gambar 2.9,
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Gambar 2.7

Indikator Variabel Kontrol Manajer Penjualan

x1

x2.

x3

x4

Kontrol ..
Manajer
Penjualan

x1: pengawasan

x2: pengarahan

x3: pengevaluasian

x4: pemberian rewards

Sumber: Babakus ef al. (1996) dalam Baldauf ef al. (2001b) yang dikembangkan untuk

penelitian ini.

Gambar 2.8

Indikator Variabel Desain Wilayah Penjualan

x5

x6

x7

Desain
~ Wilayah
Penjualan

X5: potensi pasar

x7: jumlah pelanggan

x6: cakupan wilayah penjualan (area coverage)

Sumber: Piercy et al. (1998), Grant dan Cravens (1999) yang dikembangkan untuk

penelitian ini.
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Gambar 2.9
Indikator Variabel Komitmen Organisasional

x8

5 Komitmen
x Organisasional
x10

x8 : loyalitas _
x9 : kesediaan dalam melaksanakan tugas
x10: totalitas dalam bekerja

Sumber: Piercy ef al. (1998) dan Good et al. (1996) yang dikembangkan untuk penelitian
ini.

Variabel Kinerja Périlaku Tenaga Penjual dibentuk oleh 4 indikator yaitu
pengetahuan teknikal (technical knowledge), penjualan adaptif (adaptive selling),
presentasi penjualan (sales preseniation), dan perencanaan penjualan (sales
planning). Pengukuran variabel kinerja perilaku tenaga penjualan digambarkan
sebagai berikut:

Gambar 2.10
Indikator Variabel Kinerja Perilaku Tenaga Penjual

x11

Kincrja
Perilaku
Tenaga
Penjual

x12

x13

x14

x11: pengetahuan teknis
x12: penjualan adaptif

x13; presentasi penjualan
x14: perencanaan penjualan

Sumber: Cravens ef al. (1993) yang dikembangkan untuk penelitian imi.
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Variabel Kinerja Hasil Tenaga Penjual dibentuk oleh 3 indikator yaitu
target penjualan, tingkat penjualan (sales level), dan penjualan produk baru (sales
generated of new product). Pengukuran variabel kinerja hasil tenaga penjualan

digambarkan sebagai berikut:

Gambar 2.11
Indikator Variabel Kinerja Hasil Tenaga Penjual

x15 N
Kinerja
Hasil
Tenaga
~Penjual

x16

x17

x15: target penjualan
x16: tingkat penjualan
x17: penjualan produk baru

Sumber: Baldauf ef al. (2001a), Pieréy et al. (1997) yang dikembangkan untuk penelitian
ini.

Variabel Efektivitas Organisasi Penjualan dibentuk oleh 3 indikator yaitu:
volume penjualan, porsi pasar, dan profitabilitas. Pengukuran variabel efektivitas

organisasi penjualan digambarkan sebagai berikut:

Gambar 2.12
Indikator Variabel Efektivitas Organisasi Penjualan

x18
Efcktivitas
Organisasi x19
Penjualan ,

x20

x18: volume penjualan
x19: porsi pasar
x20: profitabilitas

Sumber: Baldauf ef al. (2002) yang dikembangkan untuk penelitian ini.

57




2.5 Hipotesis dan Definisi Operasional Variabel
2.5.1 Hipotesis

Berdasarkan uraian pada latar belakang, telaah pustaka awal dan kerangka
pemikiran teoritis di atas, maka kesimpulan hipotesis yang dapat diagjukan dalam
penelitian ini adalah sebagai bc?rikut:

H1: Semakin tinggi tingkatl kor:trol manajer penjualan maka akan semakin
tinggei kinerja perilaku tenaga penjual.

H2: Semakin tinggi tingkat kepuasin manajer ﬁ‘enjualan terhadap desain
wilayah penjualan maka akan semakin tinggi kinerja perilaku tenaga
penjual.

H3: Semakin tinggi derajat komitmen organisasional tenaga penjual maka
akan semakin tinggi kinerja perilakun tenaga penjual.

H4: Semakin tinggi kinerja perilaku tenaga penjual maka akan semakin
tinggi kinerja hasil tenaga penjual.

HS5: Semakin tinggi kinerja hasil tenaga penjual maka akan semakin tinggi

efektivitas organisasi penjualan.

2.5.2 Definist Operasional Variabel

Definisi operasional variabel yang akan digunakan pada penelitian ini

adalah sebagai berikut:
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Tabel 2.13

Definisi Operasional Variabel

Hipotesis Konsep & Nama Variabel Pengukuran
Kontrol Perilaku Manajer 10 poin skala pada 4
HI: Kontrol Manajer Penjualan merupakan proses indikator yaitu
. pengawasan yang pengawasan,
Penjualan . .
L . dilaksanakan oleh manajer pengarahan,
— Kinerja Perilaku : . : .
penjualan terhadap pengevaluasian, dan
Tenaga : . . .
Penjual keseluruhan/ sebagian hasil pemberian reward.

akhir kinerja perilaku tenaga
penjual.

H2: Desain Wilayah
Penjualan

— Kinerja Perilaku
Tenaga Penjual

Desain Wilayah Penjualan
merupakan penentuan
wilayah dan unit kerja

dimana tenaga penjualan
bertugas dan bertanggung
jawab.

10 poin skala pada 3
indikator yaitu jumlah
potensi pasar, cakupan
wilayah penjualan, dan

jumlah pelanggan.

H3: Komitmen

Komitmen Organisasional
menyatakan seberapa besar

10 poin skala pada 3
indikator yaitu

Organisasional . . loyalitas, kesediaan
L2 . keterlibatan dan loyalitas
— Kinerja Perilaku . dalam melaksanakan
. tenaga penjual terhadap )
Tenaga Penjual Foanisasi peniualannva tugas, dan totalitas
orga peryu - ya. dalam bekerja.
Ki'nerja Perilaku Tenaga 10 poin skala pada 4
— . . . indikator yaitu
H4: Kinerja Perilaku Penjual menyatakan evaluasi ah i
Tenaga Penjual aktivitas dan strategi tenaga pengetanuan teknis,
penjualan adaptif,

— Kinerja Hasil

penjualan dalam

presentasi penjualan

Tenaga Penjual t rzeiaksaqzl‘?;btuigs?ug&l; dan perencanaan
anggung | peryuatan. penjualan.
Kinerja Hasil Tenaga Penjual 10 poin skala pada 3

HS5: Kinerja Hasil
Tenaga Penjual

— Efektivitas
Organisasi
Penjualan

yaitu evaluasi hasil akhir dari
tugas dan tanggung jawab
penjualan seorang tenaga
penjualan.

Efektivitas Organisasi
Penjualan merupakan sub
keseluruhan evaluasi dari

seluruh hasil akhir
organisasional unit-unit
penjualan.

indikator yaitu target
penjualan, tingkat
penjualan, dan
penjualan produk baru.

10 poin skala pada 3
indikator yaitu volume
penjualan, porsi pasar,

dan profitabilitas.

59




BAB III
METODE PENELITIAN

3.1 Jenis dan Sumber Data
a. Data primer

Data primer yaitu data yang berasal langsung dari sumber yang
dikumpulkan secara khusus dan berhubungan langsung dengan permasalahan
yang diteliti. Data primer yang diperlukan dalam penelitian ini didapat dari
jawaban para responden menger;ai daftar pertanyaan (kuisioner). Terdapat 20
butir pertanyaan yang ditujukan kepada para responden. Di dalam penelitian ini
jenis data empiris ini didapat langsung dari penyebaran daftar pertanyaan kepada
para manajer penjualan perusahaan-perusahaan farmasi di Kota Semarang yang

terkait dengan obyek penelitian.
b. Data Sekunder

Merupakan jenis data yang dapat diperoleh melalui literatur-literatur,
jurnal-jurnal penelitian terdahulu maupun data dokumen yang diperlukan untuk
menyusun penelitian ini. Data sekunder misalnya antara lain adalah data

perusahaan-perusahaan farmasi yang terdapat di kota Semarang.

3.2 Populasi dan Sampling

Populasi adalah kumpulan individu atau obyek penelitian yang memiliki
Kualitas-kualitas serta ciri-ciri yang telah ditetapkan. Berdasarkan kualitas dan cirt

tersebut, populasi dipahami sebagai sekelompok individu atau obyek pengamatan
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yang minimal memiliki satu persamaan karakteristik (Cooper dan Emory, 1995, p.-
214). Sampel adalah sebagian dari populasi yang memiliki karakteristik yang
relatif sama dan dianggap dapat mewakili populasi (Masri Singarimbun dan
Sofian Effendi, 1993, p.149).

Populasi dalam penelitian ini adalah para manajer penjualan perusahaan
farmasi di Kota Semarang. Sedangkan sampel dalam penelitian ini adalah manajer
penjualan yang sudah Berpengalaman minimal 1 tahun. Dipilihnya 'Imanajer

| penjualan yang sudah berpengalaman seicitar kurang lebih 1 tahun adalah karena
pengalaman dan pengetahuan teknis mengenai tenaga penjual yang dikelolanya
sudah dipandang cukup m_enguasaj. Perusahaan farmasi yang dipilih dalam
penelitian ini adalah perusahaan farmasi yang sudah berumur lebih dari 5 tahun

karena perusahaan tersebut dipandang sudah beroperasi dengan baik.

3.3. Teknik Pengambilan Sampel

Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah
purposive random sampling, yaitu informasi atau data yang diambil dari target
yang spesifik (Sekaran, 1992). Alasan penggunaan teknik sampling ini adalah
karena ada kriteria khusus bagi responden penelitian, yaitu manajer penjualan
yang sudah bekerja minimal'1 tahun pada perusahaan farmasi yang sudah
beroperasi minimal 5 tahun. Penentuan jumlah sampel ditentukan sesuai dengan
persyaratan SEM yaitu antara 100-200 sampel (Augusty Ferdinand, 2000, p.47)

atau 5-10 kali jumlah paramater yang diestimasi (Hair, 1995).
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Sebagaimana yang diterangkan oleh Hadi (1993), purposive sampling
merupakan kelompok subyek yang berdasarkan ciri-ciri atau sifat-sifat tertentu
yang dipandang mempunyai hubungan yang erat dengan ciri atau sifat populasi
sebelumnya. Langkah-langkah' pengambilan sampel dengan metode puspossive
random sampling adalah sebagai berikut:

1. Populasi dalam penelitian ini adalah manajer penjualan pada perusahaan
farmasi di kota Semarang yang sudah beroperasi minimal 5 tahun.

2. Manajer penjualan tersebut:sudah bekerja minimal satu tahun.

3.4 Metode Pengumpulan Data

1. Wawancara

Metode pengumpulan data yang akan digunakan dalam penelitian ini
adalah menggunakan kuisioner secara personal (Personally Administered
Questionnaires). Teknik ini memberikan tanggung jawab kepada responden untuk
membaca dan menjawab pertanyaan, dan peneliti dapat memberikan penjelasan
mengenai tujuan survei dan pertanyaan yang kurang dipahami oléh responden
serta tanggapan atas kuisioner dapat langsung dikumpulkan oleh peneliti setelah
diisi oleh responden. Responden dalam penelitian ini adalah para manajer
penjualan perusahaan farmasi di Kota Semarang.

Kuisioner secara personal digunakan untuk mendapatkan data tentang
dimensi-dimensi dari konstruk-konstruk yang sedang dikembangkan dalam

penelitian ~ ini.  Pernyataan-pernyataan dalam  kuisioner dibuat dengan
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menggunakan skala {anchoring scale) untuk mendapatkan data yang bersifat
interval dan diberi skor atau nilai sebagai berikut:

Untuk konstruk Kontrol Manajer Penjualan, menggunakan 10 poin skala

sebagai berikut:
1 o Y N T
1 2 -3 4 5 0 7 8 9 10
tidak sama . dengan baik
sekali : sekali

Sumber: Babakus et al. (1996) dalam Baldauf ef al. (2001b) yang dikembanglan untuk

penelitian ini,

Untuk konstruk Desain ‘Wilayah Penjualan, menggunakan 10 poin skala

sebagai berikut:
O O o oOoooodaoad
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
sangat tidak sangat puas
puas

Sumber: Piercy ef al. (1998), Grant dan Cravens (1999) yang dikembangkan untuk
penelitian ini.

Untuk konstruk Komitmen Organisasional, menggunakan 10 poin skala

sebagai berikut:
O 0O 0O oO0Oo0ooogofod
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
tidak sama dengan baik
sekali sekali

Sumber: Piercy et al. (1998) dan Good ef al. (1996) yang dikembangkan untuk penelitian
ini.

Untuk konstruk Kinerja Perilaku dan Kinerja Hasil Tenaga Penjual,

menggunakan 10 poin skala sebagai berikut:
O OO0 oo0ooofood
pelrlu 2 . 4 > 6 ! 8 9has:il telr(l))aik

perbaikan

Sumber: Cravens et al. (1993), Baldauf ef ai.-(200]a), Piercy et al. (1997) yang
dikembangkan untuk penelitian ini.
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Untuk konstruk Efektivitas Organisasi Penjualan, menggunakan 10 poin

skala sebagai berikut:
O 0o oo6o0oogoo o
1 2 3 4 5 6 7 & ) 10
lebih buruk lebih baik

Sumber: Baldauf e al. (2002) yang dikembangkan untuk penelitian ini.

2. Studi Pustaka
Kegiatan mengumpulkaﬁ bahan-bahan yang berhubungan dengan
penelitian yang diperoleh dari jurnal-jurnal, literatur-literatur serta sumber-sumber

lain yang dapat dijadikan bahan masukan untuk ;ﬁendukung penelitian.

3.5, Teknik Analisis

Suatu penelitian membutuhkan analisis data dan interpretasi yang
bertujuan menjawab pertanyaan-pertanyaan peneliti. Analisis data adalah proses
penyederhanaan data ke dalam bentuk yang lebih mudah dibaca dan
diinterpretasikan. Metode yang dipilih untuk menganalisis data harus sesuai
dengan pola penelitian dan variabel yang akan diteliti. The Structural Equa?ion

Modeling (SEM) dari paket software statistik AMOS digunakan dalam model dan

pengujian hipotesis.

Penelitian ini menggunakan dua macam teknik analisis yaitu:

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

2). Regression weight pada SEM yang digunakan untuk meneliti seberapa besar

variabel-variabel  kontrol  perilaku  manajer  penjualan,  komitmen
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organisasional, desain wilayah penjualan, kinerja perilaku tenaga penjual,
kinerja hasil tenaga penjual dan efektivitas -organisasi penjualan saling
mempengaruhi.

Menurat Augusty Ferdinand (2000, p.34), terdapat tujuh langkah yang
harus dilakukan apabila menggunakan permodelaantmctural Equation Model
(SEM). Sebuah permodelan SEM yang 'lengkap pada dasarnya terdiri dari
Measurement Model dan Structural Model. Measurement Model atan Model
Pengukuran  ditujukan  untuk  mengkonfirmasi dimensi-dimensi  yang
dikembangkan pada sebuah faktor. Structural Model adalah model mengenai
struktur hubungan yang membentuk atau menjelaskan kausalitas antara faktor.
Untuk membuat permodelan yang lengkap beberapa langkah berikut ini perlu

dilakukan:

1. Pengembangan model berbasis teori

Dalam langkah pengembangan model teoritis, hal ini yang harus dilakukan \
adalah melakukan serangkaian eksplorasi ilmiah melalui sebuah pustaka guna
mendapat justifikasi atas model teoritis yang akan dikembangkan. SEM
digunakan bukan untuk menghasilkan sebuah model, akan tetapi digunakan untuk
mengkonfirmasikan model teoritis tersebut melalui data empirik.

SEM mendasarkan diri pada hubungan sebab akibat (kausal), dimana
perubahan yang terjadi pada suatu variabel diasumsikan untuk menghasilkan
perubahan pada variasi yang lain. Pada penelitian ini ada beberapa variable untuk
mengukur faktor-faktor yang berpengaruh terhadap keefektifan organisasi

penjualan.
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2. Pengembangan diagram alur {path diagram)

Dalam langkah kedua'ini, model teoritis yang telah dibangun pada tahap
pertama akan digambarkan pada sebuah path diagram, yang akan mempermudah
untuk melihat hubungan-hubungan kausalitas yang ingin diuji. Dalam diagram
alur, hubungan antar kontruk akan dinyatakan melalui anak panah. Anak panah
yang lurus menunjukkan sebuah: hubungan kausal yang langsung antara satu
konstruk lainnya. Sedangkan garis-garis lengkung antar konstruk dengan anak
panah pada setiap ujungnya ménunjukkan korelasi antar konstruk.

Gambar 3.1.
Path Analysis

Komitmen
Organisasional

Efcktivitas
Qrganisasi
Penjuslan

| lei x12J X13 l X4 | | X15 " X16 ” Xi7

Sumber: Baldauf ef al. (2001b), Barker (2001), Piercy er al. (1998), Cravens ef al.
(1993), dan Baldauf et /. (2002) yang dikembangkan untuk penelitian ini.
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Keterangan:

Tabel 3.1

Bangunan Model Teoritis

Konstruk Penelitian

Dimensi Konstruk

Notasi

Kontro! Perilaku Manajer
Penjualan

Pengawasan
pengarahan
pengevaluasian
pemberian reward

x1
x2
x3
x4

Desain Wilayah Penjualan

potensi pasar
cakupan wilayah
penjualan
jumlah pelanggan

x5
x6

x7

Komitmen Organisasional

Loyalitas
kesediaan dalam
melaksanakan tugas
totalitas dalam bekerja

x8
x9

x10

Kinerja Periiaku Tenaga
Penjual

pengetahuan teknis
penjualan adaptif
presentasi penjualan
perencanaan penjualan

x11
x12
x13
x14

Kinerja Hasil Tenaga
Penjual

target penjualan
tingkat penjualan
penjualan produk baru

x15
x16
x17

Efektivitas Organisasi
Penjualan

volume penjualan
porsi pasar
profitabilitas

x18
x19
x20

Konstruk-konstruk yang dibangun dalam diagram alur dapat dibedakan

dalam dua kelompok konstruk (Augusty Ferdinand, 2000, p.41), yaitu :

a. Konstruk Eksogen (Exogenous Constructs), yang dikenal juga sebagai
“source variable” atau “independent variable” yang tidak diprediksi oleh

variabel yang lain dalam model. Konstruk eksogen adalah konstruk yang

dituju oleh garis dengan satu ujung panah.
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b. Konstruk Endogen (Endogenous Constructs), yang merupakan faktor-faktor

yang diprediksi satu atau beberapa konstruk endogen lainnya, tetapi konstruk

eksogen hanya dapat berhubungan kausal dengan konstruk endogen.

3. Konversi diagram alur ke dalam serangkaian persamaan struktural dan

spesifikasi model pengukuran

Setelah teori/ model teoritis dikembangkan dan digambarkan dalam sebuah

'\.

diagram alur, peneliti dapat mulai mengkonversi spesifikasi model tersebut ke

dalam rangkaian persamaan. Persamaan yang akan dibangun terdiri dari:

a. Persamaan-persamaan struktural (structural equations), yang dirumuskan

untuk menyatakan hubungan kausalitas antar berbagai konstruk dan pada

dasarnya dibangun dengan pedoman sebagai berikut:

Variabel endogen = Variabel eksogen + Variabel Endogen + Error

b.  Persamaan spesifikasi model pengukuran yaitu menentukan variabel mana

mengukur konstruk mana, serta menentukan serangkaian matriks yang

menunjukkan korelasi yang dihipotesiskan antar konstruk atau variabel.

Tabel 3.2

Model Pengukuran

-

Konsep Exvgenous (Model Pengukuran)

Konsep Endogenous (Model Pengukuran)

x1= A1 Kontrol Manajemen Penjualan + el

x11= 11 Kinerja Perilaku Tng Penjual + ¢11

x2= 22 Kontrol Manajemen Penjualan + ¢2

x12= A12 Kinerja Perilaku Tng Penjual -+ ¢12

3= A3 Kontrol Manajemen Penjualan + €3

x13= A13 Kinerja Perilaku Tng Penjual + el3

x4= A4 Kontrol Manajemen Penjualan + ¢4

x14= 14 Kinerja Perilaku Tng Penjual + ¢14

x5= A5 Desain Wilayah Penjualan + ¢5

x15= 115 Kinerja Hasil Tenaga Penjual + el3

6= A6 Desain Wilayah Penjualan + €6

x16= 16 Kinerja Hasil Tenaga Penjual + ¢16

x7= A7 Desain Wilayah Penjualan + e7

x17= 117 Kinerja Hasil Tenaga Penjual + 17

&= 78 Komitmen Organisasional + ¢8

x18= A 18 Efektivitas Orgsi Penjualan + €18

x9= 49 Komitmen Organisasional + €9

<19= 119 Efektivitas Orgsi Penjualan + e19

x10= 10 Komitmen Organisasional +¢10

x20= 120 Efektivitas Orgsi Penjualan -+ ¢20

Sumber: dikembangkan untuk penelitian ini, 2004
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Tabel 3.3

Model Struktural

v1 Kontrol Manajemen Penjualan + 2 Desain
Wilayah Penjualan + y3 Komitmen
QOrganisasional + z1

Kinerja Perilaku Tenaga Penjual

Kinerja Hasil Tenaga Penjual = 1 31 Kinerja Perilaku Tenaga Penjualan + 22

Efektivitas Orgaunisasi Penjualan = | B2 Kinerja Hasil Tenaga Penjualan + z3

Sumber: dikembangkan untuk penelitian ini, 2004

4. Pemilihan matriks input dan teknik estimasi serta model yang dibangun
SEM menggunakan iﬁ'put data yang hanya menggunakan matriks varians
atau matriks kovarians atau pula matriks Korelasi untuk keseluruhan estimasi yang

dilakukan. Matriks kovarians digunakan karena SEM mempunyai keunggulan

dalam menyajikan perbandingan valid antara populasi yang berbeda atau sampel

yang befbeda, yang tidak dapat disajikan oleh korelasi. Hair ef al. (1995) dalam
Auguéty Ferdinand (2000, p.47) menyarankan agar menggunakén matriks varians/
kovarians sebab lebih memenuhi asumsi-asumsi metodologi dimana error yang
dilaporkan akan menunjukkan angka yang lebih akurat dibandingkan
menggunakan matrik korelasi. _

{jntuk ukuran sampel, Hair ef al. (1995) dalam Augusty Ferdinand (2000,
p.50) menemukan bahwa ukuran sampel yang sesuai untuk SEM adalah 100-200.
Sedangkan ukuran sampel minimun adalah sebanyak 5 observasi untuk setiap
indikator. Bila estimasi :‘parametemya berjumlah 18, maka jumlah sampel

minimum adalah 100 responden.

69




5. Kemungkinan munculnya masalah identifikasi

Masalah indentifikasi pada prinsipnya adalah problem mengenai
ketidakmampuan dari model yang dikembangkan untuk meﬁghasilkah estimasi
yang unik. Bila setiap estimasi dilakukan muncul problem identifikasi, maka
sebaiknya model dipertimbangkan ulang dengan mengembangkan lebih banyak

konstruk.

6. Evaluasi kriteria Goodness — of — fit
Kesesuzian model dievaluasi melalui telaah terhadap berbagai kriteria
goodness—of-ﬁt. Tindakan pertama adalah mengevaluasi apakah data yang
digunakan dapat memenuhi asumsi-asumsi SEM yaitu ukuran sampel, normalitas
dan linearitas, outliers dan multikolinearity dan singularity. Untuk memenuhi
" asumsi-asumsi dalam SEM maka dilakukan uji sebagai berikut:
1). Uji Normalitas dan Linearitas
Sebaran data harus dianalisis untuk mengetahui apakah asumsi normalitas
terpenuhi sehingga data dapat diolah lebih lanjut untuk permodelan SEM.
Normalitas diuji dengan gambar histogram data atau dengan metode statistik
(Augusty Ferdinand, 2000, p.52). Uji normalitas dapat juga dilakukan dengan
melihat kurva skewmess dan kurtosis dari data pada program SPSS. Uji
linearitas dilakukan dengan mengamati scatterplots dari data yaitu dengan
memilih pasangan data dan dilihat pola penyebarannya untuk menduga ada

tidaknya linearitas.
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2). Uji outliers
Outliers adalah observasi yang muncul dengan nilai-nilai ekstrim baik secara
univariat maupun multivariat yaitu yang muncul karena kombinasi
karakteristik unik yang dimilikinya dan terlihat sangat jauh berbeda dari
observasi-observasi lainnya.

3). Uji Multicollinearity dan singularity
Multikolinearitas dapat dideteksi dari determinan matriks kovarians. Nilai
determinan matriks kovaﬁans yang sangat kecil memberi indikasi adanya
problem multikolinearitas atau singularitas.

Setelah asumsi-asumsi SEM dilihat, maka selanjutnya adalah menentukan
kriteria yang akan digunakan untuk mengevaluasi model dan pengaruh-pengaruh
yang ditampilkan dalam model yaitu melalui:

1). Uji Kesesuaian dan Uji statistik

Dalam SEM beberépa indeks kesesuaian dan cut-off value yang dapat
digunakan dalam menguji apakah sebuah model dapat diterima atau ditolak,
antara lain adalah:

1). Chi-square statistic

X ~Chi-Square statistic, dimana model dipandang baik atau memuaskan
bila nilai X° - Chi-Square nya semakin rendah. Semakin kecil nilai X’ maka

semakin baik model itu dan diterima berdasarkan probabilitas dengan cut off value

sebesar p>0,05 atau p>0,10 (Hulland ef al., 1996 dalam Augusty Ferdinand, 2000,

p.55).
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2). The Root Mean of Square Error of Approximation (RMSEA)
RMSEA (The Root Mean Square of Approximation), yang menunjukkan

goodness-of-fit yang diharapkan bila model diestimasikan dalam populasi (Hair er

al., 1995 dalam Augusty Ferdinand, 2000, p.56), yang mana nilai RMSEA yang

lebih kecil atau sama dengan 0,08 merupakan indeks untuk dapat diterimanya
model yang menunjukkan sebuah close fit dari model itu berdasarkan degrees of
freedom (Browne dan Codeck, 1993 dalam Augusty Ferdinand, 2000, p.56).

3). Goodness of Fit Index (éFI)

GF1 (Goodness of Fit Index), adalah suatu ukuran non statistical yang
mempunyai rentang nilai antara O (poor fif) sampai dengan 1,0 (perfect fit). Nilai
yang‘ tinggi dalam indeks ini menunjukkan sebuah better fit.

4). Adjusted Goodness of Fit Index (AGF1)

AGFI (Adjusted Goodness of Fit Index), dimana tingkat penerimaan yang
direkomendasikan adalah bila AGFl mempunyai nilai sama dengan atau lebih
besar dari 0,90 (Hair et al., 1995; Hulland et al., 1996 dalam Augusty Ferdinand,
2000, p.57).

5). CMIN/DF

CMIN/DF adalah The Minimun Sample Discrepancy Function yang dibagi
dengan Degree of Freedom. CMN/DF tidak lain adalah statistik chi square,
x%dibagi DF-nya disebut x* relatif. Bila nilai x”relatif kurang dari 2,0 atau 3,0
adalah indikasi dari acceptable fit antara model dan data (Arbuckle, 1997 dalam

Augusty Ferdinand, 2000, p.58).
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6). Tucker Lewis Index (TLI)

TLI (Tucker Lewis Index) yang merupakan incremental index yang
membandingkan sebuah model yang diuji terhadap sebuah baseline model,
dimana model > 0,95 (Hair ef al., 1995) dan nilai yang mendekati 1 menunjukkan
a very good fit (Arbuckle, 1997 dalam Augusty Ferdinand, 2000, p.60).

7). Comparative Fit Index (CF1) >,

 CHI (Comparative Fit Index), dimana bila mendekati 1 berarti
mengindikasikan tingkat fit yang: paling tinggi (Arbuckle, 1997 dalam Ferdinand,
2000, p. 60). Nilai yang direkomendasikan adalah CF1 20,95.

Tabel 3.4
Indeks Pengujian Kelayakan ‘Model (Goodness of-fit Index)

Goodness Of Fit Index - Cut Off Value

X - Chi - Square ' Diharapkan kecil

Significancy Probability > 0,05

RMSEA £0,08

GF1 > 0,90

AGFI > 0,90

CMIN / DF <2,00 ]
TLI 20,95

CFl1 > 0,95

Selsin itu juga dilakukan perbandingan terhadap baseline model dari
output AMOS, yaitu antara model yang dianalisis dengan Saturated dan
Independence modelnya.

2). Uji Reliabililitas

Setelah kesesuaian model diuji (model ﬁt). maka dilakukan penilaian
unidimensionalitas dan reliabilitas. Unidimensionalitas adalah asumsi yang
digunakan dalam menghitung reliabilitas dari model yang menunjukkan bahwa
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dalam mode! satu dimensi, indikator-indikator yang digunakan memiliki derajad
kesesuaian yang baik. Reliabilitas adalah ukuran mengenai konsistensi internal
dari indikator sebuah konstruk yang menunjukkan derajad sampai dimana masing-
masing indikator itu mengindikasikan sebuah konstruk/ faktor laten yang umum,
Reliabilitas diukur melalui r;ilai besaran composite reliability dan variance

extracted dari masing-masing konstruk. Tingkat reliabilitas ‘sebesar 0,70

merupakan indikasi reliabelnya sebuah konstruk (Augusty Ferdinand, 2002, p.63).

7. Interpretasi dan Modifikasi Model

Tahap paling akhir adalah menginterpretasikan suatu model dan
memodifikasikan mode! bagi beberapa model yang tidak memenuhi syarat dalam
pengujian’ yang dilakukan, Hair ez al. (1995) dalam Augusty Ferdinand (2000,
p.65) memberikan pedoman, untuk mempeﬁimbangkan akan perlu tidaknya
modifikasi sebuah model dengan melihat jumlah residual yang dihasilkan oleh
model. Batas keamanan untuk jumlah residual 5% apabila jumlah residual lebih
dari 2% dari semua residual kovarians yang dihasilkan oleh model, maka sebuah
modifikasi mulai perlu dipertimbangkan. Bila ditemukan bahwa nilai yang
dihasilkan model cukup besar yaitu > 2,58, maka cara lain dalam modifikasi
adalah dengan mempertimbangkan untuk menambah sebuah alur baru terhadap
model yang diestimasikan itu. Nilai residual yang lebih besar atau sama dengan

+ 72,58, diinterpretasikan sebagai signifikan secara statistik pada tingkat 5%.
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BAB IV
ANALISIS DATA

Bab ini menyajikan gambaran umum objek penelitian dan data deskriptif,
serta proses dan hasil analisis data sebagai kesatuan langkah dalam pengujian
hipotesis. Confirmatory Factor Analysis merupakan tahapan awal dalam analisis
dan Full Model of Structural Equation Modeling (SEM) menjadi tahapan
selanjutnya, sebagai hasil akhir pengolahan data dalam penelitian.

Dua alat analisis di atas merupakan kelanjutan rangkaiafi’ tujuh tahapan
yang digunakan dalam peneliti_\an ini, seperti penjelasan pada bab-bab sebelumnya.
Tahapan pembentukan persamaan struktural dan model pengukuran telah tertuang
dalam bab metode penelitian. Dan pada bab ini, pemilihan matriks input dan
teknik estimasi menjadi awal konten pokok bahasan yang seterusnya hingga

analisis hipotesis penelitian.

4.1 Gambaran Umum Objek Penelitian dan Data Deskriptif

Seperti yang telah dije'laskan dalam bab-sebelumnya, perusahaan farmasi di

Semarang dipilih menjadi objek penelitian dengan manajer penjualan sebagai

respondennya. Deskripsi perusahaan farmasi di Semarang menurut besarnya

investasi tampak dalam tabel 4.1 di bawah ini.
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Tabel 4.1

Perusahaan Fa;'masi yang menjidi Objek Penelitian

Jenis Usaha Jumiah Keseluruhan Jumlah Responden Terpilih
Kecil 121 54

Menengah ' 99 44
Besar 2 2
Total 222 100

Sumber: Dinas Perindag Kota Semarang

Agar akurasi hasil penelitian terjamin, maka penelitian ini mensyaratkan
usia perusahaan minimal lima tah.ll.m. dan usia kerja manajer penjualan di bidang
farmasi minimal selama satu tahun. Perbandingan manajer penjualan yang
memenuhi syarat menjadi responden dan tidak memenuhi syarat menjadi
responden tampak dalam tabel 4.2 di bawah ini.

Tabel 4.2

Kategori Perusahaan menurut Usia Operasinya

Jenis Usaha Jumlah Perusahaan Jumlah Perusahaan Jumlah
yang berusia > 5 th yang berusia <5 th Keseluruhan .
Kecil 107 14 121
Menengah 98 1 99
Besar 2 - 2
207 15 222

Spmber: data sekunder dari Dinas Perindag yang diolah dalam penelitian ini, 2004

Penelitian ini telah mewawancarai seratus responden terpilih dengan data

spesifikasi perusahaan secara lengkap dapat dilihat dalam lampiran.

4.2 Proses dan Hasil Analisis Data
4.2.1 Pemilihan Matriks Input dan Teknik Estimasi

Matriks input yang dapat digunakan adalah korelasi atau kovarians. Karena
yang diuji adalah hubungan kausalitas, maka input yang digunakan dalam operasi
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SEM adalah kovarians (Ferdinand, 2002). Dari pengolahan data statistik
deskriptif, kovarians data tersaji dalam tabel 4.3.

Adapun teknik estimasi yang digunakan adalah maximum likelihood
estimation method, Dan seperti yang telah dijelaskan di atas, Confirmatory Factor.
Analysis merupakan tahapan awal dalam analisis, kemudian Full Model of
Structural Equation Modeling (SEM) menjadi tahapan penjelas hasil akhir

penelitian.

4.2.2 Analisis Faktor Konfirmatori

Tahapan ini menjelaskan pengukuran atas dimensi-dimensi  yang
membentuk variabel laten dalam model penelitian. Variabel laten yang digunakan
dalam penelitian ini terdiri dari 29 unobserved variables dan 20 observed
variables sebagai dimensi pembentuknya. Tujuan dari analisis faktor konfirmatori
adalah untuk . menguji unidimensionalitas dari dimensi-dimensi pembentuk
masing-masing variabel laten. Hasil pengolahan data untuk analisis faktor

konfirmatori ditampilkan pada gambar 4.1 dan 4.2, serta tabel 4.4 —tabel 4.7.
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 Gambar 4.1
Analisis Faktor Konfirmatori 1

UJI HIPOTESIS
Chi-Square=42.465
Probability=.102
CMIN/DF=1.327

GF1=.923
50 NE 78 Ag{}:ggg
—r CFI=.979
“°mlf—1© RMSEA=.057
P Organisasional s
7 a9
59 62
56
) 75
58 7
Kontral 80
. Manajemen
@ . Penjualan f¥~_
.49
Sumber: data primer penclitian yang diolah, 2004
Tabel 4.4
Hasil Pengujian Kelayakan Model
Pada Analisis Faktor Konfirmatori 1
Goodness of Fit Index | Cut of Value Hasil Olah Data Evaluasi Model
Chi-Square % dengan
df:32 = 46,194 42,465 Baik
Probability > 0,05 0,102 Baik
GF1 >0,90 0,923 Baik
AGFI >0,90 0,868 Marjinal
TLI > 0,93 0,970 Baik
CFl - > 0,95 0,979 Baik
CMIN/DF <2.,00 1,327 Baik
RMSEA <0,08 0,057 Baik

Sumber; data primer penelitian yang diolah, 2004
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Gambar 4.2
Analisis Faktor Konfirmatori 2

UJl HIPOTESIS
Chi-Square=36.870 -

Probability=.250

CMIN/DF=1.155 .

GF|=932
AGF1=.882
TLI=.986
58 CFl=.990 .
T T RMSEA=.040
27
. 52
Kinerla :,'.?;g{f Efeldivitas e
Lgfrtua'_lg; Pee?\ﬁ?aal %?r?ﬁgg::' .
70 x11
Sumber: data primer penelitian yang diolah, 2004
Tabel 4.5
Hasil Pengujian Kelayakan Model
Pada Analisis Faktor Kénfirmatori 2
Goodness of Fit Index | Cut of Value Hasil Olah Data Evaluasi Modei

Chi-Square x* dengan
df:32 = 46,194 36,970 Baik
Probability > 0,05 . 0,250 Baik
GFi > 0,90 0,932 Baik

AGFI > 0,90 0,882 Marjinal

TLI > 0,95 0,986 Batk
CFI 20,95 0,990 Baik
CMIN/DF <2,00 1,155 Baik
RMSEA <0,08 0,040 Baik

Sumber: data primer penelitian yang diolah, 2004
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Tabel 4.6 -

Regression Weight
Pada Analisis Faktor Konfirmatori 1

Stdized
Estimate | Estimate| S.E. CR. P Label
x3 <-- KMP 1 0.763

x2 <-- KMP 0.993 0.767 0.137 7.243 0.000 par-1
x1 <-- KMP 0.98 0.749 0.135 7.237 0.000 par-2
x4 <-- KMP 0.938 0.703 0.146 6.445 0.000 par-3
X7 <-- DWP. 1 0.768
x6 <-- DWP 1.232 0.857 0.156 7.916 0.000 | .par-4
x3 <-- DWP 0.993 0.708 0.143 6.936 0.000 par-3
x§ <-- KO 1 0.881 .
x9 <- KO 1.031 0.844 0,102 | 10.119 [ 0.000 par-6
x10 <-- KO 0.867 0.785 0.094 9.206 0.000 par-7
Sumber; data primer penelitian yang diolah, 2004

Tabel 4.7

Regression Weight .
Pada Analisis Faktor Konfirmatori 2

Stdized .
Estimate | Estimate| S.E. CR. P Label
x14 <-- K_'PTP 1 0.831

x13 <-- KPTP 1.116 (.86 0.111 10.091 0.000 par-1
x12 <-- KPTP 0.984 0.754 0.118 8.325 0.000 par-2
x11 <-- KPTP 1,047 0.835 0.107 9.815 0.000 par-3
x17 <-- KHTP 1 0.777
x16 <-- KHTP 1.147 0.884 0.127 9.038 0.000 par-4

x15 <-- KHTP 0994 | 0.3 0.12 8.301 0.000 par-3
x18 <-- EQOP 1 0.522

x19 <.- EQP 1.092 0.676 0.281 3.883 0.000 par-6
x20 <-- EQP 1.276 0.642 0.356 3.585 0.000 par-7

Sumber: data primer penelitian yang diolah, 2004

Hasil pengolahan dan analisis data menunjukkan bahwa hampir semua
konstruk yang digunakan untuk membentuk sebuah model penelitian telah

memenuhi kriteria goodness of fit seperti yang telah ditetapkan. Nilai AGFI tidak
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memenuhi batasan persyaratan IAGFI > 0,90. Meskipun demikian, secara umum
model penelitian memiliki tingkat goodness of fit yang dapat diterima.

Nilai probabilitas pada analisis ini menunjukkan nilai di atas batas
signifikansinya yaiiu sebesar 0,102 pada konfirmatori 1 dan 0,250 pada
konfirmatori 2, yang berarti‘r'di atas 0,05. Angka ini menunjukkan bahwa hipotesis
nol yang menyatakan tidak terdapat perbedaan antara matriks kovarians sampel
dan matriks kovarians populasi yang diestimasi, dapat diterima. Oleh karelpa itu,
konstruk-konstruk pada model penelitian dapat diterima.

Kemudian hasil pengolahan di atas juga menunjukkan bahwa setiap
indikator atau dimensi pembentuk masing-masing variabel laten menunjukkan
hasil baik, yaitu nilai CR yang di atas 1,96 dengan P yang bernilai nol, jauh lebih
kecil dart 0,05. Dengan hésil .ini, maka dapat disimpulkan bahwa indikator-
indikator pembentuk variabel laten telah menunjukkan unidimensionalitas.
Dengan merujuk hasil ana_lisis faktor konfirmatori ini, maka model penelitian
dapat digunakan untuk analisis selanjutnya tanpa modifikasi atau penyeseuaian-

penyesuaian.

4.2.3 Analisis Structural Equation Modelling

Sub bab ini menyajikan hasil pengolahan dan analisis data dengaﬁ
Structural Equation Modelling (SEM) model penuh (full model), dimana uiji
kesesuaian dan uji statistik akan dilakukan. Hasil pengolahan data untuk analisis

model penuh SEM ditampilkan pada gambar 4.3, tabel 4.8, dan tabel 4.9.
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Gambar 4.3

Hasil Pengujian
Structural Equation Model

UJI HIPOTESA
e3) () (e7) Chi—SFgu%;ﬁ;th&??g
ol lIRy=,
48 ¢ .76 ¢y .57 CMINIDGFF%ngg
S : i
87/ 4 ‘ =
70 76 CFl=.981
Desai ) € €3 &9 RMSEA=.037
Witayah 69 3 58 § .70 § .69
58 Penjualan m @
D—xtp 76, 83% o f84/ 83 77 2 28
@S ' - - 51 fxtef+-9
Kontrol nerfa \ gz nefa \ 58 /Efektivitas \ .70
M Perilaku Hasl| x19
Py Ry R R C T RN - ) .49
.78 78 3
71 &0 a4 B2 é 88 34 8 39
p
<o Komftmen : &1 178 162
rganisasiona '
87 78 " e @ @
86
wl ]
75 1.74 7§ B2
L) @ @
Sumber: data primer penclitian yang diolah, 2004
Keterangan:
x1: pengawasan x10: totalitas dalam bekerja
x2: pengarahan x11; pengetahuan teknis
x3: pengevaluasian x12: penjualan adaptif
x4: pemberian reward ' x13: presentasi penjualan
x5: potensi pasar x14: perencanaan penjualan
x6: cakupan wilayah penjualan x15: target penjualan
(area coverage) x16: tingkat penjualan
x7: jumlah pelanggan x17; penjualan produk baru
x8: loyalitas x18: volume penjualan
x9: kesediaan dalam melaksanakan x19: porsi pasar
tugas x20: profitabilitas

Uji kesesuaian dilakukan untuk mengetahui indeks kesesuaian (fix index)
atas proporsi tertimbang dari varians dalam matriks kovarians sampel. Dari hasil

pengolahan data atas model yang dikembangkan didapatkan nilai goodness of fit
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(GFI) sebesar 0,853. Untuk menguji lebih lanjut nilai GFI, fit index di atas
selanjutnya di-adjust terhadap degrees of freedom yang tersedia. Hasil dari
pengolahan data adjusted goodness of fit index (AGFT) adalah 0,810.

Hasil uji kesesuaian dari model di atas tidak memenuhi batasan GFI = 0,90
dan AGFI > 0,90. Meskipun demikian, secara umum model penelitian memiliki
tingkat goodness of fit yang dapat diterima. Hal ini ditunjukkan pada hasil uji fit
index yang lain seperti: Chi-square statistic, rmsea, dan cmin/df. Fakta tersebut

memiliki arti bahwa model menunjukkan hasil uji yang baik pada full model.

Secara ringkas, hasil uji kesesuaian model penelitian tampak pada tabel 4.8 di

bawah ini.
Tabel 4.8
Evaluasi Kriteria Goodness of Fit
Goodness of Fit Index | Cut of Value Hasil Model Evaluasi Model
y* dengan
Chi-Square dfi162 = ‘

192,700 183,539 Baik
Probability > 0,05 0,118 Baik

GFI > 0,90 0,853 Marjinal

AGFI > 0,90 0,810 Marjinal
TLI >0,95 0,977 Baik
CFI >0,95 0,981 Baik
CMIN/DF <2,00 1,133 Baik
RMSEA <0,08 0,037 Baik

Sumber: data primer penelitian yang diolah, 2004

Nilai probability sebesar 0,113 menunjukkan tidak adanya perbedaan yang
signifikan antara matriks kovarians data dengan matrik kovarians yang diestimasi.
Nilai probability pada analisis ini menunjukkan nilai di atas batas signifikansi
0,05. Hal ini diartikan bahwa hipotesis nol yang menyatakan antara matriks

kovarians sampel dan matriks kovarians populasi yang diestimasi tidak berbeda,
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dapat diterima. Secara umum, konstruk-konstruk pada model penelitian dapat
diterima.

Untuk uji statistik, hubungan antar variabel yang menjadi dasar dalam
hipotesis penelitian telah diz_ljukan. Uji statistik hasil pengolahan dengan SEM
dilakukan dengan melihat t'.ingkat signifikansi hubungan antar variabel yang
ditampakkan melalui nilai P dan CR masing-masing hubungan antar variabel.
Untuk proses pengujian statistik ini tampak pada tabel 4.9.

Tabel 4.9
Regression Weights

Stdized C

Estimate | Estimate [ S.E. C.R, . P Label

KPTP <-- KMP 044 | 0344 | 0136 | 3239 | 0.001 | parl
KPTP <-- KO 0492 | 0435 0.13 3785 | 0.000 | par-3
KPTP < DWP 0314 | 0249 | 0159 [ 1973 | 0048 | par4

KHTP <— KPTP 0.804 0.875 0.104 7.749 0.000 par-19
EQP <-- KHTP 0.34 0.579 0.095 3.593 0.000 par-2

x4 <-- KMP 1 0.707

x3 <-- KMP 1,041 0.749 0.16 6.503 0.000 par-5
x2 <-- KMP 1.05 0.763 0.158 6.665 0.000 par-6
x] <-- KMP 1.052 0.759 0.162 6.484 0.000 par-7
x10 <— KO 1 0.785

x9 <-- KO 1.209 0.858 0.133 9.107 0.000 par-8
x8 <-- KO 1.137 0.868 0.122 9.324 0.000 par-9

x12 <-- KPTP | . 0.955 0.764 0.109 8.786 0.000 | par-10
x13 <-- KPTP 1.044 0.839 0.102 10.193 0.000 | par-11
x14 <-- KPTP 0.961 0.833 0.096 10.021 0.000 | par-12
x17 <~ KHTP 1 0.784
x16 <-- KHTP 1.135 0.883 0.122 9.272 0.000 | par-13
x15 <-- KHTP 0.964 0.783 0.117 8.253 0.000 par-14

x18 <-- EQP 1 | 0513
x19 <-- EQP 1.152 0.7 0.299 3.853 0.000 { par-13
x20 <— EOP 1.269 0.626 0.359 3.536 0.000 | par-16
x5 <~ DWP 1 0.696 :

x6 <-- DWP 1.285 0.874 0.175 7.361 0.000 [ par-17
x7 <-- DWP 1.009 | 0.757 0.148 6.831 0.000 | par-18
x11 <-- KPTP 1 0.832

Sumber: data primer penelitian yang diolah, 2004
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4.2.4 Proses Identifikasi
Dengan melakukan pemrosesan model penelitian maka akan diketahui

bahwa standard error, varians ervor, serta korelasi antar koefisien estimasi berada
dalam rentang nilai yang tidak menunjukkan adanya problem identifikasi.
Munculnya problem identifikasi ini dapat muncul karena beberapa kondisi sebagai
berikut:

a. Adanya standard error aenglan nilai yé}ig sanéat besar.

b. Adanya angka yang aneh sep“erti nilai varians error negatif

c. Korelasi antar koefisien estimasi yang sangat tinggi, yakrﬁ di atas 0,90.

Problem identifikasi seperti di atas relatif tidak terjadi (ditemukan) dalam

penelitian ini.

4.2.5 Evaluasi atas asumsi-asumsi SEM
Proses permodelan dalam SEM menuntut terpenuhinya beberapa asumsi.
Berikut ini disajikan beberapa bahasan tentang asumsi dan hasil pengolahan data

yang menggunakan program AMOS 4.01.

4.2.5.1 Evaluasi Qutlier Univariate

Pengujian tentang ada tidaknya owtlier univariate dilakukan dengan
menganalisis nilai z score dari data penelitian yang digunakan. Apabila terdapat
nilai z score yang berada pada rentang 3 sampai dengan 4,‘maka hal ini berarti
termasuk dalam kategori outlier. Hasil pengolahan data untuk pengujian ada

tidaknya outlier dé.pat dilihat dalam tabel 4.10.
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Tabel 4.10

Statistik Deskriptif
N | Minimum | Maximum | Mean SFd'.
Dewviation

Zscore(x1) 100 | -1.73441 2.54055 1.14E-15 1.00000
Zscore(x2) 100 | -1.74592 2.57262 1.04E-15 1.00000
Zscore(x3) 100 | -2.52821 2.34545 | -2.15E-16 § 1.00000
Zscore(x4) 100 | -2.31163 2.47932 8.68E-16 1.00000
Zscore(x5) 100 | -2.16554 | 2.47905 | 3.03E-16 | 1.00000
Zscore(x6) 100 | -1.68961 227927 | 2.66E-16 | 1.00000
Zscore(x7) 100 | -2.45039 2.5504 3.82E-17 | .1.00000
Zscore(x8) 100 | -2.24975 2.31827 3.43E-16 1.00000
Zscore(x9) 100 | -2.18031 2.0636 7.57E-16 1.00000
Zscore(x10) 100 | -2.31147 2.38188 | -1.87E-16 | 1.00000
Zscore(x11) 100 | -2.21773 2.18471 8.65E-16 1.00000
Zscore(x12) 100 | -2.15079 2.07681 -1.62E-16 | 1,00000
Zscore(x13) 100 | -2.09853 2.15166 | -1.05E-16 | 1.00000
Zscore(x14) 100 | -2.24678 2.33849 1.02E-15 1.00000
Zscore(x15) 100 | -1.72994 2.36113 2.69E-17 1.00000
Zscore(x16) 100 -2.26186 2.21707 8.86E-16 1.60000
Zscore(x17) 100 | 2.11662 | 2.39884 [ -2.26E-17 | 1.00000
Zscore(x18) 100 | -1.74537 2.64944 | -9.71E-17 | 1.00000
Zscore(x19) 160 | -1.83737 2.62588 8.64E-16 1.00000
Zscore(x20) 100 | -2.11544 2.71985 3.90E-18 1.00000
Valid N (listwise) ] 100 -

Sumber; data primer penelitian yang diolah, 2004

4.2.5.2 Evaluasi Qutlier Multivariate |

Outlier pada tingkat.multivariate dapat dilihat dari jarak ;nahalanobis
(mahalanobis distance). Perhitu‘ﬁgan jdrak rahalanobis bisa dilakukan _dengan
menggunakan program AMOS 4.61. Dﬁfi hasil pe'ngolahan- data (lihat lampiran)
telah diketahui bahwa jarak mahalanobis minimél adalah 6461 dan maksimal

adalah 39,301. Berdasarkan nilai chi-square dengan derajat bebas yakni 20
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(jumlah indikator) pada tingi{at signifikansi 0,001 yaitu 45,314, maka nilai
mahalanobis yang melebihi disebut sebagai outlier multivariate.

Daiam analisis ini, bila outlier ditemukan maka data tersebut tidak
dihilangkan dari analisis selanjutnya, karena tidak terdapat alasan khusus dari
profil responden yarg mengharuskannya keluar dari proses analisis. Namun,

dalam analisis ini tidak diketemukan adanya outlier multivariate.

4.2.5.3 Uji Normalitas Data "

Tingkat normalitas data dalam penelitian juga harus diuji. Hal ini
merupakan persyaratan operasi SEM, terutama bila diestimasi dengan
menggunakan Maxirmm; Likelihood Estimation Technique. Pengujian ini
dilakukan dengan menggunakan kriteria ¢.r. < +2,58 ;1tau c.I. = —2,58 pada tingkat

signifikansi 0,01 (1%). Uji normalitas dalam penelitian ini dilakukan dengan

memberikan perintah test for normality and outliers, dengan hasil pengolahan

(output) tampak pada tabel 4.11, Dari tabel 4.11 dapat disimpulkan bahwa angka

pada kolom c.r. berada dalam rentang nilai ¢.r. < +2,58 atau c.r. = —2,58, pada

tingkat signifikansi 1 %. Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat

bukti bahwa distribusi data ini tidak normal.
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Tabel 4,11

Assesment of Normality

min | max |skew | c.r. | kurtosis| c.r.
xh 2 10 10548 | 2.236 | 0.257 (0.525]
x6] 3 10 10.586 2391 | -0.625 |-1.28]
x5 2 10 [0542] 2213} -0.233 }1-048
%20[ 2 10 102621 1.071 0.133 |0.272
x19] 3 9 |037811.3541 | -0.172 [-0.35
xI8f 3 | 10 [0469|1916| -068 -1.39 [
%151 3 10 0.5 | 2042 | 0326 |-0.67
x14§ 2 10 | 041 | 1674 0534 }-1.09
x17| 2 10 [0.394] 1607 | -0.121 [-0.25
xl4 2 10 [0329]1.3451 0.182 |[0.37]1
x13| 2 10 {0264 1.079 | -0.223 [-0.46
x12| 2 10 | 042 { 1.716 1 -0.516 [-1.03
xIl] 2 10 1 029 | 1.185 | -0.144 |-0.29
x¥ 2 10 |0432]1.764 | -0.197 | -0.4
x0 2 10 10341| 1391 | -0.149 | -0.3
x10| 2 10 (00457 0.182 | 0.132 [0.269
xl} 3 10 10342 1L.395 | -0.704 |-1.44
®2[ 3 10 | 033411364 | -0.657 |-1.34
x31 2 | 10 } 035 | 143 -0.322 |-0.661
‘x4 2 10 | 038 {1551 | -0408 1-0.83]
Multivariate 27.683 [4.666

Sumber: data primer penelitian yang diolah, 2004

4.2.5.4 Evaluasi atas Multikolinearitas dan Singularitas

Indikasi adanya multikolinearitas dan singularitas dapat diketahui melalui

nilai determinan matriks kovarians yang benar-benar kecil, atau mendekati nol.

Dari hasil pengolahan data nilai determinan matriks kovarians sampel didapatkan

hasil sebagai berikut:

Determinant of Sample Covariance Matrix = 2.7798¢+003
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Melihat nilai determinan matriks kovarians sampel yang jauh dari nilai
nol, maka dapat disimpulkan bahwa data penelitian ini terbebas dari

multikolinearitas dan singularitas

4255 UjiKesesuaian .

Uji ini dilakukan unﬁk tujuan  diketahuinya seberapa baik tingkat
goodness Qf fit dari model penelitian. Penelitian ini harus memenuhi beberapa
kriteria yang dipersyaratkaﬁ dalam SEM. Hasil pengolahan data diharapkan
memenuhi batas statistik yang telah ditentukan. Hasil uji kesesuaian model
tampak dalam tabel 4.12.

- Tabel 4.12

Evaluasi Kriteria Goodness of Fit

Goodness of Fit Index | Cut of Value Hasil Analisis | Evaluasi Model
%* dengan
Chi-Square df:162 =
' : 192,700 183,539 Baik
Probability > 9,05 0,118 Baik
GF1 > 9,90 ' 0,853 ' Marjinal
AGF1 [ 2090 0.810 Marjinal
TLI >0.95 0,977 Baik
CFI > 0,95 0,981 Baik
CMIN/DF <0.00 1,133 Baik
RMSEA <0,08 0,037 Baik

.Sumber: data primer penelitian yang diolah, 2004

Dari delapan kriteria yang disyaratkan, enam diantaranya diprediksi baik
dan dua marjinal. Relatif wajar bila kemudian secara umum disimpulkan bahwa

|
model penelitian memiliki tingkat goodness of fil yang relatif baik.
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42.6 Tahap Interpretasi dan Modifikasi Model

Untuk menilai sebuah model penelitian sehingga dapat dikatakan baik,
maka nilai Stendardized Residual Covariance yang kecil harus terpenuhi. Nilai
+ 2,58 merupakan batas nilai Standardized Residual Covariance yang disyaratkan
(Ferdinand, 2002). Hasil pengolahan data untuk analisis model penelitian tampak

dalam tabel 4.13.
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4.3 Uji Reliabilitas dan Variance Extract

Penilaian unidimensionalitas dan reliabilitas dilakukan untuk mengetahui
apakah suatu indikator memiliki derajat kesesuaian yang baik dalara menerangkan
satu dimensi dalam sebuah model‘. Unidimensionalitas sendiri merupakan asumsi
yang digunakan dalam menghitung reliabilitas. Reliabilitas adalah ukuran
konsistensi dari indikator dalam mengindikasikan sebuah konstruk. Ada dua cara
yang dapat digunakan, yaitu dengan melihat construct reliability dan variance

extracted. Nilai cut of value-nya masing—rﬁasing adalah 0,70 dan 0,50.

4.3.1 Uji Reliabilitas Konstruk

Uji reliabilitas adalah sebuah uji yang hasilnya merupakan informasi
sejauh mana suatu alat ukur yang dapat memberikan hasil yang relatif sama jika
pengukuran pada objek penelitian yang sama dilakukan kembali. Nilai reliabilitas
minimum dari dimensi pembentuk variabel laten yang dapat diterima adalah
sebesar 0,70. Untuk mendapatkan nilai tingkat reliabilitas dimensi pembentuk
variabel laten maka rumus yang digunakan adalah sebagai berikut:

( 3. Standard Loading ¥

Construct Reliability =
(Y Standard Loading > + Y B .......co.... (1)

Keterangan:

- Standard Loading diperoleh dari Standardized Loading untuk setiap indikator

yang didapat dari hasil perhitungan AMOS 4.01.
- Ej adalah Measurement Error dari setiap indikator. Measurement Error dapat
diperoleh dari perhitungan: 1 — (error)

Untuk mempermudah tampilan dalam analisis, hasil perhitungan dengan

menggunakan rumus di atas tersaji dalam tabel 4.14. Tabel tersebut merupakan
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rangkuman hasil perhitungan tingkat reliabilitas indikator (dimensi) untuk setiap

variabel.

4.3.2 Variance Lxtract

Variance Extract r;‘lempaakan informasi yang menunjukkan jumlah varians
dari indikator yang diekstraksi oleh konstruk/variabel laten yang dikembangkan.
Minimum nilai variance extract yang dapat diterima adalah sebesar 0,50.
Persamaan untuk mendapatkan variance extract adalah:

S Standard Loading *

Variance Extract = :
Y Standard Loading*+Y B ... 2)

Seperti pada penyajian hasil uji reliabilitas konstruk, hasil uji variance
extract pun ditampilkan dalam bentuk tabel. Dan untuk menyederhanakan

tampilan, keduanya tampak dalam tabet 4.14.

%4




-

Tabel 4,14

Hasil Uji Reliabilitas dan Variance Extract

Loading Loading2 Error{ 1-Error| () Loa'aling)2 Const. Var.
Reliablty | Extr

KMP , 8.9401 0.8347 | 0.5583
<l | 076 | 05776 | 0.58 | 042

<2 | 077 | 05929 [0.59 [ 0.41

x3 0.75 | 05625 [0.36 | 0.44

x4 | 071 | 05041 [ 05| 05

s 299 | 22371 {223 177

DWP - 5.4289 0.8202 | 0.6052
x5- | 0.7 049 |048| 0.52

x6 | 087 | 0.7569 | 0.76 | 0.24

x7 | 0.76 | 05776 [0.57| 043

Y 233 | 1.8245 | 1.81] L19

KO | 6.3001 08762 | 0.7028
x8 | 087 ! 07569 075 025

x9 | 0.86 | 0.7396 [0.74| 0.26

x10 | 078 | 0.6084 [ 062} 038

3 251 | 2.1049 |2.11| 089

KPTP | 10.6276 09116 | 0.6569
%11 | 0.83 | 0.6889 | 0.69| 031

x12 | 076 | 05776 [ 058 | 042

<13 | 034 | 07056 | 0.7 | 0.3

x14 | 083 | 0.6889 [0.69 | 03]

v 326 | 19721 1197 | 1.03

KHTP ; 5.9536 0.8574 | 0.6679
<15 | 0.78 | 06084 [ 0.6t | 039 -
x16 | 088 | 07744 [ 078 022

x17 | 678 | 0.6084 [0.62 | 0.38 ]
3 2.44 | 1.9912 [ 2.01] 0.99

EOP | 33856 | 0.7480 | 0.5015
%18 | 0.51 | 02601 [0.26| 0.74

x19 | 07 049 | 049} 051

x20 | 0.63 | 03969 | 039 0.6l

3 184 | 1.147 [1.14| 186

Sumber: data primer penelitian yang diolah, 2004
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Dari tabel 4.14 dapat diketahui bahwa nilai reliabilitas dan variance
extract berada di atas batas nilai yang telah disyaratkan Secara umum dapat
disimpulkan bahwa indikator-indikator yang digunakan sebagai observed variabel

relatif mampu menjelaskan variabel laten yang dibentuknya.

4.4 Analisis Pengaruh

Analisis pengaruh ciiﬁeriukan untuk mengetahui besar pengaruh variabel
eksogen terhadap variabel endogen baik secara langsung maupun secara tidak
langsung. Besar pengaruh masing-masing variabel eksogen terhadap variabel
endogen secara langsung ditampilkan pada tabel 4.15, kemudian pengaruh sécara
tidak langsung tampak pada tabel 4.16, dan pengaruh total ditunjukkan pada tabel

4.17.

96




Tabel 4,15

Estimasi Pengaruh Langsung

DWP KO KMP KPTP | KHTP EQP
KPTP 0.249 0.435 0.344 0 0 0
KHTP 0 0 0 - 0.875 0 0
EQOP 0 0 0 0 0.579 0
X7 0.757 0 0 0 0 0
x6 0.874 0 0 0 0 0
X5 0.696 0 0 0 0 0

x20 0 0 0 0 0 0.626

x19 0 v 0O 0 0 0 0.7
x18 0 0 . 0 0 0 0.513
x15 0 0 0 0 0.783 0

x16 0 0 0 0 0.883 0
x17 0 0 0 0 0.784 0
x14 0 0 0 0.833 0 0
x13 0 0 0 0.839 0 0
x12 0 0 0 0.764 0 0
x11 0 0 0 0.832 0 0
x8 0 0.868 0 0 0 0
X9 0 0.858 0 0 0 0
x10 0 0,785 0 0 0 0
x1 0 O 0.759 0 0 0
x2 0 0 - 0.765 0 0 0
x3 0 0 0.749 0 0 0
x4 0 0 0.707 o 0 0

Sumber: data primer penclitian yang diolah, 2004

Dari tabel 4.15 dapat diketahui bahwa kinerja perilaku tenaga penjual
(KPTP) mendapat pengaruh langsung dari desain wilayah penjualan (DWP)
sebesar 0,249; dari komitmen organisasional (KO) sebesar 0,435 dan dari kontrol
manajemen penjualan (KMP) sebesar 0,344. Terdapat pﬁla pengaruh langsung
kinerja perilaku tenaga penjual terhadap kinerja hasil tenaga penjual (KHTP)
sebesar 0,875. Kinerja hasil tenaga penjual memberikan pengaruh langsung

terhadap efektivitas organisasi penjualan (EOP) sebesar 0,579.

97




Pengaruh langsung dari variabel lainnya adalah Joading faczo}‘:‘atau nilai

fambda dari masing-masing indikator yang membentuk variabel laten yang

dianalisis.
Tabel 4.16
Estimasi Pengaruh Tidak Langsung
DwPp KO KMP KPTP KHTP EQP

KPTP 0 0 0 0 0 i}

KHTP 0.218 0.381 0.301 0 0 0
EQP 0.126 0.221 0.174 0.507 0 0
x7 0 0 0 0 0 O
x6 0 0 ] 0 0 0
x5 0 0 ¢ 0 0 0
%20 0.079 0.138 0.109 0.317 0.363 0
x19 0.088 0.154 0.122 0.355 0.405 0
x18 0.065 0.113 0.089 0.26 0.297 0
x15 0.171 0.298 0.235 0.685 0 0
x16 0.192 0.336 0.265 0.773 0 0
x17 0.171 0.299 0.236 0.686 0 0
x14 0.208 0.363 0.286 0 0 0
x13 0.209 0.365 0.288 0 0 0
x12 0.19 0.333 0.262 0 0 0
x11 0.207 0.362 0.286 0 0 0
x8 0 0 0 0 0 0
x9 .0 0 0 0 0 0
x10 0 0 0 0 0 0
x1 0 0 0 0 0 ]
x2 0 0 0 0 0 0
x3 0 0 0 0 0 0
x4 0 0 0 0 0 0

Sumber; data primer penelitian yang diolah, 2004
Tabel 4.16 menunjukkan pengéruh tidak langsung dari masing-masing
koﬁstruk terhadap sebuah konstruk tertentu. Tampak bahwa terdapat pengaruh
tidak langsung dari desain wilayah penjualan (DWP) terhadép kinerja hasil tenaga

penjual (KHTP) sebesar 0,218 dan terhadap efektivitas organisasi penjualan
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(EOP) sebesar 0,126. Komitmen organisasional (KO) memberikan pengaruh
tidak langsung terhadap kinerja hasil tenaga penjual (KHTP) sebesar 0,381 dan
terhadap efektivitas organisasi penjualan (EOP) sebesar 0,221. Kontrol manajer
penjualan (KMP) memberikan pengaruh tidﬁk langsung terhadap kinerja hasil
tenaga penjual (KHTP) sebesar 0,301 dan terhadap efektivitas organisasi
penjualan (EOP) sebesar 0,174. Kinerja perilaku tenaga penjualan (KPTP)
memberikan pengaruh tidak langsung terhadap efektivitas organisasi penjualan
{EOP) sebesar 0,507,

Tabel 4.17

Estimasi Pengaruh Total

DWP KO KMP | KPTP | KHTP EQP
KPTP 0.249 0.435 0.344 0 0 0
KHTP 0.218 0.381 {1.301 0.875 0 0
EQP 0.126 0.221 0.174 0.507 | 0.579 0
x7 0.757 0 0 0 0 0
x6 0.874 0 0 0 0 0
X5 0.696 0 0 0 0 0

x20 0.079 0.138 0.109 0.317 0.363 0.626
x19 0.088 0.154 0.122 0.355 0.405 0.7

x18 0.065 0.113 0.089 0.26 0.297 0.513
x15. 0.171 0.298 0.235 0.685 0.783 0
x16 0.192 0.336 0.265 0.773 0.883 0
x17 0.171 0.299 0.236 0.686 0.784 0
' x14 0.208 0.363 0.286 0.833 0 0
x13 0.209 0.365 0.288 0.839 0 0
x12 0.19 0.333 0.262 0.764 0 0
x11 0.207 0.362 0,286 0.832 0 0
x8 0 0.868 0 Qr 0 0
x9 0 0.858 0 0 0 0
x10 0 0.785 0 0 0 0
x1 0 0 0.759 0 0 0
x2 0 0 0.765 0 0 0
X3 0 0 0.749 0 0 0
x4 0 0 0.707 0 0 0

Sumber: data primer penelitian yang diolah, 2004
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Tabel 4.17 menunjukkan pengaruh total dari masing-masing konstruk
terhadap konstruk tertentu. Angka yang tertera di atas merupakan akumulasi
besarnya pengaruh langsung dan tidak langsung. Dengan kalimat lain, tabel 4.17

merupakan akumulasi pengaruh langsung dan tidak langsung sekaligus.

4.5 Hubungan Antar Variabel

Tahapan ini merupakan pembuktian statistik hubungan antar variabel
dalam penelitian ini atau berdasarkan pada hipotesis yang diajukan. Pengujian
hipotesis ini didasarkan pada hasil pengolahan data penelitiaﬂ dengan
menggunakan analisis | SEM. Secara umum, pengujian hipotesis ini dilakukan
dengan menganalisis nilai CR dan nilai P hasil olah data dibandingkan dengan
batasan statistik yang disyaratkan, yakni di atas + 1,96 untuk nilai CR dan di
bawah 0,05 untuk nilai P. Jika hasil olah data memenuhi persyaratan tersebut,
maka hipotesis penelitian yang diajukan dapat dinyatakan diterima.

Pengujian hipotesis penelitian dikupas secara terinci dan bertahap sesuai
dengan urutan hipotesis yang diajukan. Pada penelitian ini, fima hipotesis

diajukan dan pembahasannya adalah sebagai berikut:

45.1 Hubungan Antara Kontrol Manajemen Penjualan dengan Kinerja Perilaku
Tenaga Penjual

Hubungan antara variabel kontrol manajemen penjualan dengan kinerja
perilaku tenaga penjual ditunjukkan oleh hipotesis pertama dalam penelitian ini,
yaitu; Semakin tinggi tingkat kontrol manajer penjualan maka akan semakin

tinggi kinerja perilaku tenaga penjual. Dari hasil olah data diketahui bahwa nilai
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CR pada hubungan antara variabel kontrol manajer penjualan dan variabel kinetja
perilaku tenaga penjualan seperti yang tampak pada tabel 4.9 adalah sebesar
3,239; dengan nilai P sebesar 0,001. Kedua nilai ini menunjukkan hasil yang
memenuhi syarat, vaitu di atas 1,96 untuk CR dan di bawah 0,05 untuk P. Oleh
karena itu dapat disimpul;can Jbahwa Hipotesis pertama yang berbunyi “Semakin
tinggi tingkat kontrol manajer penjualan maka akan semakin tinggi kinerja
perilaku tenaga penjual” terbukti. |

Variabel kontrol manajemenn‘ penjuatan dibentuk oleh 4 indikator yaitu:
pengawasan, pengarahan, pengevaluasian, dan pemberian reward. Masing-masing
indikator tersebut berturut-turut mempunyai nilai regression weight sebesar: 0,76,

0,77; 0,75; dan 0,71; dengan nilai CR > 2 dan P sebesar 0,000. Indikator-indikator

tersebut menunjukkan dukungan dalam membangun variabel kontrol manajemen

penjualan. Dengan demikian, indikator-indikator tersebut telah mendapatkan
justifikasi dari hasil analisis data yang telah dilakukan. Berdasarkan hal tersebut,
maka dikembangkan beberapa pernyataan yang didukung oleh bukii empiris
sebagai berikut: pengawasan, pengarahan, pengevaluasian, dan pemberian reward
merupakan indikator-indikator yang membangun variabel kontrol manajemen
penjualan,

Sedangkan variabel kinerja perilaku tenaga penjual dibentuk oleh 4
indikator yaitu: target penjualan, tingkat penjualan, dan penjualan produk baru.
Masing-masing indikator tersebut berturut-turut mempunyai nilai regression
weight sebesar: 0,78; 0,88; dan 0,78; dengan nilai CR > 2 dan P sebesar 0,000.

Indikator-indikator tersebut menunjukkan dukungan dalam membangun variabel
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kinerja hasil tenaga penjual. Dengah demikian, indikator-indikator tersebut telah
mendapatkan justifikasi dari hasil analisis data yang telah dilakukan. Berdasarkan
hal tersebut, maka dikembangkan beberapa pernyataan yang didukung oleh bukti
empiris sebagai berikut: pengetahuan teknis, penjualan adaptif, presentasi
penjualan, dan perencanaan penjualan merupakan indikator-indikator yang

membangun variabel kinerja perilaku tenaga penjual.

4.5.2 " Hubungan Antara Desain Wilayah Penjualan dengan Kinerja Perilaku
Tenaga Penjual

Hubungan antara variabel desain wilayah penjualan dengan kinerja
perilaku tenaga penjual ditunjukkan oleh hipotesis, kedua dalam penelitian ini,
yaitu: Semakin tinggi tingkat kepuasan manajer penjualan terhadap desain
wilayah penjualan maka akan semakin tinggi kinerja perilaku tenaga penjual. Dari
hasil olah data diketahui bahwa nilai CR pada hubungan antara variabel desain
wilayah penjualan dan variabel kinerja perilaku tenaga penjual seperti yang
tampak pada tabel 4.9 adalah sebesar 1,973 dengan nilai P sebesar 0,048. Kedua
nilai ini menunjukkan hasil yang memenuﬁi syarat, yaitu di atas 1,96 untuk CR
dan di bawah 0,05 untuk P. Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa Hipotesis
kedua yang berbunyi “Semakin tinggi tingkat kepuasan manajer penjualan
terhadap desain wilayah penjualan maka akan semakin tinggi kinerja perilaku
tenaga penjual” terbukti meskipun tingkat signifikansinya kecil.

Variabel desain wilayah penjuaian dibentuk oleh indikator potensi pasar,
cakupan wilayah penjualan, dan jumlah pelanggan. Nilai regression weight tiap-

tiap indikator secara berurutan adalah sebesar: 0,48; 0,76; dan 0,57. Masing-
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masing indikator memiliki nilai CR = 2

tersebut menunjukkan dukungan dalan

penjualan. Dengan demikian, indikator

justifikasi dari hasil analisis data yang t

maka dikembangkan beberapa pernyat:

sebagai berikut: potensi pasar, cakupan

merupakan indikator-indikator yang

penjualan.

Sedangkan variabel ‘kinerja per

indikator yaitu: pengetahuan teknis, per

perencanaan  penjualan,

Masing-masi

dan P sebesar 0,000. Indikator-indikator
n membangun variabel desain wilayah
r-indikator tersebut telah mendapatkan
elah dilakukan. Berdasarkan hal tersebut,
aan yang didukung oleh bukti empiris
wilayah penjualan, dan jumlah pelanggan
membangun variabel desain wilayah

ilaku tenaga penjual dibentuk oleh 4

jjualan adaptif, presentasi penjualan, dan

1 indikator tersebut berturut-turut

g

mempunyai nilai regression weight sebesar: 0,69; 0,58; 0,70; dan 0,69, dengan

nilai CR = 2 dan P sebesar 0,000. I

dukungan dalam membangun variabel

demikian, indikator-indikator tersebut

analisis data yang telah dilakukan. Berd:

beberapa pernyataan yang didukung

pengetahuan teknis, penjualan adaptif,

ndikator-indikator tersebut menunjukkan
kinerja perilaku tenaga penjual. Dengan
telah mendapatkan justifikasi dari hasil
asarkan hal tersebut, maka dikembangkan
oleh bukti empiris sebagai berikut:

presentasi penjualan, dan perencanaan

penjualan merupakan indikator-indikator yang membangun variabel kinerja

perilaku tenaga penjual.
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453 Hubungan Antara Komitmen Organisasional dengan Kinerja Perilaku
Tenaga Penjual

Hubungan antara variabel komitmen organisasional dengan kinerja
perilaku tenaga penjual ditunjukkan oleh hipgtesis ketiga dalam penelitian ini,
| yaitu; Semakin tinggi derajat komitmen organisasional tenaga penjual maka akan
se.rnaki‘nw Atir‘llggi kinerja perilakit tenaga penjual. Dari hasil olah data diketahui
bahwa nilai CR pada hubungan antara variabel komitmen organisasional dan
variabel kinerja perilaku fenaga penjual seperti yang tampak pada tabel 4.9 adalah
sebesar 3,785 dengan nilai P sebesar 0,000. Kedua nilai ini menunjukkan hasil
yang memenuhi syarat, karena ‘:i'i gta;; 1,96 untuk CR dan di bawah 0,05 untuk P.
Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa hipotesis ketiga yang berbunyi
“Semakin tinggi .derajat komitmen organisasional tenaga 'penjual maka akan
semakin tinggi kinerja perilaku tenaga penjual” diny;'attakan terbukti.

Variabel komitmen organisasional dibentuk oleh 3 indikator, yaitu:
loyaiitas, kesediaan dalam melaksanakan tugas, dan.totalitas dalam bekerja. Nilai
regression weight tiap-tiap indikator secara berurutan adalah sebesar: 0,87, 0,86;
dan 0,78. Masing-masing indikator memiliki nilai CR = 2 dan P sebesar 0,000.
Indikator-indikator tersebut menunjukkan dukungan dalam membangun variabel
komitmen organisasional. Dengan demikian, indikator—indikator tersebut telah
mendapatkan justifikasi dari hasil analisis data yang telah dilakukan. Berdasarkan
hal tersebut, maka dikembangkan beberapa pernyataan yang didukung oleh bukti
empiris sebagai berikut: loyalitas, kesediaan dalam melaksanakan tugas, dan
totalitas dalam bekerja merupakan indikator-indikator yang membangun variabel
komitmen organisasional.
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Sedangkan variabel kinerja perilaku tenaga penjual dibentuk oleh 4
indikator yaitu: pengetahuan teknis, penjualan adaptif, presentasi penjualan, dan
perencanaan penjualan. Masing-masing indikator tersebut berturut-turut
mempunyai nilai regfession weight sebesar: 0,69; 0,58; 0,70; dan 0,69; dengan
nilai CR > 2 dan P sebesar 0,000. Indikator-indikator tersebut menunjukkan
dukungan dalam membangun variabel kinelja perilaku tenaga penjual. Dengan
demikian, indikator-indikator tersebut telah mendapatkan justifikasi dari hasil
analisis data yang telah dilakukan. Berdasarkan hal tersebut, maka dikembangkan
beberapa pernyataan yang didpkung oleh bukti empiris sebagai berikut:
pengetahuan teknis, penjualan adaptif, presentasi penjualan, dan perencanaanl
penjualan merupakan indikator-indikator* yang membangun variabel kinerja

perilaku tenaga penjual.

4.5.4 Hubungan Antara Kinerja Perilaku Tenaga Penjual dengan Kinerja Hasil
Tenaga Penjual

Hubungan antara variabel kinerja perilaku tenaga penjualan dengan kinerja "
hasil tenaga penjual ditunjukkan oleh hipotesis keempaf dalam penelitian ini,
yait‘u:‘ Semakin tinggi kinerja perilaku tenaga penjual maka akan semakin tinggi
kinerja hasil tenaga penjual. Dari hasil olah data diketahui bahwa nilai CR pada
hubungan antara variabel kinerja perilaku tenaga penjual dan variabel kinerja hasil
tenaga penjual seperti yang tampak pada tabel 4.9 adalah sebesar 7,749 dengan
nilai P sebesar 0,000, Kedua nilai ini menunjukkan hasil yang memenuhi syarat,
yaitu di atas 1,96 untuk CR dan di bawéh 0,05 untuk P. Oleh karena itu dapat

disimpulkan bahwa Hipotesis. keempat yang wijerbu_nyi “Semakin tinggi kinerja
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perilaku tenaga penjual maka akan semakin tinggi kinerja hasil tenaga penjual”
terbukti. |

Variabel kinerja perilaku tenaga penjual dibentuk oleh 4 indikator yaitu:
pengetahuan teknis, penjualan adaptif, presentasi penjualan, dan perencanaan
penjualan, Masing-masing indikator tersebut berturut-turut mempunyai nilai
regression weight sebesar: 0,69, 0,58; 0,70; dan 0,69; dengan nilai CR 2 2 dan P
sebesar 0,000. Indikator-indikator tersebut menunjukkan dukungan ~dalam
membangun variabel kinerja penlaku tenaga pehjual. Dengan demikian, indikator-
indikator tersebut telah mendapatkan 1ust1ﬁka51 dari hasil anahs:s data yang telah
dilakukan. Berdasarkan hal tersebut, maka dikembangkan beberapa pemyataan
yang didukung oleh bukti empiris sebagai berikut: pengetahuan teknis, penjualan
adaptif, presentasi penjualan, dan perencanaan penjualan merupakan indikator-
indikator yang membangun variabel kinerja perilaku tenaga penjual.

Sedangkan variabel kinerja hasil tenaga penjual dibentuk oleh 3 -indikato‘r
yaitu: pengetahuan teknis, penjualan adaptif, presentasi penjualan, dan
perencanaan penjualan. Masing-masing  indikator tersebut  berturut-turut
mempunyai nilai regression weight sebesar: 0,69; 0,58; 0,70; dan 0,69; dengan
nilai CR > 2 dan P sebesar 0,000. Indikator-indikator tersebut menunjukkan
dukungan dalam membaﬁgun variabel kinerja perilaku tenaga penjual. Dengan
demikian, indikator-indikator tersebut telah mendapatkan justifikasi dari hasit
analisis data yang telah dilakukan. Berdasarkan hal tersebut, maka dikembangkan

beberapa pernyataan yané' didukung oleh bukti empiris sebagai berikut: target
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penjualan, tingkat penjualan, dan penjualan produk baru merupakan indikator-

indikator yang membangun variabel kinerja hasil tenaga penjual.

455 Hubungan Antara Kinerja Hasil Tenaga Penjual dengan Efektivitas
Organisasi Penjualan ’

Hubungan antara variabel kinerja hasil tenaga penjual dengan efektivitas
organisasi penjualan ditunjukkan oleh hipotesis kelima dalam penelitian ini, yattu:
Semakin tinggi kinerja hasil tenaga penjual maka akan semakin tinggi efektivitas
organisasi penjualan. Dari hasil olah data diketahui bahwa nilai CR pada
hubungan antara variabel kinerja hasil tenaga penjual dan variabel efektivitas
organisasi penjualan seperti yang tampak pada tabel 4.9 adalah sebesar 3,593
dengan nilai P sebesar 0,000. Kedua nilai ini menunjukkan hasil yang memenuhi
syarat, yaitu di atas 1,96 untuk CR dan di bawah 0,05 untuk P. Oleh karena itu
dapat disimpulkan bahwa Hipotesis kelima yang berbunyi “Semakin tinggi kinerja
hasil tenaga penjual maka akan semakin tinggi efektivitas organisasi p‘enjuallan”
terbukti.

Variabel kinerja hasil tenaga penjual dibentuk oleh 3 indikator yaitu:
pengetahuan teknis, penjualan adaptif, presentasi penjualan, dan perencanaan
penjualan, Masing-masing indikator tersebut berturut-turut mempunyai nilai.
regression 'weight‘sebesar: 0,69; 0,58; 0,70; dan 0,69; dengan nilai CR = 2 dan P
sebesar 0,000. Indikator-indikator tersebut menunjukkan dukungan dalam
membangun variabel kinerja perilaku tenaga penjual. Dengan demikian, indikator-
indikator tersebut telah mendapatkan justifikasi dari hasil analisis data yang telah

dilakukan. Berdasarkan hal tersebut, maka dikembangkan beberapa pernyataan

107




yang didukung oleh bukti empiris sebagai berikut: target penjualan, tingkat
penjualan, dan penjualan produk baru merupakan indikator-indikator yang
membangun variabel kinerja hasil tenaga penjual.

Sedangkan variabel efektivitas organisasi penjualan dibentuk oleh 3
indikator yaitu: volume penjualan, porsi pasar, dan profitabilitas. Masing-masing
indikator tersebut. berturut-turut mempunyai nilai regression weight sebesar: 0,51,
0,70; dan 0,63; dengan nilai CR = 2 dan P sebesar 0,000. Indikator-indikator
tersebut menunjukkan dukungan dalam membangun variabel efektivitas
organisasi penjuatan. Dengan demikian, indikator-indikator tersebut telah
mendapatkan justifikasi dari hasil analisis data yang telah dilakukan. Berdasarkan
hal tersebut, maka dikembangkan beberapa pernyataan yang didukung oleh bukti
empiris sebagai berikut: volume penjualan, porsi pasar, dan proﬁtabilitas

merupakan indikator-indikator yang membangun variabel efektivitas organisasi

penjualan.

108




BABY
SIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN

Bab ini berisi kesimpulan dari hasil analisis yang telah diuraikan pada bab
sebelumnya dan implikasi (teoritis dan kebijakan manajerial). Bagian pertama
berisi ringkasan penelitian kemudian kesimpulan dari hasil pengujian hipotesis,
yang dilanjutkan dengan penarikan kesimpulan mengenai masalah penelitian.
Bagian berikutnya akan dipaparkan tentang implikasi-implikasi teoritis yang
muncul dalam penelitian ini. Bagian implikasi manajerial akan menjelaskan
tentang implikasi praktis untukn pengembangan kemampuan manajerial yang
ditemukan pada penelitian ini. Keterbatasan penelitian merupakan bagian khusus
yang akan menjelaskan teritang kendala-kendala yang dihadapi oleh peneliti dan
hal-hal yang membatasi. Bagian terakhir akan membahas mengenai kemungkinan-

kemungkinan pengembangan penelitian di masa yang akan datang.

5.1 Ringkasan

Berdasarkan pemaparan di latar belakang pada Bab I dapat diketahui
bahwa pada penelitian-penelitian terdahulu masih terdapat pembuktian yang
lemah mengenai anteseden kinerja temaga penjual (Churchill et al., 1985),
sehingga hal ini mengakibatkan memberikan pemahaman yang sangat terbatas
mengenai dampak kinerja penjualan terhadap efektivitas organisasi penjualan
(Baldauf ez al.,, 2001a, p.109). Oleh karena itu, penelitian ini mencoba mengkaji

dampak faktor kontrol manajemen penjualan, desain wilayah penjualan, dan
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komitmen organisasional terhadap efektivitas organisasi penjualan, serta
mengintegrasikannya dengan kinerja tenaga penjual.

Penelitian mengenai pengaruh faktor-faktor kinerja tenaga penjual terhadap
peningkatan efektivitas Qrganisasi penjualan, dimaﬁa kinerja tenaga penjual
dipengaruhi oleh kon'}crol manajemen penjualan, desain wilayah penjualan, dan
komitmen organisasional; dilakukan pada 100 orang manajer penjualan dari
perusahaan-perusahaan fiarrnasi di kota Semarang.

Hasil dari penelitian ini (indeks-indeks kesesuaian model), seperti sudah
diuraikan pada Bab IV adalaﬁ sebagai berikut: Chi-Square: 183,539; Probability:
0,118; GFI: 0,853; AGFL 0,810; TLI: 0,977, CFL: 0,981; CMIN/DF: 1,133, dan
RMSFEA: 0,037. Dengan demikian indeks-indeks kesesuaian tersebut dapat

memberikan konfirmasi yang cukup bahwa model penelitian ini dapat diterima.

5.2 Kesimpulan Mengenai Hipotesis dan Masalah Penelitian
Berdasarkan hasil analisis seperti yang telah dijelaskan pada Bab IV, maka

dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

5.2.1 Kesimpulan Mengenai Hipotesis‘
Dalam penelitian ini terdapat lima hipotesis. Adapun kesimpulan penelitian
tgrhadap kelima hipotesis ini diuraikan sebagai berikut:
H1: Kontrol manajer penjualan berpengaruh positif terhadap kinerja
perilaku tenaga penjual.
Hasil pengujian terhadap hipotesis pertama (H1) menunjukkan bahwa

variabel kontrol manajemen penjualan mempunyai pengaruh positif terhadap
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variabel kinerja perilaku tenaga penjual, Variabel kontrol manajemen penjualan
dibentuk oleh 4 indikatbr'yaitu: pengawasan, pengarahan, pengevaluasian, dan
pemberian reward. Sedangkan variabel kinerja perilaku tenaga penjual dibentuk
oleh indikator pengetahuan teknikal, penjualaﬁ adaptif, presentasi penjualan, dan
perencanaan penjualan.

Dengan demikian, semakin tinggi kontrol manajemen penjualan maka
semakin tinggi pula kinerja perilaku tenaga penjual. Hipotesis ini mendﬁkung
penelitian yang dilakukan oleh Baldauf es af. (2001b) yang menyatakan bahwa
kontrol manajemen penjualan berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku.tenaga
per;jﬁal.

ﬁz: Tingkat kepuasan manajer penjualan terhadap desain wilayah

penjualan berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku tenaga
penjual,

Hasil pengujian terhadap hipotesis kedua (H2) menunjukkan bahfva desain
wilayah pénjualan berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku tenaga penjual.
Potensi pasar, cakupan wilayah penjualan, dan jumlah pelanggan merupakan
indikator pembentuk variabel kepuasan terhadap desain wilayah penjualan.
Sedangkan variabel kinerja perilaku tenaga penjual dibentuk oleh indikator
pengetahuan teknikal, penjualan adaptif, presentasi penjualan, dan perencanaan
penjualan.

Dengan demikian, semakin tinggi tingkat kepuasan manajer penjualan
terhadap desain wilayah penjualan maka semakin tinggi pula kinerja perilaku

tenaga penjual. Hipotesis ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Barker




(2001) yang menyatakan bahwa tingkat kepuasan pada desain wilayah penjualan
berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku tenaga penjual.

H3: Derajat komitmen organisasiomal tenaga penjual berpengaruh

positif terhadap kinerja perilaku tenaga penjual.

Hasil pengujian terhadap hipotesis ketiga (H3) menunjukkan bahwa
komitmen organisasi berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku tenaga penjual.
Loyalitas, kesediaan dalam melaksanakan tugas, dan totalitas dalam bekerja
merupakan indikator yang membangun variabe] komitmen organisasional.
Sedangkan variabel kinerja perilaku tenaga penjual dibentuk oleh indikator
pengetahuan teknikal, penjualan adaptif, presentasi penjualan, dan perencanaan
penjualan.

Dengan demikian, semakin tinggi derajat komitmen organisasional tenaga
penjual maka akan semakin tinggt kinerja perilaku tenaga penjual. Hipotesis ini
mendukung penelitian yang dilakukan oleh Piercy e{ al. (1998) yang ifienyatakan
komitmen organisasional berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku tenaga
penjual.

H4: Kinerja perilaku tenaga penjua_l berpengaruh pesitif terhadap

kinerja hasil tenaga penjual.

Hasil pengujian terhadap hipotesis keempat (H4) menunjukkan bz;.hwa
kinerja perilaku tenaga penjual berpengaruh positif terhadap kinerja hasil tenaga
penjual. Variabel kinerja perilaku tenaga penjual dibentuk oleh indikator

pengetahuan teknikal, penjualan adaptif, presentasi penjualan, dan perencanaan
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penjualan. Sedangkan variabel kinerja hasil tenaga penjual dibentuk oleh 3
indikator yaitu target penjualan, tingkat penjualan, dan penjualan produk baru.

Dengan demikian, semakin tinggi kinerja perilaku tenaga penjual maka
akan semakin tinggi kinerja hasil tenaga penjual. Hipotesis ini mendukung dan
memperkuat penelitian terdahulu dari Cravens er al. (1993) yang menyatakan
bahwa kinerja perilaku tenaga penjual berpengaruh positif terhadap kinerja hasil
tenaga penjual.

H5: Kinerja hasil tenaga penjual berpengaruh positif te-rhadap

efektivitas organisasi penjualan,

Hasil pengujian terhadap hipotesis kelima (HS) menunjukkan bahwa
kinerja hasil tenaga penjual berpengaruh positif terhadap efektivitas organisasi
penjualan. Variabel kinerja hasil tenaga penjual dibentuk oleh 3 indikator yaitu
target penjualan, tingkat penjualan, dan penjualan produk baru. Sedangkan
variabel efektivitas organisasi penjualan dibentuk oleh 3 indikator yaitu: volume
penjualan, porsi pasar, dan profitabilitas.

Delngan demikian, serﬁakin tinggi kinerja hasil tenaga penjual maka akan
semakin tinggi efektivitas organisasi penjualan. Hipotesis ini mendukung daﬁ
memperkuat penelitian. terdahulu dari Baldauf et al. (2002) yang menyatakan

bahwa kinerja hasil tenaga penjual berpengaruh positif terhadap efektivitas

organisasi penjualan,
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5.2.2 Kesimpulan masalah penelitian

Berdasarkan pada rumusan masalah spesifik yang telah dijelaskan pada
Bab I, yaitu: faktor-faktor apakah yang berpengaruh terhadap peningkatan
efektivitas organisasi penjualan.

Berdasarkan analisis yang telah dilakukan maka terdapat lima kesimpulan
terhadap perumusan masalah di atas. Kelima kesimpulan tersebut diuraikan
sebagai berikut:

Kesimpulan pertama dari rumusan masalah dalam penelitian ini berawal
dari pengaruh kontrol manajemen penjualan terhadap kinerja perilaku tenaga
penjual. Hasil analisis terhadap hipotesis pertama ini menunjukkan bahwa
variabel kontrol manajemen penjualan berpengaruh positif terhadap kinerja
perilaku tenaga penjual. Hasil penelitian ini mendukung dan memperkuat
penelitian terdahulu dari Baldauf e/ al. (2001b).

Baldauf e/ al. (2001b) menyatakan bahwa jika tingk;c-lf kontrol manajer
penjualan tinggi maka kinerja perilaku tenaga penjual juga akan tinggi.-
Sebaliknya jika tingkat kontrol manajer penjualan rendah maka kinerja perilaku
tenaga‘penjual pun akan rendah. Hal ini diakibatkan karena keterlibatan manajer
penjualan dalam aktivitas pengawasan, pengarahém, pengevaluasian, dan
pemberian reward akan mendorong motivasi tenaga penjual untuk mencapai
tujuan yang telah ditetapkan sehingga kinerja perilaku mereka akan menjadi lebih
baik. Dengan demikian, kontrol manajemen penjualan merupakan salah satu

faktor yang berpengaruh terhadap efektivitas organisasi penjualan.
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Kesimpulan kedua dari penelitian ini adalah tentang pengaruh kepuasan
pada- desain wilayah penjualan terhadap kinerja perilaku tenaga penjual. Hasil
analisis terhadap hipotesis kedua ini menunjukkan bahwa variabel desain wilayah
penjualan berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku tenaga penjual. Hasil
penelitian ini mendukung dan memperkuat penelitian terdahulu dari Barker (2001)
yang menyatakan bahwa kepuasan manajer penjualan pada desain wilayah
penjualannya mempunyai pe;ngaruh positif terhadap kinerja perilaku tenaga
penjual. |

Semakin tinggi kepuasan manajer penjualan terhadap desain wilayah
penjualannya akan semakin tinggi kinerja perilaku tenaga penjual. Demikian juga
sebaliknya. Hal ini diakibatkan karena kepuasan terhadap desain wilayah
penjualan akan memotivasi tenaga penjual untuk mencapai kinefja yang lebih
baik, Tingkat kepuasan yang tinggi terhadap desain wilayah penjualan
menunjukkan bahwa pengelolaan terhadap wilayah penjualan sudah baik sehingga
kinerja tenaga penjual pun dapat lebih baik lagi. Dengan demikian, dapat
disimputkan bahwa desain wilayah penjualan merupakan salah satu faktor yang
juga berpengaruh terhadap efektivitas organisasi penjualan.

Kesimpulan ketiga dari penelitian ini adalah tentang pengaruh komitmen
organisasional terhadap kinerja perilaku tenaga penjual. Hasil analisis terhadap
hipotesis ketiga ini menunjukkan bahwa variabel komitmen organisasional
berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku tenaga penjual. Hasil penelitian ini

mendukung penelitian yang dilakukan oleh Piercy e/ al. (1998).
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Komitmen organisasional yang tinggi dari tenaga penjual akan mendorong
kinerja perilaku yang lebih baik. Tenaga penjual yang memiliki komitmen
organisasional tinggi akan menunjukkan kinerja perilaku tenaga penjual yang
tinggi pula. Jika komitmen organisasional rendah maka kinerja perilaku tenaga
penjual juga rendah. Dengan demikian, komitmen organisasional merupakan salah
satu faktor yang berpengaruh terhadap efekiivitas organisasi penjualan.

Kesimpulan keempat dari penelitian ini adalah tentang pengaruﬁ kinerja
perilaku tenaga penjual terhadap kinerja hasil tenaga penjual. Hasil analisis
terhadap hipotesis keempat ini menunjukkan bahwa variabel kinerja perilaku
tenaga penjual berpengarub positif terhadap kinerja hasil tenaga penjual. Hasil
penelitian ini mendukung dan memperkuat penelitian terdahulu dari Cravens et al.
(1993).

Cravens et al. (1593) menyatakan bahwa jika kinerja tenaga penjual tinggi
maka kinerja hasil tenaga penjual juga akan tinggi. Demikian juga sebaliknya. Hal
ini diakibatken karena untuk menghasilkan kinerja hasil, tenaga penjual terlibat
dengan berbagai tanggung jawab pekerjaan. Aktivitas-aktivitas tenaga penjual
yang berhubungan dengan kinerja perilaku tenaga penjual akan meningkatkan
kinerja hasil tenaga penjual. Hasil-hasil yang dicapai tenaga penjual merupakan
konsekuensi dari usaha dan ketrampilan tenaga penjual. Dengan demikian, kinerja
perilaku tenaga penjual merupakan faktor yang berpengaruh terhadap efektivitas
organisasi penjualan.

Kesimpulan kelima dari penelitian ini membahas tentang pengaruh kinerja

hasil tenaga penjual terhadap efektivitas organisasi penjualan. Hasil analisis
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terhadap hipotesis kelima ini menunjukkan bahwa variabel kinerja hasil tenaga
penjual berpengaruh positif terhadap efektivitas organisasi penjualan. Hasil
penelitian ini mendukung dan memperkuat penelitian terdahulu dari Baldauf ef al.
(2002).

Baldauf e7 al. (2002) mengemukakan bahwa jika kinerja hasil tenaga
penjual Itinggi maka efektivitas organisasi penjualan juga akan tinggi. Demikian
juga sebaliknya. Logika.‘dasar dari manajemen penjualan mendukung dampak
positif kinerja hasil tenaga penjual terhadap efektivitas organisasi penjualan.
Kinerja hasil tenaga penjual yang tinggi akan mémpunyai dampak subtansial
terhadap efekiivitas organisasi penjualan. Hal ini terjadi karena tenaga penjual
bertanggung jawab untuk mengimplementasikan strategi penjualan guna mencapat
efektivitas organisasi penjualan. Dengan demikian, kesimpulan terakhir yang
dapat diambil adalah kinerja hasil tenaga penjual merupakan faktor yang
berpengaruh langsung terhadap efektivitas organisasi penjualan.

Dengan demikian, kesimpulan atas masalah peneliﬁan mengenai faktor-
faktor yang berpengaruh terhadap efektivitas organisasi penjualan telah terjawab
melalui pengaruh faktor kontrol manajemen penjualan, desain wilayah,}')enjualan,
komitmen organisasional, kinerja perilaku tenaga penjual, dan kinerja hasilr tenaga

penjual.

5.3 Implikasi Teoritis

Implikasi utama dari penelitian ini secara teoritis adalah sebagai dukungan

empiris bagaimana kontrol manajemen penjualan, desain wilayah penjualan,
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komitmen organisasional, dan kinerja tenaga penjual berpengaruh positif terhadap

efektivitas organisasi penjualan.

1.

Hasil penelitian ini mendukung dan memperkuat penelitian Baldauf e al.
(2001b) yang menyimpulkan bahwa kontrol dari manajer penjualan
berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku tenaga penjual. Hal ini
diakibatkan karena ﬁeterlibatan manajer penjualan dalam  aktivitas
pengawasan, pengarahan, pengevaluasian, dan pemberian reward akan
mendorong motivasi tenaga penjual untuk mencapai tujuan yang telah
ditetapkaﬁ sehingga kinerja perilaku mereka akan menjadi lebih baik.

Penelitian ini juga mendukung‘penelitian Barker (2001) yang menyimpulkan
kepuasan manajer penjualan terhadap desain wilayah penjlialahnya
berpengaruh positif terhadaia kinerja perilaku tenaga penjual melalui dimensi-
dimensi: potensi pasar, cakupan wilayah penjualan, dan jumlah pelanggan.
Kepuasan terhadap deéain wilayah penjualan akan memotivasi tenaga ﬁenjual
untuk mencapai kinerja yang lebih baik. Tingkat kepuasan yang tinggi
terhadap desain wilayah penjualan menunjukkan bahwa pengelolaan terhadap -
wilayah penjualan sudah baik sehingga kinerja tenaga penjual pun dapat lebih
baik lagi. |

Penelitian Piercy ef al. (1998) membuktikan bahwa komitmen organisasional
berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku tenaga penjual. Piercy ef al.
(1998, p.92) menyatakan bahwa komitmen organisasional akan menuju
kepada peningkatan kinerja. Tenaga penjual yang memiliki komitmen

organisasional tinggi akan menunjukkan kinerja perilaku tenaga penjual yang
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tinggi pula. Jika komitmen organisasional rendah maka kinerja perilaku tenaga
penjual juga rendah. Pengaruh komitmen organisasional terhadap kinerja
perilaku adalah melalui dimensi-dimensi: loyalitas, kesediaan dalam

melaksanakan tugas, dan totalitas dalam bekerja.

. Hasil penelitian ini mendukung dan memperkuat penelitian Cravens ef al.

(1993) yang menyimpulkan bahwa kinerja periiaku tenaga penjual
berpengaruh positif terhadap kinerja hasil tenaga penjual, melalui dimensi-
dimensi: pengetahuan teknikal, penjualan adaptif, p;”esentasi penjualan, dan
perencanaan penjualan. Agar menghasilkan kinerja hasil, tenaga penjual
terlibat dengan berbagai tanggung jawab pekerjaan. Aktivitas-aktivitas tenaga
penjual yang berhubungan deﬁgan kinerja perilaku tenaga penjual
meningkatkan kinerja hasil tenaga penjual. Hasil-hasil yang dicapai tenaga
penjual merupakan konsekuensi dari usaha daq ketrampilan tenaga penjual

(Baldauf et al., 2001a, p.113).

. Penelitian Baldauf er al. (2002) membuktikan bahwa kinerja hasil tenaga

penjual berpengaruh positif terhadap efektivitas organisasi penjualan. Logika
dasar dari manajemen penjualan mendukung dampak positif kinerja hasil
tenaga penjual terhadap efektivitas organisasi penjualan. Kinerja hasil tenaga
penjual mempengaruhi efektivitas organisasi penjualan melalui dimensi-
dimensi: target penjualan, tingkat penjualan, dan penjualan produk baru.
Kinerja hasil tenaga penjual yang tinggi akan mempunyai dampak subtansial

terhadap efektivitas organisasi penjualan. Hal ini terjadi karena tenaga pemjual
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bertanggung jawab untuk mengimplementasikan strategi penjualan guna

mencapai efektivitas organisasi penjualan,

Uraian di atas disajikan dalam tabel 5.1 berikut ini:

Hasil Penelitian

Tabel 5.1

Implikasi Teoritis

Implikasi Teoritis

Kontrol manajer
penjualan
berpengaruh positif
terhadap kinerja
perilaku tenaga
penjual.

Mendukung penelitian Baldauf et «/. (2001b) yang menyimpulkan bahwa
kontrol dari manajer penjualan berpengaruh positif terhadap kinerja
perilaku tenaga penjual. Keterlibatan manajer penjualan dalam aktivitas
pengawasan, pengarahan, pengevaluasian dan pemberian reward akan
mendorong motivasi tenaga penjual untuk mencapai tujuan yang telah
ditetapkan sehingga kinerja perilaku mereka akan menjadi lebih baik.

Tingkat kepuasan
manajer penjualan
terhadap desain
wilayah penjualan
berpengaruh positif
terhadap kinerja
perilaku tenaga
penjual.

Mendukung penelitian Barker (2001) yang menyimpulkan kepuasan
manajer penjualan pada desain wilayah penjualannya berpengaruh positif
terhadap kinerja perilaku tenaga penjual. Kepnasan terhadap desain
wilayah penjualan akan memotivasi tenaga penjual untuk mencapai
kinerja yang lebih baik. Tingkat kepuasan yang tinggi terhadap desain
wilayah penjualan menunjukkan bahwa pengelolaan terhadap wilayah
penjualan sudah baik sehingga kinerja {enaga penjual pun dapat lebih
baik lagi.

Derajat komitmen
organisasional tenaga
penjual berpengaruh
positif terhadap
kinerja perilaku
tenaga penjual.

Mendukung penelitian Piercy et al. (1998) yang menyimpulkan bahwa
komitmen organisasional berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku
tenaga penjual. Piercy ef al, (1998, p.92) menyatakan bahwa komitmen
organisasional akan menuju kepada peningkatan kinerja. Tenaga penjual
vang memiliki komitmen organisasional tinggi akan menunjukkan
kinerja perilaku tenmaga penjual yang tinggi pula. Jika komitmen
organisasional rendah maka kinerja perilaku tenaga penjual juga rendah.

Kinerja perilaku
tenaga penjual
berpengaruh positif,
terhadap kinerja hasil
lenaga penjual.

Mendukung penelitian Cravens ef al. (1993) yang menyimpulkan bahwa
kinerja perilaku lenaga penjual berpengaruh positif terhadap kinerja hasil
tenaga penjual. Agar menghasilkan kinerfa hasil, tenaga penjual terlibat
dengan- berbagai tanggung jawab pekerjaan. Aktivitas-aktivitas tenaga
penjual yang berhubungan dengan kinetja perilaku tenaga penjual
meningkatkan kinetja hasil tenaga penjual. Hasil-hasil yang dicapai
tenaga penjual merupakan konsekuensi dari usaha dan ketrampilan
tenaga penjual (Baldauf et af., 2001a, p.113).

Kinerja hasil tenaga
penjual berpengaiuh
positif terhadap
efektivitas organisasi
penjualan.

Mendukung penelitian Baldauf ef of. (2002) yang menyimpulkan bahwa
kinerja hasil tenaga penjual berpengaruh positif terhadap efektivitas
organmisasi penjualan. Logika dasar dari manajemen penjualan
mendukung dampak positif kinerja hasil tenaga penjual terhadap
efektivitas organisasi penjualan. Kinerja hasil tenaga penjual yang tinggi
akan mempunyai dampak subtansial terhadap efektivitas organisasi
penjualan. Hal ini terjadi karenatenaga penjual bertanggung jawab untuk

mengimplementasikan strategi penjualan guna mencapai efektivitas
organisasi penjualan. :

W
R e ——

Sumber: disimpulkan dari penelitian ini, 2004.




5.4 Implikasi Kebijakan Manajerial
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan melalui kajian telaah
pustaka dan analisis data yang menggunakan SEM, maka implikasi kebijakan

manajerial yang dapat diajukan adalah:

Kebijakan Manajemen Pertama

Kebijakan ini terkait dengan komitmen.organisasional sebagai salah satu
faktor yang mempengaruhi kinérja tenaga penjual. Kinerja perilaku tenaga penjual
akan meningkat pada kondisi dimana komitmen organisasional tinggi. Oleh
karena itu, kebijakan manajemen yang dapat diambil adalah:

1. Perusahaan perlu untuk meningkatkan motivasi tenaga penjual agar memiliki
tingkat komitmen organisasional yang tinggi. Misalnya dengan menetapkan
sistem kompensasi (terkait dengan continuance commitment)- dan sistem
reward (terkait dengan affective commitment) yang jelas. Penetapan reward
ini antara lain mencakup penghargaan bagi tenaga penjual yang berprestasi |
dan punishment bagi yang tidak dapat memenuhi target.

2. Perusahaan menyelenggarakan program-program seperti amnual gathering
dengan keluarga karyawan, acara hiburan pada hari jadi perusahaan, sehingga
karyawan merasa bahwa perusahaan care dengan ﬁasib mereka.

Namun, langkah-langkah tersebut di atas harus diperhitung}can dengan
cermat, disesuaikan dengan cos? yang harus dikeluarkan oleh perusahaan. Jika
benefit yang diperoleh lebih besar maka kebijakan ini dapat diambil. Dengan

demikian diharapkan tingkat loyalitas tenaga penjual kepada perusahaan tempat
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dia bekerja, kesediaan datam melaksanakan tugas yang dibebankan, dan totalitas

tenaga penjual dalam bekerja dapat meningkat.

Kebijakan Manajemen Kedua

Kinerja tenaga penjual akan meningkat jika manajer penjualan
meningkatkan kontrol terhadap tenaga penjual. Oleh karena itu, manajer penjualan
harus mempertimbangkan untuk meningkatkan aktivitas-aktivitas mereka dalam
hal pengawasan, pengarahan, pengevaluasian, dan pemberian reward, Hal ini
terkait dengan peran manajer penjualan sebagai seorang fasilitator untuk
membantu tenaga penjual berkinerja lebih baik.

Kebijakan-kebijakan yang dapat diambil antara lain adalah:

1. Dengan melihat faktor pendukung peningkatan kinerja tenaga penjual, maka
para manajer penjualan hendaknya meningkatkan peran mereka dalam
memberikan pengarahan dan bimbingan kepada tenaga penjual. l;éngarahan
yang dapat diberikan antara lain menyangkut: cara presentasi penjualan yang
tepat dan efektif, strategi-strategi dalam perenczinaan penjualan, dan
penjelasan mengenai produk yang ditawarkan perusahaan.

2. Setelah memberikan pengarahan, hendaknya para manajer meningkatkan
peran mereka dalam mengawasi aktivitas-aktivitas yang dilakukan oleh tenaga
penjual di lapangan. Hal ini perlu dilakukan agar tenaga penjual dapat
melakukan tugas dan tanggung jawabnya dengan tepat.

3. Tugas selanjutnya bagi para manajer penjualan adalab melakukan evaluasi
atas aktivitas dan hasil kerja dari tenaga penjual. Hal ini perlu sebagai upaya

untuk mendapatkan umpan balik dari tenaga penjual dan sebagai sarana untuk
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memperbaiki apabila masih terdapat kekurangan. Kegiatan ini juga dapat

berperan dalam menumbuhkan motivasi tenaga penjual untuk berusaha lebih
baik lagi.

4. Para manajer kemudian perlu memberikan reward bagi tenaga penjual yang
berprestasi dan punishment bagi tenaga penjual yang tidak dapat mencapai
target yang telah ditetapkan perusahaan. Hal ini perlu sebagai sarana untuk
menumbuhkan dan meningkatkan motivasi tenaga penjual agar bekerja lebiﬁ
giat.

Keempat kebijakan tersebut di atas, namun demikian perlu iuntuk

diperhitungkan secara cermat mengenai perbandingan antara cos? yang harus

dikeluarkan perusahaan untuk melaksanakan kebijakan tersebut dengan benefit

yang akan dapat diperoleh jika i)erusahaan melaksanakan kebijakan tersebut.

Kebijakan Manajemen Ketiga

Kinerja tenaga penjual akan meningkat jika desain wilayah penjualan

dikelola dengan baik. Oleh karena itu, >manajer penjualan harus mengelola dengan

baik wilayah penjualannya. Hal ini antara lain mencakup pénge]olaan mengenai

area coverage di wilayah penjualan, peﬁentuan target jumlah pelanggan yang

harus dicapai, dan pengetahuan tentang potensi pasar di wilayah penjualannya.

Kebijakan yang dapat diambil adalah sebagai berikut:

1. Perusahaan harus mengelola dengan cermat cakupan area pasar di wilayah
penjualannya. Hal ini mencakup tentang jumlah apotik dan dokter yang ada di

wilayah penjualan mereka yang dikunjungi oleh tenaga penjual.
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2. Perusahaan harus menetapkan target jumlah pelanggan yang harus dicapai
oleh tenaga penjual di wilayah penjualan mereka. Sebagai contoh: perusahaan
menetapkan target jumlah pelanggan yang harus dikunjungi dan membeli
produk perusahaan kepada setiap tenaga penjual.

3. Manajer penjualan harus mengetahui potensi pasar di wilayah penjualan
mere;ka kemudian mengembangkan potensi yang ada serta mengatasi
hambatan yang ada, misalnya mengenai kompetitor di wilayah penjualan

tersebut.

Kebijakan Manajemen Keempat

Implikasi manajemen keempat yang dihasilkan dari model penelitian ini
adalah kebijakan ini terkait demgan kinerja perilaku tenaga penjual. Kebijakan
tersebut, antara lain:

1. Perusahaan perlu untuk terus mencari dan mengkjaji berbagat alternatif strategi
dalam aktivitas perencanaan penjualan sehingga dapat diterapkan oleh tenaga
penjual di lapangan dan membantu menyelesaikan permasalahan yang
dihadapi oleh tenaga penjual. Alternatif strategi tersebut hendaknya
disesuaikan dengan kebutuhan dan kondisi yang terjadi di lapangan.

2. Perusahaan perlu untuk mengadakan (raining bagi tenaga penjual untuk
meningkatkan kemampuan mereka tentang pengetahuan teknis, yakni
pengetahuan yang menyangkut produk-produk yang ditawarkan dan
ketrampilan mereka dalam melakukan penjualan adaptif, presentasi penjualan,

serta perencanaan strategi penjualan yang akan dilaksanakan.
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3. Perusahaan juga harus menyelenggarakan sistem seleksi dan rekruitmen yang
baik dalam mempekerjakan tenaga penjual sehingga tenaga penjual yang
dimiliki adalah tenaga penjual yang berkemampuan, berkemauan dan

mempunyai ketrampilan yang baik dalam penjualan.

Kebijakan Manajemen Kelima

Implikasi manajemen kelima yang dihasilkan dari model penelitian ini
adalah kebijakan yang terkait dengan variabel kinerja hasil tenaga penjual dan
variabel efektivitas organisasi penjualan. Kebijakan-kebijakan yang dapat
dilaksanakan oleh perusahaan, antara lain:

1. Perusahaan harus menetapkan batas target penjualan minimum yang harus
dicapai oleh tenaga penjual. Penetapan target ini didasarkan pada hasii analisis
mengenai potensi pasar yang ada.

2. Perusahaan menetapkan batas volume penjualan minimum dan penjualan
produk baru yang harus dicapai oleh tenaga penjual. Penetapan ini disertai
dengan adanya program reward bagi tenaga penjual yang berprestasi sehingga
tenaga penjual termotivasi untuk méningkatkan pencapaian volume
penjualannya dan juga serrllaki'n meningkatkan kecepatannya dalam menjual.

3. Perusahaan menetapkan batas porsi pasar dan profitabilitas minimum yang
harus dicapai. Penetapan ini dilakukan berdasarkan pada hasil analisis potensi
pasar dari perusahaan.

Agar lebih jelas, implikasi manajerial di atas akan disajikan ke dalam t;':lbel

5.2 berikut ini:
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5.4 Keterbatasan Penelitian

1. Penelitian ini dilakukan pada industri farmasi sehingga tidak dapat
digeneralisir untuk semua jenis industri,

2. Penelitian tidak menyertakan variabel lain seperti misalnya konsep orientast
pelanggan, orientasi “‘stratejik, marketing strategy, dan struktur organisasi atau

pengaruh karakteristik lingkungan industri.

5.5 Agenda Penelitian Mendatang

Keterbatasan yang ditemukan dalam penelitian ini dapat menjadi sumber
ide bagi penelitian yang akan datang, yaitu sebaiknya pada penelitian yang akan
datang mengambil obyek penelitian pada jenis’industri lain, misalnya industri jasa
atau consumer goods untuk mendapatkan sudut pandang yang berbeda. Penelitian
yang akan datang juga sebaiknya menyertakan variabel lain seperti misalnya
konsep orientasi pelanggan, orientasi stratejik, marketihg sirategy, dan struktur
organisasi atau pengaruh karakteristik lingkungan industri.
Selain itu, penelitian yang akan datang dapat pula dilaksanakan dengan sampél
dan lokasi yang berbeda, misalnya dengan sampel tenaga penjual dan penelitian di
kota lain., Penelitian yang akan datang diharapkan juga memasukkan variabel-
variabel lain yang dipandang dapat mempengaruhi efektivitas organisasi

penjualah.
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DAFTAR PERTANYAAN

Petunjuk (A),

Untuk pernyataan-pernyataan berikut ini, silakan memberikan jawaban
dengan memberikan tanda M pada angka 1 — 10 yang sudah tersedia, dimana

angka 1 diartikan sebagai “tidak sama sekali” dan angka 10 diartikan sebagai
“dengan baik sekali”. Contoh:

» Manajer penjualan se]alu melakukan kuffjungan penjualan dengan tenaga

penjual.
O O 0o OO0 o
1 2 3 4 5 6 7 8 9
tidak sama dengan baik
sekali sekali

QO Kontrol Manajer Penjualan

1. Saya selalu mengawasi aktivitas harian tenaga penjual di lapangan.

DDDDDDDDDD

2 3 4 5 6 8 10
tldak sama ‘ dengan baik
sekali sekali

2. Saya memberikan pengarahan/ pelatihan terhadap tenaga penjual.

DDDDDDDDDD

2 5 7 .
tldak sama dengan balk
sckali sekalt

3. Saya mengevaluasi jumlah kunjungan penjualan dan hasil akhir dari tenaga

penjual.
I:l I I R I B I B EI [] I:I []
2 3 4 5 6 8 C10
tidak sama dengan baik
sekali ‘ sekall

4. Saya memberikan kompensasi kepada tenaga penjual berdasarkan kuantitas
aktivitas penjualan.

DDDDDDDDDD

| 2 3 4 5 7 10
tidak sama dengan baik
sekali sekali
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Petuniﬁk (B).
Untuk pernyataan-pernyataan berikut ini, silakan memberikan jawaban

dengan memberikan tanda IZ[ pada angka 1 — 10 yang sudah tersedia, dimana
angka 1 diartikan sebagai “sangat tidak puas” dan angka 10 diartikan sebagai
“sangat puas”. Contch:
» Tingkat kepuasan dengan produktivitas penjualan di wilayah saya.
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
sangat tidak . sangat puas
puas '

1 Desain Wilayah Penjugllan

5. Tingkat kepuasan dengaﬁ potensi pasar di wilayah penjualan saya.

O O oOoo0oo0oogog oo f
1 E 10

2 3 4 6 7 8 9
sangat tidak 3 sangat puas
puas

6. Tingkat kepuasan terhadap cakupan wilayah (area coverage) di unit penjualan

saya.
O oo o0oodood ot
1 2 3 4 3 6 7 g 9. 10
sangat tidak sangat puas
puas

7. Tingkat kepuasan terhadap jumlah pelanggan di wilayah penjualan saya.

O O oo ooodgobooa @
|

2 3 4 5 6 7 8 9 10
sangat tidak sangat puas
puas
Petunjuk (C).

Untuk pernyataan-pernyataan berikut ini, silakan memberikan jawaban dengan

memberikan tanda lZI pada angka 1 — 10 yang sudah tersedia, dimana angka 1
diartikan sebagai “tidak sama sekali” dan angka 10 diartikan sebagai “dengan baik

sekali”. Contoh:
> Manajer penjualan selalu melakukan kunjungan penjualan dengan tenaga

penjualan.
O OO o0o0cooo0oM O
1 2 3 4 5 6 7 3 9 10
tidak sama ' dengan baik
sekali sekali

137




L) Komitmen Organisasional

8. Tenaga penjual saya mendapatkan perasaan loyal dalam bekerja diperusahaan.

DDDDDDDDDD

2 3 4 5 6 7 8 9 10
t:dak sama dengan baik
sekali sekali

9. Tenaga penjual saya bersedia menerima setiap tugas yang dibebankan
kepadanya.

O 0O o ooof0dibd

2 3 4 5 6 7 8 9
tidak sama dengan baik
sckalt sckali

- 10. Tenaga penjual saya bersedia melakukan usaha-usaha yang dibarapkan dapat
membantu mewujudkan kesuksesan perusahaan.

O O O oOooOoo0oo0oadd

2 3 4 5 6 7 § 9
tidak sama " dengan baik
sekali sckali

Petunjuk (D).

Untuk pernyataan-pernyataan berikut ini, silakan memberikan jawaban

dengan memberikan tanda [Zl pada angka 1 — 10 yang sudah tersedia, dimana
angka diartikan sebagai “perlu perbaikan” dan angka 10 diartikan sebagai “hasil

terbaik”. Contoh:
> Tenaga penjualan mengetahui proses produksi dan perkembangan teknologi

perusahaan.
EI 000 O00®O0 0
2 3 4 5 6 7 8 9 10
perlu hasil terbaik
perbaikan

[ Kinerja Perilaku Tenaga Penjual

11, Tenaga penjual saya mengetahui desain dan spesiﬁkasi produk perusahaan
beserta aplikasi dan fungsinya.

DDDDDDDDDD
o

L

periu . : hasil terba1k
perbaikan
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12. Tenaga penjual saya bersikap fleksibel dan memvariasikan gaya penjualan
untuk masing-masing pelanggan dalam berbagai situasi.

DDDDDDDDDD

2 3 4 5 6 7 8 9 10
perlu ‘ hasil terbaik

perbaikan

13. Tenaga penjual saya mampu mengkomunikasikan presentasi penjualan secara
jelas dan konsisten.

DDDDDDDDDD

2 3 4 5 6 7 3 9 10
perlu hasil terbaik

perbaikan

14. Tenaga penjual saya merencanakan strategi yang digunakan dalam setiap
kunjungan penjualan.

EIIZIEIEIEIDEII:IL—JI:I

3 5 6 7 8 9 10
pcrlu hasil terbaik

perbaikan

Q) Kinerja Hasil Tenaga Penjual

15. Tenaga penjual saya mampu memenuhi target penjualan yang ditetapkan.

DDDDDDDDDD

2 3 4 5 6 7 8 o 10
perlu hasil terbaik

perbaikan

16. Tenaga penjual saya mampu menghasilkan tingkat penerimaan penjualan
yang tinggi bagi perusahaan.
D L O O O oo ood d

2 3 4 3 6 7 8 o 10
perlu hasil terbaik

perbaikan

17. Tenaga penjual saya mampu dengan cepat menghasilkan penjualan produk
baru perusahaan.

DDDDDDDDDD

2 3 4 5 6 7 8 9 10
perlu : hasil terbaik

perbaikan
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Petunjuk (E).

Untuk pernyataan-pernyataan berikut ini, silakan memberikan jawaban dengan
memberikan tanda IZI pada angka 1 —~ 10 yang sudah tersedia, dimana angka 1

diartikan sebagai “lebih jelek” dan angka 10 diartikan sebagai “lebih baik™.
Contoh:

» Pertumbuhan perusahaan dibandingkan dengan target.
o A s R B R O A w R
l 2 3 4 5 6 7 8 9 10
lebih buruk . lebih baik

O Efektivitas Organisasi Penjualan

18. Volume penjualan yang dicapai dibandingkan dengan target yang ditetapkan

perusahaan.

o e e Y o O Y o A o A
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
lebih buruk lebih baik

19. Porsi pasar yang diraih dibandingkan dengan target yang ditetapkan

perusahaan.

OO0OO0o0o0o00O0QoQaogad

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
lebih buruk lebih baik

20. Profitabilitas penjueilan vang dicapai dibandingkan dengan tafget yang
ditetapkan perusahaan.

O O 0O o0o0ooodnodood
1 2 3 4 5 6 71 8 9 10
lebih buruk lebih baik
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