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ABSTRACT

This research modify and analyses some variables such as salesperson
motivation and partner role have positive influence on learning orientation to improve
salesperson ability and salesperson performance. Structural Equation Modelling
(SEM) by AMOS 4.01 has been used to analyze the object.

Data was gained by purposive sampling from 105 sales people at PT. Coca-
Cola Bottling Indinesia Central Java at Semarang. The result of this study concludes
that all 4 factors purposed are accepted with CR value each hipotesys is more than
2.00 and P values less than 0.05. Analysis of goodness fit index show that model is
accepted, although ithere AGFI and GFI is in marjinal value as 0,843 and 0,889. The
result show Chi-Square as 106,680; Probability as 0,056; TLI as 0,961; CFI as 0,969;
CMIN/DF as 1,255 and RMSEA as 0,050.

Empirical finding indicates that is necessary to raise interaction involvement
of sales people by increasing as salesperson motivation and partner role to influence
on learning orientation to improve salesperson ability and than it can maximize the

firm sales people performance.




ABSTRAKSI

Penelitian ini menggabungkan dan menganalisis beberapa variabel yaitu
motivasi tenaga penjualan dan peran rekan kerja yang berpengaruh positif terhadap
orientasi pembelajaran dan kemampuan tenaga penjualan untuk meningkatkan kinerja
tenaga penjualan. Structural Equation Modelling (SEM) dengaii ‘perangkat lunak
AMOS 4.01 digunakan untuk menganalisis data.

Data penelitian diperoleh dengan cara purposive sampling dari 105 tenaga
penjualan PT. Coca-Cola Bottling Indonesia Central Java, Ungaran, Semarang. Hasil
analisis menunjukkan bahwa ketiga hipotesis dapat diterima, dengan memperhatikan
nilai CR (critical ratio) untuk tiap hipotesis adalah lebih besar dari 2,00.dan nilai
Probabilitas lebih kecil dari 0,05. Hasil uji kesesuaian menyimpulkan bahwa model
dapat diterima, meskipun nilai AGFI dan GFI diterima dalam rentang nilai marjinal
yaitu sebesar 0,843 dan 0,889. Hasil analisis menunjukkan nilai Chi-Square sebesar
106,680; Probability sebesar 0,056; TLI sebesar 0,961; CFI sebesar 0,969, CMIN/DF
sebesar 1,255; RMSEA sebesar 0,050.

Temuan empiris dari penelitian ini mengindikasikan bahwa perlunya
meningkatkan orientasi pembelajaran dengan meningkatkan motivasi tenaga
penjualan dan peran rekan kerja guna meningkatkan kemampuan tenaga penjualan
dalam melakukan presentasi penjualan sehingga dapat memaksimatkan kinerja tenaga
penjualan perusahaan.
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BABI
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Dewasa ini ketatnya persaingan antar perusahaan dalam era perekonomian
global, menyebabkan perusahaan harus memiliki strategi yang baik untuk
memenangkan persaingtan tersebut. Peningkatan kinerja tenaga penjualan
merupakan ujung tombak dalam memenangkan persaingan tersebut. Oleh karena
itu, orientasi pembelajaran dalam suatu organisasi mutlak diperlukan. Beberapa
peniliti menyatakan bahwa orientasi pembelajaran bagi organisasi termasuk
pembelajaran dari individu maupun kelompok. Orientasi pembelajaran organisasi
atau perusahaan berpengaruh langsung pada pembelajaran individu yang dalam
hal ini adalah tenaga penjualan (Kohli et. al., 1998).

Sujan et. al. (1994) dalam penelitiannya ményatakan bahwa ada dua fokus
tujuan dari orientasi tenaga penjualan yaitu, pembelajaran dan kinerja. Dengan
orientasi pembelajaran tenaga penjualan akan memiliki keinginan yang kuat untuk
melakukan perbaikan pada keterampilan dan kemampuan menjual secara terus
menerus, serta memiliki keadaan yang menguntungkan dari tujuan untuk
memenangkan persaingannya (Dweek and Leggett 1988, dalam Sujan er al.
1994). Sebaliknya tenaga penjualan dengan fokus orientasi kinerja menghasilkan
kiﬁelja yang baik, karena mereka memandang kinerja yang baik dapat
menghasili('cin rewarcf dari supervisor. Tenaga penjualan dengan orientasi kinerja
diharapkan dapat menjelaskan dan membuktikan kemampuannya agar menjadi

sukses (Ames dan Arccher, 1988 dalam-Sujan et. al., 1994).




Imphk331 dan orientasi pembelajaran tenaga penjualan akan berdampak
pada pembelajaran orgamsa51 atau perusahaan. Dweek dan Legget (1998) dalam

Kohh et al (1998) menyatakan bahwa tenaga penjualan dengan orientasi

f"'

pembela_]aran tldak akan melakukan kesalahan dan tidak putus asa‘jika mengalami

.’

kégagalan Seballknya tenaga penjualan dengan orientasi kinerja akan teguh

berusaha hanya _]]ka mereka mampu terhadap keterampilan tertentu. Berdasarkan

hal tersebut d:snnpulkan bahwa dengan orientasi kinerja, tenaga penjualan akan
meiakukan perbalkan pada pekerjaanya jika perusahaan memberikan reward
(perbaikiin jangka pendek), tetapi dengan orientasi pembelajaran mendorong
tenéga penjﬁalan untuk memperbaiki keterampilan dan kemampuan yang mereka
miliki (perbaikan jangka panjang).

Evaluasi tenz;ga penjualan sangat kompleks, sebagian besar karena proses
penjualan i)iésanya terjadi diluar pengamatan sales manager. Banyak anggapan
bahwa peﬁétikuraﬁ kinerja tenaga pe.;njualan hanya diukur dari hasil penjualan,
tanpa mengevaluasi tingkah laku dari tenaga penjualan (Gentry et al., 1991)
Pénciapat tersebut ditentang oleh (Churchill Ford, and Walker 1990 ; Lambert
1979 ; Jolson 1977 dalam Gentry e, d, 1991) yang menyatakan bahwa evaluasi
daﬁ kdnﬁoi kinéﬁé tenaga penjualan berdasarkan tiga aktivitas yaitu : analisa
penjualan, analisa harga dan analisa tingkah laku. Sedangkan Tansu (1999)
menyatakéii bahwa kinerja tenaga penjualan dievaluasi menggunakan faktor-
faktor yang dikendaiikan oleh tenaga penjualan itu sendiri yaitu, berdasar pada

periléku tenaga penjualan dan hasil ya:ng diperoleh tenaga penjualan.




Menurut Johnston dan Kim (1994) dalam penlitiannya menyatakan
bahwa pada survey ]apangan tenaga penjualan mengungkapkan lebih banyak
kegagaiéii ;iaereka danpada keberhasilan yang mereka alamj. Temuan ini
| menunjukan bahwa tenaga pen_]ua]an mengalami kesulitan dalam mengidentifikasi
sebab sebenamya dan kegagalan mereka Pada akhirnya kegagalan yang terjadi
beraklbat pada menurunnya mot1va31 dan kepercayaan diri, sehingga seringkali
banyak tenaga pen_]ualan yang baru masuk kemudian keluar dari pekerjaan
Irrié}ei;a Hal ini karena mereka berasum51 bahwa mereka tidak cocok dengan
pekerjaan tersebut setelah mengalarhi beberapa kegagalan. Setelah kegagalan
férjadi, tenaga peﬁjﬁalaﬁ akan mera;sakan putusnya kaitan antara usaha-usaha
peﬁjualaﬁ ﬁiémgan kinerja, dimana ki;lcxja yang kurang bagus disebabkan oleh
penyebab yang tidak dapat berubah dalam waktu dekat, seperti : tingkat kesulitan
tugas, faktor-faktor organisasional, lingkungan dan rendahnya kemampuan.
Beberapa peneliti beranggapan bahwa kegagalan dapat diatasi dengan
pembelajaran.

Objek peneliﬁan ini adalah tenaga penjualan PT. Coca-Cola Bottling
Inﬁonesia Central Java dengan pertimbangan bahwa variabel yang digunakan
dalam peneiitian ini yaitu, motivasi tenaga penjualan, peran rekan kerja, orientasi
pem‘belqiarﬁn, kemampuan tenaga penjual dan kinerja tenaga penjualan dapat
diterapkail pﬁda objek penelitian. Pertimbangan lain adalah karena pola
pembelajai‘an dapat terjadi dimana saja dan kapan saja. PT. Coca-Cola Bottling

Indonesia Central Java yang berlokasi di Bawen memiliki jumlah tenaga

penjualan yang besar yaitu, 500 orang yang terdiri atas 250 orang salesman dan




250 orang helper sehingga dapat digunakan sebagai sampel dalam penelitian ini.
Meskipun PT. Coca-Cola Bottling Indonesia Central Java telah memiliki tingkat
penjualan yang baik, namun tetap harus menghadapi kompetisi dalam pemasaran
produk. Oleh karena itu, kinerja tenaga penjualan senantiasa perlu ditingkatkan
melalui peningkatan orientasi pembelajaran dan kemampuan tenaga penjualan.

PT. Coca-Cola Bottling Indonesia Central Java mempunyai suatu wadah
pembelajaran bagi tenaga penjualan yang diberi nama Learning and Development
(L&D). L&D selalu mengadakan pelatihan secara berkala, dengan peserta 24
orang tenaga penjualan dengan masa kerja bervariasi, jadi tidak hanya di
peruntukkan bagi tenaga penjual yang baru masuk saja, tetapi juga tenaga penjual
yang sudah lama bekerja di PT. Coca-Cola Bottling Indonesia” _Central Java.
Training ini bertujuan agar kemampuan yang dimiliﬁ oleh tenaga penjualan dapat
ditingkatkan, sehingga kinerja tenaga penjualan tersebut juga meningkat, schingga
f’T. Coca-Cola Bottling Indonesia Central Java dapat selalu meningkatkan
omzetnya. Berdasarkan hal-hal tersebut, maka tenaga penjualan PT. Coca-Cola
Bottling Indonesia Central Java dipilih sebagai objek penelitian ini.

Gap yang muncul dari pembahasan yang di atas adalah bahwa terdapat
kontroversi pandangan dari mengenai orientasi pembelajaran dan hubungannya
dengan kinerja tenaga penmjualan. Perbedaan pada hasil penelitian Kohli et.al
(1998) yang menyatakan tidak ada hubungan positif antara orientasi pembelajaran
dengan kinerja tenaga penjualan. Sedangkan hasil penelitian Sujan et. al. (1994)
menyatakan ada hubungan positif antara orientasi pembelajaran dengan kinerja

tenaga penjualan. Serta kontroversi hasil penelitian Gentry et al. (1991) dan




Tansu (1999) tentang evaluasi tenaga penjualan untuk mengukur kinerja tenaga

penjualan. Berdasarkan justifikasi tersebut maka studi ini layak dikembangkan.

1.2 Pernmusan Masalah

Berdasarkan penelitian Johnston dan Kim (1994) yang menyatakan bahwa
pada survey lapangan, tenaga penjualan mengungkapkan lebih banyak kegagalan
- daripada keberhasilan yang mereka alami. Kegagalan dalam penjualan sering kali
dikaitkan dengan motivasi dan perilaku tenaga penjualan. Bébérapa peneliti
beranggapan bahwa kegagalan dapat diatasi melalui pembelajaran. Rumusan
masalah yang diangkat yaitu, adanya keterbatasan dan perbedaan pandangan
penelitian terdahulu tentang orientasi pembelajaran. Hasil penelitian Kohli et.al,
(1998) menjelaskan bahwa orientasi pembelajaran tidak mempunyai hubungan
positif terhadap peningkatan kinerja tenaga penjualan, sedangkan hasil penelitian
Sujan et. al. (1994) menjelaskan bahwa orientasi pembelajaran mempunyai
hubungan positif terhadap kinerja tenaga penjualan.

Oleh sebab itu, perumusan masalah penelitian ini adalah bagaimana
mekanisme orientasi pembelajaran dapat digunakan untuk meningkatkan
kemampuan tenaga penjualan dan kinerja tenaga penjualan. Dimana hal tersebut
muncul sebagai tindak lanjut atas adanya keterbatasan dan perbedaan pandangan
dari penelitian-penelitian terdahulu.

Pertanyaan penelitian dalam pénelitian ini yaitu : apakah reward menjadi

pemacu dari motivasi tenaga penjualan? ; apakah kompetisi dalam pekerjaan dapat




menentukan peran rekan kerja? ; apakah belajar dari pengalaman dapat

meningkatkan orientasi pembelajaran?

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1. Tujuan Penelitian :

a. Menganalisis pengaruh motivasi tenaga penjualan terhadap orientasi
. pembelajaran.

b. Menganalisis pengaruh peran rekan kerja terhadap orientasi
pemebelajaran.

c. Menganalisis pengaruh orientasi pembelajaran terhadap kemampuan
tenaga penjualan.

d. Menganalisis pengaruh kemampuan tehaga penjualan terhadap kinerja
tenaga penjualan.

2 Kegunaan Penelitian :

a. Hasil dari kajian yang dikembangkan dalam penelitian ini dapat menjadi
bahan peﬂiﬁﬁmgw atau masukan bagi perusahaan dalam mengelola
tenaga penjualan. Bagi manajer sendiri diharapkan dapat membantu
dalam mengembangkan suatu kerangka kinerja manajerial.

b. Sebagai bahan kajian dan pertimbangan konsep tenaga penjualan yang
akan datang, sehingga menambah wacana bagi pengamat dan peneliti

tentang manajemen penjualan.




BAB II
TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN MODEL

2.1 Penelitian Terdahulu

Dalam penelitian Sujan et.al (1994), menguji tentang hubungan antara
orientasi pembelajaran, working smart, working hard dan kinetja tenaga penjualan
serta pengaruhnya terhadap efektifitas kinerja penjualan. Hasil penelitian yang
dilakukan di beberapa industri yang berbeda belum menunjukan dengan jelas
hubungan yang terjadi antara variabel kinerja tenaga penjualan terhadap efektifitas
penjualan, sehingga terbuka untuk dilakukannya kritik secara terbuka dan
membangun. Dalam agenda penelitiannya menyarankan bahwa kemampuan
menjual sangat tergantung dari jenis pekerjaannya yang memerlukan kreatifitas
yang tinggi dan tugas-tugas yang kompleks. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
orientasi pembelajaran mempunyai pengaruh posiﬁf dengan kemampuan menjual
dari seorang tenaga penjualan.

Baldauf ef. @l (2001) dalam penelelitiannya menguji hubungan antara
orientasi strategi perusahaan, pengawasan, dan manajemen penjualan, desain
wilayah penjualan, dan kinerja tenaga penjualan serta pengaruhnya terhadap
efektifitas penjualan menunjukan pengaruh yang positif terhadap kinerja tenaga
penjualan, dan kinerja tenga penjualan menunjukan pengaruh positif terhadap
efektifitas penjualan perusahaan.

Agenda riset yang dilakukan Tansu (1999), menguji beberapa konstruk
yang dapat meningkatkan kinerja tenaga penjualan yang efektif. Hasil penelitian

menunjukan bahwa perilaku tenaga penjualan meliputi kemampuan dan




pengetahuan menjual ternyata memiliki pengaruh yang signifikan pada
perusahaan yang berkinerja tinggi maupun rendah. Sedangkan dalam peﬁlaku non
penjualan, kemampuan menyesuaian diri, dan rencana kunjungan juga
menunjukan signifikasi yang positif.

Agenda penelitian Kohli ef. al. (1998), menguji beberapa kostruksi yang
dapat meningkatkan kinerja tenaga penjual. Hasil penelitian menunjukan bahwa
orientasi kinerja merupakan salah satu faktor yang dapat meningkatkan kinerja
tenaga penjual. Sedangkan orientasi pembelajaran tidak mempunyai .hubungan
positif terhadap kinetja tenaga kerja penjualan, karena orientasi pembelajaran
tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan kinerja tenaga
penjual.

Secara ringkas hasil penelitian terdahulu disajikan dalam Tabel 2.1 sebagai
berikut:

Tabel 2.1 Hasil Penelitian Terdahulu

J“d“],fa;‘:iara”g Variable yang diteliti Alat Anatisis Hasil
Learning Orientation, SEM Hasil menunjukan
Working Smart, and @-@ o : orentasi
Effective selling pembelajaran
(Sujan et.al., 1994). o berpengaruh positif

terhadap Working

@ , o e Smart, serta
menunjukan hasil

yang positif terhadap
Keterangan kinerja tenaga
1. Umpan balik positif penjualan. Kinerja
2. Umpan balik negatif tenaga penjualan
3. Orientasi pembelajaran belum menunjukan
4. Orientasi kinerja hasil yang jelas
5. Kerja cerdas terhadap
6. Kerja keras efektifitivitas
7. Kinerja tenaga penjual penjualan

Menguji hubungan variabel
umpan balik positif terhadap
orientasi pembelajaran, pengaruh
umpan balik negarif terhadap
pencapaian bekerja cerdas dengan




melalui orentasi pembelajaran dan
orientasi kinerja sebagai mediator,
sekaligus menguji hubungan
antara kerja keras dan cerdas
terhadap pencapaian kinerja

tenaga penjualan
Banchmark of : Manova Perilaku penjualan
successfil salesforce menunjukan
performance (Tansu , hubungan yang
1999) digantikan terhadap
0 kinerja penjualan,
sedangkan perilaku
o o o non penjualan tidak
ada perbedaan yang
o signifikan. Kinerja
tenaga penjualan
akan tinggi apabila
o dipengaruhi oleh
porsi pasar yang
lebih besar
Keterangan
1. Karakteristik penjual
2. Perilaku penjualan
3. Perilaku non penjualan
4. Kinerja tenaga penjual
5. Sistem pengawasan
6. Faktor-faktor organisasi
7. Efektifitas unit penjualan
Menguji hubungan antar
karakteristik yang dimiliki tenaga
penjualan terhadap perilku
penjualan dan perilaku non
pejualan, serta relevasinya dalam
kinerja tenaga penjualan untuk
mencapai kinerja penjualan yang
efektif. Serta pangaruh sistem
pengawasan terhadap perilaku
penjualan, dan faktor organisasi
terhadap perilaku non penjualan.
Examining Business Analisis Hasil menunjukan
Starategy, Sales 1 o 3 REGRESI bahwa orientasi
Management, and strategi perusahaan
Salesperson / berpengaruh positif
Antecedenes of terhadap kemampuan
Sales Organiration o o moenjual, namun
Effectiveness memiliki hubungan
(Baldauf ez. al., T yang searah dengan
2001) kinerja tenaga
4,@ < penjualan, sedangkan
kinerja tenaga
Keterangan penjualan
1. Orientasi strategi menunjukan
2. Pengawasan perilaku pengaruh yang
3. Pemetaan wilayah positif terhadap

4. Perilaku penjualan

efektivitas penjualan,




5. Perilaku non penjualan
6. Kinerja Penjualan perusahaan
Menguji hubungan orentasi
strategi perusahaan, kemampuan
memimpin, pembagian daerah
penjualan terhadap kinerja tenaga
penjualan dan kemampuan
menjual,

Learning and SEM Hasil penelitian
performance = ménunjukan bahwa
orientation of sales o orientasi kinerja
people the role ‘_o berpengaruh terhadap
supervisors ( Kohli peningkatan kinetja
et.al., 1998), e ‘ o tenaga penjual.
\ Sedangkan variabel
o orientasi
e pembelajaran tidak
mendukung dalam
meningkatkan kinerja
tenaga penjualan
Keterangan
1. Orientasi hasil akhir
2. Orientasi aktivitas
3. Orientasi kemampuan
4. Orientasi pembelajaran
5. Orientasi kinerja
6. Kinerja tenaga penjualan
Menguji hubungan antara
orientasi hasil akhir, orientasi
aktivitas, orientasi kemampuan
! supervisor terhadap orientasi
pembelajaran dan orientasi
kinerja tenaga penjualan untuk
meningkatkan kinerjanya.
The identification of Concordence | Hasil penelitian
selling abilities, corefficient | menunjukan bahwa
needed for @—b@—p@ pengalaman yang
missionary type sales dimiliki seorang
(Weilbaker, 1990) tenaga penjaul akan
memberikan
Keterangan: pengaruh terhadap
1. Pengalaman peningkatan

2. Kemarpuan jual
3. performance

Menguji kemampuan faktor
kemampuan menjual terhadap

kemampuan jualnya,
dimana kemampuan
jual tenaga penjual
memiliki pengaruh

peningkatan kinerja tenaga yang positif terhadap
penjual kinerja tenaga
° penjual
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Penelitian ini mengikuti dan mengebangkan kostruk yang sudah diuji
dalam penelitian penelitian tedahulu. Kemampuan dalam menjual fang dalam
penelitian di atas tidak di kembangkan secara khusus akan dikembangkan dalam
penilitian ini. Demikian pula dengan konstruk-konstruk yang sudah ada pada
penelitian sebelumnya perlu diteliti lebih lanjut sebagai akumulasi yang memiliki
konstribusi terhadap kinerja tenaga penjual penelitian akan dilakukan. pada level

tenaga penjual sebagai pengembangan dari penelitian sebelumnya.

2.2 Orientasi Pembelajaran

Menurut Sujan et al. (1994) menyatakan bahwa ada dua fokus tujuan
orientasi tenaga penjualan yaitu,:- pembelajaran dan kinerj a.l Orientasi
pembelajaran membuat tenaga penjualan memiliki kemavan yang kuat untuk
memperbaiki keterampilan dan kemampuannya guna memenangkan persaingan.
Sedangkan orientasi kinerja terfokus pada pencapaian kinerja yang baik. Hal ini
disebabkan karena reward yang akan diterima oleh tenaga penjualan, jika kinerja
yand baik dapat tercapai.

Dweek dan Leggett (1988) dalam Kohli et. al. (1998) menyatakan bahwa
orientasi pembelajaran dapat menyebabkan tenaga penjualan tidak jmelakukan
kesalahan dan tidak putus asa jika mengalami kegagalan. Orientasi pe:mbelajara.n
tenaga penjualan dapat menciptakan kinerja perusahaan baik dal@ jangka
panjang. Hal ini disebabkan karena perbaikan keterampilan dan Eemmpum

tenaga penjualan secara terus-menerus.
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Pembelajaran merupakan orientasi bagi tenaga penjualan untuk
meningkatkan kemampuan mereka, dan dipergunakan sebagi pedoman dalam
menghadapi permasalahan mereka termasuk menjaga hubungan antara perusahaan
dengan pelanggannya (Szymanski, 1988). Tujuan dari pembelajaran itu sendiri
berasal dari kepentingan satu peketjaan seperti persiapan dalam menghadapi
perubahan dan mencari kebebasan dari peluang yang sempit pada setiap
perubahan yang terjadi (Sujan et. al., 1994). Dwyer, ef. al. (2000) menyatakan
bahwa orientasi pembelajarah merupakan investasi jangka panjang yang harus

mendapat perhatian cepat dari perusahaan.

2.3 Motivasi Tenaga Penjualan

Motivasi adalah sesuatu yang membuat seseorang melakukan tugas atau
pekerjaan tertentu, dan sesuatu yang membuainya mencurahkan apa yang
dilakukannya. Motivasi berbeda-beda keadé,an dan kekuatannya pada masing-
masing individu, tergantung pada gabungan pengaruh tertentu dan waktu tertentu
pula. Menurut Ilgen dan Klein 1988 ; Naylor, Pritchard dan Ilgen 1980 ; dalam
Brown dan Peterson 1994) menyatakan bahwa motivasi adalah dorongan untuk
memulai suatu gerakan, yang membuat psikologis atau kecenderungan dari
individu dengan menghormati pilihan-pilihan keterlibatan pimpinan, intensitas
dan ketekunan perilaku. Berdasarkan pernyataan tersebut motivasi bawahan
menguat ma.ﬁakala intensitas dan kualitas perilaku pemimpin sesuai dengan

harapan bawahan, schingga peran pemimpitr dinyatakan efektif.
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Tingginya tingkat motivasi cenderung menitikberatkan pada pencapaian
tugas, menjadi indipenden serta menentukan sendiri perilaku kerjanya (Spence
dan Helmreich 1983 ; dalam Brown dan Peterson 1994). Banyak manajer yang
mempunyai pengertian salah dengan berasumsi bahwa motivasi sama dengan
insentif, sehingga seringkali program insentif tidak mencapai sasaran. Mereka
lupa bahwa pegawai memerlukan tugas yang menantang dan harus merasa bahwa
pegawai adalah bagian penting. dari seluruh kegiatan perusahaan. Cara manajer
memberikan motivasi melalui pendelegasian tugas secara efektif bisa
meningkatkan efektivitas manajemen, membantu tenaga penjualan untuk
menyadari potensi dan komitmennya serta memberikan kebebasan terkendali
untuk menentukan cara-cara baru untuk meningkatkan kinerja penjualan. Manajer
yang telah berhasil memotivasi bawahan dengan berbagai faktor di dalamnya
termasuk kisaran tanggung jawab yang luas, taﬁtangan, dampak positif pada
organisasi, pengakuan, kompensasi, hubungan baik antara atasan dan bawahan,
kebebasan berinovasi, bebas mengatur dirinya sendiri, langkah maju organisasi,

kualitas organisasi dan pekerjanya guna mencapai masa depan vang lebih baik

" untuk organisasi dan individu merupakan bukti bahwa perilaku manajer banar-

benar efektif.

Castleberry (1990) menyatakan bahwa pada organisasi penjualan yang
efektif dipengaruhi oleh tenaga penjual yang berkarakteristik : mempunyai
motivasi yang tinggi. Tenaga penjualan yang mempunyai semangat untuk

berprestasi, kreativitas, rasa imajinatif, rasa terstimulasi dan menyukai tantangan
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dalam bekerja, yang dihubungkan dengan semangat untuk tumbuh dan
berkembang mempunyai banyak keuntungan dan kesetiaan terhadap perusahaan.

Sujan et. al. (1994) menyatakan bahwa orientasi pembelajaran yang
dipunyai oleh tenaga penjualan akan berpengaruh pada kinerjanya melalui
variabel mediator yaitu, “kerja keras”. Tenaga penjualan dengan memfokuskan
dirinya untuk bekerja sebaik mungkin untuk mendapatkan balasan atau
penghargaan dari pimpinannya maupun dari teman-temannya. Bjasanya mereka
membandingkan kinerjanya dengan apa yang diharapkan oleh supervisornya dan
juga dengan kinerja teman-teman tenaga penjualan lain. Keinginan untuk
mendapatkan penghargaan inilah yang mendorong mereka berusaha lebih keras
yang kemudian akan membawa pada kinerja yang lebih tinggi. Bukti empiris
dilaporkan oleh Kohli et. al. (1998). Menurut Challagalla dan Shervani (1996),
teori evolusi kognitif beranggapan bahwa mempertinggi kemampuan melalui
pelatihan dapat meningkatkan motivasi intrinsik dan perhatian pada tugas.
Jahnston dan Kim (1994) juga berpendapat bahwa kegagalan yang dialami oleh
tenaga penjualan dapat diatasi dengan meningkatkan motivasi melalui proses
pebelajaran. Semakin tinggi motivasi intrinsik tenaga penjualan, maka semakin
tinggi ketertarikan pada tugas dan semakin baik pengetahuan tenaga penjualan
pada prosedur penjualan.

Berdasarkan uraian di atas, maka hipotesis yang muncul adalah :
H1 = Semakin tinggi motivasi tenaga penjualan, maka semakin tingg'x: pula

L

orientasi pembelajaran.
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2.4 Peran Rekan Kerja

Penelitian yang dilakukan oleh Anderson dan Oliver (1987) bahwa
seorang tenaga penjualan akan lebih menghargai masukan positif dari rekan
kerjanya. Karena informasi tersebut memberi begitu banyak gambaran akan
aktivitas penjualan yang akan mercka hadapi nantinya, schingga diharapkan
seorang tenaga penjualan mampu merencanakan baik strategi serta pendekatan
dengan lebih baik (Jolson dan Comer, 1997). Setiap tenaga penjualan memiliki
kesempatan untuk mengamati rekannya dan memperoleh umpan balik atas
pekerjaan mereka sebagai informasi penting (Ramaswagﬁ, 1996). Dengan kata
lain dapat ‘disimpulkan bahwa, nilai yang terdapat pada tenaga penjualan
merupakan bentuk umpan balik atas apa yang mereka lakukan (Spence dan
Brucks, 1997). |

Mengelola tenaga penjualan dengan memberikan peran rekan kerja
sebagai alat yang dapat memc')tivasi tenaga penjualan, untuk lebih berprestasi
seperti yang semua harapkan (Smith et. al., 2000). Menurut Boorom et. al. (1998)
bahwa umpan balik dari sebuah pgénses interaksi dengan rekan kerja merupakan
masukkan yang positif atas aktivitas penjualan mereka, Menurut Kéhli dan

Jaworski (1994) kondisi positif dari hubungan antar rekan kerja pada tenaga

penjualan tersebut disebabkan oleh dua alasan, yaitu : (1) adanya ancaman dan

kondisi tertekan dari apa yang telah dilakukan oleh atasannya, dan (2) secara
positif hubungan tersebut akan meningkatkan kemampuan diri secara keseluruhan.
Selain itu, umpan balik yang dilontarkan dari rekan kerja lebih berdampak positif

dari pada umpan balik yang berasal dari supervisi (Jaworski dan Kohli, 1991).
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Murthi ez. al. (1996) menyatakan bahwa organisasi penjualan akan lebih
efektif melalui tenaga penjualan yang mempunyai kemauan untuk bekerjasama
dalam sebuah kelompok kerja, terbuka terhadap review tentang kinerja mereka
serta bersedia menerima dan melaksanakan pengarahan yang diberikan oleh
manajer penjualan. Tidak ada kinerja yang baik tanpa melalui pola pembelajaran
yang terkontrol pada tenaga penjualan, terlebih jika tenaga penjualan menghadapi
kondisi persaingan dalam merebut dan mempertahankan pasarnya. Menurut Sujan
et. al. (1994) orientasi pembelajaran mendorong tenaga penjualém untuk
memperbaiki diri guna memperoleh penghargaan dari reckan kerja ataupun
Supervisor.

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

H2 = Semakin baik peran rekan kerja di antara tenaga penjualan, maka

semakin baik orientasi pembelajaran.

2.5 Kemampuan Tenaga Penjualan

Kemampuan tenaga penjualan adalah kesanggupan atau keterampilan
seorang tenaga penjualan dalam memasarkan atau mempresentasikan produknya
kepada pembeli, sehingga terjadi transaksi penmjualan. Orientasi kemampuan
merupakan usaha manajer penjualan untuk mengembangkan kemampuan tenaga
penjualan dan menanamkan dalam kualiatas perilaku mereka seperti, pada waktu
presentasi penjualan (Spiro dan Weitz, 1990). Menurut Baldauf et. al. (2001),

kemampuan tenaga penjual merupakan keterampilan yang diperlukan dalam
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fhelakukan presentasi penjualan. Selanjutnya dijelaskan bahwa kemampuan
tenaga penjualan dipengaruhi oleh tingkah laku tenaga penjualan. Selain itu,
kemampuan tenaga penjualan dalam menjalankan pekerjaannya juga dipengaruhi
oleh motivasi tenaga penjualan itu sendiri.

Dalam orientasi pembelajaran, tenaga penjualan menikmati proses
bagajmaﬁa dirinya dapat melakukan secara lebih efektif, schingga tenaga
penjualan dapat mengembangkan kemampuannya melalui perencanaan,
peningkatan pengetahuan serta keterampilan (Ames dan Archer, 1988 dalam
Sujan ef. al. 1994). Sedangkan melalui orientasi kinerja, tenaga penjualan dapat
termotivasi untuk mencari evaluasi yang sesuai dengan keterampilan yang
dimiliki (Meece, Blumenfeld, dan Hoyle, 1988, dalam Sujan et. al., 1994).

| Penelitian yang dilakukan oleh Kohli et al. (1998) bahwa aktivitas
penjualan akan lebih efektif bila dilakukan oleﬁ tenaga penjualan yang lebih
memiliki kemampuan, dan pengalaman. Selanjutnya dijelaskan bahwa untuk

menyediakan umpan balik yang menitik beratkan pada keterampilan dan

kemampuan dapat meningkatkan kemampuan prosedural tenaga penjualan, -

sehingga akan memotivasi mereka untuk mempelajari cara terbaik dalam
menyelesaikan tugas. Kemudian; keinginan untuk pencapaian tujuan perusahaan
yaitu, kinerja tenaga penjualan yang tinggi akan dapat lebih mudah untuk dicapai
(Erffmeyer dan Johnson, 2001).

Menurut Challagallé dan  Shervani (1996), teori evolusi kognitif
beranggapan bahwa mempertinggi kemampuan melalui pelatihan dapat

meningkatkan motivasi intrinsik dan perhatian pada tugas. Semakin tinggi
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motivasi intrinsik tenaga penjualan, maka semakin tinggi ketertarikan pada tugas
dan semakin baik pengetahuan tenaga penjualan pada prosedur penjualan. Sujan
et. al. (1994) menyatakan bahwa orientasi pembelajaran dapat memotivasi tenaga
penjualan untuk memperbaiki keterampilan dan kemampuan dalam melékukan
penjualan. Dengan kata lain, bahwa konsentrasi tenaga penjualan terhadap target
penjualan akan mudah dicapai dengan adanya peningkatan kemampuan sescorang
untuk lebih produktif melalui pola pembelajaran.
Berdasarkan uraian tersebut, maka diambil hipotesis sebagai berikut :

H3 = Semakin tinggi orientasi pembelajaran, maka semakin tinggi

kemampuan yang dimiliki oleh tenaga penjualan.

2.6 Kinerja Tenaga Penjualan

Kinerja tenaga penjualan merupakan suatu tingkat dimana tenaga
penjualan dapat mencapai target penjualan yang ditetapkan pada dirinya
(Challagalla dan Shervani, 1996). Kinerja sebagai sebuah konstruk mungkin akan
lebih penting dalam konteks penjualan, kinerja tenaga penjualan sering berakibat
langsung pada pendapatan perusahaan (Rich, 1997).

Kinerja tenaga penjualan merupakan evaluasi kontribusi tenaga penjualan
untuk mencapai tujuan-tujuan perusahaan (Cravens ef. al., 1993). Behrman dan
Perreault (1982) ; Weitz (1981) dalam Baldauf es. al. (2001) menyatakan bahwa
untuk menghasilkan outcome, seorang tenaga penjualan harus menerapkan
beberapa perilaku yamg mungkin tidak serta merta membuahkan hasil, misalnya :

membangun hubungan yang efektif dengan konsumen dan membuat presentasi
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penjualan yang efektif yang pada akhirnya tentu akan mendatangkan pembelian
(selling out).

Banyak literatur bidang pemasaran yang memfokuskan kajian tentang
topik kinerja telah dihasilkan oleh para periset. Berbagai variabel dengan istilah-
istilah yang berpengaruh pada kinetja tenaga penjualan telah diteliti, baik yang
berpengaruh langsung maupun yang berpengaruh tidak langsung dengan kinerja.
Variabel-variabel tersebut diantaranya : motivasi, kemampuan, bakat atau
kecerdasan tenaga penjualan, komitmen dan keterlibatan pemimpin (Chﬁ.rchjll et.
al. 1985 ; Comer dan Dubinsky 1985 ; dalam Skinner 2000). Cravens et. al.
(1993) mengemukaan adanya tiga macam penilaian kinerja terhadap tenaga

penjualan dibagi atas : (1) kinerja periiaku non-penjualan (non-selling behavioral

performance), yang meliputi semua aktifitas yang tidak berhubungan secara

langsung dengan upaya menciptakan penjualan, seperti aktivitas penyediaan
informasi dan penyediaan biaya '; (2) kinerja perilaku penjualan (selling
behavioral perfomance), yang meliputi segala aktivitas tenaga penjualan yang
berhubungan dengan usaha untuk menciptakan penjualan, seperti pengetahuan
teknis dan presentasi penjualan, dan ; (3) kinerja hasil (outcome performance),
yang meliputi hasil dari aktivitas tenaga penjualan yang diukur melalui angka-
angka seperti total penjualan dan market share. Churchill et. al. (1985) dalam
Spiro dan Weitz (1990) fang menemukan bahwa penilaian diri atas kinerja tidak
menunjukkan bias ke arah penilaian yang lebih tinggi dari yang sebenarnya, dan
tidak adanya bukti yang mendukung bahwa metode penilaian diri‘lebih baik jika

dibandingkan dengan metode penilaian oleh manajer atau sebaliknya.
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Sujan et. al (1994) 'menyatakan bahwa orientasi pembelajaran dapat
memotivasi tenaga penjualan untuk memperbaiki keterampilan dan kemampuan
dalam melakukan penjualan. Selain itu, orientasi pembelajaran meéndorong tenaga
penjualan utuk selalu “bekerja keras” untuk meningkatkan kinerjanya agar
memperoleh penghargaan dari pimpinannya dan juga dari teman-temannya. Hasil
penelitian Baldauf et al. (2001) menyatakan bahwa kemampuan menjual
memiliki pengaruh yang positif terhadap kinerja tenaga penjualan. Menurut
Weilbaker (1990) dalam penelitiannya menyatakan bahwa pengalaman yang
dimiliki oleh seorang tenaga penjual akan memberikan pengaruh terhadap
peningkatan kemampuan jualnya, dimana kemampuan jual seorang tenaga penjual
memiliki pengaruh yang positif terhadap kinerja tenaga penjualan.

Berdasarkan penjelasan tersebut, maka hipotesis yang diajukan adalah :

H4 = Semakin tinggi kemampuan tenaga penjualan, maka semakin tinggi

kinerja tenaga penjualan.

2.7 Kerangka Pemikiran Teoritis

Kinerja tenaga penjualan dipengaruhi oleh banyak faktor. Dalam
penelitian ini variabel yang digunakan untuk mengukur kinerja tenaga penjualan
adalah : motivasi tenaga penjualan, peran rekan kerja dan kemampuan tenaga
penjualan. Penelitian ini mengasumsikan tingkah laku tenaga penjualan
dipengaruhi oleh motivasi tenaga penjualan dan peran rekan kerja dapat
mempengaruhi orientasi pembelajaran. Orientasi pembelajaran akan berpengaruh

pada kemampuan tenaga penjualan dan kinerja tenaga penjualan. Kemampuan
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tenaga penjualan pada akhimya akan mempengaruhi kinerja tanaga pénjualan.
Untuk lebih jelasnya kerangka pemikiran teoritis dalam penelitian ini dalam

Gambar 2.1 sebagai berikut :

Gambar 2.1
Kerangka Pemikiran Teoritis
Analisis Pengembangan Profesionalisme Tenaga Penjualan

Motivasi
Tenaga
Penjualan

CHI

H3 H4

Orientasi
Pembelajaran

Kemampuan
Tenaga
Penjualan

Kinerj a Ten aga
Penjualan

Peran Rekan
~ Kerja

Sumber : Dikembangkan dalam penelitian ini

Dimensi Variabel

Gambar 2.2
Indikator Variabel Motivasi Tenaga Pepjualan

X1

Motivasi
Tenaga
Penjualan

x2 |

X3

Keterangan: X1 = Keinginan untuk maju
X2 = Ekspektasi
X3 = Besarnya reward

Sumbet : Castleberry (1990) ; Smith et. al. (2000)..
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Gambar 2.3
Indikator Variabel Peran Rekan Kerja

X4
Peran Rekan
X5 Kerja
X6
Keterangan: X4  =Keterbukaan antar rekan kerja.

X5 =Kompetisi dalam pekerjaan. )
X6 = Saling memberi masukan.

Sumber : Kohli dan Jaworski (1994) ; Ramaswami (1996) ; Anderson dan Oliver

(1987).
Gambar 2.4
Indikator Variabel Orientasi Pembelajaran
X7
X8 Orientasi
Pembelajaran
X9

Keterangan :
X7 = Selalu meningkatkan keahlian.
X8 = Belajar dari pengalaman,
X9 = Selalu mempelajari hal baru.

Sumber : Sujan et. al. (1994).
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Gambar 2.5
Indikator Variabel Kemampuan Tenaga Penjualan

" Kemampuan
’ Tenaga
A1 Penjualan
X12

Keterangan: X10 = Keterampilan dalam melakukan presentasi penjualan.
X11 =Mampu menjaga hubungan baik antara perusahaan
dengan pelanggannya,
X12 = Pengetahuan yang dimiliki.
Sumber : Szymanski (1988) ; Sujan et. al. (1988) ; Rentz et. al. (2002).

Gambar 2.6
Indikator Variabel Kinerja Tenaga Penjualan

X13

Kinerja
Tenaga
Penjualan

X14

X15

Keterangan: X13 = Peningkatan jumlah pelanggan.
X14 =Mampu melampaui target penjualan.

X15 = Peningkatan volume penjualan.

Sumber : Kohli et. al. (1998)
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2.8 Definisi Operasional Variabel

Tabel 2.2 Devinisi Operasional Variabel

Variabel Definisi Operasional Skala Pengukuran
Motivasi Tenaga Motivasi tenaga Diukur dengan
Penjualan penjualan adalah menggunakan 10 point
dorongan yang berasal skala dengan 3 item
dari dalam maupun dari | dimensi variabel untuk
luar diri tenaga mengukur motivasi
penjualan, sehingga | tenaga penjualan.
mereka bersemangat
dalam melaksanakan
pekerjaannya.

Peran Rekan Kerja Peran rekan kerja adalah | Diukur dengan

' keikutsertaan rekan kerja | menggunakan 10 point

dalam melakukan skala dengan 3 item
pekerjaannya, sehingga | dimensi variabel untuk
hasil yang diperoleh mengukur peran rekan
menjadi lebih baik, kerja.

Orientasi Pembelajaran Orientasi pembelajaran | Diukur dengan
adalah pandangan menggunakan 10 point
seorang tenaga penjual skala dengan 3 item
guna dapat dimensi variabel untuk
meningkatkan mengukur orientasi
kemempuan dan pembelajaran tenaga
penguasaan atas tugas penjual.
yang diberikan

| kepadanya.

Kemampuan Tenaga Kemampuan tenaga Diukur dengan

Penjualan penjualan adalah menggunakan 10 point
kemampuan yang skala dengan 3 item
dimiliki tenaga penjual dimensi variabel untuk
yang merupakan mengukur kemampuan
kombinasi antara tenaga penjualan.
pengetahuan dan
keterampilan yang
berhubungan dengan
pekerjaannya.

Kinerja Tenaga Penjualan | Kinerja tenaga penjualan | Diukur dengan
adalah derajat atau menggunakan 10 point
tingkat keberhasilan skala dengan 3 item
seorang tenaga penjual dimensi variabel untuk
dalam melaksanaan tugas | mengukur kinerja tenaga
dan kewajiban yang penjualan.
dibebankan kepadanya.

Sumber : Dikembangkan dalam penelitian ini.
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BAB III
METODE PENELITIAN

Bab ini menjelaskan cakupan penelitian yang diarahkan untuk
menganalisis sebuah pengembangan model tentang orientasi pembelajaran tenaga
penjualan, kemampuan tenaga penjualan dan kinetja tenaga penjualan. Sebuah
Kerangka Pemikiran Teoritis dan;:model yang telah dikembangkan pada bab
sebelumnya, akan digunakan sebagai dasar dan landasan teori untuk penelitian ini.
Bagian utama dari bab ini disusun dalam lima sub-bab sebagai berikut : jenis dan

sumber data, populasi dan sampel, metode pengumpulan data, dan teknis analisis.

31 Jenis; dan Sﬁmber Data

ienis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah :

a. baﬁ Primer

ﬁmar (1999) menyatakan definisi dari data primer yaitu, data yang didapat
dari sumber pertama, misalnya wawancara atau hasil pengisian kuesioner yang
biasa dilakukan oleh peneliti. Data primer yang diperlukan dalam penelitian ini
adalah data yang didapat dari jawaban para responden yang dalam hal ini adalah
tenaga penjualan, terhadap pertanyaan yang diajukan oleh peneliti. Data yang
diperlukan adalah jawaban responden atas pertanyaan-pertanyaan dari masing-
masing indikator variabel motivasi tenaga penjualan, peran rekan kerja, orientasi

pembelajaran, kemampuan tenaga penjualan dan kinerja tenaga penjualan.
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b. Data Sekunder

Menurut Umar (1999) data sekunder adalah data primer yang telah diolah
lebih lanjut dan disajikan baik oleh pengumpul data primer atau oleh pihak lain.
Data sekunder merupakan jenis data yang dapat diperoleh dari literatur-literatur,
jurnal-jurnal penelitian terdabulu, majalah maupun data dokumen yang sekiranya
diperlukan untuk membantu menyusun penelitian ini. Data sekunder yang
diperlukan antara lain adalah data jumalah tenaga penjualan, data pencapaian
tér'get yang telah dicapai sebelumnya, data vang berisi Curriculum Vitae dari

tenaga penjualan dan data volume penjualan.

3.2 Populasi dan Sampel
3.2.1 Populasi

Arikunto (1996) menyatakan bahwa populasi adalah keseluruhan subyek
penelitian. Populasi juga merupakan kumpulan semua elemen yang memiliki satu
atau lebih atribut yang menjadi tujuan. Menurut Sugiyono (1999) populasi adalah
wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek dan subyek yang mempunyai kualitas
dan karakteristik tertantu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulannya. Penelitian ini menggunakan populasi tenaga
penjualan pada PT. Coca-Cola Bottling Indonesia Central Java yang berlokasi di
JI. Raya Soekarno-Hatta Km 30, Ungaran, Semarang. PT. Coca-Cola Bottling
Indonesia Central Java mémpunyai 500 orang tenaga penjualan yang terdiri dari

250 orang salesman dan 25 oarang helper.
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3.2.2 Sampel

Singarimbun (1991) dalam Sugiyono (1999) menyatakan bahwa sampel

_adalah sebagian yang memiliki karakteristik yang relatif sama dan diangéap bisa

mewakili _p0pulasi. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah tujuh kali
jumlah indikator penelitian. Hal ini sesuai dengan pendapat yang dikemukékan
oleh Heir et. al. (1995) dalam Ferdinand (2002) bahwa jumlah sampel yang
dipakai dalam penelitian yang menggunakan SEM adalah jumlah indikator yang
ada dikalikan lima sampai sepuluh. Jumlah indikator penelitian ini adalah 15,
kemudian dikalikan tujuh, maka sampel penelitian yang digunakan adalah 105
responden. Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini
adalah metode purposive (purposive sampling), vyaitu pemilihan sampel
berdasarkan pada karakteristik tertentu yang dianggap mempunyai sangkut paut
dengan karakteristik populasi yang sudah diketahui sebelumnya (Umar, 1999).
Tenaga penjualan yang digunakan sebagai sampel dalam penelitian ini adalah
tenaga penjualan yang telaﬁ bekerja minimal satu tahun pada perusahaan tersebut,
Dengan asumsi bahwa tenaga penjualan yang ‘telah_vbekerja minimal satu tahun
sudah me.:mpel-éjari segala sesuatu tentang kondisi pekerjaannya, sehingga dapat
digunakan sébagi sampel untuk mengukur unit riset.

Angket yang digunakan untuk penelitian ini menggunakan dua jenis
pertanyaan, yaitu : pertanyaan tertutup yang jawabannya merupakar ’data. interval.
Data interval ini yang selanjutnya akan diolah atau dianalisis dengan teknik
analisis SEM. Sedangkan jenis ‘pertanyaan yang lainnya adalah pertanyaan

terbuka. Jawaban dari pertanyaan terbuka ini tidak diolah atau dianalisis dengan
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teknik SEM, melainkan akan digunakan sebagai dasar untuk membuat implikasi
kebijakan dan implikasi teoritis. Oleh karena itu, angket akan disebarkan langsung
kepada tenaga penjual agar dapat dilakukan interview secara langsung untuk

mencegah kesalahan dalam pengisian angket.

3.3 Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
metode angket. Hadi (1993) menyatakan bahwa metode angket bentuknya
berdasarkan laporan tentang diri sendiri (self-repors) atau setidak-tidaknya pada
pengetahuan dan keyakinan pribadi. Adapun angapan-angapan yang dipegang
peneliti (Zlalam menggunakan metode ini adalah bahwa subyek penelitian
merupakan orang yang paling tahu tentang dirinya dan pernyataan yang diberikan
kepada peneliti adalah benar dan dapat dipercaya.

Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan satu macam angket,
yaitn angket tertutup. Angket tertutup adalah angket yang terdiri atas serangkaian

pertanyaan yang digunakan untuk mendapatkan data mengenai beberapa faktor

'yang membentuk variabel-variabel penelitian (Sugiyono, 1999).

3.4 Teknis Analisis

Suatu penelitian membutuhkan analisis data dan interpretasinya yang
bertujuan menjawab pertanyaan-pertanyaan peneliti dalam rangka mengungkap
fenomena sosial tertentu. Analisis data adalah proses penyederhanaan data ke

dalam bentuk yang lebih mudah dibaca dan diinterpretasikan. Metode yang dipilih
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untuk menganalisis data harus sesuai dengan pola penelitian dan variabel yang
akan diteliti. Model yang digunakan dalam penelitian ini adalah model kausalitas.
Pengujian hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini menggunakan teknik
analisis SEM (Structural Equation Model) yang dioperasikan melalui program
AMOS Menurut Ferdinand (2002) SEM adalah sekumpulan teknik-teknik
statistikal yang memungkinkan peﬁguj iari sebuah rangkaian hubungan yang relatif
“rumit”, secara stimultan. Hubungan yang rumit itu dapat dibangun antara satil
atau beberapa variabel dependen dengan satu atau beberapa variabel independen.
Permodelan penelitian melalui SEM memungkinkan seorang penel‘iti_ dapat
menjawab pertanyaan penelitian yang bersifat dimensional (yaitu, mengukur apa
yang menjadi indikator dari sebuah konsep) dan regresif (mengukur pengaruh
antara faktor yang telah diidentifikasikan dimensinya). Penelitian ini
menggunakan dua macam teknik analisis :
a. Analiéis Faktor Konfirmatori (Confirmatory Factor Analysis)

Analisis factor konfirmatori (confirmatory factor analysis) merupakan
suatu proses dalam f)enelitian ini yang dilakukan untuk menguji
unidimensionalitas dari dimensi-dimensi yang membentuk variabel atau konstruk
laten. Dimensi yang digunakan dalam sebuah model perlu dikonfirmatori apakah
dimensi tersebut dapat menjelaskan.; suatu konstruk yang merupakan unobserved
variable (Ferdinand, 2002). Variabel laten yang digunakan dalam penelitian ini
terdiri dari 5 wnobserved variable dan 15 observed variable sebagai. dimensi
pembentuknya. Dalam -penelitian ini, analisis faktor konfirmatori merupakan

pengujian terhadap dimensi-dimensi yang membentuk konstruk eksogen maupun
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konstruk endogen yaitu motivasi tenaga penjualan, peran rekan kerja, orientast
pembelajaran, kemampuan tenaga penjualan dan kinerja tenaga penjualan.
Menurut Ferdinand (2002) dengan menggunakan analisis faktor
konfirmatori, seorang peneliti dapat mengembangkan hipotesis nol atas keutuhan
model yang dikembangkannya. Berbeda dengan analisis faktor lainnya, analisis
faktor konfirmatori menginginkan agar hipotesa nol diterima dan hipotesa
alternatif ditolak. Hipotesa nol yaitu, tidak terdapat perbedaan antara matrik
kovarians populasi yang diestimasi dengan matrik kovarians sampel. Sedangkan
hipotesa alternatif yaitu, ada perbédaan antara matrik kovarians populasi yang
diestimasi dengan matrik kovarians sampel. Pengujian dalam .analisis faktor
konfirmatori dilakukan dengan dua tahap, yaitu analisis atas kesesuaian model
(Goodﬁess of fit) yang merupakan pengujian hipotesis nol. Tahap ke dua adalah
analisis atas signifikansi factor loading (). Tahap ke dua ini ditujukan untuk
mengkonfirmasi dua hal yaitu, apakah nilai factor loading signifikan dalam
menjelaskan faktor atau dimensi yang dianalisis dengan syarat A > 0,40. Hal lain
yang dikonfirmasi dalam analisis ini adalah apakah nilai factor loading (i)
signifikan secara statistik dengan mengajukan Hp = A; = 0 dan H, = ;= 0, dengan
harapan Hy ditolak dan H; diterima. Pengujian signifikansi nilai lamda ini
dilakukan dengan uji-t yang dalam program AMOS disajikan melalui uji CR
(Critical Ratio), dimana dibutuhkan nilai C.R. > 2,0 sebagai indicator ditolaknya

Ho.
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b. Regression Weight

Regression Weight pada SEM digunakan untuk meneliti seberapa besar
pengaruh motivasi tenaga penjualan, kemampuan tenaga penjualan dan peran
rekan kerja pada orientasi pembelajaran, serta meneliti seberapa besar variabel

orientasi pembelajaran berpengaruh pada kinerja tenaga penjualan. Pada

penelitian ini regression weight digunakan untuk menguji hipotesis H1, H2, H3 |

dan H4.

Ferdinand (2002) menyatakan bahwa terdapat tujuh langkah yang harus
dilakukan apabila menggunakan permodelan SEM (Structural Equatior;z Model).
Sebuah permodelan SEM yang lengkap pada dasarnya terdiri dari Measurement
Mode._l dan Structural Model. Measurement Model atau Model Pengukuran
ditujukan untuk mengkonfirmasi ‘dihmensi~dimensi yang dikembangkan pada
sebuah faktor. Structural Model adalah model mengenai struktur yang
menjelaskan kausalitas antar variabel. Permodelan yang lengkap terdiri dari
beberapa langkah yang perlu dilakukan, yaitu :

1. Mengembangkan teori berdasarkan model.

Ferdinand (2002) menyatakan bahwa langkah pertama dalam
pengembangan model SEM adalah pencarian atau pengembangan sebuah model
yang mempunyai justifikasi teoritis yang kuat. Setelah itu, model tersebut
divalidasi secara empirik melalui komputasi program SEM. SEM bukanlah untuk
menghasilkan kausalitas, tetapi untuk membenarkan adanya kausalitas teoritis
melalui uji data empirik. Kesalahan yang paling kritis dalam pengembangan

model yang memiliki pijakan teoritis yang cukup adalah---kurang atau
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terabaikannya satu atau beberapa variabel prediktif kunci dalam menjelaskan
sebuah model. Kesalahan semacam ini disebut kesalahan spesifikasi (specification
error). Kesalahan ini harus sedapat mungkin dihindari dengan cara merumuskan
dan mencari dukungan atau justifikasi teotitis yang memadai. Hal in penting
karena kesalahan spesifikasi akan membawa implikasi pada biasnya penilaian
yang diberikan pada kekuatan sebab akibat yang dihasilkan oleh sebuah variabel
kebijakan.

2. Membentuk sebuah diagram alur dari hubungan kausal.

Langkah berikutnya adalah menggambarkan hubungan antara variabel
pada sebuah diagram alur yang secara khusus dapat membantu dalam
menggambarkan serangkaian hubungan kausal antara konstruk dari model teoritis
yang telah dibangun pada tahap pertama. Adapun dalam menyusun bagan alur,
digambarkan dengan hubungan antara anak konstruk melalui anak panah. Anak
panah yang digambarkan lurus menyatakan hubungan kausal yang langsung
antara satu konstruk dengan konstruk lainnya. Sedangkan garis-garis lengkung
antar konstruk dengan anak panah pada setiap ujungnya menunjukan korelasi
antar konstruk. Ferdinand (2002) menyatakan bahwa konstruk-konstruk yang
dibangun dalam diagram alur dapat dibedakan dalam dua kelompok, yaitu :

a. Konstruk eksogen, dikenal juga sebagai source variables atau independent
varigbles yang tidak diprediksi oleh variabel yang lain dalam model.
Konstruk eksogen adalah konstruk yang dituju oleh garis dengan satu ujung

panah.
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b. Konstruk endogen, merupakan fakior-faktor yang diprediksi oleh satu atau
beberapa konstruk. Konstruk endogen dapat memprediksi satu atau beberapa
konstruk endogen lainnya, tetapi konstruk eksogen hanya dapat

berhubungan kausal dengan konstruk endogen.

. Mengubah alur diagram ke dalam persamaan struktural dan model pengukuran.

Ferdinand (2002) menyatakan bahwa pada langkah ketiga ini, model

pengukuran yang spesifik siap dibuat yaitu, dengan mengubah diagram alur ke

model pengukuran yang dibangun dari diagram alur yang dikonversi terdiri

dari :

a. Persamaan struktural, yang dirumuskan untuk menyatakan hubungan
kausalitas antar berbagai konstruk dan pada dasarnya dibangun dengan

pedoman yaitu :

Variabel endogen = variabel eksogen + variabel endogen + error

Model Struktural

Orientasi pembelajaran = 3; motivasi tenaga penjualan - B, peran rekan kerja +

Z)

Kemampuan tenaga penjualan = 3; orientasi pembelajaran + z,

Kinerja tenaga penjualan =y, -+ kemampuan tenaga penjualan + z3

b. Persamaan spesifikasi model pengukuran, dimana peneliti menentukan
variabe! yang mengukur konstruk serta menetukan serangkaian matriks yang

menunjukan korelasi yang dihipotesiskan antar konstruk atau variabel.
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Model Pengﬁkuran

Konsep eksogenus

Konsep endogenus

Xy =M motivasi tenaga penjualan + e,
X2 = Ay motivasi tenaga penjualan + e,
X3 = A3z motivasi tenaga penjualan + 3
X4 = Aq peran rekan kerja + ey

X7 = Ay orientasi pembelajaran + e;
X = Ag orientasi pembelajaran + ez
X9 = Ay orientasi pembelajaran + eg
Xi10= Ao kemampuan tenaga penjualan

X5 = As peran rekan kerja + es +ejp
X6 = Mg peran rekan kerja + e Xi1= Ay kemampuan tenaga penjualan
+en
Xi2= Az kemampuan tenaga penjualan
+er2
Xi3 = M3 kinerja tenaga penjualan +
€13
Xi4 = A4 kinerja tenaga penjualan +
C1a
Xi5 = A5 kinerja tenaga penjualan +
Ci15

4. Memilih matriks input dan estimasi model.

Penelitian ini sesuai dengan Hair er. al. (1996) dalam Ferdinand (2002)

yang menyarankan agar menggunakan matriks varians/kovarians pada saat

pengujian teori, sebab varians/kovarians lebih memenuhi asumsi metodologi dan

standar error yang dilaporkan menujukkan angka yang lebih akurat dibandingkan

dengan matriks kolerasi, Matriks input yang digunakan dalam penelitian ini

_ adalah matrik varians/kovarians pada saat pengujian teori sebab, vrians/kovarians

lebih memenuhi asumsi-asumsi metodologi, sehingga bentuk data lebih sesuai

untuk memvalidasi hubungan-hubungan kausalitas. Ukuran sampel yang

digunakan dalam penelitian ini yaitu, 105 responden. Hal ini sesuai dengan

pendapat Hair et. al. (1996) dalam Ferdinand (2002) bahwa ukuran sampel yang

sesuai adalah antara 100-200 agar mudah didapatkan ukuran-ukuran goodress of

fit yang baik.




5. Menganalisis kemungkinan munculnya masalah identifikasi.

Fcrdinz_i_nd (2002) menyatékan bahwa pada program komputer yang
digunakan untuk estimasi model kausal ini, salah satu masalah yang akan dihadapi
adalah masalah identifikasi (z‘dentzz'ﬁcatz'on problem) Problem identifikasi pada
prinsipnya adalah problem mengenai ketidakmampuan dari model yang
dikembangkan untuk menghasilkan estimasi yang unik. Bila estimasi tidak dapat
dilakukan maka software AMOS 4.01 akan memunculkan pesan pada monitor
téritang kemungkinan penyebabnya. Salah satu cara untuk mengatasi identifikasi
adalah memperbanyak constrain pada model yang dianalisis dan berarti sejumlah
estimated coefficient dieliminasi. | |
6. Mengevaluasi kriteria Goodness-of-fit

Pada langkah ini dilakukan evaluasi terhadap kesesuaian model melalui
telaah terhadap berbagai kriteria Goodness-of-fit (Ferdinand, 2002). Adapun
beberapa pengukuran yang penting dalam mengevaluasi kriteria tersebut adalah :

a. Chi-square Statistic

Pengukuran yang paling mendasar adalah likelihood ratio chi-square
statistic. Model yang diujiakan dipandang baik apabila nilai chi-squarenya rendah
karena chi-square yang rendah atau kecil dan tidak signifikan yang diharapkan
agar hipotesis nol sulit ditolak dan dasar penerimaan adalah probabilitas dengan
cut-off value sebesar p>0,05 atau p>0,10 (Hulland ez. al., 1996 dalam Ferdinand,
2002). |

b. Probability, nilai probability yang dapat diterima adalah p = 0,05.
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¢. The Root Mean Square Error of Approximation (RMSEA)

The Root Mean Square Error of Approximation adalah sebuah indeks yang
dapat cniigu_nakan untuk mengkompensasi chi-square statistic dalam sampel besar.
Nilai RMSEA menunjukkan goodness-of-fit yang dapat diharapkan bila model"
diestimasi dalam populasi. Nilai RMSEA yaitu 0,08 merupakan indeks untuk
dapat diterimanya model yang menunjukkan sebuah close fit dari model itu
berdasarkan degrees of freedom (Browne dan Cudeck, 1993 dalam Ferdinand,
2002).

d. Goodness-of-fit index (GFI)

Ferdinand (2002) menyatakan bahwa indeks ini akan menghitung proporsi
tertimbang dari varians dalam matriks kovarian sampel yang dijelaskan oleh
matriks kovarians populasi yang terestimasikan. GFI adalah sebuah ukuran non
statistikal yang mempunyai rentang nilai antara 0 (poor fif} sampai dengan 1
(perfect fif). Nilai yang tinggi dalam indeks menunjll_lskan sebuah “better fif”.

e. Adjusted Goodness-of-fit Index (AGFI)

Tingkat penerimaan yang direkomendasikan adalah apabila AGFI
mepunyai nilai yang sama dengan atau lebih dari 0,90 (Hair et. @/, 1995 ; Hulland
et. al., 1996 dalam Ferdinand, 2002). Nilai sebesar 0,95 dapat di interpretasikan
sebagai tingkatan yang baik (good overall model fir) sedangkan besaran nilai
antara 0,90-0,95 menunjukan tingkatan yang cukup adequate fit (Hulland et. al.,

1996 dalam Ferdinand, 2002).
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f. Tucker Lewis Index (TLI)

TLI adalah sebuah alternatif incremental fit index yang membandingkan
sebuah model baseline model (Baumgartner and Homburg, 1996 dalam
Ferdinand, 2002). Nilai yang direkomendasikan sebagai acuan untuk diterimanya
sebuah model adalah penerimaan > 0,95 (Hair et.l., 1995 dalam Ferdinand, 2002)

dan nilai yang sangat mendekati 1 mnunjukkan a very good fit (Arbuckle, 1997

dalam Ferdinand, 2002).
g. Comparative Fit Index (CFI)

Menurut Arbuckle (1997) dalam Ferdinand (2002) besaran indeks ini
adalah pada rentang nilai sebesar 0 s/d 1, semakin mendekati 1 mengindikasikan
tingkat fit yang paling tinggi (a very good fif). Nilai yang direkomendasikan
adalah CF1 = 0,95.

h. Uji Reliabilitas

Ferdinand (2002) menyatakan bahwa setelah kesesuaian model diuji,
evaluasi yang harus dilakukan adalah penilaian unidimensionalitas dan reliabilitas.
Unidimensionalitas adalah sebuah asumsi yang digunakan dalam menghitung
reliabilitas dari model yang menunjukkan bahwa dalam sebuah model satu
dimensi, indikator yang digunakan memiliki derajat kesesuaian yang baik.
Pendekatan yang dianjurkan dalam menilai sebuah model pengukuran adalah
menilai besaran composite reliability serta variance extracted dari masing-masing

konstruk. Reliabilitas adalah ukuran mengenai konsistensi internal dari indikator

- -sebuah konstruk yang menunjukkan derajat sampai dimana masing-masing

indikator ith mengindikasikan sebuah konstruk atau faktor laten yang umum.
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Menurut Ferdinand (2002) nilai batas yang digunakan untuk menijlai
sebuah tingkat reliabilitas yang dapat diterima adalah > 0,70. Artinya bila
penelitian yang dilakukan bersifat eksploratori maka nilai dibawah 0,70 pun masih
dapat diterima sepanjang disertai dengan alasan-alasan empiris yang terlihat
dalam eksploratori. Validitas menyangkut tingkat akurasi yang dicapai oleh
sebuah indikator dalam menilai sesuatu atau akuratnya pengukuran atas apa yang
seharusnya diukur.,

7. ‘Interpretasi dan modifikasi modei

Tahap ini bagi model yang“rﬁemenuhi syarat pengujian yang dilakukan.
Setelah model estimasi, residual kovariansnya haruslah kecil atau mendekati nol
dan distribusi frekuensi dari kovarians residual harus bersifat simetrik
(Tabachnick dan Fidell, 1997 dalam Ferdinand, 2002). Menurut Héir et. al. (1995)
dalam Ferdinand (2002) bahwa batas keamanan untuk jumlah residual values
yang lebih besar atau sama dengan 2,58 diinterpretasikan sebagai signifikan
secara statis pada tingkat 5% dan residual yang signifikan ini menunjukkan
adanya prediction error yang subtansial untuk sepasang indikator. ‘

Tabel 3.1 Goodness of Fit Index

Goodness-of-fit index ' Cut-of value
Chi-square : Diharapkan kecil
Significant probability 120,05

GF1 >0,90

AGFI ' > 0,90
CMIN/DF <2,0

TLI > 0,95

CFI 20,95

RMSEA <0,08
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Uji Reliabilitas Konstruk dan Variance Extract

Penilaian unidimensionalitas dan reliabilitas dilakukan untuk mengetahui
apakah suatu indicator memilki derajat kesesuaian yang baik dalanﬁ menerangkan
satu dimensi dalam sebuah model. Unidimensionalitas sendiri me;'upakan asumsi
yang digunak;n dalam menghitung reliabilifas. Reliabilitas adalah ukuran
konsistensi dari indikator dalam mengindikasikan sebuah konstruk. Ada dua
macam cara yang digunakan, yaitu dengan melihat constuct reliability dan
variance exiracted. Nilai cut of value-nya masing-masing adalah 0,70 dan 0,50

(Ghozali, 2004).

Uji Reliabilitas Konstruk

Ferdinand (2002) menyatakan bahwa reliabilitas konstruk dinilai dengan
menghitung indeks reliabilitas instrumen yang digunakan (composite reliability)
dari model SEM yang dianalisis. Uji reliabilitas konstruk adalah sebuah uji yang
hasilnya merupakan informasi sejauh mana alat ukur dapat memberikan hasil
yang relatif sama jika pengukuran pada objek yang sama dilakukan kembali. Nilai
reliabilitas konstruk dari dimensi pembentuk variabel laten yang dapat diterima
adalah sebesar 0,70. Uji reliabilitas konstruk dalam SEM diperoleh melalui rumus

sebagai berikut :

(Z Std.Loading )2

(Z Std .Loading)2 + Z £,

Consfruct — Reliability =
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Dimana :

_ Std.loading diperoleh langsung dari standarized loading untuk setiap

indikator.

» ¢ adalah measurement error dari setiap indikator. Measurement errvor

adalah sama dengan 1| — reliabilitas indikator, yaitu pangkat dua dari

standardized loading setiap indikator.
Variance Extract

Pada prinsipnya pengukuran variance extract menunjukan jumlah varians
dari indikator yang diekstraksi oleh konstruk laten yang dikembangkan. Nilai
variance extrac! yang dapat diterima adalah > 0,50. Rumus yang digunakan

adalah (Ghozali, 2004)

> Std. Loading’
> Std.Loading® +Y &,

Variance Extract =

Keterangan :

e Standard loading diperoleh dari standardized loading untuk tiap2
indikator yang didapat dari hasi! perhitungan komputer.

e Y ¢ adalah measurement error dari tiap indikator
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BAB IV
ANALISIS DATA

4.1 Pendahuluan

Dalam bab ini akan disajikan profil dari data penelitian dan proses
menganalisis data tersebut untuk menjawab pertanyaan penelitian dan hipotesis
yang telah diajukan pada Bab II. Analsis data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah Confirmatory Factor Analysis dan full model dari Structural Equation
Modelling (SEM) dengan tujuh langkah untuk mengevaluasi kriteria goodness of

Jit, seperti yang akan dibahas dalam bab ini. Gambaran keseluruhan isi Bab IV

dapat dilihat pada Gambar 4.1 berikut

Gambar 4.1
Garis Besar Bab IV
4.1
Pendahuluan
h 4
¥ b
42 4.3
Gambaran Umum Obyek Penelitian dan Proses dan Hasil Analisis
Data Deskriptif

4.4
Kesimpulan Pembuktian Hipotesis

Sumber : Dikembangkan untuk tesis ini.
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4.2 Gambaran Umum Obyek Penelitian dan Data Deskriptif
Peneiitian ini mengar;lbil populasi tenaga penjualan di PT, Coca-Cola
Bottling Indonesia Central Java Semarang yang terdiri dari 250 salesman dan 250
helper dan sampel penelitian yang digunakan adalah 105 responden dengan kriteria
tenaga penjualan yang telah bekerja minimal satu tahun dan sudah mempelajari
segala sesuatu tentang kondisi pekerjaannya. Berikut ini adalah deskripsi

responden yang disajikan dalam Tabel 4.1 sebagai berikut :

Tabel 4.1
Deskripsi Responden
Responden Deskripsi | Jumlah %
Tingkat Pendidikan | Sarjana 25 23,81 %
Diploma 3 35 33,33 %
SMU 45 42,86 %
| 105 100 %
Jenis Kelamin Pria 98 93,33 %
Wanita 7 6,67 %
| 105 100 %
Pengalaman Kerja 1 tahun 10 9,52 %
2-3 tahun 25 23,81 %
>3 tahun 70 66,67 %
| 105 100 %

Jawaban atas pertanyaan terbuka dari responden memberikan gambaran
atau deskripsi empiris atas data yang terkumpul. Menurut Neal (2004) pengukuran
kinerja tenaga penjualan dapat diukur melalui pendekatan Sandwich. Metode ini
menjamin secara efektif dengan cara menggambarkan wilayah-wilayah yang kuat
maupun lemah untuk keperluan peningkatan, yang diikuti dengan penghargaan.

Dengan metode ini perusahaan dapat mengadakan percobaan positif, yang
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menyoroti wilayah-wilayah dengan tujuan peningkatan, kemudian diakhiri dengan

catatan positif. Berikut ini kriteria evaluasi kinerja berdasarkan pendekatan

Sandwich disajikan dalam Tabel 4.2.

Tabel 4.2

Kisaran Evaluasi Kinerja Berdasarkan Pendekatan dengan Sandwich

Kirasan Prosentase Evaluasi
0-3% Jelek
3%-17% Cukup
17%-47 % Baik
47 % - 77 % Sangat baik
77% - 94 % Hebat
94 % - 100 % Sangat hebat

Sumber : Neal (2004)

Jawaban atas pertanyaan terbuka dari responden memberikan gambaran

atau deskripsi empiris atas data yang terkumpul. Data tentang jawaban responden

disajikan dalam Tabel 4.3 berikut.

Tabel 4.3

Jawaban Pertanyaan Terbuka

Indikator Jawaban Responden Frekue | Prosentase | Rata-rata | Evaluasi
nsi
Motivasi
Tenaga
Penjualan
Keinginan Helper 44 41,90% | 44,76 % | Sangat
untuk maju Salesman 50 47,62 % baik
Ekspektasi 1 Fasilitas pengobatan, THR, 40 38,09% | 33.80% Baik
insentif
o Penghargaan 31 29,52 %

Besarnya lo Penghargaan 47 44,76 % 50% Sangat
reward o Bonus 58 55,24 % baik
Peran Rekan
Kerja
Keterbukaan | Saling memberi kritik dan 87 82,56 % | 82,56 % Hebat
antar rekan saran
kerja
K.ompetisi Mengubah cara ketja 67 63,80 % | 63,80% | Sangat
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dalam

menjadi lebih cepat dan ulet baik
pekerjaan )
Saling Cara untuk melakukan 56 53,33 % 50 % Sangat
memberi respon secara cepat baik
masukkan terhadap perubahan dan

prilaku dasar yang sangat

tidak menentu -

Selalu melakukan 49 46,67 %

introspeksi
Orientasi
Pembelajaran
Selalu Selalu belajar dan 69 65,71 % | 65,71 % | Sangat
meningkatkan | mengikuti training dengan baik
keahlian baik
Belajar dari Jika dapat mencapai target 89 84,76% | 84,76 % Hebat
pengalaman bulan ini, maka bulan

berikutnya harus lebih baik

lagi
Selalu o Marketing 56 53,33 % 50 % Sangat
mempelajari  jo Administrasi 49 46,67 % baik
hal baru
Kemampuan
Tenaga
Penjualan
Keterampilan | Komunikasi yang lancar 92 87,62% | 87,62% | Hebat
dalam dengan pelanggan
melakukan
presentasi
penjualan
Mampu Salalu memberikan 65 61,90% | 61,90% | Sangat
menjaga hub, | pelayanan yang terbaik baik
Baik antara terhadap pelanggan, serta
perusahaan mampu menarik minat
dengan pelanggan.
pelanggannya
Pengetahuan | Produk yang dijual 77 73,33% | 73,33 % | Sangat
yang dimiliki | memiliki kualitas yang baik baik
Kinerja
Tenaga
Penjualan _
Peningkatan 5-10 outlet 90 85,71% | 85,71% | Hebat
jumlah
pelanggan
Mampu 2000-3800 /s 79 75,24 % | 75,24 % | Hebat
mencapai
target penj.
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Peningkatan [2%-10% 58 55,24 % | 55,24 %
volume .
penjualan

Sangat
baik

|

Sumber : data primer, 2005

Berdasarkan data dari jawaban pertanyaan terbuka tersebut, maka dapat di
simpulkan bahwa motivasi tenaga penjualan PT. Coca-Cola Bottling Indonesia
Central Java dipengaruhi oleh besarnya reward yang diberikan oleh perusahaan.
Motivasi tenaga penjualan PT. Coca-Cola Bottling Indonesia Central Java masuk
pada kisaran baik sampai dengan sangat baik. Oleh kare.na itu, perusahaan harus
senantiasa memperhatikan reward bagi tenaga penjualnya agar mereka lebih
termotivasi.

Peran rekan kerja pada PT. Coca-Cola Bottlingélndonesia Central Java
paling dipengaruhi oleh keterbukaan antar rekan kerja. Hal ini berarti bahwa tenaga
penjualan PT. Coca-Cola Bottling Indonesia Central Java memiliki solidaritas
yang tinggi, sehingga feam work yang solid dan kondisi kerja kondusif dapat
tercipta. Jika semua itu tercipta, maka tenga penjualan akan lebih bersemangat
dalam melakukan pekerjaannya. Peran rekan kerja berada pada kisaran baik sampai
dengan sangat hebat. Tugas supervisor adalah menjaga hubungan baik yang telah
ada pada bawahannya, agar iklim kerja menjadi menyenangkan.

Dari Tabel 4.3 dapat dilthat bahwa orientasi \pembelajaran paling
dipengaruhi oleh belajar dari pengalaman. Orientasi pembelajaran tenaga penjualan
pada PT. Coca-Cola Bottling Indpnesia Central -Java dapat dikatakan: hebat.
Diharapkan melalui belajar dari pengalaman, dapat memperkecil kegagalan serta

dapat meningkatkan kemampuan.
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Berdasarkan dari jawaban pertanyaan terbuka, maka dapat dikatakan
bahwa kemafnpuan tenaga penjl.lalan pada PT. Coca-Cola Bottling Indonesia
Central Java adalah sangat baik. Ukuran kemampuan \tenaga penjualan
dipengaruhi oleh keterampilan dalam melakukan presentasi penjualan.

Kinerja tenaga penjualan PT. Coca-Cola Bottling Indonesia Central Java
adalah sangat baik atau hebat. Hal ini terlihat dari peningkatan jumlah pelanggan
yang didapatkan oleh masing-masing tenaga penjualan setiap bulannya, yaitu 5

sampai dengan 10 outlet.

4.3 Proses dan Hasil Analisis Data
4.3.1 Pemilihan Matriks Input dan Teknik Estimasi

Matriks input yang dapat dipakai dalam SEM adalah matriks korelasi atau
matriks kovaraian, karena yang diuji dalam penelitian ini adalah hubungan
kausalitas, maka matrik input yang digunakan operasi SEM adalah matriks
kovarian (Ferdinand, 2002). SEM merupakan alat analisis yang berbasis pada
kovarian. Matriks kovarian mempunyai keunggulan dalam menyajikan
perbandingan yang valid antara populasi yang berbeda atau sampel yang berbeda
dimana hal ini tidak dapat disajikan oleh matrik korelasi. Teknik estimasi yang
digunakan dalam penelitian ini adalah maximum likehood estimation method.

Dari pengolahan data statistik, matriks kovarian dapat dilihat dalam Tabel

4.4 berikut ini :
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Tabel 4.4
Sample Covariances Estimates

XI5 x14| x13| x10| x11] x12 | X7| x8 | x0 | x| x5 | x| x3| x2| =xl
x15 140 0.49| 0.71| 0.65] 0.65] 0.64| 047| 0.64] 0.41] 0.51| 0.26] 0.53] 0.65]| 0.57| 0.51
x14 0.49] 1.02; 0.69] 0.63] 045} 0.60| 0.33| 0.49] 0.44] 0.32] 0.15] 0.32] 0.55| 0.42| 0.57
x13 0.71{ 0.69] 1.34] 0.85] 0.72| 0.71| 044 0.69| 0.70| 0.65| 0.23| 0.44| 0.55| 0.47| 0.54]
x10 0.65| 0.63| 0.85] 1.62] 0.85] 1.03| 048 0.75] 0.69| 0.67| 0.48] 0.70; 0.63| 0.53| 0.52
xi1 0.65{ 0.45| 0.72] 0.85]| 1.30] 0.76] 0.37| 0.47| 0.50{ 0.61] 0.26] 0.521 0.31| 0.42| 0.46
x12 0.64{ 0.60] 0.71] 1.03] 0.76] 1.53] 045 0.62| 0.73{ 0.72]| 0.44] 0.67] 0.48] 0.49] 0.40
x7 0.47] 0.33[ 0.44} 0.48]| 0.37] 0.45] 1.00; 0.67]| 0.631 0.57| 0.32| 0.46] 0.66| 0.68[ 0.54
x8 0.64) 0.49] 0.69] 0.75] 047| 062 0.67] 1.49| 0.81| 0.71| 0.66] 0.58] 0.76[ 0.70| 0.68
x9 0.41) 044 0.70] 0.62! 0.50] 0.73] 0.63] 0.81] 1.43| 0.72]| 0.28] 0.38] 0.58| 0.58] 0.4%
x4 0.51 032 0.65] 0.67] 0.61] 0.72| 0.57{ 0.71} 0.72| 1.79| 1.02( 1.01| 0.70} 0.79| 0.62
x5 0.26| 0.15] 0.23| 048] 0.26| 044 0.32( 0.66] 0.28] 1.02| 1.56| 0.59| 0.55| 0.50] 0.56
x6 0.53) 0.32] 0.44| 0.70| 0.52| 0.67| 046 0.58]| 0.38] 1.01] 0.59| 1.67] 0.70| 0.59| 0.58
x3 0.65| 0.55| 0.55| 0.63] 0.31]| 048| 0.66( 0.76] 0.58| 0.70| 0.55] 0.70| 1.77| 1.19| 1.07
x2 | 0.57] 0.42] 0.47| 0.53] 0.42] 0.49) 0.68] 0.70( 0.58| 0.79| 0.50( 0.59| L.19]| L.90| 0.92
xl 0.51] 0.57] 0.54] 0.52| 0.46]| 0.40| 0.54| 0.68| 0.49] 0.62| 0.56] 0.58| 1.07] 0.92]| 1.49

Sumber : Data yang diolah, 2005

4.3.2 Analisis Faktor Konfirmatori (Confirmatory Factor Analysis)

Pada tahap analisis faktor konfirmatori ini bertujuan untuk menguji sebuah
konsep yar;g dibangun dengan menggunakan atas dimensi-dimensi yang
membentuk variabel léten dalam penelitian. Pengujian yang dilakukan adalah
untuk menguji unidimensionalitas dari masing-masing pembentuk variabel laten.

Hasil pengolahan data untuk analisis konfirmatori ditampilkan berikut ini :

i
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Gambar 4.2

Analisis Faktor Konfimatori pada Variabel Eksogen

PERAN
REKAN KERJA

Sumber : Data yang diolah, 2005

48

Chi-Square=9.455
Probabllity=.305
DF=8
CMIN/DF=1.182
AGFI=.926
GFI=.972
TLI=.988
CFl=.994
RMSEA=.042




Tabel 4.5

Hasil pengujian Kelayakan Model pada

Analisis Faktor Konfirmatori terhadap Variabel Eksogen

Goodness of Cut of Value Hasil Olah Data Evaluasi Model
Fit Index '
Chi-Square 15,507 9,455 Baik
Probability >0,05 0,305 Baik
GF1 >0,90 0,972 Baik
AGFI1 >0,90 0,926 Baik
TLI >0,95 0,988 Baik
CFI >0,95 0,994 Baik
CMIN/DF <2,00 1,182 Baik
RMSEA <0,08 0,042 Baik

Sumber : Data yang diolah, 2005

Tabel 4.6
Regression Weihgt pada Analisis Faktor Konfirmatori
terhadap Variabel Eksogen

Std.
Estimate | Estimate | S.E. | C.R. P Label
X2 | <~ | MOTIVASI TENAGA PENJUALAN 111 0.75 0.16 | 7.11 | 0.00 | par-1
X6 | <~ | PERAN REKAN KERJA 1.00 0.65
X5 | <-- | PERAN REKAN KERJA 0.99 0.67 0.18 | 5.55 | 0.00 | par-2
X4 <-- | PERAN REEAN KERJA 1.43 0.89 0.23 6.10 | 0.00 | par-3
X3 | <= | MOTIVASI TENAGA PENJUALAN 1.23 0.86 0,16 | 791 7 0.00 | par-5
X1 <-- | MOTIVASI TENAGA PENJUALAN 1.00 0.76

Sumber : Data yang diolah, 20035

Hasil pengujian kelayakan model pada analisis konfirmatori terhadap
variabel eksogen menunjukkan adanya kelayakan pada model tersebut. Hal ini
dapat dilihat pada Tabel 4.5 dimana angka-angka goodness of fit index yang
terdapat pada kolom hasil olah data memenuhi syarat yang ditampilkan dalam cut

of value. Dengan demikian berarti konstruk-konstruk yang digunakan dalam hal




ini konstruk yang memuat motivasi tenaga penjualan dan peran rekan kerja untuk
membentuk sebuah model penelitian telah memenuhi kriteria kelayakan sebuah
model. Nilai probabilitas pada analisis ini menunjukkan nilai 0,305 yang berada
diatas batas signifikansinya yaitu di atas 0,05. Angka ini menunjukkan hipotesa
nol yang menyatakan bahwa tidak terdapat perbedaan antara matrik kovarians
sampel dan matriks kovarians populasi yang diestimasi tidak dapat ditolak dan
karena itu hipotes nol diterima. Hal ini memberikan alasan kuat dimana konstruk-
konstruk yang memuat motivasi tenaga penjualan dan peran rekan kerja pada
model dapat diterima.

Tabel 4.6 memuat hasil péngolahan yang menunjukkan bahwa setiap
indikator atau dimensi pengukur masing-masing variabel laten memberikan hasil
yang baik yaitu nilai critical ratio (CR-yang identik dengan nilai t-hitung) diatas
2,00 dengan memberikan probabilitas (P) yang bernilai nol, jauh lebih kecil dari
0,05. Hasil ini memberikan kesimpulan bahwa indikator yang mengukur variabel
laten telah menunjukkan unidimensionalitas. Dengan merujuk pada hasil analisis
faktor konfirmatori ini, maka model penelitian dapat digunakan untuk analisis

selanjutnya tanpa modifikasi atau penyesuaian-penyesuaian.
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Gambar 4.3

Analisis Faktor Konfirmatori pada Variabel Endogen

(14) (o19)

KINERJA
TENAGA
PENJUALAN

Sumber : Data yang diolah, 2005

Tabel 4.7

Chi-Square=22.343
Probability=.559
DF=24
CMIN/DF=.931
AGFI=.921
GFI=.958
TLI=1.007
CFI=1.000
RMSEA=.000

Hasil pengujian Kelayakan Model pada
Analisis Faktor Konfirmatori terhadap Variabel Endogen

Goodness of Cut of Value Hasil Olah Data Evaluasi Model
Fit Index
Chi-Square 36,415 22,343 Baik
Probability >0,05 0,559 Baik
GFI ->0,90 0,958 Baik
AGFI >0,90 0,921 Baik
TLI >0,95 1,007 Baik
CF1 >0,95 1,000 Baik
CMIN/DF <2,00 0,931 Baik
RMSEA <0,08 0,000 Baik

Sumber : Data yang diolah ,2005
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Tabel 4.8
Regression Weihgt pada Analisis Faktor Konfirmatori

Variabel Endogen

Estimate | Std.Estimate | S.E. | C.R. P Label
x11 | <— | Kemampuan Tg Penjual 0.845 0.71 0.12 | 7.02 | 0.000 | par-l
x12 | <~ | Kemampuan Tg Penjual 1 0.77
x10 | <= | Kemampuan Tg Penjual 1.105 0.83 0.133 | 8.337 | 0.000 [ par2
x14 | <= 1 Kinerja Tg Penjual 0.728 0.69 0.103 | 7.087 | 0.000 | par3
%15 | <~ | Kinerja Tg Penjual 0.795 0.64 0.125 | 6.368 | 0.000 [ par-4
%13 | <- | Kinerja Tg Penjual 1 0.82
X9 | <— { Orientasi Pembelajaran 1 0.75
X7 | <~ | Orientasi Pembelajaran 0.771 0.69 0.122 | 6.315 | 0.000 | par-8
x8 | <— | Orientasi Pembelajaran 1.049 0.77 0.157 | 6.663 | 0.000 | par9

Sumber : Data yang diolah, 2005

Hasif pengujian kelayakan model pada analisis faktor konfirmatori
terhadap variabel endogen menunjukkan adanya kelayakan pada model tersebut.
Hal ini dapat dilihat pada Tabel 4.7 dimana angka-angka goodness of fit index
yang terdapat pada kolom hasil olah data memenuhi syarat yang ditampilkan
dalam cut of value. Dengan demikian berarti konstruk-konstruk yang digunakan
dalam hal ini konstruk yang memuat kemampuan tenaga penjualan, orientasi
pembelajaran dan kinerja tenaga penjualan untuk membentuk sebuah model
penelitian telah memenuhi kriteria kelayakan sebuah model. Nilai probabilitas
pada analisis ini menunjukkan nilai 0,559 yang berada diatas batas signifikansinya
yaitu diatas 0,05. Angka ini menunjukkan hipotesa nol yang menyatakan bahwa
tidak terdapat perbedaan antara matrik kovarians sample dan matriks kovarians
populasi yang diestimasi tidak dapat ditolak dan karena itu hipotesa nol diténima.
Hal ini memberikan alasan kuat dimana konstruk-konstruk pada model dapat
diterima.

Tabel 4.8 memuat hasil pengolahan yang menunjukkan bahwa setiap

indikator atau dimensi pengukur masing-masing variabel laten memberikan hasil
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yang baik yaitu nilai critical ratio (CR-yang identik dengan nilai t-hitung) diatas
2,00 dengan memberikan probaﬁilitas (P) yang bernilai nol, jauh lebih kecil dari
0,05. Hasil ini memberikan kesimpulan bahwa indikator yang mengukur variabel
laten telah menunjukkan unidimensionalitas. Dengan merujuk pada hasil analisis
faktor konfirmatori ini, maka model penelitian dapat digunakan untuk analisis

selanjutnya tanpa modifikasi atau penyesuaian-penyesuaian.

4.3.3 Analisis Sf;uctural Equation Modeling
Sub bab ini menyajikan hasil pengolahan dan analisis data dengan
structural equation modeling (SEM) dengan model penih (full model). Dalam
analisis ini dilakukan uji kesesuaian atau kelayakan model secafa penuh dan uji
statistik. Hasil pengolahan data dan analisis hasil model penuh SEM akan

ditampilkan pada Gambar 4.4 berikut ini:
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Gambar 4.4
Uji Meodel Penuh Structural Equation Modelling
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Sumber : Data yang diolah, 2005

Keterangan :

X1 : Keinginan untuk maju

X2  :Ekspektasi

X3  :Besarnyareward

X4  :Keterbukaan antar rekan ketja
X5  :Kompetisi dalam pekerjaan
X6  :Saling memberikan masukan
X7  :Selalu meningkatkan keahlian
X8  :Belajar dari pengalaman

X9  :Selalu mempelgjati hal baru

X10 :Ketrampilan dalam melakukan presentasi penjualan

X11 : Mampu menjaga hubungan baik antara perusahaan dengan pelanggannya
X12 :Pengetahuan yang dimiliki

X13 :Peningkatan jumlah pelanggan

X14 :Mampu melampani target penjualan

X15 :Peningkatan volume penjualan
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Tabel 4.9
Evaluasi Kelayakan Model Penuh

Goodness of Cut of Value Hasil Olah Data Evaluasi Modei
Fit Index
Chi-Square 107.521 106.680 Baik
Probability >0,05 0,056 Baik
GF1 - =0,90 0,889 Marginal
AGFI >0,90 0,843 Marginal
TLI >0,95 0.961 B Baik
CFI >0,95 0.969 Baik
CMIN/DF <2,00 1.255 Baik
RMSEA <0,08 0,050 Baik

Sumber : Data yang diolah, 2005

Dalam analisis SEM dilakukan uji kesesuaian atau kelayakan model dan
dari uji ini akan diperoleh indeks kesesuaian ( fit index) atas proporsi tertimbang
dari varian dalam matriks kovarian sample. Hasil uji kesesuaian dalam penelitian
untuk model yang sedang dikembangkan ini diperoleh tingkat signifikansi untuk
uji perbedaan adalah chi-square sebesar 106.680 dengan nilai probabilitas sebesar
0,056 yang berada diatas signifikansi 0,05. Angka ini menunjukkan hipotesa nol
yang menyatakan bahwa tidak terdapat perbedaan antara matrik kovarians sample
dan matriks kovarians populasi yang diestimasi tidak dapat ditolak dan karena itu
hipotesa nol diterima. Hal ini memberikan alasan kuat dimana konstruk-konstruk
pada model dapat diterima. Jndeks kesesuaian model yang lainnya seperti nilai
TLI 0,961 dan nilai CFI 0,969 j&mg lebih besar dari 0,95, nilai CMIN/DF 1,255
yang lebih kecil dari 2,00 dan nilai RMSEA 0,050 yang lebih kecil dari 0,08,
walaupun nilai AGFI dan GFI masih berada dibawah 0,90 yaitu sebesar 0,843 dan

0,889 dapat diterima secara marginal. Indeks-indeks kesesuaian model ini
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memberikan konfirmasi yang cukup untuk dapat membuat model penelitian yang
sedang dikembangkan ini dapat diterima.

Hubungan antar variabel menjadi dasar dalam hipotesis yang diajukan

dalam penelitian ini. Untuk itu diperlukan uji statistik yang dapat dirujuk melalui -

regression weight pada model penuh yang bertujuan menguji hipotesis mengenai
kausalitas yang sedang dikembangkan dalam penelitian ini. Uji statistik dilakukan
dengan mengamati tingkat signifikansi hubungan antar variabel yang ditunjukkan
oleh nilai critical ratio (CR) yang identik Idengan uji t dalam regresi dan nilai
probabilitas (P). Hubungan yang signifikan ditandai dengan nilai CR lebih besar
dari 2.00 dan nilai P lebih kecil dari 0,05. Hasil pengolahan data Tabel 4.10
menunjukkan nilai CR lebih dari 2.00 dan P dibawah 0.05. Hal ini menunjukkan

hubungan kausalitas yang signifikan untuk masing-masing hubungan variabel.
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Tabel 4.10

Regression Weight pada Full Structural Equation Model

Loading_ S.E. C.R. P Label
OP <- | MTP 0.50 0.122 | 3.740 0.000 par-6
oP <- | PRK 0.39 0.133 | 3.029 0.002 par-7
OP <o 71 0.61 0.086 | 6.030 0.000 | par-16
KMTP | <-- oP 0.77 0.146 | 5.840 0.000 | par-10
KMTP | <-- 2 0.63 0.089 | 6.681 0.000 | parl5
KTP <- | KTMP 0.90 0.126 | 7.124 0.000 | par-14
KTP <o 73 0.45 0.112 | 3778 0.000 | par-17
x2 < | MTP 0.75 0.153 | 7257 0.000 par-1
X6 < | PRK 0.65
X5 <- | PRK 0.66 0.176 | 5.567 0.000 par-2
x4 <- | PRK 0.91 0232 | 6270 0.000 par-3
X9 <-- op 0.71
x7 <-- oP 0.72, 0.128 | 6.533 0.000 par-5
x11 <- | KTP 0.71 0.122 | 6.990 0.000 par-8
3 < | wM1P 0.85 0.148 | 8221 0.000 par-9
x1 < | M1Pp 0.76
x12 < | KMTP 0.76
x10 < | KMTP 0.81 0.133 | 8288 0.000 | Par-11
x14 < | KTP 0.69 0.104 | 7.070 0.000 | Par-12
x15 <. | KTP 0.64 0.126 | 6.368 0.000 | Par-13
x13 < | KMTP 0.82
x8 < OP 0.77 0.158 | 6.936 0.000 | Par-18

Sumber : Data yang diolah, 2005

4.3.4 Problem Identifikasi

Dengan melakukan pemrosesan model penelitian maka akan diketahui

bahwa standard error, variance error dan korelasi antara koefisien estirnasi

berada dalam rentang nilai yang menunjukkan tidak adanya problem identifikasi.

Munculnya problem identifikasi dikarenakan oleh beberapa kondisi sebagai

berikut:
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a. Adanya standar error dengan nilai yang sangat besar.
b. Adanya angka anch seperti nilai variance error yang negatif,
c. Korelasi antar koefisien estimasi yang sangat tinggi, yakni di atas 0,90.

Problem indentifikasi seperti diatas relative tidak ditemukan dalam penelitian ini.

4.3.5 Evaluasi atas Asumsi-asumsi SEM
Dalam proses permodelan SEM dituntut untuk terpenuhinya beberapa
asumsi, baik pada proses pengumpulan data maupun pada proses pengolahannya.
Berikut ini disajikan beberapa bahasan mengenai asumsi dan hasil pengolahan

data yang menggunakan AMOS 4.01.

4.3.5.1 Evaluasi Normalitas dalam Data

Tingkat normalitas data dalam penelitian harus diyjikan, Dan ini
merupakan persyaratan dari operasi SEM, terutama bila diestimasi dengan
menggunakan Maximum Likelihood Estimation Technigue. Pengujian ini
dilakukan dengan dasar nilai skewness yang digunakan. Asumsi normalitas akan
ditolak apabila nilai z lebih besar dari nilai kritis + 1,96 pada tingkat signifikansi
5 %. Uji normalitas dalam penlitian ini ditunjukkan dengan hasil pengolahan

berupa output yang dapat dilihat pada Tabel 4.11 berikut ini :
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Tabel 4.11

Uji Normalitas Data
min Max Skew C.I. kurtosisi c.rI.
x15 4 9 -0.497 -2.08 ~0.001 -0.003
x14 5 9 0.236 0.989 -0.46 -0.961
x13 4 9 -0.145 -0.607 -0.068 -0.143
x10 4 10 0.056 0.234 -0.486 -1.016
x11 4 10 0.067 0.28 -0.066 -0.137
x12 4 10 0.069 0.288 -0.631 -1.321
X7 4 9 -0.167 0.699 0.371 0.776
x8 4 9 -0.046 -0.191 -0.824 -1.724
X9 4 10 0.036 0.153 -0.054 -0.113
x4 4 10 -0.072 -0,302 -0.384 -0.802
x5 4 10 0.029 0.121 -0.18 -0.378
X6 4 10 -0.002 .01 -0.49 -1.024
X3 4 10 -0.002 -0.008 -0.645 -1.35
x2 4 10 -0.038 -0.159 -0.495 -1.035
x1 4 9 -0.314 -1.315 -0.08 -0.168
Multivariate 3.144 0.713

Sumber : Data yang diolah, 2005

Dengan menggunakan kriteria critical ratio sebesar + 2.58 pada tingkat

signifikansi 1 %, maka melalui pengamatan angka-angka pada kolom C.R yang

ditunjukkan pada tabel diatas dapat disimpulkan tidak ada angka yang lebih besar

daripada + 2.58. dan kisaran angka-angka pada kolom skewness tidak ada yang

melebihi & 1.96 pada tingkat signifikansi 5 %. Hal tersebut memberikan bukti

bahwa data yang digunakan mempunyai sebaran yang normal.

4.3.5.2 Evaluasi Qutliers Uhivariate

Pengujian tentang ada atau tidaknya outliers univariate dilakukan dengan

menganalisis z dari data penelitian yang digunkan. Apabila terdapat nilai z yang

lebih besar dari 3.00 maka berarti data ini termasuk kategori univariate. Hasil
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pengolah data untuk mengetahui ada atau tidaknya outliers univariate dapat dilihat

pada Tabel 4.12 dibawah ini:

Tabel 4.12
Statistik Deskriptif
N | Minimum |Maximum Mean Std. Deviation

Zscore(X1) | 105 | -2.35144 | 1.72284 | -3.2231162E-15. 1.0000000

: Zscore(X2) | 105 | -2.00556 2.32151 7.695667E-16 1.0000000
| Zscore(X3) | 105 | -2.16582 | 232256 | 3.851086E-16 1.0000000
Zscore(X4) | 105 | -2.03974 242219 1.314053E-15 10600000

Zscore(X5) | 105 | -2.29467 2.49223 1.072601E-15 1.0000000

Zscore(X6) | 105 | -2.12886 2.49591 | -6.0194905E-16 1.0000000

Zscore(X7) | 105 | -2.81622 2.16195 | -6.4705186E-16 1.0000000

Zscore(X8) | 105 -2.30278 1.76779 | -2.56N04519E-15 1.0000000

Zscore(X9) | 105 | -2.28345 2.71160. | 1.423774E-15 1.0000000

Zscore(X10) | 105 | -2.21821 247130 2.636780E-16 1.0000000

Zscore(X11) | 105 | -2.76249 247959 | -2.5543803E-16 1.0000000
. Zscore(X12) | 105 | -2.57350 2.25181 | -1.5092094E-16 1.6000000
| Zscore(X13) | 105 | -2.48161 | 1.81821 | -1.1050189E-15 1.0000000
Zscore(X14) | 105 | -1.80348 2.14163 | -2.3262642E-15 1.0000000

Zscore(X15) | 105 | -2.50006 1.70677 6.748074E-16 1.0000000

Valid N 105
(listwise)

Sumber : Data yang diolah, 2005

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa nilai z setiap data X1 sampai dengan
X15 pada kolom minimum dan maksimum tidak ada yang menunjukkan angka
‘ yang lebih dari 3,00. Hal ini berarti bahwa data yang dipakai dalam penelitian ini
|

bebas dari outliers univariate.
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4.3.5.3 Evaluasi Outliers Multivariate

Ada atan tidaknya outliers univariate dapat dilihat dari jarak Mahalanobis
(Mahalonobis distance). Uji mahalanobis dapat dilakukan dengan perhitungan
jarak Mahalonobis melaiui program Amos 4.01. Dari pengolahan data yang
dilakukan, diperoleh hasil bahwa jarak mahalonobis minimum adalah 7.924 dan
maksimum adalah 30.342 Berdasarkan nilaj chi-square yaitu 30.578 dengan
derajet bebas 15 (jumlah indikator) pada tingkat signifikansi 0.01, tidak ada
angka-angka dalam jarak mahalonobis , baik minimum maupun maksimum yang
melebihi chi square 30.578 dengan demikian data yang dipakai dalam penelitian

ini bebas dari outliers multivariate.

4.3.5.4 Evaluasi Multikolinearitas dan Singularitas

Indikasi adanya multikolinearitas dan singularitas dapat diketahui melalui
deteminan matrik kovarian yang benar benar kecil atau mendekati nol. Hasil
pengolahan data menunjukkan nilai determinan matriks kovarian sampel sebagai
berikut :

Determinant of Sample Covariance Matrix = 1.3992¢-001

Dengan melihat nilai determinan matriks kovarian sample yang jauh dari nol
maka dapat ditarik kesimpulan bahwa data yang dipakai dalam penelitian ini

terbebas dari multikolinearitas dan singularitas.
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4.3.5.5 Uji Kesesuaian Model

Uji kesesuaian model dila;kukan dengan tujuan untuk mengetahui seberapa
baik tingkat kelayakan (goodrness of fif) dari model penelitiari. Penelitian ini
harus memenuhi beberapa kriteria yang dipersyaratkan dalam operasi SEM.
Hasil pengolahan data diharapkan memenuhi batas statistik yang telah
ditentukan. Hasil uji kesesuaian model telah disajikan dalam Tabel 4.7.

Dari delapan kriteria yang dipersyaratkan, 6 kriteria (Chi square,
Probability, TLI, CFI, CMIN/DF, dan RMSEA) diprediksikan baik, sedangkan
AGF] dan GFI diterima secara marginal. Hasil tersebut masih dianggap wajar bila
secara umum, kemudian disimpulkan bahwa model penelitian yang sedang

dikembangkan ini memiliki tingkat kelayakan (goodness of fif) yang relative baik.

4.3.6 ‘Tahap Interpretasi dan Modifikasi Model

Untuk melihat apakah model penelitian yang sedang dikembangkan ini
dapat dikatakan baik ,maka nilai standardized residual covariance yang kecil
harus dipenuhi. Batas nilai standardize residual .covariance vang disyaratkan
untuk dipenuhi adalah + 2.58. Hasil pengollahan data untuk dianalisis dalam
model penelitian yang sedang dikembangkan ini dapat dilihat dalam Tabel 4.13
di bawah ini. Tabel 4.13 terlihat bahwa angka-angka yang merujuk nilai
standardize residual covariance berada dibawah + 2.58 yang berarti standardize

residual covariance bernilai kecil dan syarat inipun terpenuhi.
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Tabel 4.13
Standardize Residual Covariance

x5 | xi4 [ xI3 [ xi0 | xI1 | x12 x7 x8 x9 x4 X5 x6 x3 X2 x1

x15 00 |03 /[-001]-03] 07 | 00 0.8 1.0 | 03 | 04 [0271 15 ] 14 1.0 1.1
x4 10300102 [-01([-04]01]-011}03 02 1 -06|-09]| 04 | 1.1 04 2.0
xI3 10102 |00 |-02([03]-06][-031]05 1.0 07 |09} 04 | 0.1 ] -01 0.7
xt0 103 )-01]-02[ 0001 |03 ][-07]040 0.1 01 | 02 } 15 | 02| -04 | -02
xi1 07 | 04103 |01 [00 |00 -06|-68 02|06 [-06] 12 |-13]|-03 | 03
xI2 00 ([ 01 | -06] 03] 00 )00 | -05 1| -04]| 07 07 | 02§16 |07 03 [-06
x7 08 [-01]-03[-07]-06]-05][ 00 0.0 02 {02 ]-06]| 04 | 05 1.0 0.5
x ] 1.0 [ 03 | 05 ] 00 |08 )|-04]| 00 0.0 0.8 | 0409103 1] 00 0.0 0.3
x9 03102 ) 1.0} 01 ]-02] 07 0.2 0.1 0.0 01 | -13[-07 ] -0.7 | 03 | -0.5
x4 04 106107 101106 |07 |02 ]-04] 0l 00 { 0.1 | 00 1-65) 03 | -02
x5 02109109102 |-06)02) 06|09 -131}101]00])-05]01 0.0 0.7
x6 1.5 04 [ 04 | 15 ] 12 ] 16 0.4 03 {07 0o [-05]| 00 [ 09 0.5 0.8
x3 14 | 1.1 1 61 | -02]-13)|-07] 05 00 | 07 1-05([ 01 [ 09 [ 0.0 0.1 0.1
x2 1.0 {04 §-0.11-041-031-031] 1.0 00 | 03 103 100 | 05 [ 01 00 | -02
x1 11 | 20 | 07 | -02] 03 |-06]| 05 03 | <05 (02107 | 08|01 | <021 00

Sumber : Data yang diolah, 2005.

4.3.7 Uji Reliabilitas dan Kariance Extract
Penilajan unidimensionalitas dan reliabilitas dilakukan untuk mengetahut
apakah suatu indikator memiliki derajat kesesuaian yang baik dalam menerangkan
satu dimensi dalam sebuah r_qodel. Unidimensipnalitas sendiri merupakan asumsi
yang digunakan dalam mc;:nghitung reliabilitas. Reliabilitas adalah ukuran
konsistensi dari indikator dalam mengidentifikasikan sebuah konstruk. Ada dua
cara yang dapat digunakan yaitu, nilai cut of value dari reliabilitas konstruk adalah

0.70 dan nilai cut of value dari variance extract 0.50.
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4.3.7.1 Uji Reliabilitas Konstruk

Uji reliabilitas adalah s;abuah uji yang hasilnya merupakan informasi
sejauh mana suatu alat ukur yang dapat memberikﬁn hasil yang relative sama jika
pengukuran pada objek penelitian yang sama dilakukan kembali. Nilai reliabilitas
minimum dari dimensi pembentuk variabel laten yang dapat diterima adalah
sebesar 0.70. Untuk mendapatkan nilai tingkat reliabilitas dimensi pembentuk

variabel laten maka rumus yang digunakan adalah sebagai berikut :

(. 5td.Loading)

(2St‘af.Lcu:z.ca’ing)z + ZE-‘ ;

Construct — Reliability =

Keterangan :
- Standard Loading diperoleh dari Standardized Loading untuk setiap
indikator yang didapat dari hasil perhitungan AMOS 4.01
- &j adalah Measurement Error dari setiap indicator. Measurement error
dapat diperoleh dari perhitungan : 1 — ( Standard Loading )
Untuk mempermudah tampilan dalam analisis, hasil perhitungan dengan
menggunakan rumus tersaji dalam Tabel 4.14. Tabel tersebut merupakan
rangkuman hasil perhitungan tingkat reliabilitas indicator/dimensi untuk setiap

variabel.
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4.3.7.2 Variance Extract

Variance extract merupk‘an informasi yang menunjukkan jumlah varians
dari indikator yang diekstraksi oleh konstruk /variabel laten yang dikembangkan .
Minimum nilai variance extract yang dapat diterima sebesar 0.50. Persamaan

untuk mendapat variance exstract adalah:

> Std.Loading®

Variance Extract = 5
Y Std.Loading® + Y ¢

Seperti pada penyajian hasil vji reliabilitas konstruk, hasil uji variance extract pun
ditampilkan dalam bentuk tabel. Dan untuk menyederhanakan tampilan, keduanya
tampak dalam satu Tabel 4.14.

Dari Tabel 4.14 dapat diketahui bahwa nilai reliabilitas konstruk dan
variance extract berada d;atas nilai batas yang telah disyaratkan dimana semua
nilai reliabilitas konstruk berada diatas 0.70 dan semua nilai variance extract
berada diatas 0.50. secara umum dapat disimpu]kaﬁ bahwa indikator-indikator
yang digunakan sebagai observed variabel relative mampu menjelaskan variabel

laten yang dibentuknya.
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Tabel 4.14
Hasil Uji Reliability dan Variance Extract

Loading | Loading* | Error ¢ ¥ Loading? Reliability. | Variance Extract

X1 0.76 0.584 | 0.58 | 0.42 5.60 0.83 0.62

X2 | 075 0.561 | 0.56 | 0.44

X3 ] 085 0.728 } 0.73 | 0.27

2.37 1.87 | 1.87 | 1.13

X4 1 091 .0.82] 082 | 0.18 4.88 0.79 0.56

X5 0.66 0.43 ] 043 | 0.57

X6 | 0.65 0.416 | 0.42 | 0.58

221 1.67 | 1.67 | 1.33

X7 | 072 0.512 | 0.51 | 0.49 4.84 0.78 0.54
X8 | 0.77 0.586 | 0.59 | 0.41
X9 | 071 0.51 [ 051 | 0.49

2.20 1.61 | 1.61 | 1.39
X10| 0.81 0.661 | 0.66 | 0.34 5.19 0.80 0.58
X11| 0.71 0.497 | 0.50 | 0.50

X121 0.76 0.579 ] 0.58 | 0.42

2.28 1.74 1.74 | 1.26

X13 | 0.82 0.67 | 0.67 | 0.33 4.63 0.76 0.52

Xi4 | 0.69 0.477] 048 | 0.52

X15| 0.64 0.415] 0.41 | 0.59

2.15 1.56 | 1.56 | 1.44

Sumber : Data yang diolah, 2005

4.3.8 Analisis Pengaruh
Analisis pengaruh perlu dilakukan untuk mengetahui besarnya pengaruh
variabel eksogen terhadap variabel endogen .Besar pengaruh langsung masing-
masing variabel eksogen terhadap variabel endogen dapat dilihat pada Tabel 4.15,
sedangkan pengaruh secara tidak langsung dan pengaruh total dapat dilihat secara

berturut-turut dalam Tabel 4.16 dan Tabel 4.17.
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Tabel 4.15
Pengaruh Langsung yang Distandarisasi

PRK MTP op KMTP KTP
orP 0.394 0.497 0.000 0.000 0.000
KMTP 0.000 0.000 0.773 0.000 0.000
KTP 0.000 0.000 0.000 0.895 0.000
X15 0.000 0.000 0.000 0.000 0.044
X14 0.000 0.000 0.000 0.000 0.690
X13 0.000 0.600 0.000 0.000 0.818
X10 0.000 0.000 0.000 0.813 0.000
X11 0.000 0.000 0.000 0.705 0.000
X12 0.000 0.000 0.000 0.761 0.000
X7 0.000 0.000 0.716 0.000 - 0.060
X8 0.000 0.000 0.765 0.000 0.000
X9 0.000 0.000 0.714 0.000 0.000
X4 0.906 0.000 0.000 0.000 0.000
X5 0.656 0.000 0.000 0.000 0.000
X6 0.645 0.000 0.000 0.000 0.000
X3 0.000 0.853 0.000 0.000 0.000
X2 0.000 0.749 0.000 0.000 0.000
X1 0.000 0.764 0.000 0.000 0.000

Sumber : Data yang diolah, 2005

Dari Tabel 4.15 dapat diketahui, bahwa terdapat pengaruh langsung dari
peran rekan ketja terhadap orientasi pembelajaran sebesar 0.394, pengarub
langsung dari motivasi tenaga penjualan terhadap orientasi pembelajaran sebesar
0.497. Selain itu terdapat juga pengaruh langsung orientasi pembt;lajaran terhadap
kemampuan tenaga penjualan sebesar 0.773 dan pengaruh langsung kemampuan
tenaga penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan sebesar 0.895.

Pada Tabel 4.15 juga dapat dilihat loading factor atau nilai lamda dari
masing masing indikator cﬁﬁ*nana nilai-nilai tersebut menunjukkan pengaruh
langsung dari masing masing indikator yang membentuk variabel-variabel laten

yang dianalisis dalam penelitian ini.
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Tabel 4.16
Pengaruh Tidak Langsung yang Distandariasasi

PRK MTP op KMTP KTP
Oop 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000
KMTP 0.304 0.384 0.000 0.000 0.000
KTP 0.273 0.344 0.692 0.000 0.000
X15 0.176 0.222 0.446 0.577 0.000
X14 0.188 0.238 0.478 0.618 0.000
X13 0.223 0.282 0.567 0.733 0.000
X10 0.247 0.312 0.629 0.000 0.000
X11 0.215 0.271 0.545 0.000 0.000
X12 0.232 0.292 0.589 0.000 0.000
X7 0.282 0.356 0.000 0.000 0.000
X8 0.301 0.380 0.000 0.000 0.000
X9 0.281 0.355 0.000 0.000 0.000
X4 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000
X5 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000
X6 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000
X3 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000
X2 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000
X1 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000

Sumber : Data yang diolah, 2005

Dari Tabel 4.16 dapat dilihat bahwa terdapat pengaruh tidak langsung dari
peran rekan kerja terhadap kemampuan tenaga penjualan sebesar 0.304. Motivasi
tenaga penjualan juga mempunyai pengaruh tidak langsung terhadap kinerja
tenaga penjualan sebesar 0.384, peran rekan kerja dan motivasi tenga penjualan
mempunyai pengaruh tidak langsung terhadap kinerja tenaga penjualan sebesar
0.273 dan 0.344 dan orientasi pembelajaran mempunyai pengarub tidak langsung

terhadap kinerja tenaga penjualan sebesar 0.692.
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Tabel 4.17
Pengaruh Total yang Distandarisasi

PRK MTP opP KMTP KTP
oP 0.394 0.497 0.000 0.000 0.000
KMTP 0.304 0.384 0.000 0.000 0.000
KTP 0.273 0.344 0.692 0.895 0.000
X135 0.176 0.222 0.446 0.577 0.644
X14 0.188 0.238 0.478 0.618 0.690
X13 0.223 0.282 0.567 0.733 0.818
X10 0.247 0.312 0.629 0.813 0.000
X11 0.215 0.271 0.545 0.705 0.000
X12 0.232 0.292 0.589 0.761 0.000
X7 0.282 0.356 0.716 0.000 0.000
X8 0.301 0.380 0.765 . 0.000 0.000
X9 0.281 0.355 0.714 0.000 0.000
X4 0.906 0.000 0.000 0.000 0.000
X5 0.656 0.000 0.000 0.000 0.000
X6 0.645 0.000 0.000 0.000 0.000
X3 0.000 0.853 0.000 0.000 0.000
X2 . 0.000 0.749 0.000 0.000 0.000
X1 0.000 0.764 0.000 0.000 0.000

Sumber : Data yang diolah, 2005

Tabel 4.17 menunjukkan pengaruh total dari masing-masing variabel
terhadap variabel tertentu. Angka-angka yang terdaﬁét dalam tabel di | atas
merupakan akumulasi besarny% pengaruh langsung dan pengaruh tidak langsung
dari masing-masing variabel terhadap variabel tertentu. Pengaruh total dari peran
rekan kerja dan motivasi tenaga penjualan terhadap oreintasi pembelajaran gama
dengan nilai dari pengaruh langsung (Tabel 4.15). Hal ini berarti tidak ada
hubungan lain yang dapat mempengaruhi peran rekan kerja dan motivasi ténaga
penjualan. Pengaruh total orientasi pembelajaran terhadap kemampuan tenaga

penjualan dan kemampuan tenaga penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan
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mempunyai nilai sama dengan pengaruh langsung pada Tabel 4.15 yang berarti

tidak ada hubungan lain yang dapat mempengaruhi variabel-variabel tersebut.

4.4 Kesimpulan Pembuktian Hipotesis

No Hipotesis Pembuktian

1 H1 : Semakin tinggi motivasi tenaga penjualan Diterima
maka semakin tinggi pula orientasi pembelajaran

2 | H2 : Semakin baik peran rekan kerja diantara Diterima
tenaga penjualan maka semakin baik orientasi
pembelajaran

3 H3 : Semakin tinggi orientasi pembelajaran Diterima
maka semakin tinggi kemampuan tenaga
penjualan

4 | H4 : Semakin tinggi kemampuan tenaga Diterima

penjualan maka semakin tinggi kinerja tenaga

| penjualan
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BAB YV
KESIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN

5.1 Pendahuluan

Pada Bab I telah dijelaskan mengenai indikator-indikator yang terbangun
oleh variabel motivasi tenaga penjualan dan peran rekan kerja untuk mengetahui
bagaimana mekanisme orientasi pembelajaran dapat digunakan untuk
meningkatkan kemampuan tenaga penjualan dan kinerja tenaga penjualan.
Peenlitian ini disusun sebagai usaha uniuk melakukan pengujian terhadap
beberapa konsep tersebut. Permasalahan yang dikembangkan adalah adanya
keterbatasan dan perbedaan pandangan penelitian terdahulu tenfang mekanisme
orientasi pembelajaran dengan peningkatan kinerja tenaga penjualan.

Bab V ini merupakan bagian penutup dari penelitian ini. Pada bab ini akan
berisikan kesimpulan hipotesis, kesimpulan masalah penelitian, implikasi
kebijakan dalam tinjavaan teoritik dan manajerial. Keterbatasan penelitian dan
agenda penalitian mendatang juga disajikan dalam bab ini sebagai elemen
kesempurnaan penyajiaq' hasil penelitian. Garis besar bab-inidgpat dilihat dalam

Gambar 5.1 sebagai berikut :
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Gambar 5.1
- (zaris Besar Bab V

5.1
Pendahuluan

h 4

5.1
Kesimpulan Hipotesis

I

53
Kesimpulan Masalah Penalitian

v v
5.4 5.5
Implikasi Teoritis Implikasi Manajerial

v

5.6
Keterbatasan Penelitian

v

5.7
Agenda penelitian mendatang

Sumber : Dikembangkan untuk tesis ini

5.2 Kesimpulan Hipotesis

Seperti yang telah divaraikan pada bab-bab sebelumnya terdapat empat
hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini. Isi pokok dari kesimpulan pada
setiap hipotesis merupakan hasil analisis yang berpijak pada telaah pustaka secara
komperehensif dan temuan uji fakta secara kuantitatif. Pada sub-sub kesimpulan
ini akan dijelaskan secara lengkap mengenai hipotesis penelitian, temuan secara

statistik melalui uji lapangan dan kesesuaian atau ketidaksesuaian dengan hasil-
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hasil penelitian sebelumnya. Penjelasan mengenai kesimpulan hipotesis akan

dideskripsikan secara lengkap dalam sub-sub bab di bawah ini :

5.2.1 Kesimpulan Hipotesis 1
H1 = Semakin tinggi motivasi tenaga penjualan, maka semakin tinggi pula
orientasi pembelajaran.

Pengujian hipotesis yang dilakukan telah membuktikan bahwa motivasi
teﬁaga penjualan berpengaruh positif terhadap orientasi pembelajaran. Hasil ini
mendukung penelitian yang telah dilakukan sebelumnya oleh Sujan er. al. (1994)
yang telah menemukan fakta bahwa orientasi pembalajaran yang dimiliki oleh
tenaga penjualan disebabkan karena doi'ongan untuk mendapatkan balasan atau
penghargaan dari pimpinannya maupun rekan kerjanya. Hasil penelitian ini juga
menunjukkan hasil yang selaras dengan temuan Johnston dan Kim (1994) yang
menyatakan bahwa kegagalan yang dialami oleh tenaga penjualan dapat diatasi
dengan meningkatkan motivasi melalui proses pembelajaran.

Dalam penelitian ini dapat disimpulkan bahwa motivasi tenaga penjualan
berpengaruh positif terhadap orientasi pembelajaran. Motivasi tenaga penjualan

dilaksanakan melalui keinginan untuk maju, ekspektasi dan besarnya reward.
5.2.2 Kesimpulan Hipotesis 2

H2 = Semakin baik peran rekan kerja di antara tenaga penjualan, maka

semakin baik orientasi pembelajaran.
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Pengujian hipotesis yang dilakukan telah membuktikan adanya pengaruh
positif antara peran rekan ker;lia terhadap orientasi pembelajaran. Hasil ini
mendukung penelitian Srang telah dilakukan sebelumnya oleh Sujan et. al. (1994)
yang menyatakan bahwa orientasi pembelajaran mendorong tenaga penjualan
untuk memperbaiki diri guna memperoleh penghargaan dari rekan kerja ataupun
supervisor.

Hasil ini juga selaras dengan hasil penelitian Ramaswami (1996) vang
menjelaskan bahwa setiap tenaga penjualan memiliki kesempatan untuk engamati
rekannya dan memperoleh umpan balik atas pekerjaan mereka sebagai suatu
informasi penting. Peﬁelitian yang dilakukan oleh Anderson dan Oliver (1987)
menyatakan bahwa seorang tenaga penjualan akan lebih menghargai masukan
positif dari rekan kerjanya.

Dalam penelitian ini dapat disimpulkan bahwa peran rekan kerja
béfpengaruh positif terhadap orientasi pembelajaran melalui adanya keterbukaan

antara rekan ketja, kompetisi dalam peketjaan dan saling memberi masukan.

5.2.3 Kesimpulan Hipotesis 3
H3 = Semakin tinggi orientasi pembelajaran, maka semakin tinggi
kemampuan yang dimiliki oleh tenaga penjualan.
Pengujian hipotesis yang dilakukan telah membuktikan adanya pengaruh
positif antara orientasi pembelajaran tethadap kemampuan tenaga penjualan. Hasil
ini mendukung penelitian yang telah dilakukan sebelumnya oleh Challagalla dan

Shervani (1996), teori evolusi kognitif beranggapan bahwa mempertinggi
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kemampuan melalui pelatihan dapat meningkatkan motivasi intrinsik dan
perhatian pada tugas. Semakin t.inggi motivasi intrinsik tenaga penjualan, maka
semakin tinggi ketertarikan pada tugas dan semakin baik pengetahuan tenaga
penjualan pada prosedur penjualan. Hasil penelitian ini juga sesuai dengan
penelitian Ames dan Archer (1988) dalam Sujan et. al. (1994) yang menyatakan
bahwa orientasi pembelajaran, tenaga penjualan menikmati proses bagaimana
dirinya dapat melakukan secara lebih efektif, sehingga tenaga penjualan dapat
mengembangkan kemampuannya melalui perencanaan, peningkatan pengetahuan
serta keterampilan |

Dalam penelitian ini dapat disimpulkan bahwa orientasi pembelajaran
berpengaruh positif terhadap kemampuan tenaga penjualan melalui peningkatan

keahlian, belajar dari pengalaman dan selalu mempelajari-hal baru.

5.2.4 Kesimpulan Hipotesis 4
H4 = Semakin tinggi kemampuan tenaga penjualan, maka semakin tinggi
kinerja tenaga penjualan.

Pengujian hipotesis yang djlakukan telah membuktikan adanya pengaruh
positif kemampuan tenaga penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan. Hasil ini
mendukung penelitian yang telah dilakukan sebelumnya oleh Sujan et. al. (1994)
menyatakan bahwa orientasi pembelajaran dapat memotivasi tenaga. penjualan
untuk memperbaiki keterampilan dan kemampuan dalam melakukan penjualan.

Selain itu, ‘orientasi pembelajaran mendorong temaga penjualan utuk selalu
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“pekerja keras” untuk meningkatkan kinerjanya agar memperoleh penghargaan
dari pimpinannya dan juga dari téman—temannya.

Hasil penelitian ini juga sesuai dengan Weilbaker (1990) yang dalam
penelitiannya menyatakan bahwa pengalaman yang dimiliki oleh seorang tenaga
penjual akan memberikan pengaruh terhadap peningkatan kemampuan jualnya,
dimana kemampuan jual seorang tenaga penjual memiliki pengaruh yang positif
terhadap kinerja tenaga penjualan. Secara khusus penelitian Baldauf et. al. (2001)
juga mendapatkan fakta yang selaras dengan hasil penelitian ini yang menyatakan
bahwa kemampuan menjual memiliki pengaruh yang positif terhadap kinerja
tenaga penjualan.

Dalam penelitian ini dapat disimpulkan bahwa kemampuan tenaga
penjualan berpengaruh positif terhadap kine;rja tenaga penjualan dengan adanya
ketrampilan dalam melakukan presentasi penjualan, mampu menjaga hubungan

baik antara perusahaan dan pelanggannya dan pengetahuan yang dimiliki.

5.3 Kesimpulan Masalah' Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang diangkat dalam penelitian ini yaitu,
adanya keterbatasan dan perbedaan pandangan penelitian terdahuiu tentang
orientasi pembelajaran. Hasil penelitian Kohli ez. al. (1998) menjelaskan bahwa
orientasi pembelajaran tidak mempunyai pengaruh positif terhadap peningkatan
kinerja tenaga penjualan, sedangkan hasil penelitian Sujan er. al (1994)
menjelaskan bahwa orientasi pembelajaran mempunyai pengaruh positif terhadap

peningkatan kinerja tenaga penjualan. Berdasarkan hal tersebut maka
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dikembangkan masalah penelitian yaitu, bagaimana mekanisme orientasi
pembelajaran dapat digunakan untuk meningkatkan kemampuan tenaga penjualan
dan kinerja tenaga penjualan,

Hasil penelitian ini menjelaskan bahwa orientasi pembelajaran mempunyai
pengaruh positif terhadap peningkatan kinerja tenaga penjualan. Hal ini didukung
oleh bukti empirik disajikan dalam output AMOS yang dapat dilihat pada
lampiran. Selain itu, dari hasil penelitian ini dapat dijawab beberapa pertanyaan
penelitian seperti yang telah diajukan dalam Bab I, yaitu besarnya reward dapat
memacu motivasi tenaga penjualan, kompetisi dalam peketjaan dapat menentukan
peran rekan kerja dan belajar dari pengalaman dapat meningkatkan orientasi
pembelajéran. Hal ini ditunjukkan dari angka-angka dari masing-masing indikator
yang memiliki pengaruh positif terhadap variabel penelitian. Berdasarkan hasil
penelitian ‘tersebut maka dapat disimpulkan bahwa variabel-variabel yang
digunakan dalam penelitian ini dapat digunakan untuk menganalisis
pengembangan profesionalisme tenaga penjualan, sehingga kinerja tenaga

penjualan dapat ditingkatkan.

5.4 Implikasi Teoritis

Literatur  literatur yang menjelaskan tentang pengaruh orientasi
pembelajaran terhadap kemampuan tenaga penjualan dan dampaknya terhadap
kinerja temaga penjualan telah diperkuat keberadaannya oleh konsep-konsep
teoritis dan dukungan empiris mengenai hubungan kausal antara variabel tersebut

mempunyai implikasi teoritis sebagai berikut :
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1. Motivasi tenaga penjualan mempengaruhi secara positif oleh orientasi

pembelajaran. Dengan demiician semakin tinggi motivasi tenaga penjualan
maka semakin tinggi orientasi pembelajaran. Hal tersebut memperkuat secara
empiris teori yang menyatakan bahwa motivasi tenaga penjualan
mempengaruhi orientasi pembelajaran (Sujan et @l 1994 ; Johnston dan

Kim,1994).

. Peran rekan kerja mempengaruhi secara positif terhadap orientasi

pembelajaran Dengan demikian semakin tinggi peran rekan kerja maka
semakin tinggt orientasi pembelajaran. Hal tersebut memperkuat secara
empiris tgori yang menyatakan bahwa orientasi pembelajaran dipengaruhi oleh
peran rekan kerja (Anderson dan Oliver, 1987 ; Sujan e/ al, 1994 ;

Ramaswami, 1996).

. Kemampuan tenaga penjualan dipengaruhi secara positif oleh orientasi

pembelajaran. Dengan demikian semakin tinggi orientasi pembelajaran maka
semakin tinggi kemampuan tenaga penjualan. Hal tersebut memperkuat secara
empiris teori yang menyatakan bahwa kemampuan tenaga penjualan
dipengaruhi oleh orientasi pembelajaran (Ames dan Archer, 1988 dalam Sujan

et. al.,1994 ; Challagalla dan Shervani, 1996).

. Kinerja tenaga penjualan dipengaruhi secara positif terhadap kemampuan

tenaga penjualan Dengan demikian semakin tinggi kemampuan tenaga
penjualan maka semakin tinggi kinerja tenaga penjualan. Hal tersebut

memperkuat secara empiris teori yang menyatakan bahwa kemampuan tenaga
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penjualan mempengaruhi kinerja tenaga penjualan (Weilbaker 1990 ; Sujan ez,

al., 1994 ; Beldauf et. al., 2000).

Berdasarkan uraian di atas, secara ringkar implikasi teoritis dalam penelitian ini

disajikan pada Tabel 5.1 sebagai berikut :

Tabel 5.1
Implikasi Teoritis
Hasil Penelitian Hasil Penelitian Implikasi Teoritis
Terdahulu
Penelitian yang dilakukan Hasil penelitian ini Penelitian ini memperkuat
oleh Sujan er. al. (1994) ; membuktikan bahwa secara empiris teori yang
Johnston dan Kim (1994) motivasi tenaga penjualan | menyatakan bahwa
menyatakan bahwa berpengaruh positif motivasi tenaga penjualan
motivasi tenaga penjualan | terhadap orientasi mempengaruhi orientasi
mempengaruhi orientasi pembelajaran. pembelajaran (Sujan er. al.
pembelajaran. 1994 ; Johnston dan
‘ Kim,1994).
Penelitian yang dilakukan Hasil penelitian ini Penelitian ini memperkuat
oleh'Anderson dan Oliver, | membuktikan bahwa peran | secara empiris teori yang
(1987); Sujan et. al, rekan kerja berpengaruh menyatakan bahwa
(1994) ; Ramaswami, positif terhadap orientasi orientasi pembelajaran
(1996) menyatakan bahwa | pembelajaran. dipengaruhi oleh peran
orientasi pembelajaran rekan kerja (Anderson dan
dipengaruhi oleh peran Oliver, 1987 ; Sujan et. al,
rekan kerja. 1994 ; Ramaswami, 1996).
Penelitian yang dilakukan Hasil penelitian ini Penelitian ini memperkuat
oleh Ames dan Archer, membuktikan bahwa secara empiris teori yang
(1988) dalam Sujan e. orientasi pembelajaran menyatakan bahwa
al.(1994) ; Challagalla dan | berpengaruh positif kemampuan tenaga
Shervani (1996) terhadap kemampuan penjualan dipengaruhi oleh
menyatakan bahwa tenaga penjualan. orientasi pembelajaran
kemampuan tenaga (Ames dan Archer, 1988
penjualan dipengaruhi oleh dalam Sujan ez. al.,1994 ;
orientasi pembelajaran. Chatllagalla dan Shervani,
1996). '

Penelitian yang dilakukan
oleh Weilbaker (1990) ;
Sujan er. al. (1994) ;
Beldauf er. al. (2000)yang
menyatakan bahwa
kemampuan tenaga =~ .
penjualan mempengaruhi
kinetja tenaga penjualan.

Hasil penefitian ini
membuktikan bahwa
kemampuan tenaga
penjualan berpengaruh
positif terhadap kinerja
tenaga penjualan.

Penelitian ini memperkuat
secara empiris teori yang
menyatakan bahwa
kemampuan {enaga
penjualan mempengaruhi
kinerja tenaga penjualan
{Weilbaker 1990 ; Sujan ef.
al., 1994 ; Beldauf et. al.,
2000).
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5.5 Implikasi Manajerial

Berdasarkan hasil penelitian di atas maka dapat dikembangkan sebuah

strategi yang dapat meningkatkan kinerja tenaga penjualan pada PT. Coca Cola

Bottling Indonesia Central Java di Semarang. Pihak manajemen hendaknya

memperhatikan faktor-faktor yang dapat mempengaruhi orientasi pembelajaran

sehingga dapat meningkatkan kemampuan tenaga penjualan dan kinerja tenaga

penjualan. Implikasi manajerial yang dapat disampaikan secara rinci yang

berdasarkan hasil penelitian adalah :

L.

Motivasi tenaga penjualan telah terbukti meningkatkan orientasi
pembelajaran dengan memperhatikan pertama, besarnya reward karena
mereka memfokuskan dirinya untuk bekerja sebaik mungkin agar
mendapatkan balasan atau penghargaan dari pimpinan maupun temannya,
kedua keinginan untuk maju melalui usaha yang lebih keras dan
ekspektasi. Tenaga penjualan di PT. Coca Cola Bottling Indonesia Central
Java mendapat reward dari perusahaan berupa bonus dan penghargaan
sesuai dengan masa kerjanya. Selain itu tenaga penjualan juga
memperoleh berbagai fasilitas dari perusabaan berupa biaya pengobatan,
transportasi, asuransi dan insentif. Hal ini membuat para tenaga penjualan
lebih termotivasi dalam bekerja.

Peran rekan kerja sangat penting untuk meningkatkan orientasi
pembelajaran, Hal yang perlu diperhatikan dalam peran rekan ketja,
adanya keterbukaan antara rekan kerja, kompetisi dalam pekerjaan dan

saling memberi masukan. Berdasarkan pengamatan langsung di lapangan,
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tenaga penjualan PT. Coca Cola Bottling Indonesia Central Java selalu
terbuka terhadap sesama. rekan sekerjanya. Mereka banyak lebih suka
mempelajari atau menanyakan hal-hal yang belumx mereka mengerti
kepada rekan sekerjanya, dibandingkan dengan bertanya langsung kepada
atasannya. Tenaga penjualan tersebut selalu memberi masukkan kepada
rekan kerjanya dan kemudian‘ menggunakan masukkan tersebut untuk
mengevaluasi diri masing-masing. Kompetisi yang terjadi adalah
kompetisi secara sehat, sehingga mereka selalu terpacu untuk memperbaiki
kemampuannya dengan lebih banyak belajar. Berdasarkan hal tersebut
supervisor harus senantiasa berperan sabagai motor penggerak dalam
rangka menciptakan suasana kerja yang kondusif dan team work yang

solid.

. Orientasi pembelajaran yang harus diperhatikan adalah pertama, belajar

dari pengalaman dengan tidak putus asa jika mengalami kegagalan,
peningkatan keahlian yaitu selalu meningkatkan kemampuan dan
ketrampilan%secara terus menerus, dan selalu mempelajari hal baru untuk
menghadapi perubahan dan mencari kebebasan dari peluang yang sempit
pada setiap perubahan yang terjadi. Salah satu bentuk usaha yang
dilakukan tenaga penjualan PT. Coca Cola Bottling Indonesia Central
Java untuk meningkatkan keahliannya adalah mengikuti training yang
diadakan oleh perusahaan setiap tiga bulan sekali. Materi yang diberikan

dalam training tersebut tidak hanya mengenai bidang marketing tetapi juga

81




bidang lainnya, schingga pengetahuan tenaga penjualan tidak hanya

terbatas pada bidang penjualan saja.

. Perusahaan harus meningkatkan kemampuan tenaga penjualan dan dapat

dilakukan dengan meningkatkan ketrampilan datam melakukan presentasi
penjualan kepada pembeli sehingga terjadi tra;lsaksi penjualan,
pengetahuan yang dimiliki sehingga mereka termotivasi untuk mencari
evahiasi yang sesuai dengan ketrampilan yang dimiliki dan mampu
menjaga hubungan baik antara perusahaan dan pelanggannya. Learning
and Development (L&D) adalah suatu wadah pembelajaran yang dimiliki
PT. Coca Cola Bottling Indonesia Central Java untuk meningkatkan
kemampuan tenaga penjualan melalui pelatihan yang diadakan setiap tiga
bulan sekali. Hasilnya cukup efektif, tetapi akan lebih baik lagi apabila
frekuensi pelatihan tersebut ditamabah waktunya | menjadi satu bulan

sekagi.

. Kinerja tenaga penjualan merupakan kontribusi tenaga penjualan untuk

mencapai tujuan perusahaan dengan memperhatikan peningkatan jumlah
pelanggan, kemampuan tenaga penjualan dalam melampaui target dan
peningkatan volume penjualan. Rata-rata setiap tenaga penjualan PT. Coca
Cola Bottling Indonesia Central Java mampu mencapat target per bulan
yang ditetapkan oleh atasannya. Target penjualan setiap tenaga penjualan
tidaklah sama yaitu antara 2000 °; sampai dengan 3800 °/; setiap bulan.
Peningkatan volume penjualan per bulan yang berhasil dicapai oleh setiap

tenaga penjualan yaitu 2%-10%. PT. Coca Cola Bottling Indonesia
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Central Java harus memberikan insentif serta penghargaan kepada tenaga
penjualan yang berhasil mencapai target penjualan.
Berdasarkan uraian di atas, secara ringkas implikasi manajerial dari penelitian ini

disajikan pada Tabel 5.2 sebagai berikut :

Tabel 5.2
Implikasi Manajerial
Hasil Penelitian Implikasi Manajerial ]
Motivasi tenaga PT. Coca Cola Bottling Indonesia Central Java harus
penjualan berpengaruh | lebih memperhatikan reward yang diberikan kepada
positif terhadap tenaga penjualan agar mereka lebih termotivasi untuk
orientasi bekerja dan meningkatkan kemampuan diri.
pembelajaran.
Peran rekan kerja PT. Coca Cola Bottling Indonesia Central Java harus
berpengaruh positif selalu berupaya menciptakan suasana kerja yang
terhadap orientasi kondusif dan team work yang solid.
pembelajaran.
Orientasi PT. Coca Cola Bottling Indonesia Central Java harus
Pembelajaran menambah frekuaensi training yang semula 3 bulan
berpengaruh positif sekali menjadi satu bulan sekali, serta memperluas
terhadap kemampuan | meteri training, tidak hanya mengenai bidang penjualan
tenaga penjualan. saja.
Kemampuan tenaga | PT. Coca Cola Bottling Indonesia Central Java harus
penjaulan berpengaruh | memberikan insentif serta penghargaan kepada tenaga
positif terhadap kinerja | penjualan yang berhasil mencapai target penjualan.
tenaga penjualan.

5.6  Keterbatasan Pene{itian

Penelitian ini mencoba mengembangkan mekanisme orientasi
pembelajaran yang dapat meningkatkan kemampuan tenaga penjualan dan kinerja
tenaga penjualan pada PT. Coca Cola Bottling Indonesia Central Java di
Semarang. Keterbatasan yang terdapat dalam penelitian ini adalah hanya berfokus
pada variabel orientasi pembelajaran dalam usaha untuk meningkatkan

kemampuan tenaga penjualan dan kinerja tenaga penjualan, sedangkan dalam
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penelitian Sujan ef. al (1994) selain variabel orientasi pembelajaran juga
menggunakan veriabel orientasi i{inerja untuk mengukur kerja cerdas, kerja keras
dan kinerja tenaga penjualan. Penelitian Kohli et. al (1998) juga menggunakan
variabel orientasi kinerja selain variabel orientasi pembelajaran untuk mengukur
kinerja tenaga penjualan. Selain itu dalam penelitian ini hanya mengunakan
populasi tenaga penjualan, tidak seperti penelitian Sujan et. af. (1994) dan Kohli
et. al. (1999) yang menggunakan dua populasi yaitu, temaga penjualan dan
supervisor. Keterbatasan lain dalam penelitian ini adalah ‘._ql_ayek penelitian hanya
berlaku pada tenaga penjualan PT. Coca Cola Bottling Indonesia Central Java

saja.

5.7  Agenda Penelitian Mendatang

" Penelitian ini masih dimungkinkan untuk dikembangkan dalam menguji
ulang model penelitian dengan menambah variabel baru seperti kerja cerdas
(working smart) dan kerja keras (working hard) dalam meningkatkan kinerja
tenaga penjualan Penelitian yang akan datang diharapkan dapat dilakukan pada
obyek penelitian yang berbeda dan dengan jumlah sampgl yang lebih banyak.
Dengan demikian bisa diperoleh perbandingan pelaksanaan manajemen kualitas
diperbagai industri atau bidang yang nantinya bisa diketahui sejauh mana suatu
industri, misalnya industri perbankan atau usaha kecil menengah dalam

melaksanakan oreintasi pembelajaran dan meningkatkan kinerja tenaga penjualan.
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