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ABSTRACT

Morgan and Hunt (1994, p. 20) declare that good relationship build by
company with it consumers can be increase the ability of the company in facing
global competition. This research aims to answer research problem of PT. Siba
Mandiri that is the sales declining-of wheel with global branding. PT Siba Mandiri
argues that effort to overcome this decline can be done with improving selling-in
performance. This research also answers research gap argumented by Sunaryo
(2002, p. 54) that the future research add salesperson variable.

In answering those problems, this research develops research model
derivied from many literatures. The research model comprises four hypotheses
with five variables, e.i: salesperson ability, outlet strategy, outlet relationship,
selling-in performance, and market performance. The analysis of the data from
100 respondents of PT. Siba Mandiri’ outlets. have been done with Structural
Equation Modeling statistical tools under AMOS 4.01.

The result of data analysis proves that all proposed hypotheses can be
accepted. Analysis of Goodness of Fit index shows that the model can be
accepted, although there is one criterion (AGFI) wich marginal in it level. The
result of Goodness of Fit Index tesy shows that chi-square 1s 84.394, probability
is 0.437, GFI is 0.900, AGFI is 0.856, TLI is 0.998, CFI is 0.998, CMIN/DF is
1.017, and RMSEA is 0.013. Therefore, can be concluded that selling-in
performance influenced by three factors, i.e.: salesperson ability, outlet strategy,
and outlet relationship. More over, selling-in performance will influence market
performance. ‘ ‘

At last, this research also relates the research result with theoretical
implication to know it contribution to the development of related theory.
Managerial implication showed in conclusion session. The managerial implication
of this research states suggestion shall be taken by the company. Several
limitations and agenda for future research can be reference to further researchers.




ABSTRAKSI

Morgan dan Hunt (1994, him. 20) menyatakan bahwa hubungan yang baik
yang berhasil dibangun oleh suatu perusahaan dengan para pelanggannya akan
dapat meningkatkan kemampuan .perusahaan tersebut dalam menghadapi
kompetisi global. Penelitian ini berupaya untuk menjawab research problem yang
dialami oleh PT Siba Mandiri yaitu berupa penurunan penjualan ban merek
Global. PT Siba Mandiri berpandangan bahwa upaya mengatasi penurunan ini
dapat dilakukan dengan meningkatkan kinerja.selling-in yang telah dilakukan
perusahaan, Selain itu, penelitian ini juga menjawab research gap yang
dikemukakan oleh Sunaryo (2002, hlm.54) yang menyarankan agar penelitian
mendatang menambahkan variabel tenaga penjualan,

Dalam rangka menjawab permasalahan tersebut, maka dikembangkaniah
sebuak model penelitian yang dibentuk dari berbagai telaah pustaka. Model
penelitian ini terdiri dari empat buah hipotesis dengan lima variabel yaitu
kemampuan tenaga penjualan, strategi pelayanan outlet, hubungan dengan outlet,
kinerja selling-in, dan kinerja pemasaran. Analisis data terhadap 100 responden
yang menjadi outlet rekanan PT Siba Mandiri dilakukan dengan alat analisis
Structural Equation Modeling yang dijalankan melalui program AMOS 4.01.

Hasil analisis data membuktikan bahwa semua hipotesis yang diajukan
dapat diterima. Analisa terhadap Goodness of Fit index menunjukkan diterimanya
model yang diajukan, kendati satu kriteria berada dalam rentang marjinal, yaitu
AGF1. Hasil pengujian Goodness of Fit Index menunjukkan nilai chi-square
sebesar 84,394, probability sebesar 0,437, GFI sebesar 0,900, AGFI sebesar
0,856, TLI sebesar 0,998, CFl sebesar 0,998, CMIN/DF sebesar 1,017, dan
RMSEA sebesar 0,013. Sehingga dapat disimpulkan bahwa kinerja sefling-in
dipengaruhi oleh tiga faktor, yaitu kemampuan tenaga penjualan, strategi
pelayanan outlet, dan hubungan dengan outlet. Selanjutnya kinerja se/fing-in akan
mempengaruhi kinerja pemasaran.

Pada akhirnya, penelitian ini menghubungkan hasil penelitian dengan
implikasi teoritis untuk mengetahui kontribusinya terhadap pengembangan teori
yang terkait. Selain itu juga dibahas mengenai implikasi kebijakan yang
dikemukakan pada bab kesimpulan. Implikasi kebijakan ini akan menjelaskan
tentang saran-saran yang seharusnya dilakukan oleh perusahaan bedasarkan
temuan dalam penelitian ini. Beberapa keterbatasan penelitian dan agenda
penelitian mendatang dapat dijadikan acuan bagi para peneliti selanjutnya.
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BAB1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Era perdagangan global yang terjadi dalam skala perekonomian dunia
akan memberikan suatu perubahan yang sangat mendasar, yaitu terbukanya pasar
internasional (Syafruddin, 1999, hlm. 53). Disadari atau tidak, pel;ubahan tersebut
akan memberikan dampak yang nyata pada kinerja perusahaan sécara
menyeturuh, Dalam dunia bisnis perubahan tersebut memiliki makna ganda, di
satu sisi dapat berarti peluang dan di sisi lain dapat juga berarti ancaman. Bagi
perusahaan yang ingin tetap eksis dan berkembang, pasar global dapat dipahami
sebagai peluang dan diantisipasi untuk mendapatkan margin keuntungan yang
lebih besar. Sementara bagi perusahaan yang tidak mempersiapkan  diri
menghadapi pasar global, maka inereka akan memahami pasar global sebagai
ancaman yang sewaktu-waktu &apat mematikan bisnisnya.

Idealnya perusahaan dapaf menangkap perubahan sebagai suatu peluang
yang dapat dimanfaatkan untuk peﬁgembangan- perusahaan dan pada akhimya
dapat meningkatkan margin keuntungalin perusahaan. Untuk itu setiap perusahaan
harus lebih cerdas dalam membaca frend perubahan untuk kemudian dijadikan
dasar dalam melakukan reorientasi dan repositioning desain bisnis yang hendak
ditempuh melalui suatu rencana strateéis yang benar-benar baru. Reorientasi
merupakan bentuk evatuasi terhadap oﬁéntasi perusahaan, selama ini apakah telah
sesuai dengan frend perubahan. Sedangkan reposition}’ng merupakan pemosisian

kembali perusahaan bila ternyata poslitioning yang dilakukan selama ini kurang
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tepat. Salah satu cara memﬁmgm rencana strategis yang baik yaitu dengan
mencipta_kan kinerja pemasaran yang dapat menopar;g kinerja perusahaan. Tanpa
adanya kinerja pemasaran yang baik, perusahaan akan tertinggal oleh pesaing-
pesaingnya dan pada gilirannya akan mendatangkan kesulitan finansial yang
berdampak pada eksistensi perusahaan. Faktor utama penopan.g‘ kinerja pemasaran
yang baik adalah penjualan. Penjualan yang dapat secara langsung mempcngarﬁhi
kinerja pemasaran adalah penjualan distribusi ke outlet-outlet rekanan atau vang
dikenal dengan nama selling-in. Michman (1990, him. 36-37) menyatakan bahwa
kekuatan dan kelemahan sistem distribusi akan mempengaruhi kebijakan
perusahaan dalam sistem saluran.

Hubungan antara kinerja selling-in dengan kinerja pemasaran dapat
dijelaskan dengan memandang bahwa kinerja pemasaran suatu perusahaan dapat
ditingkatkan bila perusahaan memperbaiki manajemen se/ling-in-nya. Perbaikan
manajemen selling-in dilakukan denlgan mengamati faktor-faktor yang dapat
mendukung dan memperlemah aktifitas penjualan dari perusahaan ke outlet-outlet
rekanan, Bila perusahaan iJerhasil untuk menciptakan proses penjualan ke outlet
rekanan yang lancar maka akan berdampak pada pem’ngkzlltan volume penjualan
produk ke outlet. Anderson dkk (19§7, hlm. 59) _menyataka.n bahwa keputusan
tentang strategi saluran distribusi yang diambil oleh perusahaan dapat dijadikan
sebagai strategi dalam mencapai keunggulan kompetitif.

Ferdinand (2000, him. 47)_:’menyatakan bahwa pada cakupan kerja
manajemen penjualan, kinerja penjual';m akan bergantung pada manajemen outlet

dan manajemen tenaga penjualan. Semakin baik penanganan outlet untuk




menjamin ketersediaan baraﬁé yang ditawarkan, dan' semakin efektif kegiatan-
kegiatan terukur yang dilakukan oleh' tenaga penjualan maka akan semakin besar
pula peluang éukses penjualén dicapai: Stratfegi pelayanan outlet yang diterapkan
akan memberikan pengaruh terhadap sistem kunjungan, sistem penjualan, sistem
pembayaran serta sistem 'pengembalian | barang yang diberlakukan untuk
pelanggan. Keberhasilan strategi pelayanan outlet’ akan tercermin pada seberapa
besar dan terpadunya sistem kunjungan (call), penjualan (sales), dan pelunasan
piutang yang dihasilkan (collection).l |

bi lain pihak, hubungan dengan pelanggan merupakan faktor kunci yang
mampu mendorong penjualan perusahaan. Morgan dan Hulnt (1994, him. 20)
menyatakan bahwa hubungan yang baik yang berhasil di'ﬁangun oleh suatu
perusahaan dengan para pelanggannya akan dapat meningkatkan kemampuan
perusahaan tersebut dalam menghadapi kompetisi global. Selanjutnya Morgan-dan
Hunt (1994, hlm. 21-22) menjelaskan bahwa kunci keberhasilan persaingan
terletak pada kemampuan perusahaan untuk membangun hubungan kerjaéama
yang baik dengan para mitranya. Penelitian Morgan dan Hunt (1994, him. 20-38)
tersebut berupaya untuk menjawab research gap mengenai apa kunci keberhasilan
dalam membangun relationship marketing,

Sehubungan dengan uraian dalam latar belakang di atas, maka penelitian
ini akan mengkaji faktor-faktor yang Iﬁempengaruhi keberhasilan kinerja selling-
in dalam rangka meningkatkan Kinerja pemasaran pada PT Siba Mandiri dimana
PT Siba Mandiri merupakan salah satu unit bisnis yang dimiliki oleh CV

Siliwangi Bangkit yang bergerak dalam penjualan spare parts Truk. Perlu




diketahui bahwa CV Siliwangi Bangkit sendi bertindak sebagai perusahaan
Holding Company. Adapun spa;e parts Truk yang dijual adalah spare parrsl'
dengan merek Nissan Diesel, E[ino, Mitsubisﬁi, Volvo, Mercedes-Benz, dan
Scania disamping menjual komponen fast moving dengan menggunakan merek
sendiri yaitu Merek Global seperti aki (accu), ban dan dongkrak.

i?ada beberapa bulan terakhir, PT Siba Mandiri mengalami penurunan
rata-rata penjualan ban mefek 'Globai dari distributor kle outllet. Berikut ini akan
disajikan grafik yang menunjukkan adanyd penurunan ‘yang dimaksud seperti
tampak pada Gambar 1 di bawah ini.

Gambar 1
Rata-rata Penjualan Ban Merek Global
dari Distributor ke Qutlet Tahun 2002

NN

Banyaknya Penjualan

Bulan ke

Sumber : Data sekunder yang diclah

Dari Gambar 1, dapat diketahui bahwa rata-rata penjualan ban merek

Global dari distributor ke outlet menunjukkan adanya penurunan mulai dari bulan




ke lima. Penurunan ini disebabkan oleh menurunnya daya beli masyarakat dan
belum optimalnya manajemen sefling-in yang dilakukan perusahaan. Penurunan

daya beli masyarakat merupakan masalah di luar kontrol perusahaan. Upaya yang

dapat dilakukan perusahaan hanyalah memperbaiki manajemen selling-in

sehingga kinerjanya dapat ditingkatkan. PT Siba Mandiri memandang bahwa
dengan mengoptimalkan huﬁimgan kerjasama antara distributor dengan para
outlet, maka penjualan ban merek Global akan kembali meningkat. |
 Hasil penelitian yang‘ dilakukan oleh . Sunaryo (2002, ilhn. 41-56)
menunjukkan bahwa selling-in dipengaruhi oleh beberapa fa_ktor,'yaitu strategi
pelayanaﬁ outlet, hubungan-dengan 01I1t1et, citra perusahaan, dukungan prinsipal,
dan aktifitas kompetitor. Namun peqelitian tersebﬁ.t bé:lum memasukkan variabel

tenaga penjualan sebagai faktor yang akan mempengaruhi aktifitas se/ling-in.

1.2 Rumusan Masalah

Seperti yang telah diﬁraikan diatas ﬁahwa research problem yang di‘alami
oleh PT Siba Mandiri adalah berupa. penurunan penjualan. Penurunan ini
diperkirakan disebabkan oleﬂ_ menurunnya daya beli masyarakat dan belum
optimalnya kinerja selling-in yang dilakukan oleh pz'u'a distributor kepada outlet.
Penelitiaﬁ ini berupaya menjawab permasalahan tentang bagaimana strategi
membangun selling-in yang baik.

Penelitian juga hendak menjawab research gap yang‘ .d,ikemukakan oleh
Morgan dan Hunt (1994, hlm. 20-21) tentang bagaimana membangun relationship

marketing ‘antar perusahaan. Seclain itu juga menjawab research gap penelitian




Sunaryo (2002, hlm. 54) yang menyarankan agar penelitian mendatang
menambahkan variabel tenaga penjualan. Dengan demikian permasalahan vang
hendak dijawab dalam penelitian adalah :
1. Bagaimana membangun kineljé..se[lfng-iﬂ ?
2. Faktor apa yang paling dominan berpengaruh terhadap keberhasilan
kinerja selling-in ? | | ‘
1.3 Tujuan dan Kegunaan Penclitian
1.3.1 Tujuan Penelitian |
Sesuai dengan latar belakang permasalahan di |atas, maka tujuan dari
penelitian ini adaltah untuk:
1. Menganalisis pengaruh kemampuan tenaga penjualan terhadap kinerja
selling-in. |
2. Menganalisis pengaruh strategi pelayanan outlet terhadap kinerja selling-
in. |
3. Menganalisis pengaruh.hubun;gan dengan outlet terhadap kinerja selling-
in.

4, Menganalisis pengaruh kinerja selling-in térhadap kinerja pernasaran.

1.3.2 Kegunaan Penelitian '

Penelitian ini berguna sebagai:




1. Kontribusi terhadap pengembangan ilmu manajemen dan pemasaran,
terutama yang berkaitan dengan upaya untuk membangun kinerja selling-
in bagi perusahaan.

2. Bahan masukan atau pertimbangan bagi perusahaan-perusahaan pada
umumﬁya dan khususnya bagi perusahaan yang' bergerak dalam jasa
distribusi untuk merancang strategi selling-in yang baik di tengaﬁ

persaingan yang kompetitif.

1.4 Outline Tesis

Penulisan tesis ini disusun sécara sistematis yang terdiri dari beberapa
bab dan sub-bab. Materi dari tiap-tiap bab yang hendak dibahas dalam penelitian
ini dapat dijelaskan secara ningkaé seperti berikut di bawah ini :

Bab | merupakan Bab Pendghﬁluan yang menguraikan tentang latar
belakang penelitian, perumusan masalah, pertanyaan penelitian, tujuan dan
kegunaan penelitian, dan outline tesis,

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

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

Bab IV merupakan Bab Analisis Data yang menéuraikan tentang statistik

deskriptif, proses dan hasil analisis atau komputasi data, dan pengujién hipotesis.




Bab V merupakan - Bab Kesiinpulan dan TImplikasi Kebijakan yang
menguraikan tentang pendahuluan sebagai review terﬁadap bab-bab sebelumnya,
kesimpulan mengenai masing—meltsingr hipotesis, kesimpulan mengenai masalah
penelitian, implikasi pada teorf-teoﬂ .manajer.nen, implikasi pada kebijakan
manajemen, keterbatasan penelitian dan agenda penelitian mendatang, Garis besar

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

Gambar 1.1.
Outline Tesis
BAB1
PENDAHULUAN'
BAB Il e . BABII
TELAAH PUSTAKA DAN  METODE
KERANGKA PEMIKIRAN PENELITIAN
TEORITIS

BAB IV
ANALISIS DATA

y

BABV
KESIMPULAN DAN
IMPLIKASI KEBIJAKAN

Sumber ; dikembangkan untuk tesis




BAB Ik

TELAAH PUSTAKA DAN KERANGKA PEMIKIRAN TEORITIS

2.1 Pendahuluan

Anderson dkk (1997, hlm. 59) telah menjelaskan bahwa strategi saluran
distribusi (strategic channel design) yang dipilih dan ditetapkan oleh suatu
perusahaan dapat dijadikan' sebagal senjata dalam menghadapi tingkat persaingan
yang makin tinggi. Dapat dimengerti, salah satu hal yang perlu dicermati oleh
perusahaan dalam menghadapi persaingan bisnis yaﬁg selalu bergerak dinamis
adalah mempertahankan para pelanggan dari ancaman para pesaing. Dalam
kondisi seperti ini, perusahaan perlu menata ulang kebijakan strategi saluran
distribusinya. Hal ini dikarenakan keberhasilan penjualan produk perusahaan
kepada para pelanggannya salah satunya tergantung dari kebijakan saluran
distribusinya. |

Anderson dan Coughlan' (1997, him. 71) menjelaskan bahwa ﬁntuk
memasarkan suatu produk yang relatif baru dipasaran, perusahaan akan
memasarkannya melalui saluré.n,distribusi yang dimiliki oleh perusahaan tersebut
atau lebih efisien lagi bila melalﬁi' organisasi lain (infermediate). Saluran
perantara yang digunakan oleh plnerusahaan akan mendatangkan banyak
keuntungan seperti menurunkan biaya kontak dengan pelanggan, menurunkan
biaya penyediaan produk, dan.pel.ayanan lain yang langsung berhubungan dengan

para pelanggan.




2.2 Telaah Pustaka
2.2.1 Kinerja Selling-In

Pembahasan tentang pengelolaan hubungan pasar {market relationships)
telah menjadi perhatian dari baﬁyak pémsahaan yang ada. Salah satu alasan untuk
memelihara hubungan ini karena 1111bﬁngm1 ini dapat menjadi sumber keunggulan
yang tahan lama dan sulit untuk dipahami, ditiru atau digantikan oleh perusahaan
lain (Day, 2000, hlm. 24). Hal ini berimplikasi ag;r perusahaan yang ada perlu
menjaga hubungan dagahg yang baik dengan para outlet rekanannya.

Selling-in management merupakan kegiatan manajemen yang diarahkan
pada upaya untuk melakﬁi(an penjualan  kepada semua perantara untuk
mempermudah pencapaian suatu tingkat peliputan pasar (market coverage) yang
optimal yaitu menggunakan peranitara outlet untuk menjangkau konsumen akhir.
Dengan demikian dapat dikatakan bahwa kebijakan selling-in pada akhirnya akan
bermuaré pada merchandizing, yaitu‘ kegiatan pemanjangan produk di tingkat
outlet dengan tujuan untuk niel:naﬁk perhatian dan ﬁﬁﬁat beli dari para konsﬁmen
atau pelanggan (Ferdinand, 2600, hlm: 44).

Bagi éuatu perusahaan . yang ' berggrak dalam bidang jasa distribusi,
masalah selling-in merupakan salah satu ukuran keberhasilan perusahaan yang
bersangkutan. Hal ini dikarénakan, kineljé selling-in terkait dengan aktifitas
penjualan yang dilakukan oleh perusahaan terhadap para outlet yang menjadi
pelanggannya. Kesuksesan pérusahaan tergantung dari seberapa jauh upaya
kerjasama yang dibangun dengan para outlet dapellt berlangsung lancar. Oleh

karena itu, untuk memberikan kinerja selling-in yang baik, perusahaan perlu
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menyadari bahwa manajemen se/ling-in harus ditunjang dengan penyebaran
produk yang baik dan pemilihan outlet yang sesuai dengan target pasarnya
(Sunaryo, 2002, him. 41). | | C

Penelitian Anderson dan Coughlan (1987, hlm. 72) merijelaskan bahwa
keputusan perusahaan untuk memilih apakah akan menggunakan sistem distribusi
yang bebas atau terintegrasi merupékan keputusén yang kompleks dan sulit
dipahami. Keputusan ini dipengaruhi oleh kondisi lingkungan bisnis yang ada.
Selain itu, pada akhirnya keputusan ini juga terkait dengan kinerja selling-in
perusahaan. Sebagai contoh keputusan perusahaan untuk memilih sistem
distribusi bebas akan berimplikasi pada kemampuan perusahaan untuk menjalin
hubungan dagang yang baik dengan para outlet rekaﬁannya. Bila perusahaan
tersebut mampu menjalin hubungan yang baik méka sebagai hasilnya perusahaan

akan mampu meningkatkan kinerja selling-in.

2.2.2 Kemampuan Tenaga Penjualan

Kemampuan tenaga penjualan dapat diartikan sebagai keahlian tenaga
penjualan dalam melakukan aktifitas penjualan. Liu dan Leach (2001, him. 149)
menyatakan bahwa keahlian tenaga penjualan merupakan keyakinan akan adanya
pengetahuan khusus yang dimiliki oleh tenaga ‘penjualan tersebut yang
mendukung hubungan bisnis. Kernamp‘uan tenaga penjualan biasanya lebih sering
ditunjukkan melalui solusi yang diberikannya dalam melayani pelanggannya.
Kemampuan tenaga penjualan mengindikasikan adanya nilai tambah yang

diberikan pada pelanggan. Hal ini berarti semakin tinggi kemampuan tenaga
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penjualan maka semakin tinggi pula nilai tambah yang diberikannya kepada
pelanggan tersebut. Kemampuan tenaga penjualan ditunjukkan dengan kinerja
yang dihasilkannya selama ini.

Cravens dkk (1993, him. 49) menyatakan bahwa kinerja tenaga penjualan
(salesforce) terbentuk dari tiga indikator yang saling berhubungan, yaitu
salesforce nonselling behavioral pe‘rformance, salesforce selling behavioral
performance, dan salesforce ouicome performance. Salesforce nonselling
behavioral performance merupakan aktifitas yang dilakukan oleh tenaga
penjualan pada waktu tidak melakukan aktiﬁl‘tas penjualan secara langsung.
Kinerja ini boleh jadi dianggap penting karena dapat berhubungan langsung
dengan efektifitas penjualan. Contoh aktifitas ini adalah menyediakan informasi
bagi para outlet.

Salesforce selling behavioral . performance merupakan aktifitas yang
dilakukan oleh tenaga penjual yang‘:.dapat berakibat langung pada penjualan.
Contoh dari aktifitas ini adalah pada waktu tenaga penjualan melakukm
presentasi. Kotler (1997, hlm. 297) menjelﬁskan bﬂlwa dalam melakukan
presentasi, seorang tenaga penjualan sebaiknya ‘mengikuti rumus AIDA guna
memperoleh perhatian (action), menimbulkan minat (interest), membangkitkan
keinginan (desire), dan mcpghasilkﬁn- tindakan (action). Selama presentasi

berlangsung tenaga penjualan perlu menekankan manfaat yang dapat diperoleh

pembeli dengan memperlihatkan keistimewaan produk yang ditawarkannya.

Sedangkan salesforce outcome . performance merupakan hasil akhir yang

ditunjukkan oleh tenaga penjualan sebagai penilaian atas kinerjanya selama ini,
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Kinerja tenaga penjualan salah satu.i contohny'a ditunjukkan dengan indikator
volume penjualan total. . | | |

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Liu d;cm Leach (2001, hlm. 153)
membuktikan bahwa persepsi akan keahlian tenaga penjualan dari pemasok akan
meningkatkan kepuasan terhadap pemésok tersebut, Kepuasan dapat ditunjukkan
melalui adanya keinginan untuk melanjutkan hubungan.l Hasil ini menunjukkan
bahwa kemampuan tenaga penjualan $ekaligus akan mendukung peningkatan
kinerja selling-in dimana salah satu indikatornya adalah keinginan untuk
melanjutkan hubungan.

I—iasil penelitian Dongy dan Cannon (1997, him. 44) juga menunjukkan
bahwa keahlian yang dlrmhkl oleh tenaga penjualan' akan berpengaruh positif
dengan kepercayaan terhadap tepaga penjualan ifu dan pada akhimya akan
mempenganﬂﬁ keinginan perusahaan pembeli untuk membeli produk perusahaan
penjual. Hal ini menunjukkan pentingnya- ke'ahlién tenaga penjualan dalam
meningkatkan penjualan pro&uk pemsahaan; Keahlian tenaga penjualan ini -akan
mempengaruhi kinerja selling-in perusahaan. B

Berdasarkan uraian di étas maka dapat dipahami bahwa suatu perusahaan
yang berupaya untuk meningkatkan kemampuan @tenaga: penjualannya akan
memperoleh kinerja selling-in yang meningkat. Oleh karenar itu, hipotesis yang
diajukan adalah :

H1 : Semakin tinggi kemampuan tenaga pe'njualan maka akan semakin

tinggi kinerja selling-in.
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2,2.3 Strategi Pelayanan Oﬁtlet

Kebijakan dalam. menjawab pertanyaan bagaimana suatu outlet itu dikelola
guna mendatangkan manfaat iyang paling optimal bagi perusahaan merupakan
kewenangan pthak manajemen. Sebagai perusaha;n yang para pelanggannya
adalah para outlet, maka strategi pelayanan outlet sendiri merupakan salah satu
penentu keberhasilan penjualan bagi perusahaan tersebut. -

Efektifitas keputusan manajemen atas ‘pelayanan ;utlet akan sangat
tergantung dari ketepatan kunjungan (call), penjualan yang tercipta (sales), sistem
pembayaran penjualan (ferm of paymgnt) yang tepat, dan kebijakan retur yang
dipakai. Hal ini sejalan dengan pendapat Ferdinand (2000, him. 47-48) dalam
proposisinya menyatakan bahwa pada cakupan kerja manajemen selling-in,
kinerja penjualan (kinerja selling-in) akan bergantung pada efektifitas fungsi call,
contract (buy and sales), new open account serta account receivables dengan
memperhatikan faktor-faktor di luar kendali yaitn perilaku membeli - dari
pelanggan atau outlet. |

Hasil penelitian yang telah dilal;ukan oleh Moore (1992, him. 48) terhadap
agen dan distributor di Jerman dan Inggris menunjukkan bahwa kunjungan,
kebijakan kredit, dan insentif finansial yang dilakukan oleh perusahaan akan
meningkatkan motivasi agen dan distributor untuk melanjut‘kan kerjasama dengan
perusahaan tersebut. Motivasi ini‘merlnegang peran penting dalam mendongkrak
penjualan produk perusahaan kepada para pelanggan atau konsumen akhir, Disisi
lain hal ini merupakan keuntungan bagi perusahaan karena akan meningkatkan

volume penjualan produk perusahaan Kepada para outlet rekanannya.




Kotler (1997, him. 284) menyatakan bahwa ukuran armada penjualan
ditentukan dengan melihat terlebih dahulu jumlah 'peianggan yang ada. Ukuran
armada penjualan terkait erat dengan efektifitas pelayanan outlet yang hendak
diberikan perqsahaan. Selanjutnya juga dijelaskan bahwa penentuan armada
penjualan ditentukan antara lain oléh frekuensi kunjungan yang diinginkan,
jumlah gccount yang ada, dan juﬁﬁah kunjungan fata-rata yang dapat dilakukan
oleh seorang tenaga penjualan.

Hasil penelitian yang telah dilakukan oleh Sunaryo (2002, him. 48-49)
membuktikan bahwa semakin baik I;émaxnpuan'tenaga penjualan melaksanakan
fungsi kunjungan, penjualan, termin pembayaran, dan kebijakan retur maka akan
semakin baik kinerja manajemel_n selling-in yang dihasilkannya. Hal ini berarti
strategi pelayanan outlet yang ditetapkan perusahaan akan mendukung
peningkatan kinerja selling-in.

Selain itu hasil penelitian yang dilakukan oleh Doney dan Cannon (1997,
him. 44) juga menunjukkan bahwa frekuensi kontak Bisnis atau kunjungan 'yang
dilakukan oleh perusahaan melalui' para teﬁaga penjualannya akan mampu
mempengaruhi keputusan perusaﬁaan pembeli (outlet rekanan) untuk membeli
produk perusahaan. Lebih jauh dijelaskan bahwa melalui kontak bisnis yang
dilakukan perusahaan maka sebenamnya perusahaan menjalin kedekatan hubungan
(interpersonal) dan akan ﬁlemperoepgt pemahaman pel‘rusahaan akan kebutuhan
outlet rekanan. Dengan memshami kebutuhan outlet ;'ekanan t_ersebut maka
perusahaan dapat mengambil kebijalkan tépat yang mendukung efektifitas

manajemen selling-in-nya.
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Berdasarkan uraian di atas maka dapat dipahami bahwa suatu perusahaan
yang berupaya untuk membuat strategi pelayanan yang baik akan memperoleh
peningkatan kinerja selling-in. Oleh karena itu, hipotesis yang diajukan adalah :
H2 : Semakin baik strategi pelayanan outlet yat;g dilakukan maka akan

semakin tinggi kinerja selling-in.

2.2.4 Hubungan dengan Qutlet

Day (2000, him. 24) menyatakan perlunya perusahaan untuk menjalin
hubungan dengan para mitranya. Kemampuan perusahaank untuk melakukan hal
ini akan berdampak pada peningkétan kemampuan perusahaan dalam menghadapi
persaingan yang ada. Hubungan dengan outlet dapat dipandang sebagai bentuk
kerjasama yang terjalin antara penisahaan dengan outlet. Morgan dan Hunt (1994,
hlm. 20) menyatakan bahwa bentuk "l‘cerjasama antar jaringan perusahaan dapat
meningkatkan kemampuan perusahaan untuk bertahan dan memenangkan
persaingan dalam kompetisi global. Ada tiga hal penting yang menjadi faktor
keberhasilan hubungan kerjasama dengan para outlet, yaitu kepercayaan,
intensitas komunikasi dan kepuasan terhadap pelayanan,

Anderson dan Narus (1990, h]m 45) menyatakan bahwa kepercayaan
merupakan masalah penting dalam menjalin hubungaﬁ kerja sama dan menjadi‘
dasar bagi kelanjutan sebuah hubungfi‘n. Kepercayaan diartikan sebagai keinginan
outlet untuk mengandalkan perﬁsahaau sebagéi akibat dari kredibilitas dan
kepedulian yang ditunjukkan oleh perusahaan tersebut (Moorman dkk, 1993, him.

82). Hasil penelitian yang dilakukan oleh Morgan dan Hunt (1994, hlm. 29-30)

16




membuktikan bahwa kepercayaan merupakan salah sattf faktor yang mendukung
terciptanya kooperasi dengan para mitra.

Mohr dan Nevin (1990, him. 36) menyatakan bahwa komunikasi dapat
diibaratkan sebagai lem atau perekaf yang akan mempererat hubungan antar
anggota di dalam saluran (iislribusi Komunikasi dapat |dijadikan sarana dalam
menyelesaikan setiap perselisihan atau kesalahpahaman yang muncul antar
anggota dalam saluran distribusi. |

Kepuasan anggota dalam sa}uran distribusi terhadap hasil yang lalu
(sati.sfactiorf with past outgqmes) menggambarkan pemnyataan yang bernada
positif sebagai hasil atas hubungan kerjasama (Ganesanl,-1994, hlm. 4). Pengertian
i sejalah pendapat Mohr dkk (1996, him. 105) yang 'menyatakan bahwa
kepuasan merupakan bentuk evaluasi terhadap karakteristik hubungan dalam
saluran distribusi. Hasil penelitian yang dilakﬁkah oléh Geyskens dik (1999, hilm,
231) membuktikan bahwa icepuasau, baik lyang bersifat ekonomi maupun non
ckonomi, akan mengarah pada muncuinya komitmer untuk memelihara hubﬁngan
kerjasama yang tefah terjalin selama ini.

Berdasarkan uraian di atas maka dapat dipahami bahwa upaya perusahaan
untuk menjalin hubungan kerjasama yang baik dengan para outletnya akan
mengarah pada peningkatan kinerja selling-in. Oleh ka‘rena‘itu, hipotesis yang
diajukan adalah :

H3: Semakiﬁ tinggi tingkat hubungan antara perusahaan pemasok dengan
para' outletnya maka akan semakin tinggi kinerja selling-in yang

dihasilkan.
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2.2.5 Kinerja Pemasaran

Kinerja pemasaran merupakan faktor yang seringkali digunakan untuk
mengukur dampak dari strategi yang diterapkan perusahaan. Strategi perusahaan
pada umumnya selalu diarahkanl untuk menghasilkan kinerja pemasaran yang
unggul . Walaupun tidak ada kepastiai}l tentang dimensi kinerja pemasaran, namun
pada umumnya dimensi yang dipakai untuk mengukur kinerja pemasaran meliputi
pertumbuhan penjualan, pertumbuhan pelanggan, dan volume penjualan sebagai
alat pengukuran kinerja pemasaran peru_sahaan. Kinerja pemasaran dipengaruhi
oleh tiga hal, yaitu efektivitﬁs perusahaan, pertumbuhan, dan kemampulabaan
(Pelham, 1997, him. 55-76). o

Hubungan antara kinerjq selling-in denganl kinerja pemasaran dapat
dijelaskan sebagai berikut. Kinerja pe;nasaran yang salah satu dimensinya adalah
pertumbuhan penjualan dapat dicaipai dengan carla memasarkan produk sebanyak-
banyaknya. Agar produk dapat dipasarkan dengan lebih banyak, perusahaan perlu
menambah atau memperbanjkék jumlah outlet yang memajang produk teréebut.
Harapan perusahaan, peléhggan yai;g ingin membeli produk tersebut dapat
menemukan dan membelinya d1 outlet-outlet yang tersebar di beberapa tempat.
Hal ini dapat dicapai bila perusahaanr menékankan- pada manajemen selling-in
yang baik' dengan para outlemYé.

Anderson dkk (1997, him. 67) menunjukkap pentingnya perusahaan untuk
memperhatikan efektifitas dm'kemampuan para outlet rekanan dalam melayani
para pelanggannya. Kerﬁampuan outlet rekanan dallam mellayani pelanggannya

dengan baik akan menimbulkan keinginan pelanggan untuk membeli lagi produk
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di outlet tersebut. Sedangkan efektifitas mengarah pada kedekatan outlet rekanan
dengan para pelanggannya. Keberhasilan perusahaap untuk meningkatkan kinerja
pemasarannya ditentukan oleh ketepatan dalam menentukan outlet rekanan.

Hasil penelitian Sujoko (2002, hlm. 250-251) membuktikan bahwa kinerja
selling-in berhﬁbungan positif terhadap kinerja pemasaran. Hasil ini menun_iukkaq
bahwa kinerja pemasaran suatu perusahaan dapat ditingkatkan dengan cara
mengatur manajemen distribusi dengan baik. Hasil penelitian Sunaryo (2002. hlm.
48-49) juga membuktikan bahwa kinqrja selling-in pada akhirnya akan bermuara
pada peningkatan kinerja pemasaran. B

Berdasarkan uraian di atas mai<a dapat dipahami bahwa suatu perusahaan
yang berupaya untuk mengatur manajemen kinerja selling-in dengan baik akan
memperoleh kinerja penjualaﬁ yéng meningkat. Oleh karena itu, hipotesis yang
diajukan adalah : |
H4 : Semakin tinggi kinerja selling—fn maka akan semakin tinggi kinerja

pemasaran perusahaan tersebut.

2.3 Kerangka Pemikiran Teoritis

Kerangka pemikiran teoritis yang akan dikembangkan pada penelitian ini
mengacu pada latar belakang, rumusan masalah dan.telaah pustaka yang telah
divaraikan pada sub-bab sebelumnya. Kerangka pémikiran teoritis dalam

penelitian ini tersaji pada Gambar 2.1 dibawah ini.
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Gambar 2.1
Kerangka Pemikiran Teoritis

Kemampuan
Tenaga
Penjualan

Strategi
Pelayanan
Outlet

Kinerja
Pemasaran

Kinerja
Selling-in

Hubungan
dengan
Outlet

Kerangka pemikiran teoritis di atas menjelaskan bahwa kinerja selling-in

dipengaruhi oleh tiga faktor yaitu kemampuan tenaga penjualan, strategi

pelayanan outlet, dan hubungan dengan outlet. Selanjutnya kinerja selling-in

mempengaruhi kinerja pemasaran.

2.4 Indikator Variabel

2.4.1 Indikator Variabel Kémampuan Tenaga Penjuaian

Indikator untuk mengukur variabel kemampuan tenaga penjualan seperti
pada Gambar 2.2 dibawah ini .me‘,ngacu pada Cravens dkk (1993, him. 57-58),

yaitu kemampuan presentasi, kemampuan dalam menyediakan informasi, dan

kemampuan menyelesaikan masalah.
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Gambar 2.2

Indikator dari Variabel Kemampuan Tenaga Penjualan

Kemampuan presentasi

Kemampuan
Tenaga Penjualan

Kemampuan dalam menyediakan informasi

Kemampuan menyelesaikan masalah

Sumber : Cravens dkk (1993, hlm. 57-58)

2.4.2 Indikator Variabel Strategi Pelayanan Outlet
Indikator untuk menglﬂ{L;r' variabel komunikasi seperti pada Gambar 2.3
dibawah ini mengacu pada Sunaryo‘ (2002, hlm. 47), yaitu kunjungan (call),
kebijakan pembayaran dan kébijakan retur (return poli@).
| Gambar 2.3

Indikator dari Variabel Strategi Pelayanan Outlet

Kunjungan -
— Strategi Pelayanan
Kebijakan pembayaran Outlet
Kebijakan retur

Sumber : Sunaryo (2002, him. 47y

2.4.3 Indikater Variabel Hubungan dengan Outlet
Indikator untuk mengukur variabel hubungan dengan“outlet seperti pada
Gambar 2.4 dibawah ini mengacu pada Morgan dan Hunt (1994, hlm. 35), yaitu

kepercayaan, intensitas komunikast dan kepuasan.
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Gambar 2.4

Indikator dari Variabel Hubungan dengan Outlet

Kepercayaan

Intensitas komunikasi

Kepuasan

[

Qutlet

Hubungan dengan

Sumber : Morgan dan Hunt (1994, hlm. 35)

2.4.4 Indikator Variabel Kinerja Selling-in

Beberapa indikator yang digunakan untuk mengukur variabel kinerja

selling-in pada Gambar 2.5 dibawah ini mengacu pada penelitian Sunaryo (2002,

him. 47), yaitu bentuk nilai penjualan ke outlet, penjualan unit ke outlet, dan

keinginan melanjutkan hubungan.

Gambar 2.5

Indikator dari Variabel Kinerja Selling-ir

Nilai penjualan ke outlet

Penjualan unit ke outlet

Kemauan melanjutkan hubﬁngan

+ Kinerfa
Selling-in

Sumber : Sunaryo (2002, him. 47}

2.4.5 Indikator Variabel Kinerja Pemasaran

Beberapa indikator yang digunakan untuk mengukur variabel kinerja

pemasaran pada Gambar 2.6 dibawah ini mengaéu pada Sunaryo (2002, hlm. 47),
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yaitu volume penjualan (sales volume), pertumbuhan penjualan (sales growth),

dan porsi pasar (mmarket share).

Gambar 2.6

Indikator dari Variabel Kinerja Pemasaran

Volume penjualan
- Kinerja
Pertumbuhan penjualan Pemasaran
Porsi pasar

Sumber : Sunaryo (2002, him, 47)

2.5 Hipotesis dan Definisi Operasional Variabel

2.5.1 Hipotesis

Pada sub-bab ini akan disebutkan tentang hipotesis-hipotesis yang

diajukan pada penelitian ini. Beberapa hipotesis tersebu;c adalah sebagai berikut.

Hipotesis 1

Hipotesis 2

Hipotesis 3

Hipotesis 4

: Semakin tinggi kemaufpuan tenaga penjualan maka akan semakin
tinggi kinerja selliné—in. |

: Semakin baik strategi pelayanan outlet yang dilakukan maka akan
semakin tinggi kinerja selfing-in.

: Semakin tinggi tmgkat hubungan antara perusahaan pemasok
dengan para outletnya maka akan semakm tmggl kinerja selling-in
yang dihasilkan.

: Semakin tinggi kinelja selling-in makla akan semakin tinggi kinerja

pemasaran perusahaan tersebut.
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2.5.2 Definisi Operasional Variabel

Definisi operasional variabel yang akan digunakan pada penelitian ini

dapat dilihat pada Tabel 2.1 di bawah ini,

Tabel 2.1

Definisi Operasional Variabel '

paiiitéké a pada

Kemampuan | Kemampuan tenaga penjualan merupakan

Tenaga kemampuan tenaga penjualan dari perusahaan | 3 item untuk

Penjualan dalam melakukan aktifitas penjualan terhadap | mengukur
outlet, meliputi kemampuan presentasi, | kemampuan tenaga
kemampuan dalam menyediakan informasi, | penjualan. '
dan kemampuan menyelesaikan masalab.

Strategi Strategi pelayanan outlet merupakan strategi | 10 point skala pada

Pelayanan yang ditakukan oleh perusahaan untuk | 3 item untuk

Qutlet meningkatkan kemampuan pelayanan outlet | mengukur strategt
meliputi kunjungan, kebijakan pembayaran, | pelayanan outlet.
dan kebijakan retur. ‘

Hubungan Hubungan dengan outlet merupakan bentuk | 10 point skala pada

dengan hubungan kerjasama yang dilakukan oleh ;3 item untuk

Outlet perusahaan terhadap para outletnya, meliputi | mengukur hubungan
kepercayaan, intensitas komunikasi, dan | dengan outlet.
kepuasan. .

Kinerja Kinerja selling-in merupakan kinerja hasil | 10 point skala pada

Selling-in yang ditunjukkan oleh outlet dalam [ 3 item untuk
bekerjasama dengan perusahaan, meliputi | mengukur kinerja
nilai penjualan ke outlet, penjualan unit ke | selfing-in.
outlet, dan keinginan melanjutkan hubungan,

Kinerja Kinerja pemasaran merupakan kinerja akhir | 10 point skala pada

pemasarat yang ditunjukkan oleh para outlet setelah | 3 item untuk
menjalin  kerjasama dengan  perusahaan, | mengukur kinerja
meliputi volume penjualan, pertumbuyhan | pemasaran.

penjualan, dan porsi pasar.

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini

Selanjutnya pada Tabel 2.2 | di bawah ini akan dijelaskan mengenai

definisi operasional dari indikator-indikator yang digunakan dalam penelitian ini

dengan tujuan untuk memperjelas pengertian indikator yang dimaksud.
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Tabel 2.2
Definisi Operaéional Indikator

Kemampuan Kemampuan presentasi' merupakan kemampuan tenaga | 1 sampai 10
presentasi, penjualan dalam menjelaskan spes1ﬁka31 produk dari
perusahaan. ;
Kemampuan Kemampuan dalam menyediakan informasi merupakan | 1 sampat 10
dalam kemampuan tenaga penjualan dalam menyampaikan
menyediakan | informasi-informasi penting yang diperlukan para outlet
informasi rekanan.
Kemampuan Kemampuan menyelesaikan masalah merupakan 1 sampai 10
menyelesaikan | kemampuan tenaga penjualan dalam mencari cara yang
masalah tepat guna mienyelesaikan suatu permasalahan.
Kunjungan Kunjungan merupakan intensitas tenaga penjualan | 1 sampai 10
| dalam mengunjungi para outlet rekanan.
Kebijakan Kebijakan pembayaran merupakan kebijakan perusahaan ; 1 sampai 10
pembayaran yang mempermudah dan memperlancar masalah
pembayaran para outlet rekanan.
Kebijakan: Kebijakan retur merupakan kebijakan perusahaan ) 1 sampai 10
retur berkaitan dengan retur produk yang telah dibeli outlet
rekanan.
Kepercayaan Kepercayaan merupakan kepercayaan outlet rekanan | 1 sampai 10
bahwa perusahaan tidak akan melakukan tindakan yang
merugikan outletnya.
Intensitas Intensitas komunikasi merupakan frekuensi komunikasi | 1 sampai 10
komunikasi perusahaan yang diwakili para tenaga penjualannya
terhadap outlet rekanan,
Kepuasan: Kepuasan merupakan persepsi outlet akan hubungan 1 sampai 10
dagang vang telah terjalin selama ini.
Nilat Nilai penjualan ke outlet merupakan nilai penjualan { ! sampai 10
penjualan ke produk perusahaan kepada outlet rekanan,
outlet
Penjualan unit | Penjualan unit ke: outlet merupakan nilai penjualan dari | 1 sampai 10
ke outlet tiap unit produk perusahaan yang dilakukan oleh outlet
| rekanan. -
Kemauan Kemauan melanjuikan hubungan merupakan kemauan | 1 sampai 10
melanjutkan outlet rekanan untuk menjaga, dan melanjutkan
hybungan hubungan dagang yang telah terjalin.
Volume Volume penjualan merupakan rata-rata volume | 1 sampai 10
penjualan penjualan produk perusahaan dalam 1 tahun.
Pertumbuhan | Pertumbuhan  penjualan ‘merupakan  peningkatan | 1 sampai 10
penjualan pertumbuhan penjualan dalam 1 tahun,
Porsi pasar Porsi pasar merupakan porsi pasar produk perusahaan | 1 sampai 10
dibandingkan produk perusahaan lain.

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini




 BABII
METODE PENELITIAN

3.1. Jenis dan Sumber Data

Jenis data yang akan glig;makan dalam penélitian ini adalah data subyek,
yaitu data penelitian yang berupa opini, sikap, pengalaman atau karakteristik dari
seseorang atau sekelompok ofang yang menjadi subyek penelitian atau responden

(Indriantoro dan Supomo, 1999, hlm. 145). '

Sedangkan sumber data da.lau} penelitian ini adalah sumber data primer;
yaitu data penelitian yang diperoleh secara langsung dari swmber data yang
dikumpulkan secara khusus dan berhubungan langsung dengan masalah yang
diteliti. Data primer dalam penelitian :1'111' diperoleh melalui pembagian kuesioner
yang diberikan kepada resp;ﬁden yang dalam haﬂ 1111 adalah para outlet yang

menjadi rekanan dari PT Siba Mandiri: (Indriantoro dan Supomo, 1999, him. 147).

3.2 Populasi dan Sampling

Populasi adatah wﬂay.aah'generélisasi yang terdiri atas obyek atau subyek
yaﬁg mempunyai kualitas dan karakteristik tertenull Iyang ditetapkan oleh peneliti
untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2002, him. 73).
Populasi dalam peneclitian ini adalah para outlet yang menjadi rekanan dari PT
Siba Mandiri Semarang yang berjunlah 113 outlet.

Sedangkan sampel merupakan bagian dari jumlaﬁ dan karakteristik yang

dimiliki oleh populasi tersebut (Sugiyono, 2002, him. 73). Menurut Hair dkk
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(1995), besarnya sampel bila terlalu besar akan menyulitkan untuk mendapat
model yang cocok, dan disarankan ukuran sanipel yang sesuai antara 100-200
responden agar dapat digunakan estimasi interpretasi dengan SEM.

Menurut Rao (1996), besarnya sampe} dihitung dengan rumus:

72
n =
4 (moe)*
Dimana :
7 = tingkat signifikansi 5 %
tingkat distribusi normal = 1,96
n = sampel

Moe = margin of error max, yaitu tingkat kesalahan maksimum yang

masih dapat ditoleransi sebesar 10 %

Jumnlah sampel dalam penelitian ini dengan menggunakan margin of error

sebesar 10% dari jumlah populasi yang ada.

1,967
n =
4 (10%)*-
n = 97~ 100 orang

Dari perhitungan di atas, dapat diketahui bahwa jumlah responden yang

dibutuhkan dalam penelitian ini.adalah sebesar 100 orang responden. Dalam

penelitian ini teknik sampling yang dipakai adalah kuota sampling, yaitu teknik
untuk menentukan sampel dari populasi yang mempunyai ciri-ciri tertentu sampai

mendapatkan jumlah (kuota) yang diinginkan (Sugiyono, 2002, him. 77).
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Berikut ini akan disajikan tabel yang menunjukkan jumlah outlet yang
menjadi rekanan dari PT Siba Mandiri sampai dengan bulan Juni 2003 dan outlet
yang dijadikan sampel.

Tabel 3.1

Jum!ah Outlet Rekanan PT Siba Mandiri dan Sampel

Jakarta 39 ((39/113) x 100) =35
Bandung - 22 ((22/113)x 100) =19
Semarang 18 ((18/113) x 100) =16
Suvrakarta 7 ((7/113)x 100)=6
Surabaya 27 ((27/113) x 100) = 24

Jumlah 113 100

Sumber : Data sekunder yang diolah '

3.3 Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang dilakukan pada penelitian ini a‘dalah
kuesioner, yaitu teknik pengumpulan data yang dilakukap dengan cara memberi
seperangkat pertanyaan atau pemnyataan terfulis kepada responden untuk
dijawabnya (Sugiyono, 2002, hlm 135); Kuesioner ini diberikan langsung kepadd
responden. Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan angket tertutup

untuk mendapatkan data tentang dimensi dari konstruk yang dikembangkan.

3.4 Skaia Pengukuran

Dalam penelitian ini, data diukur dari persepst responden atas pertanyaan

atau pemyataan yang diajukan. Untuk menentukan nilai atas persepsi responden
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dibentuk sebuah kuesioner. Setiap responden diminta pendapatnya mengenai
suatu pertanyaan atau pernyataan. Skala pengukuran memakai skala interval.
Jawaban diberi penilaian dari 1 - 10 karena rentang penitaian 1 - 10 dipandang
sebagai penilaian yang mudah dan umum dilakukan oleh masyarakat di Indonesia.
Tanggapan yang paling positif (maksimal) diberi nilai paling besar dan tanggapan

paling negatif (minimal) diberi nilai paling kecil.

3.5 Teknik Analisis

Teknik analisis yang dipakai dalam penelitian ini adalah Structural
FEquation Model (SEM) yang dioperasikan melalui program AMOS 4.01.
Alasannya karena SEM merupakan sekumpulan ‘teknik-teknik statistikal yang
memungkinkan pengujian sebuah rangkaian hubungan yang relatif ‘rumit’ secara
simultan. Selain itu juga memungkinkan peneliﬁ dapat menjawab pertanyaan
penclitian yang bersifat regresif 11ia‘upun dimensional (yaitu mengukur apa
dimensi-dimensi dari sebuah konsep) I(Ferdinangi, 2002, hlm. 6-7). Menganalisis
mode] penelitian dengan SEM dapat mengidentifikasi dimensi-dimensi sebuah
konstruk dan pada saat yang” s‘ama mengukur 'péngaruh atau derajat hubungan
antar faktor yang telah diidentifikasikan dimensi—dimensinya itu. Ferdinand (2002,

him. 34) menunjukkan langkah-langkah untuk membuat pemodelan SEM yaitu:

1. Pengembangan Model Berbasis Teoritis

Langkah pertama yang harus dilakukan adalah mengembangkan sebuah

model penelitian dengan dukunéan teori yang kuat melalui berbagai telaah
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pustaka dari sumber-sumber ilmiah yang berhubungan dengan model yang sedang
dikembangkan. SEM tidak digunakanl untuk membentuk sebuah teori kausalitas,
tetapi digunakan untuk menguji kausalitas yang sudah ada teorinya. Karena itu
pengembangan sebuah teori yang berjustifikasi illmiah merupakan syarat utama

menggunakan pemodelan SEM (F erdinaﬁd, 2002, him. 34-40),

2. Pengembangan Diagrain Alur (Pa|th Diagram)

Model penelitian yang akan dikembangkan digambarkan dalam diagram
alur (path diagram) untuk mempexmﬁdah Iﬁelihat hubungan-hubungan kausalitas
yang sedang diuji. Bahasa progrém di dalam SEM akan mengkonversi gambar
diagram atur tersebut menjadi persamaan kemudian persamaan menjadi estimasi.
Dalam SEM dikenal faktor (construct) yaitu konsep-konsep dengan dasar teoritis
yang kuat untuk menjelaskan berbagai bentuk hubunga;n. Disini akan ditentukan

alur sebab akibat dari konstruk yang akan dipakai dan atas dasar itu variabel-

variabel untuk mengukur konstruk itu akan dicari (Ferdinand, 2002, him. 40).

Dalam diagram alur, hubungan antar konstruk ditunjukkan melalui anak
panah. Anak panah lurus berarti hubungan kausalitas langsung antara satu
konstruk dengan konstruk yang lain. Garis lengkung antar konstruk dengan anak
panah pada setiap uwjungnya menuﬁjukkan korelasi‘ antar konstruk. Konstruk-

konstruk dalam diagram alur dibedakan menjadi dua kelompok yaitu :

1. Konstruk Eksogen (Exogenous constructs). Konstruk eksogen dikenal
sebagai “source variables” atau “independent variables” yang tidak

diprediksi oleh variabel yang lain dalam model. Konstruk eksogen adalah

konstruk yang dituju oleh garis dengan satu wjung panah.
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2. Konstruk Endogeﬁ (Endogenous constiucts). Konstruk endogen adalah
faktor-faktor yang diprediksi oleh satu atau beberapa konstruk. Konstruk
endogen dapat memprediksi slatu atau beberapa konstruk endogen yang
lain, tetapi konstruk eksogen hanya dapat berhubungan kausal dengan
konstruk endogen.

Pada Gambar 3.1 disajikan diégrarn alur dari penelitian ini dan Tabel 3.2

disajikan variabel dan indikatornya

Gambar 3.1

Diagram Alur

288 228 28%

|x4Hx5||xs| Txr | [ xs] | xe|

Hubungan
dengan Outlet

Strateqi
Pelayanan Qutlet

Kemampuan
ITng Penjualan

Kinerja
Seilling-in

H4

Kinerja
Pemasaran
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Tabel 3.2
Variabel dan Indikator

Kemampuan Tenaga Kemampuan presentasi X1
Penjualan Kemampuan menyediakan informasi X2
' Kemampuan menyelesaikan masalah X3
Strategi Pelayanan Kunjungan X4
Outlet Kebijakan pembayaran ' X5
Kebijakan retur ' X6

Hubungan dengan Kepercayaan X7
Qutlet Intensitas komunikasi. X8
' Kepuasan X9

Kinerja Selling-in Nilai penjualan ké outlet X10
Penjualan unit ke outlet X11

Kemauan melanjutkan hubungan . X112

Kinerja pemasaran. Volume penjualan X13

Perfumbuhan penjualan X14

Porsi pasar X15

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini

Adapun kelayakannya adalah seperti disajikan pada tabel 3.2 berikut :

X1

X10

Tabel 3.2 )
Kelayakan Indikator-indikator'yang dibangun

51
Semakin tinggi kemampuan
presentasi maka semakin tinggi
nilai penjualan ke outlet

Kemampuan presentasi tenaga
penjualan akan mendorong keinginan
outlet untuk melakukan pembelian
produk lebih banyak

X1

X11

Semakin tinggi kemampuan
presentasi maka semakin tinggi
penjualan unit ke outlet

Kemampuan presentasi tenaga
penjualan akan mendorong keinginan
outlet untuk melakukan pembelian
produk yang ditawarkan

X1

Xiz

Semakin tinggi kemampuar
presentasi maka semakin tinggi
kemauan melanjutkan
hubungan

Presentasi yang baik akan membuat,
outlet puas dan ingin melanjutkan
hubungan

X10

Semakin tinggi kemampuan
menyediakan informasi maka
semakin tinggi nilai penjualan
ke outlet

Informasi akan mendukung keinginan
outlet untuk membeli produk lebih
banyak
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X2 | X1l | Semakin tinggl kemampuan Informast yang disampaikan akan
menyediakan informasi maka memperkuat keyakinan outlet untuk
semakin tinggi penjualan unit | membeli produk
ke outlet

X2 | X12 | Semakin tinggi kemampuan Penyampaian informast yang
menyediakan informasi maka dibutuhkan oleh outlet akan
semakin tinggi kemauan mengurangi keragu-raguan outlet
melanjutkan hubungan uniuk melanjutkan hubungan

X3 | X10 | Semakin tinggi kemampuan Kemampuan untuk menyelesatkan
menyelesaikan masalah maka masalah dengan baik akan
semakin tinggi nilai penjualan | meningkatkan nilai penjualan produk
ke cutlet ke outlet .

X3 | X11 | Semakin tinggi kemampuan Kemampuan dalam menyelesaikan
menyelesaikan masalah maka masalah dengan baik akan mendorong
semakin tinggi penjualan unit outlet untuk membeli produk lebih
ke outlet banyak

X3 | X12 | Semakin tinggi kemampuan Kemampuan menyelesaikan masalah
menyelesaikan masalah maka akan mendorong keinginan outlet
semakin tinggi kemauan untuk terus melanjutkan hubungan
melanjutkan hubungan

X4 | X10 | Semakin sering kunjungan Kunjungan yang dilakukan dapat
maka semakin tinggi nilai meningkatkan nilai penjualan produk
penjualan ke outlet

X4 | X11 | Semakin sering kunjungan- Semakin banyak kunjungan akan
maka semakin tinggi penjualan | membuka peluang terbelinya unit
unit ke outlet ' produk lebih banyak

X4 | X12 | Semakin sering kunjungan Kunjungan yang dilakukan dapat
maka semakin tinggi kemauan | mempererat hubungan yang terjalin
melanjutkan hubungan diantara mereka ,

X5 | X10 | Semakin baik kebijakan Kebijakan pembayaran yang mudah
pembayaran maka semakin; akan memotivasi outlet untuk
tinggi nilai penjualan ke outlet | melakukan pembelian produk

X5 | X11 | Semakin baik kebijakan Kebijakan pembayaran yang dapat
pembayaran maka semakin dikompromikan akan memotivasi
tinggi penjualan unit ke outlet | outlet untuk membeli unit produk

lebih banyak

X5 | X12 | Semakin baik kebijakan Kemudahan kebijakan pembayaran
pembayaran maka.semakin dapat mendorong outlet untuk tetap
tinggi kemauan melanjutkan menjalin hubungan dengan
hubungan perusahaan

X6 | X10 | Semakin baik kebijakan retur Dengan kebijakan retur yang mudah,
maka semakin tinggi nilai outlet tidak takut untuk membeili
penjualan ke outlet produk lebih banyak

X6 | X11 | Semakin baik kebijakan retur Kebijakan retur akan membuat outlet
maka semakin tinggi penjualan | merasa aman dalam membeli produk
unit ke outlet lebih banyak dari perusahaan itu

X6 | X12 | Semakin baik kebijakan retur | Kebijakan retur yang baik akan

maka semakin tinggi kemauan
melanjutkan hubungan

membuat outlet merasa puas dengan

hubungan vang ada
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X7

X10

Semakin tméét kepercayaan
maka semakin tinggi nilal
penjualan ke outlet

Kepercayaan menjadi jaminan bagi
outlet dalam melakukan pembelian
produk perusahaan

X7 | X11 | Semakin tinggi kepercayaan Kepercayaan dapat menghapus
maka semakin tinggi penj ualan keraguan outlet untuk membeli unit
unit ke outlet produk lebih banyak.

X7 | X12 | Semakin tingg1 kepercayaan Kepercayaan. akan mendorong outlet
maka semakin tinggi kemauan | untuk terus menganda]kan perusahaan
melanjutkan hubungan tersebut,

X8 | X10 | Semakin tinggi intensitas Komaunikasi yang lancar akan
komunikasi maka semakin membuka peluang peningkatan nilai
tinggi nilai penjualan ke outlet | penjualan ke outlet

X8 | X11 | Semakin tinggi intensitas Komunikasi dapat mengurangi
komunikasi maka semakin keraguan outlet untuk membeli
tinggi penjualan unit ke outlet | produk yang ditawarkan

X8 | X12 | Semakin tinggi intensitas Komunikasi yang terjalin baik akan
komunikasi maka semakin menimbulkan perasaan nyaman outlet
tinggi kemauan melanjutkan dalam menjalin hubungan
hubungan

X9 | X10 | Semakin tinggi kepuasan maka Kepuasan akan mendorong outlet

semakin tinggi nilai penjualan | untuk meningkatkan nilai pembelian
ke outlet produk dari perusahaan

X9 | X11 | Semakin tinggi kepuasan maka | Kepuasan terhadap pembelian
semakin tinggi penjualan unit sebelumnya dapat memotivasi outlet
ke outlet untuk kembali membeli produk

- tersebut,

X9 | X12 | Semakin tinggi kepuasan maka | Kepuasan akan mempengaruhi

semakin tinggi kemauan psikologi outlet untuk melanjutkan
- | melanjutkan hubungan hubungan dengan perusahaan.

X10 | X13 | Semakin tinggi nilai penjualan | Nilai penjualan produk ke outlet yang
ke outlet maka semakin tinggi | meningkat secara otomatis juga
volume penjualan meningkatkan volume penjualan

produk

X10 | X14 | Semakin tinggi nilai penjualan | Meningkatnya nilai penjualan ke
ke outlet maka semakin tinggi . | outlet berarti peningkatan
pertumbuhan penjualan pertumbBuhan penjualan.

X10 | X15 | Semakin tinggi nilai penjualan | Nilai penjualan ke outlet dapat
ke outlet maka semakin tmgg1 meningkatkan porsi pasar perusahaan
porsi pasar

X11 | X13 | Semakin tinggi penjualan unit | Peningkatan penjualan unit produk
ke outlet maka semakin tinggi | perusahaan ke outlet akan dapat
volume penjualan meningkatkan volume penjualan

. perusahaan

X11 | X14 | Semakin tinggi penjualan unit | Peningkatan penjualan unit akan
ke outlet maka semakin tinggi | memacu tingginya pertumbuhan
pertumbuhan penjualan penjualan

X11 | X15 | Semakin tinggt penjualan unit | Peningkatan penjualan unit akan

ke outlet maka semakin tinggi
porsi pasar

meningkatkan porsi pasar
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Semakin tinggi kemauan Hubungan yang berkelanjutan dapat
melanjutkan hubungan maka meningkatkan volume penjualan,
semakin tinggi volume .
penjualan

X12 | X14 | Semakin tinggi kemauan Hubungan yang berkelanjutan akan

" | melanjutkan hubungan maka membuka peluang terjadinya

semakin tinggi pertumbuhan “pertumbuhan penjualan.
penjualan ’

X12 | X15 | Semakin tinggi kemauan Hubungan yang berlangsung lama
melanjutkan huburgan maka dapat membuka peluang peningkatan
semakin tinggi porsi pasar porsi pasar perusahaan,

*) L/TL : Logis/Tidak Logls
Sumber : dikembangkan dntuk penelitian i ini

3. Xonversi Diagram Alur ke dalam Persamaan

seperti di atas maka ‘langkah berikutnya adalah melakukan konversi spesifikasi

model ke dalam ran‘gkaian persamaan. Persamaan yang dibangun terdiri dari
|

Setelah model peneht;an dikembangkan dan dlgambar pada path diagram

' |
(Ferdinand, 2002, hhrT 45):

1.

Persamaan—pejr_samaan struktural (Structural equation). Persamaan ini

dirumuskan untﬁk menyatakan hubungan kausalitas antar berbagai konstruk.

\
Persamaan struktural dlbangun dengan pedoman sebagai berikut:

V endogen = V eksogen + V endogen + Error

Tabel 3.3
Model Persamaan Struktural

m ‘:'n]Struktural SERE

Kinerjé.S“e[h:hgﬂn =31 Kemampuan Tenaga Penjualan + 32 Strategl Pelayanan

\
} Outlet + B3 Hubungan dengan Outlet + 31

Kiné?rja Pemasaran = y1 Kinerja Selling-in + 62

Sumber : dikembangkan ;uniuk penelitian ini

|
|
|
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2. Persamaan spesifikasi model pengukuran (measurement model). Pada
spesifikasi ini ditentukan variabel mana mengukur konstruk mana, serta
menentukan serangkaian matriks yang menunjukkan korelasi yang

dil‘lipotesiskan antar konstruk atan variabel.

Tabel 3.4
Model Pengukuran

X1 = A1 Kemampuan Tng Penjualan + el | X10=210 Kinerja Selling-in + elOT

X2 = A2 Kemampuan Tng Penjualan + &2 | X11 = A}l Kinerja Selling-in + el

X3 = A3 Kemampuan Tng Penjualan + 3 | X12 =112 Kinerja Selling-in + el2

X4 = A4 Strategi Pelayanan Outlet + o4 X13 = &13 Kinerja Pemasaran + 13

X5 =S Strategi Pelayanan Outlet + €5 X14 = 114 Kinerja Pemasaran + el4

X6 = A6 Strategi Pelayanan Qutlet + €6 X15 =15 Kinerja Pemasaran + el 5

X7 = A7 Hubungan dengan Outlet + 7

X8 =A8 Hubungan dengan QOutlet + 8

X9 = A9 Hubungan dengan Outlet + &9

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini

4. Memilih Matriks Input dan Estimasi Model

Kovarians atau korelasi

SEM hanya menggunakan matriks varians atau kovarians atau matrik
korelasi sebagai data input untuk keseluruan estimasi yang dilakukannya. Matrik
kovarians digunakan karena dapat. menunjukkan perbandingan yang valid antara
populasi yang berbeda atau sampel yang berbeda, dimana hal tersebut tidak dapat

dilakukan oleh korelasi. Matrik kovarians lebih banyak dipakai dalam penelitian
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mengenai hubungan, karena standard error dari berbagai penelitian menunjukkan
angka yang kurang akurat bila matriks korelasi digﬁnakan sebagai input

(Ferdinand, 2002, him. 47).
Ukuran sampel

Ukuran sampel merﬁpunyai peranan yang pentilng dalam mengestimasi
hasil-hasil SEM. Ukuran sampel menghasilkan dasar dalam mengestimasi
kesalahan sampling. Hair (dalam Ferdinand, 2002, hlm. 47) menyatakan bahwa
ukuran sampel yang sesuai adalah antara 100-200. Dalam penelitian ini
pengamﬁilan sampel sebanxgk 100 sampel telah memenuhi ketentuan untuk

pemakaian SEM.
Estimasi Model

Setelah model dikembangkan dan input data dipilih, langkah selanjutnya
adalah nienggunakan program AMOS untuk mengestimasi model tersebut.
Program AMOS dipandang sebagai program yzing tercanggih dan mudah untuk

digunakan.

5. Kemungkinan Munculnya Mésalah Identiﬁkési

Problem identifikasi pada prinsipnya adalah problem mengenai
ketidakmampuan dari model yang dikembangkan untuk fnenghasilkan suatu
estimasi yang unik. Problem kondisi dimana model yang sedang dikembangkan
dalam penelitian tidak mampu menghasilkan estimasi yang unik. Problem

identifikasi.dapat muncul melalui gejala-gejala (Ferdinand, 2002, him. 50):
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1. Standard error untuk s;1m atau beberapa koefisien adalah sangat besar,
2. Program tidak mampu menghasilkan matrik informasi yang seharusnya
disajikan, | |
3. Muncul angka-angka yang aneh seperti adanya varian error yang negatif,
4. Munculnya korelasi yang sangat tinggi, antar koefisien estimasi yang
didapat. |
Salah satu solusi masalah identifikasi adalah dengan memberikan lpbih
banyak constraint pada model yang dianalisis dan hal ini berarti mengeliminasi
jumlah estimated coefficients. Bila tindakan ini diambil maka hasil yang didapat
pada akhimya adalah sebuah model yang overidentified. Oleh karena itu sangat
disarankan bila setiap kali éstimasi dilakukan muncul masalah identifikasi maka
sebaiknya model dipertimbangkan ulang antara lain dengan mengembangkan

lebih banyak konstruk.

6. Evaluasi Kriteria Goodness-of-fit
Pada langkah ini kesesuaian model dievaluasi melalui telaah terhadap
berbagai kriteria goodness-of<fif. Pertama, data yang digunakan harus dapat

memenuhi asumsi-asumsi SEM seperti berikut ini (Ferdinand, 2002, hlm, 51-54) :

1. Ukuran sampel minimum éldalah sebanyak 100 dan selanjutnya
menggunakan perbandingan 5 observasi untuk setiap estimated paramelter.

2. Sebaran data harus dianalisis untuk melihat apakah asumsi normalitas
dipenuhi. Normalitas dapat diuji melalui gambar histogram data. Uji

linearitas dapat dilakukan melalui scatterplots dari data yaitu dengan
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| memilih pasangan data dan dilihat pola penyebarannya untuk menduga ada

tidaknya linearitas.

3. OQutliers, yang merupakan observasi denglan niiai-nilai ekstrim baik secara
univariat maupun multivariat yang muncul karena kombinasi karakteristik
unik yaﬁg dimilikinya dan terlihat sangat jauh berbeda dari observasi-
observasi lainnya.

4. Mendeteksi multikolinearitas dan singularitas dari determinan matriks
kovarians. Nilai determinan ’mam'ks kovarians yang sangat kecil
memberikan indikasi adanya i)roblem multikolineritas atau singularitas.
Treatment yang dilakukan ade;lah dengan mengeluarkan variabel yang
menyebabkan multikolineritas atau singularitas tersebut.

Uji kesesuaian dan uji statistik

Beberapa indeks kesesuaian dan cut-off valuenya yang digunakan dalam

menguji apakah sebuah model (seperti pada Tabel 3.5 di bawah) dapat diterima

atau tidak adalah sebagai berikut (Ferdinand, 2002, him. 55-61):

- ? chi-square statistic, dimalna model dipandang baik atau memuaskan bila
nilai chi-squarenya rendah. Semakin kecil nilai x? semakin baik model itu
daﬁ diterima berdasarlgan probabilitas dengan cut off value sebesar p >
0.005 atau p>0.10 |

- RMSBA (The Root Mean Square Error of Approximation), yang
menunjukkan goodness of fit yang dapat dlharapkan bila model diestimasi

dalam populasi. Nilai RMSEA yang 1ebih kecil atau sama dengan 0.08
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merupakan indeks untuk dapat - diterimanya model yang menunjukkan
sebuah close fit dari model itu berdasar degree of freedom

GFI (Goodness of Fit Index) adalah ukuran non statistikal yang mempunyai

rentang nilai antara 0 (poor fif) hingga 1.0 (perfect fif). Nilai yang tinggi

dalam indeks ini menunjukkan suatu better fit . |

AGFI (Adjusted Goodness of Fit Index) dimana, tingkat penerimaan yang
direkomendasikan adalah bila AGFI mempunyai nilai sama dengan atau
lebih besar dari 0.90.

CMIN/DF adalah The Minimum Sample Discrepancy Function yang dibagi

dengan degree of freedom. CMIN/DF tidak lain adalah statistik chi square,
yv* dibagi DF-nya disebut 2 relatif Bila nilai %> relatif kurang dari 2.0 atau
3.0 adalah indikasi dari accept;zble fit antara moldel dan.data.

- TLI (Tucker Lewis Index) merupakan incremental index yang
membandingkan sebuah model yang diuji terhadap seblllah baseline model,
dimana nilai yang direkomendasikan sebagai acuan “untuk diterimanya
sebuah mode! adalah > 0.95 dan nilai yang mendekati 1 menunjukkan very
good fit.

. CFl (Comparative Fit Index), yang bila mendekati 1, mengindikasikan
tingkat fi yang paling tinggi. Nilai yang direkomendasikan adalah CFI =

0.95.
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Tahel 3.5
Goodness of Fit Index

. . Cutoff Value

o —Chisquare " Diharapkan kecil

Significance Probability =0.05

RMSEA ‘ £0.08

GFI , 2 0.90

AGFT >0.90

CMIN/DF <£2.00

TLI _ - >0.95

CFl 2095 |

Sumber ; Ferdinand (2002, hlm. 55-61)

Uji Reliabilitas

Pada dasarnya uji reliabilitas (reliability) menunjukkan sejauh mana suatu
alat ukur yang dapat memberikan hasil yang relatif sama apabila dilakukan
pengukuran kembali pada subyek yang sama. Uji reliabilitas dalam SEM dapat

diperoleh melalui rumus sebagai berikut (Ferdinand, 2002, him. 61-63):

(2 std. loading)*

Construct-Reliability =
(% std. Loading)’ + X &

Keterangan :
- Standard Loading diperoleh dari standardized loading untuk tiap-tiap

indikator yang didapat dari hasil pertiitungan komputer.
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- - X g adalah measurement error dari tiap indikator. Measurement error dapat

diperoleh dari 1 - reliabih'tas; indikator. Tingkat reliabilitas yang dapat

diterima adalah > 0,7.

Variance Extract

Pada prinsipnya pengukuran variance extract menunjukkan jumlah varians
dari indikator yang dickstraksi oleh konstruk laten yang dikembangkan. Nilai
variance extracted yang dapat diterima adalah = 0,50. Rumus yang diguné.kan

adalah (Ferdinand, 2002, hlm. 63-64) :

Y. std. loading®

Variance-Extract =
Y std loading® + L &

Keterangan :

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

- g adalah measurement error dari tiap indikator.

7. Interpretasi dan Modifikasi Model

Model yang dikembangkan akan diinterpretasikan dan model yang tidak
memenuhi syarat pengujian dilakukan modifikasi. Perlunya modifikasi dapat
dilihat dari jumlah residual yang diilasilkzm model tersebut. Modifikasi perlu
dipertimbangkan bila jumlah residual lebih besar dari 5% dari semua residual

kovarians yang dihasilkan model. Bila nilai residual yang dihasilkan lebih besar
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dari 2,58 maka cara untuk memodifikasi adalah dengan menambah sebuah alur

baru terhadap model yang diestimasi itu (Ferdinand, 2002, hlm. 64-65).

Indeks modifikasi

Indeks modifikasi bertujuan untuk menilai ketepatan sebuah model yang
telah dispesifikasi. Indeks modifikasi memberikan gambaran mengenai
mengecilnya nilai chi-square bila sebuah koefisien diestimasi. Hal yang perlu
diperhatikan dalam mengikuti pedorﬂan indeks modifikasi adalah bahwa dalam
memperbaiki tingkat kesesuaian model, hanya dapat dilakukan bila ia mempunyai
dukungan dan justifikasi yang cukup terhadaﬁ pcrubéhap tersebut (Ferdinand,

2002, hlm, 65-66).
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BAB IV
ANALISIS DATA
4.1, Gambaran Umum Obyek Penclitian dan Data Deskriptif

PT Siba Mandiri merupakan salah satu unit bisnis yang dimiliki oleh CV

Siliwangi Bangkit yang bergefak dalam penjualan spare parts truk. Adapun spare

parts truk yang dijual adalah spare parts dengan merek Nissan Diesel, Hino,
Mitsubishi, Volvo, Mercedes-Benz, dan Scania disamping menjual komponen fas?
moving dengan menggunakan merek sendiﬁ yaltu Merek Global seperti aici
(accu), ban dan dongkrak. |

Populasi yang dipakai dalam penelitian ini adalah para outlet yang menjadi
rekanan dari PT Siba Mandiri Semarang yang berjumlah 113 outlet. Sedangkan
jumlah s_ampel ditetapkan sebanyak 100 outlet rekanan. Metode pengumpulan
data yang dilakukan pada penelitian ini adalah kuesioner yang diberikan langsung
kepada responden.

Dari data penelitian hasil pengisian kuesioner diketahui bahwa sebanyak
10 responden telah menjalin hu‘pungan dengan PT Siba Mandiri selama 1 tahun.
25 responden telah menjalin hubungan éelama 1- 2 tahun. Sedangkan' 65
responden lainnya telah menjalin hubungan selama lebih dari 2 tahun.

Selanjutnya akan disajikan gambaran data statistik deskriptif dari hasil
jawaban responden yang dapat dilihat pada Tabel 4.1 di bawah ini. Dari Tabel 4.1
diketahui bahwa untuk X1 — X14 jawaban responden berkisar antara rentang 4 —

10, sedangkan untuk X15 berkisar antara 5 — 10.
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Tabel 4.1
Data Statistik Deskriptif

N [Minimum|Maximum| Mean [Std. Deviation
X1[100 4 10 6.92 1,59
X2[100 4 10 6.80 1.44
X3[100 4 10 6.98 1.37
X41100 4 10 6.95 1.45
X5 100 4 10 6.80 1,47
X61100 4 10 6.82 1.40
X7:100 4 10 6.53 1.52
X8 100 4 10 6.47 1.60
X2 100 4 10 6.71 1.47

X101100 4 10 6.62 1.53

X1131100 4 10 6.64 1.34

X12{100 4 10 6.62 1.47

X13(100 4 10 7.34 1.40

X14| 100 4 10 6.93 1.33

X15/100 5 10 7.37 1.24
Valid N (listwise) 100

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini

Dari Tabel 4.1 di atas terlihat bahwa X1 memiliki nilai minimum 4 dan
maksimum 10 dengan rata-rata 6,92 dan SD 1,59. X2 memiliki nilai minimum 4
dan maksimum 10 dengan rata-rata 6,80 dan SD 1,44. X3 memilikil nilai
minimum 4 dan maksimum 10 dengan rata-rata 6,98 dan SD 1,37. X4 memiliki
nilai minimum 4 dan maksimum 10 dengan rata-rata 6,95 dan SD 1,45. X5
memiliki nilai minimum 4 dan maksimum 10 dengan rata-rata 6,80 dan SD 1,47.
X6 memiliki nilai minimum 4 dan maksimum 10 dengan rata-rata 6,82 dan SD
1,40. X7 memiliki nilai minimum 4 dan maksimum 10 dengan rata-rata 6,53 dan
SD 1,52. X8 memiliki nilai minimum 4 dan maksimum 10 dengan rata-rata 6,47
dan SD 1,60. X9 memiliki nilai minimum 4 dan maksimum 10 dengan rata-rata
6,71 dan SD 1,47. X10 memiliki nilai minimum 4 dan maksimum 10 dengan rata-

rata 6,62 dan SD 1,53. X11 memiliki nilai minimum 4 dan maksimum 10 dengan
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rata-rata _6,64 dan SD 1,34. X12 memiliki nilai minimum 4 dan maksimum 10
dengan rata-rata 6,62 dan SD 147. X13 memiliki nilai mimmum 4 dan
maksimum 10 dengan rata-rata 7,34 dan SD 1,40. X14 memiliki nilai minimum 4
dan maksimum 10 dengan rata-rata 6,93 dan SD 1,33. X15 memiliki nilai

minimum 4 dan maksimum 10 dengan‘rata-rata 7,37 dan SD 1,24.

4.2 Proses Analisis Data dan Pengujian Model Penelitian

Proses analisis data dan pengujian model penelitian akan mengikuti 7
langkah proses analisis SEM (Ferdihaﬁd,- 2002, him. 34) seperti yang telah
dijelaskan secara rinci padé Bab III, yaitu pengembanlgan model berdasarkan
teori, mmenyusun diagram alur, mengkonversi diagram alur ke dalam persamaan,
memilih matriks input dan teknik estimasi, menilai problem identifikasi,

mengevaluasi goodness of fit, interpretasi dan modifikasi model.

4.2.1. Langkah 1 : Pengembangan Model Berdasarll(an Teori

Model! penelitian yang didasarkan atas telaah pustaka'yang dikembangkan
dalam penelitian ini telah digambarkan pada Gambar 2.1. di Bab II. Model
penelitian tersebut secara keseluruhan terdiﬁ dari ‘15 indikator untuk mengﬁji
adanya hubungan kausalitag “antara kemﬁmpuan" tenaga penjualan, strategi
pelayanan outlet, dan hubungan dengan outlet 'terhadap kinerja selling-in.
Selanjutnya juga diuji hubuﬁgan kausalitas antara kinerja selling-in terhadap

kinerja pemasaran..
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4,2.2, Langkah 2 : Menyusun Diagram Alur (Path Diagram)

Setelah model berbasis teori dikembangkaﬁ pada langkah pertama,
langkah selanjutnya adalah menyusun diagram alur seperti yang telah
digambarkan pada Gambar 3.1 di Bab III. Diagram alur tersebut dibuat i

berdasarkan model penelitian pada Gambar 2.1. pada Bab 11

4.2.3. Langkah 3 : Konversi Diagram Alur ke dalam Persamaan
Model yang telah dinyatékan dalam diagram alur tersebut, selanjﬁmya
dinyatakan ke dalam persamaan struktural seperti yang telah dijelaskan pada

Tabel 3.3 di Bab III.

4.2.4. Langkah 4 : Memilih Matriksllnput dan Teknik Estimasi

Matriks input yang digunakan sebagai input adalah matriks kovarians.
Hair (dalam Ferdinand, 2002, 'hlm. 164) menyatakan bahwa dalam menguji
hubungan kausalitas maka matriks kovarianlah yang diambil sebagai input ﬁntuk
SEM. Dari hasil pengolahan data yang dikumpulkan, matriks kovarians data yang

digunakan seperti tertuang dalam Tabel 4.2 di bawah ini,
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Sample Covarians — Estimates

Tabel 4.2,

X3

X2

X1

X9

X3 ]

X7

X6

X5

X4

X13

X14

X135

X10

X11

X12.

X3

1.860

1.076

1.458

0.254

0.339

0.261

0.416

0.526

0.549

0.487

0.829

0.547

0.862

0.443

0.572

i X2

1.076

2.040

1.454

0.622

0.674

0.416

0.684

0.420

0.540

0.628

0.836

0.634

0.934

0.613

0,664

X1

1.458

1.454

2.514

0.597

0.798

0.692

0.556

0.774

0.726

0.817

1.064

0.890

1.390

0.861

1.000

X9

0.254

0.622

0.597

2.126

1.636

1.624

0.708

0.812

0.666

0.789

0.470

0.567

0.810

0.736

0.780

X8

0.339

0.674

0.798

1.636

2.529

1.821,

0.695

0.834

0.714

0,790

0.473

0.646

1.049

0.759

0.899

X7

0.261

0.416

0.692

1.624

1.821

2.289

0.815

0.996

0.847

0.740

0.457

0.584

0.891

0.691

0.871

X6

0.416

0.684

0.556

0.708

0.695

0.815

1.928

1.014

1.201

0.671

0.687

0.357

0.552

0,695

0.562

X5

0.526

0,420

0.774

0.812

0.834

0.996

1.014

2.140

1.400

0.828

0.616

0.404

0.764

0.678

0.804

X4

0.549

0.540

0.726

0.666

0.714

0.847

1.201

1.400

2.068

0.847

0.697

0.358

0,841

0.752

0.931

X13

0.487

0.628

0.817

0.789

0.790

0.740

0.671

0,828

0.847

1.944

1.064

0.834

1.21%

1.052

1.079

X14

0.829

0.836

1.064

0.470

0.473

0.457

0.687

0.616

0.697

1.064

1.745

0,776

1.113

0.825

0,913

X15

0.547

0.684

0,890

0.567

0.646

0.584

0.357

0.404

0.358

0.834

0.776

1.513

0.771

0.603

0.851 |,

X1010.862

0.934

1.390

0.810

1.049

0.891

0.552

0.764

0.841

1.219

1.113

0.771

2.316

1.233

1.466

X11

0,443

0.618

0.861

0.736

0.75%

0.691

0.695

0.678

0.752

1.052

0.825

0.603

1.233

1.770

1.383

X12

0.572

0.664

1.000

0.780

0.899

0.871

0.562

0.804.

0.931

1.079

0.913

0.851

1.466

1.383

2.136

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini

Tabel 4.2 tentang Sample Covarians — Estimates di atas memperlihatkan

matriks kovarian.

1

data-data yang telah diubah ke dalam matriks kovarian yang selanjutnya akan
dijadikan sebagai data input pada pengolahan SEM lebih lanjut. Sebagaifnana

telah dijelaskan bahwa matriks input yang akan digunakan dalam SEM adalah

Selanjutnya, teknik estimasi yang dipilih dan akan digunakan dalam
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kesesuaian model dan hubungan kausalitas yang dibangun dalam penelitian ini.

pengujian model penelitian ini adalah maximum likehood estimation method.
Teknik estimasi ini akan dilakukan secara bertahap yakni pertama dengan estimasi
measurement model dengan teknik confirmatory factor analysis dan kedua dengan

structural equation model. Teknik estimasi ini yang dimaksudkan untuk melihat




4.2.4.1. Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen -

Tahap analisis faktor konfirmatori konst‘ruk ek;ogen.bertujuan menguji
lmidimensionalitas dari dimensi-dimensi pembentuk masing-masing variabel
laten. Variabel-variabel laten atau konstuk eksogen ini terdiri dari 3 unobserved
variable dengan 9 observed variable sebagai pembentuknya. Hasil pengoléhan

data ditampilkan pada Gambar 4.1., Tabel 4.3 dan Tabel 4.4.

Gambar 4.1.
Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen

X6

X8

k

.83

89\ 72 75 85\ .78

Hubungan

Kemampuan
dengan Outle

Strategi
Tng Penjualan

Pelayanan Outlet

a5 UJIHIPOTESIS

‘ CHI-SQURE = 25.068
PROBABILITY = .402
GFl = .947
AGFI = .901
CMIN/DF = 1.045
TLI = .996
CFl = .997
RMSEA = .021

Dari Gambar 4.1 di atas tampak bahwa_lﬁasing-lﬁasing indikator yang
digunakan untuk mengukur variabel yang dimaksud secara keseluruhan dapat

diterima. Hal ini tampak dari nilai nilai lambda atau facfor loading masing-masing

49




indikator yang lebih besar dari 0,4 (Ferdinand, 2002, hlm. 168). Selanjutnya Tabel

4.3 dan Tabel 4.4 di bawah ini akan menyajikan hasil wji kelayakan (goodness af

fit index) dan hasil pengujian regression weight.

" Tabel 4.3.
Hasil Pengujidn Kelayakan Model
Untuk Analisis Faktor Kimﬁrmatoi‘i Konstruk Eksogen

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini '

Tabel 4.4.
Hasil Pengujian Regression Weights
Untuk Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen

Kriteria Cut of Value " Hasil Evaluasi
Chi-Square | Kecil; x* dengan 25,068 Baik
df:24=36,415
Probability | > 0,05 0,402 Baik
GFI >0,90 0,947 Baik
AGFI >0,90 0,901 Baik
TLI >0,95 0,996 Baik
CFI >095 0,997 Baik
CMIN/DF | <2,00 1,045 Baik
RMSEA <0,08 0,021 Baik

Estimate |  S.E. CR.| P

X4 <-- Strategi Pelayanan Outlet 1.000

X5 <-- Strategi Pelayanan Qutlet - 0,938 0.126 |7.467)0.000
X6 <- Strategi Pelayanan Outlet - 0.790 0.117 |6.747]0.000
X7 <-— Hubungan dengan Outlet 1.000

X8 <-- Hubungan denganOutlet. 0993 | 0.095 [10.492|0.000
X9 <- Hubungan dengan Qutlet 0.888 0.087 :10.167,0.000
X1 <-- Kemampuan Tenaga Penjualan 1.006

X2 <-- Kemampuan Tenaga Penjualan 0.731 0.100 |[7.270]0.000
X3 <-- Kemampuan Tenaga Penjualan 0.724 0.096 |7.511]0.000

Sumber ; dikembangkan untuk penelitian ini
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Gambar 4.2.

Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Endogen

x10 k79

- ” Kinerja
"X Selling-in

X12

“ X13
5

X14

Mo

Kinerja
Pemasaran

.62

.84

UJI HIPOTESIS
CHI-SQURE = 9.460
PROBABILITY = .30
GFl = .970 '
AGFI = ,922
CMIN/DF = 1.182
TLI = .990

CFl = .994

RMSEA = .043

Dari Gambar 4.2 di atas  tampak bahwa masing-masing indikator yang

digunakan untuk mengukur variabel yang dimaksud secara keseluruhan dapat

indikator yang lebih besar dart 0,4 (Fefdinand, 2002, him, 168). Selanjutnya Tabel

4.5 dan Tabel 4.6 di bawah ini skan menyajikan hasil uji kelayakan (goodness of

fit index) dan hasil pengujian regression weight.
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" Tabel 4.5.

Hasil Pengujian Kelayakan Model

Untuk Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Endogen

Kriteria Cut of Value Hasil Evaluasi
Chi-Square | Kecil; 3* dengan 9,460 Baik
df: 8=15,507
Probability | >0,05 0,30 Baik
GFI1 > 0,90 0,970 | Baik
AGFI >0,90 0,922 Baik
TLI >0,95 0,990 Baik
CFI >0,95 0,994 Baik
CMIN/DF [ <200 1,182 Baik
RMSEA <0,08 0,043 Baik
Sumber ; dikembangkan untuk penelitian ini
Tabel 4.6.

Hasil Pengujian Regression Weights
Untuk Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Endogen

Estimate | S.E. CR.| P
X12 <-- Kinerja Selling-in 1.031 0.119 ]8.628] 0.000
X11 <-- Kinerja Selling-in 0.899 0.108 |8.291| 0.000
X10 <-- Kinerja Selling-in- - 1.000
X15 <-- Kinerja Pemasaran 0.691 0.118 |5.850( 0.000
X14 <-- Kinerja Pemasaran 0.868 0.127 |6.838|0.000
X13 <-- Kinerja Pemasaran 1.000 !

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini

Hasil dari analisis pengolahan data 15ada_ Tabel 4.5 menunjukkan bahwa

konstruk endogen telah memenuhi kriteria goodness of fit. Nilai probabilitas

menunjukkan nilai diatas batas signifikansi yaitu se‘(l)esar 0,30 atau diatas 0.05.

Dari Tabel 4.6 terlihat bahwa setiap indikator pembentuk variabel laten

menunjukkan hasil yang memenuhi’ kriteria yaitu nilai CR diatas 2,0 dengan P

lebih kecil dari pada 0,05 (Ferdinand, 2002, hlm. 141). Nilai

estimate

menunjukkan perkiraan SEM terhadap regression weigh't. SedanglJan S.E.

Y ]

53

e e TR T T



menunjukkan perkiraan standard error yang terjadi. Dari hasil ini, dapat
dikatakari bahwa indikator-indikator pembentuk variabel laten tersebut secara
signifikan merupakan indikator dari faktor-faktor laten yang dibentuk. Dengan

demikian, konstruk endogen yang dipakai dalam penélitian ini dapat diterima.

4.2.4.3. Analisis Structural Equation Model

Analisis selanjutnya setelah analisis konfirmatori adalah analisis
Structural .Equation Model (SEM)l secara Full Mlodel. Hasil pengolahan data
untuk analisis SEM terlihat pada Gambar 4.3., Tabel 4.7. dan Tabel 4.8.

Hasil dari pengujian kelayakan model penelitian unml; analisis SEM pada
Tabel 4.7 di bawah ini, menunjukkan bahwa semua kriteria g;qdness of fit dapat
diterima walaupun terdapat satu nilai marjinal pada AGFI. Dari Gambar 4.3 dan
Tabel 4.8 terlihat bahwa setiap indikator pembentuk variabel laten menunjukkan
hasil yang memenuhi kriteria yaitu nilai CR diatas 2,0 dengan P lebih kecil dari
pada 0,05 dan nilai lambda atau factor loading yang lebih besar dari. 0,4.
Pemakaian asumsi nilai CR diatas 2,0 ini didasarkan atas Ferdinand (2002, hlm.
141). Dari hasil ini, dapat dikatakan bahwa indikator-indikator pembentuk
variabel laten tersebut secara signifikan merupakan indikator dari faktor-faktor
laten yang dibentuk. Dengan demikian, model yang dipakai dalam penelitian ini

dapat diterima.
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Gambar 4.3.
Hasil Pengujian
Structural Equation Model

X6 X7 X8 X9

X1 X2 X3

Kemampuan
Tng Penjualan

Kinerja -

67
w» X12 82 UJI HIPOTESIS

CHI-SQURE = 84.3%4
PROBABILITY = .437
" GFI=.900
.88 " AGFI = .856
CMIN/DF = 1.017
. TLI = .998
.62 CFl = .998
X13 : e RMSEA = .013
54' ;
. : L 77
Kinerja .
’ X14 Pemasaran ‘
.38 ;
el5 X15
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Tabel 4.7.
Hasil Pengujian Kelayakan Model Pta‘nelitian

Untuk Analisis Structural Equation Model

Kriteria Cut of Value Hasil Evaluasi
Chi-Square | Kecil; %° dengan 84,394 Baik
. df: 83 = 105,267
Probability | >0,05 0,437 Baik
GFI1 > 0,90 0,900 Baik
AGFI >0,90 0,856 Marjinal
TLI >0,95 0,998 Baik
CFI >0,95 0,998 Baik
CMIN/DF | <2,00 1,017 Baik
RMSEA <0,08 0,013 Baik

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini

Tabel 4.8
Hasil Pengujian Regression Weights
Untuk Analisis Structural Equation Model

Estimate [Std.Estm) S.E. | CR., | P

Kinerja Selling-in  <-- Strategi Pelayanan Outlet 0.271 (.269 | 0.118 | 2.304 10.02]
Kineria Selling-in _ <-- Hubungan dengan Qutlet 0.230 0.250 | 0.097 | 2.364 j0.018
Kinetja Selling-in <.- Kemampuan Tng Penjualan | 0.384 0.448 | 0.091 | 4.209 [0.000
Kinerja Pemasaran <~ Kinerja Selfing-in 0.776 0.877 } 0.107 |} 7.260 |0.000

X12 <— Kinerja Selling-in 0962 | 0816 | 0,108 | 8.914 [0.000

X11 <-- Kinerja Selling-in 0.840 0.782 0.099 | 8.457 |0.000

X10 <-- Kinerja Selling-in 1.000 0.814 '

X1s5 <-- Kinerja Pemasaran 0.704 0.627 0.118 | 5.958 10.000

X14 <-- Kinerja Pemasaran 0.889 0.738 0.126 | 7.051 10.000

X13 <-- Kinerja Pemasaran 1.000 | 0786

X4 <--_Strategi Pelayanan Outlet 1.000 0.856

X5 <-- Strategi Pelayanan Qutlet 0.918 0.773 0.120 | 7.633 |0.000

X6 <-- Strategi Pelayanan Outlet 0.775 0.687 0.114 | 6.830 |0.000

X7 <-- Hubungan dengan Outlet 1.000 | 03891

X8 <-- Hubungan dengan OQuilet 1.002 0.849 0.005 | 10.570 |0.000

X9 <-- Hubungan dengan Qutlet 0.896 0.828 | 0.088 | 10.225 {0.000

X1 <.~ Kemampuan Tng Penjualan | 1.000. | 0912

X2 <.~ Kemampuan Tng Penjualan | 0.706 0.715 0.093 | 7.581 [0.0060

X3 <-- Kemampuan Tng Penjualan 0.696 0.738 0.089 { 7.856 (0.000

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini
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4.2.5, Langkaﬁ 5 : Menilai Problem Identifikasi
Pengujian pada model penleh'tian yang dilakukan tidak menunjukan adaﬁya
gejala problem identifikasi seperti yang telah dikemukakan pada Bab III tentang
kemungkinan munculnya masalah'identiﬁkasi. Préblem identifikasi dapat muncul
melalui gejala-gejala (Ferdinand, 2002, him. 50):
1. Standard error untuk satu ataulbeberapa koefisien adalah sz;lngat besar.
2. Program tidak mampu menghasilkan matrik informasi yang seharusnya
disajikan. |
3. Muncul angka-angka yang anehs.e-perti adanya varian error yang negatif.
4. Munculnya korelasi yang sangz‘it tinggi antar koefisien estimasi yang

didapat.

4.2.6. Langkah 6 : Evaluasi Kriteria Goodness of Fit
Pada tahapan ini kesesvaian model penelitian dievaluasi tingkat goodness
of fit, namun yang perlu dilakukan sebelumnya adalah mengevaluasi data yang

digunakan agar dapat memenuhi luiterja-lqiteﬂa.yang disyaratkan oleh SEM.

4.2.6.1. Evaluasi Univariate Outlier
Péngujian mengenai uhivariarg outlier dilakukan dengan menganalisis
nilai Zscore apakah terdapat nilai yang lebih besér dari + 3. Hasil pengolahan data

pada Tabel 4.9 di bawah ini menunjukkan tidak ada outliers.
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Tabel 4.9,
Statistik Deskriptif

) N Minimum|Maximum Mean Std. Deviation|
Zscore(X1) 100 -1.832564] 1.93295 1.734723E-18 1.0000000
Zscore(X2) 100 -1.95057| 2.22922| 7.381248E-16 1.0000000
Zscore(X3) 100; ~2.17432] 2.20351| -3.1243996E-16 10000000
Zscore(X4)| 100 -2.04135 _2.11085| -7.2251233E-16 1.0000000
Zscare{X5) 100 -1.00445 2.17651 1.110223E-16 1.0000000
Zscore(XB) 100 -2.02096; 2.27896) -8.5521867E-16 1.0000000
Zscore(X7) 100 -1.66382 2.28200| -1.3105836E-15 1.0000000
Zscore(X8) 100 -1.54537, 2.20856; 1.392116E-16 1.0000000
Zscore(X9) 100| -1.84933] 2.24513 -1.8127860E-19 1.0000000
Zscore(X10)] 100 -1.71312] 2.21005, -1.8149544E-15 1.0000000
Zscore(X11)| 100 -1.97418] 2.51259] 9.159340E-16 1.0000000
Zscore(X12)| 100, -1.78385 2.30131| 5.342948E-16 1.0000000
Zscare(X13)| 100] -2.38326] 1.89804| -5.6898930E-16 1.0000000
Zscora(X14)] 100 -2.20686| 2.31231| -4.4322185E-1§ 1.0000000
Zscore(X15) 100 -1.91704] .2.12735 -8.1532003E-17 1.0000000
Valid N (listwise); 100 |

Sumber : dikembangkan untuk pehelitian ini

4.2.6.2. Evaluasi Multivariate Outlier

Mahalonobis distance berdasa;kan chi-square pada DF sebesar 15 (jumlah
variabel bebas) dengan p = 0,001 adalaia 37,697 (berdasarkan tabel distribusi 22).
Sedangkan hasit SEM menunjukan jarak mahalonobis terbesar adalah 28,710.
Hasil jarak mahalonobis tersebut menunjukkan nillai dib‘awah 37,697. Hal ini

berarti tidak terdapat multivariate outlier pada penelitian ini.

4.2.6.3. Uji Normalitas Data

Pengujian normalitas dilakukan dengan mengamati nilai skewness data
yang digunakan apakah terdapat nilai CR yang melebihi + 1,96 pada tingkat
signifikansi 0,05. Dari Tabel 4.10 terlibat bahwa tidak terdapat nilai CR yang

berada diluar +1,96. Dengan demﬂdan dapat dikatakan bahwa data dalam
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penelitian ini telah terdistribusi normal dan telah memenuhi persyaratan
. normalitas data.

Table 4.10

"Normalitas Data

4.000 | 10. 131 | 0.534 | 0721 | -1471
2.000 | 10.000 | 0.334 | 1.362 | -0.269 | -0.549
4.000 | 10.000 | 0237 | 0967 | -0.650 | -1.328
4.000 | 10.000 | 0:066 | 0269 | -0.812 | -1.658
4.000 | 10.000 | 0.070 | 0284 | -0.745 | -1.521
4.000 | 10.000 | 0.151 | 0.615 | -0.655 | -1.337
4.000 | 10.000 | 0212 | 0.865 | -0.752 | -1.535
4.000 | 10.000 | -0.015 | -0.063 | -0.522 | -1.066
4.000 | 10.000 | 0.188 | 0.769 | -0.672 | -1.372

X13 4.000 | 10.000 | -0.023 | -0.094 | 0539 | -1.101
X14 4.000 | 10.000 | 0259 | 1.057 | 0457 | -0.932
X15 5.000 | 10.000 | 0,022 | -0.088 | -0.917 | -1.873
X10 4.000 | 10.000 | 0.146 | 0.596 | -0.759 | -1.550
X11 4.000 | 10.000 | 0373 | 1.523 | -0.444 | -0.906
X12 4000 | 10.000 | 0368 | 1.504 | -0.580 | -1.184

Multivariate | [ -6.005 | -1.330

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini

4.2.6.4, Evaluasi atas Multii&olinearitas dan Singularit:‘:ls

Indikasi adanya mlﬂtikoiljnearitas dan singularitas ditandai dengan nilai
determinan matriks kovarians sampel yang benar-benar kecil atau mendekati nol.
Hasil analisis determinant of sample cgvariance matrix pada penelitian ini adalah
8,143, ﬁasil tersebut menunjukan bahwa nilai determinan matriks kovarians
sampel jauh dari nol. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa tidek terdapat

multikolinearitas dan singularitas.
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~ 4.2.6.5. Uji Kesesuaian dan Uji Staﬁéﬁk

Pengujian kesesnaian model penelitian digunakan untuk menguji seberapa
b;aik tingkat goodness of fit dari model pénelitiﬁn. Berdasarkan hasil pengujiali
yaﬁg telah tersaji pada Tabel 4.7 diatas, dapat diketahui bahwa dari delapan
kriteria yang disyaratkan, terdapat tl.ljlﬂl diantaranya yang berada pada kondisi
baik dan satu (yaitu AGFI) masih dalam kondisi rgaxjinal. Namun demikian,
dengan hasil ini maka secara I;eseluruhan dapat dikatakan bahwa model penelitian

memiliki tingkat goodness of fif yang baik.

4.2.7. Langkah 7 : Interpretasi dan Modiﬁkasi Model

Langkah terakhir yang dilakukén adalah interpretasi dan modifikasi model
penelitian bila diperlukan. M"odel yang baik meniliki Standardized Residual
Covariance yang kecil. Angka + 2,58 merupakan batas nilai Standardized
Residual yang diperkenankan (Ferdinand, 2002, him, 65). Hasil Standardized

Residual Covarignee ditampilkan pada Tabel 4.11.
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Tabel 4.11.

Standardized Residual Covariance

X3

X2

X1

X9

X8 | X7 | X6

X5 | X4 | X13

X14 -}

X15

X10

X11

X12

X3

0.000

0.220

0.015

-0.828

-0.601| -0.995| -0.004

0.154] 0.054| -0.715

1.412

0.59%

0.222

-1.231

-0.975

X2

0.220

0.000

-0.089

0.901

0.830] -0.284| 1.280

-0.377, -0.027| -0.057,

1.347

1.282

0.468!

-0.367)

«0.577

X1

0.015

-0.080

0.000

-0.047

0.448| 0.056-0.190

0.264] ~0.193| -0.369

1.147

1.223

0.825

-0.510

-0.478

X9

-0.828

0.901

-0.047

0,000

0.017| -0.015] 0.443

0.376| -0.55% 0,703

-0.485

0.636

-0.0353

0.217

-0.050

X8

-0.601

0.830

0.448

0.017

0.000} 0.003] 0.036

0.086} -0.696| 0.328

<0.733

0.709

0.496

0,058

0.055

X7

-0.993

-0.284

0.056

-0.015

0.003} ¢.000| 0.589

0.781§ -0.155( 0.125

-0.836

0.428

-0.104

-0.368

-0,048

Xo

-0,004

1.280

-0.190

0.443

0.036] 0.589] 0.000

-0.281] 0,113] 0.611

L.051

-0.163

-0.638

0.526

-0.546

X5

0.154

-0.377

0.264

0.376

0.086] 0.781f-0.281

0.000( 0.034{ 0.834

0.193

-0.281

0.301

-0.116

-0.001

X4

0.054

-0.027

-0.193

-0.559

-0.696| -0.155] 0.113

0.034| 0.000; 0.659

0.340

-0.7504

-0.2%0

-0.060,

0.241

X13

-0.715

-0.057

-0.369

0.703

0,328 0.125| 0.611

0.834] 0.659| 0.000

-0.025

-0.061

0.111

0.241

-0.289

X14

1.412

1.347

1.147

-0.485

-0.733| -0.836( 1.051

0.193) 0.340|-0.025

0.000

0.131

0.233

-0.332

-0.487

X15

0.594

1,282

1.223

0.636

0.709] 0.428; -0.163

-0.281| -0.750| -0.061

0.131

0.000

-0.331

-0.566

0.219

X10

0.222

0.4638

0.825

-0.053

0.496| -0.104; -0.688

-0.301) -0.290; 0.111

0.233

-0.331

0.000

0.236)

-0.047

X11

-1.231

-0.367

-0.510

0.217

-0.058( -0.368| 0.526

-0.116} -0.060{ 0.241

-0.332

-0.566

-0.236

0.000

0.611

X12

-0.975

0,577

-0.478

-0.0:350

0.055) -0.048| -0.546

-0.001) 0.241) -0.28%,

-0.487,

0.219

-0.047,

0.611

0.000

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini

4.3, Uji Reliabilitas dan Variance Extract

4.3.1. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas yang dilakukan menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur

yang dapat memberikan hasil yang relatif sama apabila dilakukan pengukuran

kembali pada obyek yang sama. Apabila suatu alat ukur digunakan berulang dan

hasil pengukuran yang diperoleh relatif konsisten maka alat ukur tersebut

dianggap handal (reliabel). Sebaliknja, bila suatu alat ukur digunakan berulang

dan hasil pengukuran yang dipefoleh tidak konsisten maka alat ukur tersebut

dianggap tidak handal (tidak reliabel). Nilai reliabilitas minimum dari dimensi

pembentuk variabel Jaten yang dapat diterima ddalah > 0,70. Adapun rumus yang

dipakai :
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‘ (X Standard Loading)*
Construct Reliability = :

| (T Standard Loading)® + X Ej
Keterangan |
- Standard loading diperoleh dari standardized loading utnuk tiap indikator
yang didapat dari hasil perhiﬂmgai?AMOS 4.01
- ZEj adalah measurement error dari tiap indikator. Measurement error dapat

diperoleh dari 1 — standard loading

Hasil standar loading data :

Kemampuan Tng Penjualan | = 0;91 + 0,71 + 0,74 | =2,36
Strategi Pelayanan Qutlet =(,86 + 0,77 + 0,69 =232
Hubungax; dengan Qutlet | =0,89+0,85+0,83 =2,57
Kinerja Selling-in =0,81 +0.78 + 0,82 =241
Kinerja Pemasaran | =079+ 0,7”4 + 0,63 =216

Hasil measurement error data :

Kemampuan Tng Penjualan | = (1-0,83)H(1-0,51)+(1-0,54) | =1.12
Strategi Pelayanan Outlet | = (1-0,73)+(1-0,60)+(1-0,47)  |=12
Hubungan dengan Outlet | = {1-0,79)y+(1-0,72)+(1-0,69) | =0.8
Kierja Selling-in | =(1-0,66)+(1-0,61)+(1-0,67) | =1,06
Kinerja Pemasaran = (1-0,62)+1-0,54)+(1-0,39) =145

Perhitungan reliabilitas data :

(2.36)"
Kemampuan Tng Penjualan = - =0,8326
' (2,36 + 1,12
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(2,32)

Strategi Pelayanan Outlet = =(0,8177
n (2,32)*+1,2
. sy
Hubungan dengan Outlet = =0,892
: (2,57 +0,8
‘ (2,417 .
Kinerja Selling-in = , =0,8457
: (2,41 +1,06
2,167
Kinerja Pemasaran . = - - =0,7629
(2,16)* + 1,45

Berdasarkan hasil pengukuran reliabilitas data diperoleh nilai
reliabilitas data dalam penelitian ini memiliki nilai = 0,7. Dengan

demikian penelitian ini dapat diterima.

4.3.2. Variance Extract

Pengujian selanjutnya adalah uji variance extract. Pengujian variance
extract menunjukkan jumlah varians dari indikator yang diekstraksi oleh konstruk
(variabel laten) yang dikembangkan. Nilai variance extract yang dapat diterima
adalah minimum 0,50, Pérsamaan untuk mendapatkan nilai variance extract
adalah

S Standard Loading®
Variance Extract =

Y Standard Loading'* £ Ej
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Hasil standard loading data

Kemampuan Tng Penjualan | = 0,912+ 0,71% + 0,74* =1,8798
Strategi Pelayanan Outlet =0,86% + 0,77% + 0,69 =1,8086
Hubungan dengan Outlet = 0,897 + 0,852 + 0,83° =2.2035
Kinerja Selling-in =(,81%+ 0,782+ 0,82° =1,9369
Kinerja Pemasaran =0,79% +0,74> + 0,63% = 1,5686

Perhitungan Variance Extract :

1,8798
Kemampuan Tng Penjualan = =(,6266
1,8798 + 1,12

1,8086

Strategi Pelayanan Outlet = =0,6011
‘ 1,8086 +1,2 |
2,2035
Hubungan dengan Qutlet = =(),7336
- 2,2035+0,8
i 1,9369
Kinerja Selling-in = ' =0,6463
' 1,9369+ 1,06
1,5686 |
Kinerja Pemasaran = : =(,5196
1,5686 + 1,45

Berdasarkan hasil pengukuran variance extract data diperoleh nilai

> 0,5. Dengan demikian penelitian ini dapat diterima.

Dari pengamatan di atas tampak bahwa tidak terdapat nilai reliabilitas

yang lebih kecil dari 0,7. Begitu pula pada uji variance extract tidak ditemukan
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nilai yang berada di bawah 0,5. Dengan demikian indikator-indikator yang dipakai
sebagai observed variable bagi konstrak atau variabel latennya, dapat dikatakan

telah mampu menjelaskan konstruk atau variabel laten yang'dibentuknya.

4.4. Pengujian Hipotesis

Pengujian hipotesis dimaksudkax'l ﬁﬁtuk menguji ‘hipotesis-hipotesis yang
diajukan pada Bab II. Pengujian hipotesis ml dilakukarll dengan menganalisis nilai
C.R dan nilai P hasil pengolahan datéi seperti pada Tabel 4.8, lalu dibandingkan
dengan batasan statistik yang dislyaratkan, yaitul diatas 2,0 untuk nilai C.R dan
dibawah' 0,05 untuk milai P. Apabila hasil olah data menunjukkan nilai yang
memenuhi syarat tersebut, maka hipotesis penelitian yang diajukan dapat diterima.
Selanjutnya pembahasan mengenai pengujian hipofesis akan dilakukan secara

bertahap sesuai dengan urutan hipotesis yang telah diajukan.

4.4.1, Uji‘ Hipotesis I |

Hipotesis | padal penelitian ini adalah seﬁlalfin tinggi kemampuan tenaga
penjualan maka akan semakin tinggi kinerja selling-in. Dari pengolahan data
diketahui bahwa nilai C.R pada hubungan antara k';mampuan tenaga penjualan
dengan kinerja selling-in, seperti yang tampak pada Tabel 4.8. adalah sebesar
dengan 4,209 nilai P sebesar 0,000. Kedua nilai ini rpeminjukkan hasil yang
memenuhi syarat, yaitu diatas 2,0 untuk CR dan dibawah 0,05 untuk P. Dengan

demikian dapat dikatakan bahwa hipotesis I dalam penelitian ini dapat diterima.
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4.4.2, Uji Hipotesis 1L
Hipotesis II pada penclitian ini adalah scmakin baik strategi pelayanan
outlet yang dilakukan maka akan semakin ‘: tinlggi kinerja selling-in. Dari
pengolahan data diketahui bailwa nilai C.R hubu|ngan antara variabel strategi
pelayanan outlet dengan variabel kinerja selling-in seperti tampak pada Tabel 4.8
adalah sebesar 2,304 dengan nilai P sebesar 0,021.|Kedua'nilai ini menujukkan
hasil yang memenuhi syarat, yaito diatas 2,0 untuk C.R dan dibawah 0,05 untuk P.
Dengan demikian dapat dikatakan bahwa hipotesis 11 d;:.lam-penelitian ini dapat
diterima
4.4.3. Uji Hipotesis 111
Hipotesis I1I pada penelitian ini adalah semakin tinggi tingkat hubm‘lgan
antara perusahaan pemasok dengan para outletnya maka akan semakin tinggi
kinerja selling-in yang dihasilkan. Dari pengolahan data diketahui bahwa nilai CR
hubungan variabel hubungén dengan outlet dengan variabel kinerja selling-in
seperti ditunjukkuan oleh Tabel 4.8 adalah sebesar 2,364 dengan nilai P se;besar
0,018. Kedua nilai ini menujukkan hasil yang memenuhi syarat, yaitu diatas 2,0
untuk C.R dan dibawah 0,05 untuk P, Dengan demikian dapat dikatakan bahwa
| hipotesis 111 dalam penelitian ini dapat diterima
4.4.4. Uji Hipotesis IV
Hipotesis IV pada penelitian ini adalah semakin tinggi kinerja selling-in
maka akan semakin tinggi kinerja pemasaran perusahaan tersebut. Dari Tabel 4.8
diketahui bahwa nilai C.R pada hubungan variabel kinerja selling-in dengan

variabel kinerja pemasaran adalah sebesar 7,260 dengan nilai P sebesar 0,000.
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Kedua nilai ini menunjukkan hasil yang memenuhi syarat, yaitu diatas 2,0 untuk
C.R dan dibawah 0,05 untuk P. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa hipotesis

IV dalam penelitian ini dapat diterima. Selanjutnya hasil uji hipotesis yang telah

dilakukan di atas akan disajikan secara ringkas pada Tabel 4.12 di bawah ini.

Tabel 4.12

Kesimpulan Hipotesis

lipotes

H1 | Semakin tinggi kemampuan tenaga penjualan maka akan | Diterima
semakin tinggi kinerja selling-in.

H2 | Semakin baik strategi pelayanan outlet yang dilakukan | Diterima
maka akan semakin tinggi kinerja selling-in.

H3 | Semakin tinggi tingkat hubungan antara perusahaan | Diterima
pemasok dengan para outletnya maka akan semakin tinggi
kinerja selling-in yang dihasilkan.

H4 | Semakin tinggi kinerja selling-in maka akan semakin tinggi | Diterima
kinerja pemasaran perusanaan tersebut.
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BABY

KESIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN

5.1 Pendahuluan ' |

PT Siba Mandiri merupakan slalah satu unit bisnis yang dimiliki oleh CV
Siliwangi Bangkit yang bergerak dalam penjualat; spare parts truk. Adapun spare
parts truk yang dijual adalah spare parts dengan merek Nissan Diesel, Hino,
Mitsubishi, Volvo, Mercedes-Benz, dan Scania disamping menjual komponen fast
moving dengan menggunakan merek sendiri yaitu Merek Global seperti aki
(accu), ban dan doﬁgkrak. Sebagaimana diketahui bahwa rata-rata penjualan ban
global dari distributor ke outlet menunjlﬂckaﬁ adanya penurunan mulai dari bulan
ke lima. i’enurunan ini disebabkan oleh menurunnya daya beli masyarakat dan
belum optimalnya manajemen selling-in yang diialggkan perusahaan. Upaya yang
dapat dilakukan perusahaan hanyalah memperbaiki manajemen selling-in
sehingga kinerjanya dapat ditingkaikan. PT Siba 'Mandin' memandang 1blahwa
dengan mengoptimalkan hubungan kerjasama antara distributor dengan para
outlet, maka penjualan ban global akan kembali meningkat.

Penelitian ini dilakukan dalam rangka menjawab bagaimana membangun
kinerja selling-in dan faktor apa yang dinyatakan paling dominaI; dan berpengaruh
terhadap keberhasilan kinerja selling-in. Obyek penelitian yang dipakai adalah
para outlet yang menjadi rekanan dari PT Siba Mandiri Semarang yang Berjuinlah
113 outlet. Untuk itulah, telaah pustaka dan model penelitian yang dikembangkan

telah diuraikan pada Bab II. Dari model tersebut dikembangkanlah empat
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hipotesis yang terdiri dari variabei-variabel kemampuan tenaga penjualan, stfategi
pelayanan outlet, hubungan dengan outlet, kinerja selling-in, dan kinerja
pemasaran, Selanjutnya metode péneljtian yang dilakukan diterangkan pada Bab
[I. Pengumpulan data dilakukan Iﬁélalui penyebaran kuesioner. Pemnyataan-
pernyataan disiapkan dalam kuesioner terstruktur dengan menggunakan skala 1 -
10. Sejumlah 100 data responden hasil penyebaran kuesioner yang diambil
selanjutmya diolah dan dianalisis. Hasil analisa data penelitian disajikan dalam
Bab IV. |

Structural Equation. Model (SEM) yang dijalankan melalui program
AMOS 4.01 dipakai sebagai alat untuk menguji.empét hipotesis yang diajukan.‘
Sebelum pengujian terhadap hip(Stesisl-hipotesis tersebut, dilakukan evaluasi atas
asumsi-asumsi SEM yaitu normalitas data, mﬁltikolenearitas dan singulantas,
serta outlier (univariate dan multivariate). Hasil pengujian asumsi SEM
menunju]d(an bahwa data penelitian dapat diterima.

Analisa terhadap Goodness of Fit Index menunjukkan diterimanya model
yang diajukan, kendati satu kriteria berada dalam rentang maljmal yaitu AGFL
Hasil pengujian Goodness of Fit Index menun_Jukkan nilal chi-square sebesar
84,394, probability sebesar 0,437, GFI sebesar 0,900, AGFI sbesar 0,856, TLI
sebesar 0,998, CFI sebesar 0,998, CMIN/DF seb..es'ar 1,017, dan RMSEA sebesar
0,013. Dari hasil wji terhadép empat hipotesis menunjukkan bahwa semua
hipotesis yang diajukan dapat diterima.

Berdasarkan atas analisis data yang telah dil;ikukanlpada Bab IV, maka

selanjutnya pada bab ini akan disampaikan tentang kesimpulan hipotesis,
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kesimpulan masalah ° penelitian, implikasi teoritis, implikasi kebijakan,

keterbatasan, dan agenda penelitian mendatang,.

5,2 Kesimpulan Hipotesis
5.2.1 Kesimpulan Hipotesis 1
Hipotesis 1 : Semakin tinggi kemampuan tenaga penjualan maka ak:_m_
semakin tinggi kinerja selling-in.

Hasil pengujian hipotesis ymél'dilakukan'membuktikm bahwa hipotesis 1
diterima secara signifikan. Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa terdapat
hubungan positif antara kemarppuan tenaga penjualan deng_dn kinerja selling-in.

Hasil penelitian ini mendukung penelitian Liu dan Leach (2001, him. 153)
dan Doney dan Cannon (1997, hlm. 44) yang berhasil membuktikan bahwa
keahlian yang dimiliki oleh Seorang tena:ga benjualan pada akhimya akan mampu

mempengarghi penihgkatan jumlah pembelian produk ke outlet-outlet rekanan.

5.2.2 Kesimpulan Hipotesis 2
Hipotesis 2 : Semakin baik strategi pelayanan outlet yang dilakukan maka
akan semakin tinggi kinerja selling-in..

Hasil pengujian hipotesis yang dilakukan mmkam bahwa hipotesis 2
diterima secara signifikan. Dengan demikian, “dapat (iikatakm bahwa terdapat
hubungan positif antara strategi pelayaﬂan outlet dengan kinerja selling-in.

Hasil penelitian ini mendukung penclitian Sunaryo (2002, him. 48-49) dan

Doney dan Cannon (1997, him. 44) yang berhasil membuktikan bahwa strategi
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yang dipilih oleh perusahaan pemasok dalam melayani para outlet rekanannya

akan mampu meningkatkan penjnalan produk ke outlet tersebut.

5.2.3 Kesimpulan Hipotesis 3
Hipotesis 3 : Semakin tinggi tingkat hubungan antara perusahaan pemasok
dengan para outletnya maka akan semakin tinggi kinerja

selling-in yang dihasilkan.

Hasil pengujian hipotesis yang ‘dilakuicanmembuktikan bahwa hipotesis 3
diterima secara 31gmﬁkan Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa terdapat
hubungan positif antara hubungan dengan outlet ferhadap kinerja selling-in.

Hasil ini mendukung peénelitian Ganesan (1994, him. 4) dan Geyskens dkk
(1999, him. 231) yang berhasil menemukan bah'}va kemampuan perusahaan
pemasok dalam menjalin hubungan baik dengan para outlet rekanannya akan

mampu mempengaruhi peningkatan kinerja perusahaan teyseblit.

5.2.4 Kesimpulan Hipotesis 4
Hipotesis 4 : Semakin tinggi kinerja selling-in maka akan semakin tinggi
kinerja pemasaran ﬁenlsahaan tersebut.
Hasil pengujian membuktikan bahwa hipotesis 4 diterima secara
signifikan, Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa terdapat hubungan positif

antara kinerja selling-in dengan kinerja pemasaran.
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Hasil penelitian int mendukuﬁg penelitian Sujoko (2002, him. 250-251)
dan Sunaryo (2002. him. 48-49) yang berhasil membuktikan bahwa kinerja

selling-in pada akhirnya akan bermuara pada pem’ngkatan ki'nerja pemasarai.

5.3 Kesimpulan Masalah Penelitian -
~ Seperti yang telah diuraikan dalam Bab I bahwa permasalahan yang akan

dikaji dalam penelitian ini adalah bagaimana membangun kinerja selling-in dan
faktor apa yang dinyatakan palmg dominan dan berpengaruh terhadap

keberhasilan kinerja selling-in.
5.3.1 Kesimpulan Masalah Penelitian I
Masalah penelitian I ; Bagajména membangun kinerja selling-in ?

Hasil penelitian ini berhasil ‘menemukan bahwa ada tiga faktor yang
mempengaruhi kinerja selling-in. thiga fakfor tersebut adalah kemampuan
tenaga penjualan, strategi pelayanan outlét, ‘dah hubungan dengan outlet.
Kemampuan tenaga penjualaﬁ menjadi faktbr terpenting bagi perusahaan dalam
membangun kinerja selling-in. Peran tenaga penjualan memegang tanggung jawab

penting dalam menunjang peningkatan kinerja perusahaan.

Strategi pelayanan outlet menempati peringkat Kedua dalam upaya
membangun kinerja selling-in. Kemampuan perusahaan dalam merancang strategi
pelayanan yang tepat kepada para outlemya akan berpeng:aruh‘pada kemauan para
outlet rekanan tersebut untuk membeli produk daﬁ perusahaan, Hal terakhir yang

perlu diperhatikan dalam membangun kinerja sefling-in adalah hubungan dengan
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outlet. Hubungan dengan outlet terkait erat dengan kemampuan perusahaan dalam

menjalin hubungan yang dekat dengan para outletnya. |

5.3.2 Kesimpulan Masalah Penelitian I1

Masalah penelitian II : Faktor apa yang paling dominan berpengaruh terhadap

keberhasilan kinerja se/ling-in.

Sebagaimana telah diketahui dari- hasil analisis yang dilakukan pada Bab
IV bahwa kemampuan tenaga penjuale;n merupakan faktor yang paling dominan
dann berpengaruh tethadap keberhasilan kinerja selling—:jn. Hal ini menunjukkan
pentingnya tenaga penjualan ‘sebagai ujung tombak perusahaan dalam
meningkatkan kinerjanya. Tanpa adanya dukungan yang baik dari tenaga
penjualan perusahaan akan mengalami kesulitan untuk meningkatkan kinerja

sefling-in-nya.

5.4 Implikasi Teoritis ’ C
Implikasi teoritis merupakan implikasi dari penelitian ini terhadap teori-

teori yang telah ada selama ini. Sepertil telah Idisebutkan dalam Bab I bahwa salah
satu man'faat dari penelitian 1m adalah untuk memberikan kontribusi bagi ilmu
pengetahuan dan arah@ bagi penelitian beﬁkqmya khususnya di bidang
pemasaran mengenai variabel-variabel yang mempengaruhi kinerja selling-in
untuk meningkatkan kinerja pemasarén.

Hasil penelitian ini berhasil membuktikan bahwa ada tiga faktor yang

mempengaruhi kinerja selling-in, yaitu kemampuan tenaga' penjualan, strategi
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pelayanan outlet, dan hubungan dengan outlet. Ketiga faktor tersebut telah
terbukti éecarg. signifikan mempengémhi aktifitas kinérja selling-in. Selain itu,
penelitian ini juga membuktikan bahwa pengelolaan yang baik terhadap kinerja
selling-in akan mampu meningkatkan kinerja pen'lasa}an pérusahaan tersebut.

Hasil penelitian ini sekaligus Imendukung' beberapa penelitian terdahulu
yang telah dilakukan oleh Lin dan Leach (2001, him 153) dan Doney dan Cannon
(1997, him. 44) tentang peﬁtingnya peran kemampuan tenaga penjualan dalam
mendukung kinerja selling-in perusahaan, Sunaryo (2002, hlim. 48-49) dan Doney
dan Cannon (1997, hlm. 44) tentang pentingnya merancang strategi pelayanan
outlet bagi peningkatan kinerja selling-in, dan Gamesan (1994, hlm. 4) dan
Geyskens dkk (1999, hlm. 231) tentang perlunya perusahaan untuk menjaga dan
mengembangkan hubungan kerjasama yang telah terjalin selama ini.

Selain itu, hasil penelitian ini juga menunjukkan bahwa kinerja selling-in
akan berpengaruh pada kinerja pemasaran perusahaan. Hasil ini mendukung
penelitian Sujoko (2002, him. 250-251) dan Sunaryo (2002. him. 48-49) .yaug
berhasil membuktikan bahwa kinerja selling-in pada akhirnya akan bermuara pada

peningkatan kinerja pemasaran. .

55 Implikasi Manajerial

Implikasi manajerial atau implikasi kebijakan merupakan konsribusi dart
penelitian ini terhadap kebijakan-kebijakan baru yang seharusnya ditempuh oleh
perusahaan. Beberapa implikasi manajerial yang dapat diajukan dari penelitian ini

adalah sebagai berikut :
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1.

Penelitian ini membuktikan pentingnya kemampuan tenaga penjualan
dalam mendukung peningkatan kinerja selling-in. Dari indikator kinerja
selling-in, yang paling befpengaruh adatah kémampuan presentasi. Hal ini
memberikan masukan penting bagi perusahaan agar senantiasa
meningkatkan kemampuan tenaga penjualan dengan cara meningkatkan
kemampuan tenaga pénjualan dalam mempresentasikan produknya.
Perusahaan dapat memberikan pelatihan tentang tekmik-teknik presentasi
yang baik. Selain itu perusahaan juga perlu membekali tenaga penjualan
dengan informasi yang lengkap terkait dengan keunggulan-keunggulan
produk yang ditawarkan.

Strategi pelayanan outlet juga terbukti membeﬁkan pengarah positif
terhadap peningkatan kinérja selling-in. Sﬁategi yang dapat diterapkan
perusahaan berkaitan dengan hal ini adalah mengefektifkan jumlah
kunjungan yang ada. Perusahaan perlu menganalisis outlet-outlet mana
yang perlu mendapat kunjungan lebih banyak. Kunjungan terhadap outlet
ini perlu diperbanyak terkait dengan kemampuan outlet tersebut dalam
menjual produk perusahaan dalam jumlah yang lebih besar dibandingkan
dengan outlet-outlet lain. Dengan memperbanyak kunjungan ke outlet
tersebut maka perusahaan dapat mengantisipasi kemungkinan kekosongan
produk yang ditawarkannya. -

Terkait dengan pentingnya memelihara hubuﬁgan dengan outlet, maka
perusahaan perlu menekankar; pada peﬂunya unsur kepercayaan out}et

terhadap perusahaan. Kepelrcayaan dapat dibangun bila perusahaan mampu
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menunjukkan kredibilitasnya dalam melayani outlet. Perusahaan harus
bersikap jujur dalam mengadakan transaksi dan sedapat mungkin berupaya
untuk memenuhi setiap perjanjian yang telah disepakati oleh kedua belah

pihak.

. Hasil penelitian ini membuktikan bahwa kinerja selling-in merupakan

dasar bagi peningkatan kinerja pemasaran perusahaan. Hal ini berimplikasi
agar perusahaan menekankan pentingnya memperhatikan aspek-aspek
yang mendukung kemaﬁan oulet untuk_ melanjutkan hubungan dengan
perusahaan. Perusahaan pierlu mengadakan dialog atau tukar pendapat
dengan outlet untuk_mengetahlﬁi aspek-aspek mana yang kurang disetujui
outlet yang dapat n;ényebabkan keenggailan' outlet untuk melanjutkan
hubungan. Setelah mengetahui faktor-faktor ini maka perusahaan haros
mengahtisapasinya dengan menerapkan kebijakan yang sesuai dengan

keinginan outlet sehingga kemauan outlet untuk melanjutkan kerjasama

dapat terjaga.

5.6 Keterbatasan Penelitian

Beberapa keterbatasan yang terdapat dalam penelitian ini adalah

. Hasil analisis yang telah dilakukan pada ng IV menunjukkan bahwa

ketiga variabel yaitu kemampuan tenaga penjualan, strategi pelayanan
outlet, dan hubungan dengan outlet hanya mampu menjelaskan 59%
terhadap variabel kinerja selling-in. Hal ‘ini berarti masih ada variabel-

variabel lain yang mempengaruhi kinerja selling-in. Variabel lain tersebut
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misalnya adalah lama hubungan outlét délarh menjalin kerjasama dengan
perusahaan. |

Penelitian ini hanya mengambil objek penelitian pada outlet-outlet yang
menjadi rekanan PT Siba Mandiri. Hal ini dapat memmbulkan
kckurangtepatan implikasi kebijakan bila diterapkan pada objek lain di

luar PT Siba Mandiri.

5.7 Agenda Penelitian Mendatang

Agenda penelitian mendatang yang disarankan dalam penelitian ini

mengacu példa keterbatasan penelitian, yaitu :

1.

Penelitian mendatang seharusnya menambahkan variabel-variabel lain
yang dapat mempengaruht kinerja seffing-in, seperti variabel lama
hubungan, Sebagaimana diketahui bahwa lama hubungan kerjasama yang
terjalin antara outlet dengan perusahaan dapat mempengaruhi kinerja
selling-in. Doney dan Joseph (1997, him. 39-40) menyatakan bahwa lama
hubungan yang terjalin akan mempengaruh1 tingkat kepercayaan outlet.
Melalui kerjasama yang. terjalm dalam jangka waktu lama, outlet akan
mempunyai bukti lebih banyak tentang ‘perilaku  perusahaan dalam
memenuhi kewajiban-kewajibannya sesuai dengan perjanjian yang ada.

Dengan demikian kemauan outlet untuk tetap menjlah'n kerjasama dengan

perusahaan akan tergantung pada bagiamana perilaku yang telaly

ditunjukkan perusahaan selama ini.
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2. Penelitian mendatang sebaiknya mengambil objek penelitian yang berbeda
sehingga permasalahan mengenai apa faktor-faktor yang mempengaruhi

kinerja selling-in dapat dipahami dengan lebih baik lagi.
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LAMPIRAN 1

KUESIONER
INDENTITAS RESPONDEN
Nama OSSOSO
Alamat PP OPR SRR
Lamahubungan : .................. tahun

Berikanlah tanggapan saudara terhadap pemyataan—pémyataan di bawah
ini dengan memberikan tanda ¥ pada kolom yang tersedia. Pilihlah angka satu (1)
jika anda sangat tidak setuju dengan pernyataan yang ada dan pilihlah angka (10)

bila anda sangat setuju dengan pernyataan yang ada.

Contoh :
- PT Siba Mandiri merupakan perusahaan yang dikenal memiliki jaringan

pemasaran yang luas.

Sangat tidak setuju _ Sangat setuju

L1 v

[UPT-PUSTAK-URDI?

81




DAFTAR PERTANYAAN

kemampuan menjelaskan spesifikasi produk perusahaan dengan baik.

Sangat tidak setuju

LI L

1 2 3 4 3 ‘6 7 8 9

informasi yang kami butuhkan.

Sangat tidak setuju

1 2 3 4 6 7 & 9

oleh para tenaga penjualan dari PT Siba Mandiri.

Sangat tidak setuju

BRI

Sangat setuju

L]

10

2. Para tenaga penj'ualan dari PT Siba Mandiri selalu memberikan

Sangat setuju

10

3. Kami merasa puas dengan cara penyelesaian masalah yang dilakukan

Sangat setuju

IO e

1 2 3 4 5 6 7 8 9

ER

kunjungan pada outlet rekanan.

Sangat tidak setuju i}

10

4, Para tenaga penjualan dari PT Siba Mandiri senngké‘li'mengadakan

Sangat setuju

) Inimin]

1 2 3 4 5 6 7 8 9.
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5. Menurut kami, kebijakan pembayaran yang diambil oleh PT Siba

Mandiri telah mempermudah dan memperlancar usaha kami.

Sangat tidak setuju Sangat setuju

] []

1 23 4 5 6 7 8 9 10

6. Menurat kami, kebijakan retur yang diambil oleh PT Siba Mandiri

telah sesuai dengan keinginan kami.

Sangat tidak setuju Sangat setuju

OOt

5.6 7 8 9 10

iba Mandiri tidak akan mencmpuh

. Kami percaya bahwa PT

kebijakan yang dapat merugikan kelangsungan usaha kami.,

Sangat tidak setuju ‘ Sangat setuju

NN e

1 2 3 4 5 6 7 8

8. Kami sering menjalin komunikasi dengan para tenaga penjualan dari
PT Siba Mandiri.

Sangat tidak setuju Sangat setuju

Oooooooood

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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9. Secara keseluruhan kami merasa puas dalam menjalin hubungan

dagang dengan PT Siba Mandiri.

Sangat tidak setuju _ Sangat setuju

OO0 inininln

3 4 5 6 71 8§ 9

10. Nilai penjualan produk yang dilakukan oleh PT Siba Mandiri kepada

outlet rekanannya tergolong tinggi.

Sangat tidak setuju Sangat setuju

O Oo0OoOdOdn

1 2 3 4 5 6 7 8

11. Penjualan unit produk yang dilakukan oleh PT Siba Mandiri kepada

outlet rekanan tergolong tinggi.

Sangat tidak setuju Sangat sefuju

NI NI NI .

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

12. Kami ingin menjaga dan melanjutkan hubungan dagang yang selama
ini telah terjalin baik antara outlet rekanan dengan PT Siba
Mandiri.

Sangat tidak setuju - ' Sangat setuju

N [] []

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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13. Rata-rata dalam 1 tahun ini volume penjualan produk PT Siba

Mandiri yang agen kami tergolong tinggi.

Sangatti_dak _set_uju _' . : Sgnga; setuju
noOoooo m
1

2 3 4 5 6 7 8 9 10

14. Dalam 1 tahun ini kami mengalami peningkatan pertumbuhan

penjualan.

Sangat tidak setuju o Sangat setuju

NI LI

1 2 3 4 5 6 7 8 9

15. Porsi pasar untuk produk dari PT Siba Mandiri tergolong tinggi.

Sangat tidak setuju Sangat setuju
OOt
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Terima kasih atas ker jasama saudara.
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