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N Analisis Pengaruh Perilaku Tenaga Penjual, Perencanaan Kegiatan Penjualan
Dan Orientasi Kinerja terhadap Kinerja Tenaga Penjual pada
PT. Prima Zirang Utama Semarang

Oleh :
Wahyu Hidayat
Widiartanto
Fakultas Ilmu Sosial Dan Ilmu Politik Universitas Diponegoro

. Abstraksi

PT. Prima Zirang Utama bergerak di bidang usaha penjualan kendaraan bermotor baru merek Honda
@m menggunakan salesforce sebagai ujung tombak pemasarannya, untuk mngetahui tentang
%mkteristik tenaga penjualan maka jenis penelitian yang digunakan adalah explématory research

Populasi dalam penelitian ini adalah para salesforce di PT. Prima Zirang Utama Semarang yang
berjumlah 36 orang Sedangkan teknik sampling yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode
‘sensus yaitu dengan meneliti semua populasi sebagai sampel penelitian.

‘I%lasif penelitian menunjukkan terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara perilaku tenaga
penjual terhadap kinerja tenaga penjual adapun nilai signifikansi variabel perilaku tenaga penjual dan
konstanta (0.014 dan 0.026) menunjukkan nilai yang lebih kecil dari 0.05. Terdapat pengaruh yang
positif dan signifikan antara perencanaan kegiatan penjualan terhadap kinerja tenaga penjual dengan
«imlal signifikansi  variabel perencanaan kegiatan penjualan dan konstanta (0.010 dan 0.000)
‘menunjukkan nilai yang lebih kecil dari 0.05. Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara
orientasi kinerja terhadap kinerja tenaga penjual nilai signifikansi variabel orientasi kinerja dan
konstanta (0.041 dan 0.008) menunjukkan nilai yang lebih kecil dari 0.05. Terdapat pengaruh yang
positif dan signifikan antara perilaku tenaga penjual, perencanaan kegiatan penjualan, dan orientasi
kinerja terhadap kinerja tenaga penjual. nilai signifikansi pada Rekapitulasi ANOVA sebesar 0.026
‘menunjukkan nilai yang lebih kecil dari 0.05. Berarti bahwa model regresi sudah layak untuk
‘memprediksi pengaruh variabel perilaku tenaga penjual, perencanaan kegiatan penjualan, dan orientasi
kinerja terhadap variabel kinerja tenaga penjual. Pengaruh positif terlihat dari nilai koefisien regresi
Yyang bernilai positif (0.111, 0.233, dan 0.204).

Keyword: Sales force,Behavior, planning,

Pendahuluan

Pada banyak perusahaan, tenaga penjualan adalah kunci penerapan strategi pemasaran (Lilien,
Rangaswamy dan Matanovich dalam Barker, 1999). Kinerja tenaga penjualan diukur dengan volume
penjualan total (Dubinsky dan Barry, 1982; Jackson, Keith dan Sclacter, 1983; Morrs, Davis, Avilla
dan Chapman, 1991 dalam Barker, 1999). Dengan demikian apabila kinerja tenaga penjualannya
bagus, maka jumlah volume penjualan yang dicapai akan banyak. Hal ini menunjukkan kinerja tenaga
penjualan akan berpengaruh secara positif pada kinerja penjualan.

Menurut Kohli, Shervanni dan Challagalla (1998) penelitian yang menyoroti mengenai faktor-

masih sejalan dengan hasil temuan Sujan, Weitz dan Kumar (1994).

Aktivitas personil penjualan yang tergabung dengan kinerja behavioral (misalnya membangun
hubungan pelanggan, mempertahankan pelanggan yang masih ada) seharusnya meningkatkan kinerja
hasil. Hasil didapatkan sebagai konsekuensi usaha dan skill personil penjualan, dan ada dukungan
konseptual dan empiris untuk menyarankan bahwa kinerja behavioral personil penjualan lebih tinggi

memacu kinerja hasil yang lebih tinggi (Anderson dan Oliver, 1987, Babakus, et.al, 1996; Cravens dan
‘Morgan, 1999 dalam Baldauf, et.al, 2001). )
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Hasil penelitian Walker, Churchill dan Ford (1997 dalam Rentz, et.al, 2002) me
bahwa perilaku tenaga penjual merupakan faktor yang memberikan kontribusi terbes
meningkatkan kinerja tenaga penjual dibandingkan faktor organisasional dan lingkungangd
Namun demikian penelitian Barker (1999) memberikan bukti empiris bahwa tidak ada perbed
signifikan secara statistik antara kinerja tenaga penjual yang tinggi dan rendah yang diseba
kemampuan tenaga penjual. Dengan demikian maka dapat disimpulkan bahwa ada faktork
berpengaruh terhadap tinggi rendahnya kinerja tenaga penjual.

Demikian pula pada PT. Prima Zirang Utama yang beralamat di JI. A. Yani No. 170§
yang bergerak di bidang usaha penjualan kendaraan bermotor baru merek Honda dan men
salesforce sebagai ujung tombak pemasarannya. Sampai dengan bulan Mei 2008 ini p
mempunyai salesforce sebanyak 36 orang dengan kualifikasi SO, S1, 82, dan S3, dengan
bahwa S0 adalah sales yang sedang menjalani masa training sedangkan S1, S2, dan S3 mer
masa kerjanya yaitu 1 tahun, 2 tahun, dan 3 tahun atau lebih.,

Untuk menunjang kegiatan penjualan agar mencapai target yang diingin-kan, pg
menyediakan show room bagi kendaraan bermotor khusus merk Honda. Selain itu melakukail
penjualan kendaraan tersebut ke customer, dengan menetapkan target penjualan melalui sale
Perusahaan menerapkan target per 3 bulanan yang diukur dengan banyaknya unit kendaraan}

yang harus dijual oleh para sales. Adapun target penjualan per kualifikasi sales adalah sebagl
Kualifikasi SO dengan target 15 unit per 3 bulan

. Kualifikasi S1 dengah target 24 unit per 3 bulan
. Kualifikasi S2 dengan target 30 unit per 3 bulan
- Kualifikasi S3 dengan target 39 unit per 3 bulan

Perkembangan selama tiga tahun terakhir berkaitan dengan target dan realisasi
kendaraan bermotor adalah sebagai berikut:

o o

Tabel 1
Perkembangan Target dan Realisasi Penjualan Kendaraan Bermotor
Tahun 2005 s/d 2007 (dalam unit)

Tahun Target Realisasi %
2005 840 835 99,4
2006 1080 1076 99,6
2007 1470 1468 99,86

Sumber: Data Perusahaan, 2007

Berdasarkan tabel di atas terlihat bahwa realisasi penjualan walaupun tiap tahung
naik akan tetapi selama 3 tahun terakhir belum pernah target penjualan tercapai 100%.
permasalahan yang muncul dalam penelitian ini adalah masih belum tercapainya target penju
direncanakan.

Beranjak dari latar belakang tersebut dilakukan penelitian dengan tujuan untuk
secara empirik pengaruh perilaku tenaga penjual, perencanaan kegiatan penjualan, dan
kinerja terhadap kinerja tenaga penjual pada PT. Prima Zirang Utama Semarang,

Metode Penelitian

Metoda penelitian yang digunakan adalah metode survai, yaitu penelitian yang mengambil g

suatu populasi dan menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpul data yang utam

hipotesis yang akan diuji kebenarannya melalui penelitian ini, maka jenis penelitian yang

adalah explanatory research, yaitu penelitian yang menjelaskan hubungan kausal antan

variabel melalui pengujian hipotesis (Singarimbun dalam Singarimbun dan Effendi (Editor)

Batasan ruang lingkup penelitian adalah sebagai berikut :

I. Lokasi penelitiannya adalah di PT. Prima Zirang Utama Semarang.

2. Sasaran penelitiannya adalah salesforce pada PT. Prima Zirang Utama Semarang,
Populasi dalam penelitian ini adalah para salesforce di PT. Prima Zirang Utamal

yang berjumlah 36 orang. Sedangkan sampel adalah yang terdiri dari beberapa anggota ye

dari populasi yang kemudian dipakai untuk menarik kesimpulan tentang populasi ya
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(Wibisono, 2000). Sedangkan teknik sampling yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode
sensus yaitu dengan meneliti semua populasi sebagai sampel penelitian.

Hasil dan Pembahasan

Pada Bab IV ini akan dibahas tentang uji validitas dan reliabilitas instrumen penelitian,
analisis tabel silang, analisis statistik inferensial dengan menggunakan analisis regresi linier sederhana
dan analisis regresi linier berganda, pengujian hipotesis penelitian dengan menggunakan uji t dan uji
F, serta uji determinasi untuk mengetahui seberapa besar variabel bebas (X) dapat dijelaskan pada
variabel terikat (Y). =
1. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Penelitian

Langkah pertama dalam menguji validitas butir angket adalah menentukan nilai r tabel.
Dengan jumlah responden sebanyak 36 (N=36) maka df* jumlah kasus-4, sehingga df= 36-4=32.
Untuk N=32 dengan tingkat signifikansi 5% didapat nilai r product moment sebesar 0,349. Langkah
kedua, adalah membandingkan nilai r hasil dengan nilai r tabel. Jika r hasil positif, serta r hasil > r
tabel, maka butir atau variabel tersebut valid. Jika r hasil negatif, , serta r hasil <r tabel atau r hasil > r
tabel, maka butir atau variabel tersebut tidak valid.

Berdasarkan tabel rekapitulasi validity statistic terlihat bahwa semua nilai corrected item-total
correlation (nilai r hasil) untuk ke-16 item pertanyaan adalah lebih besar dibandingkan dengan nilai r
tabel (0,349), sehingga bisa dikatal&an bahwa semua butir pertanyaan adalah valid.

Untuk uji reliabilitas, suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai
Cronbach’s Alpha ( ) > 0.60 (Nunnally, 1969 dalam Santoso, 2000). Berdasarkan tabel 2. di bawah
ini tentang rekapitulasi reliability statistics terlihat bahwa nilai Cronbach’s Alpha rata-rata adalah
0,815, nilai ini lebih besar dari 0,60 sehingga bisa dikatakan bahwa semua butir pertanyaan adalah
reliabel.

Tabel 2. Rekapitulasi Reliability Statistics

i Cronbach's Alpha . N of ltems
| .815 16

Tabel 3 dan Tabel.4 merupakan rekapitulasi model dan persamaan regresi dengan
menggunakan analisis regresi linier sederhana untuk menguji pengaruh variabel perilaku tenaga
penjual terhadap variabel kinerja tenaga penjual secara parsial.

Tabel 3. Rekapitulasi Model

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 405 164 139 1.134

Tabel 4. Rekapitulasi Persamaan Regresi

Unstandardized ' Standardized
! Coefficients ~ Coefficients
Model B | Std. Error Beta 1 Sig.
1 (Constant) © 5060 | 2168 | 2334 026
Perilaku Tenaga Penjual 231 .089 405 2583 | .014 |

Berdasarkan kedua tabel di atas, dapat disimpulkan beberapa hal sebagai berikut:

1. Nilai R sebesar 0.405 menunjukkan angka korelasi yang sedang (hubungan yang sedang) antara
perilaku tenaga penjual dengan kinerja tenaga penjual.

2. Nilai signifikansi (pada kolom sig. di tabel 4) dari variabel perilaku tenaga penjual dan konstanta
(0.014 dan 0.026) menunjukkan nilai yang lebih kecil dari 0.05. Hal ini berarti model regresi
sudah layak untuk memprediksi pengaruh variabel perilaku tenaga penjual terhadap variabel
kinerja tenaga penjual atau dengan kata lain ada pengaruh antara variabel perilaku tenaga penjual
terhadap variabel kinerja tenaga penjual (H1 diterima dan Ho ditolak).

3. Berdasarkan tabel 4 tentang rekapitulasi persamaan regresi dapat disusun persamaan regresi antara
variabel perilaku tenaga penjual dengan variabel kinerja tenaga penjual, sebagai berikut:
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Y=5.060+0231 X,
4. Berdasarkan tabel 3 dapat diketahui Nilai Koefisien Determinasi sebesar 0.164 yang b

16.4% variasi pada variabel kinerja tenaga penjual sudah bisa dijelaskan oleh variabg

tenaga penjual atau pengaruh/kontribusi variabel perilaku tenaga penjual terhadap Kine

penjual sebesar 16.6%, sisanya sebesar 83.4% dipengaruhi variabel lain. ‘

Tabel 5 dan Tabel 6 merupakan rekapitulasi model dan persamaan regre

menggunakan analisis regresi linier sederhana untuk menguji pengaruh variabel perencanaa

penjualan terhadap variabel kinerja tenaga penjual secara parsial. ' 4
Tabel 5. Rekapitulasi Model

Model | R | RSquare ' AdustedRSquare | Std. Error of the Estimate
1 424 l 180 | 158 | 142
Tabel 6. Rekapitulasi Persamaan Regresi

\ Unstandardized | Standardized -

; Coefficients | Cosficients _ ‘
‘Model - | B | Std. Error | Beta t | S
T (Constant) | es03 | 1418 | g 4805

Perencanaan (

 Kegatan Penjuslar s I T
Berdasarkan kedua tabel di atas, dapat disimpulkan beberapa hal sebagai berikut:

1. Nilai R sebesar 0.424 menunjukkan angka korelasi yang sedang (hubungan yang sed
perencanaan kegiatan penjualan dengan kinerja tenaga penjual.

2. Nilai signifikansi (pada kolom sig. di tabel 6) dari variabel perencanaan kegiatan petl
konstanta (0.010 dan 0.000) menunjukkan nilai yang lebih kecil dari 0.05. Hal in
regresi sudah layak untuk memprediksi pengaruh variabel perencanaan kegiatan
terhadap variabel kinerja tenaga penjual atau dengan kata lain ada pengaruh anta
perencanaan kegiatan penjualan terhadap variabel kinerja tenaga penjual (H1 diteri
ditolak).

3. Berdasarkan tabel 6 tentang rekapitulasi persamaan regresi dapat disusun persamaan reg
variabel perencanaan kegiatan penjualan dengan variabel kinerja tenaga penjual, sebags
Y=6.803 + 0.364 X,

4. Berdasarkan tabel 5 dapat diketahui Nilai Koefisien Determinasi sebesar 0.180 yang ber
18.0% variasi pada variabel kinerja tenaga penjual sudah bisa dijelaskan ol
perencanaan kegiatan penjualan atau pengaruh/kontribusi variabel perencanaan kegia
terhadap kinerja tenaga penjual sebesar 18.0%, sisanya sebesar 82.0% dipengaruhi vari

Tabel 7 dan Tabel 8 merupakan rekapitulasi model dan persamaan reg
menggunakan analisis regresi linier sederhana untuk menguji pengaruh variabel orient
terhadap variabel kinerja tenaga penjual secara parsial.

Tabel 7. Rekapitulasi Model

| Model R ‘ R Square Adjusted R Square ! Std. Error of the Estimate
B i 315 .099 073

Tabel 8. Rekapitulasi Persamaan Regresi

E Unstandardized Standardized ' ‘

{ Coefficients Coefficients l
. Model ‘ B 1 Std. Error Beta ! t | Sig.
L1 (Constant) 6317 2240 | 2820 |
| Orientasi Kinerja 375 194 315 1.937 1

Berdasarkan kedua tabel di atas, dapat disimpulkan beberapa hal sebagai berikut:
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Nilai R sebesar 0.315 menunjukkan angka korelasi yang rendah (hubungan yang rendah) antara
orientasi Kinerja dengan kinerja tenaga penjual.

Nilai signifikansi (pada kolom sig. di tabel 8) dari variabel orientasi kinerja dan konstanta (0.041
dan 0.008) menunjukkan nilai yang lebih kecil dari 0.05. Hal ini berarti model regresi sudah layak
untuk memprediksi pengaruh variabel orientasi kinerja terhadap variabel kinerja tenaga penjual
atau dengan kata lain ada pengaruh antara variabel orientasi kinerja terhadap variabel kinerja
tenaga penjual (H1 diterima dan Ho ditolak).

Berdasarkan tabel 8 tentang rekapitulasi persamaan regresi dapat disusun persamaan regresi antara
variabel orientasi kinerja dengan variabel kiherja tenaga penjual, sebagai berikut:

Y=6317 +0.375 X,

Berdasarkan tabel 7 dapat diketahui Nilai Koefisien Determinasi sebesar 0.099 yang berarti bahwa
9.9% variasi pada variabel kinerja tenaga penjual sudah bisa dijelaskan oleh variabel orientasi
kinerja atau pengaruh/kontribusi variabel orientasi kinerja terhadap kinerja tenaga penjual sebesar
9.9%, sisanya sebesar 90.1% dipengaruhi variabel lain.

Tabel 15, Tabel 16 dan Tabel 17 merupakan rekapitulasi model , ANOVA, dan persamaan

regresi dengan menggunakan analisis regresi linier berganda untuk menguji pengaruh variabel

perilaku tenaga penjual, perencanaan kegiatan penjualan, dan orientasi kinerja terhadap variabel
kinerja tenaga penjual secara simultan.

L

Tabel 15. Rekapitulasi Model

| Model l : R | RSquare Adjusted R Square Std. Error of the Estimate ‘

Ji [ 498 | 248 A77 1.109

Tabel 16. Rekapitulasi ANOVA

Sum of ' w \
| Model . Squares df | Mean Square F | sig. ‘
1 Regression i 12.950 3 | 4317 | 3510 | 026 |
Residual 39.355 32 1.230 f

Total | 52.306 35

Tabel 17. Rekapitulasi Persamaan Regresi

Unstandardized ' Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 3168 2.565 © 1235 023
Perilaku Tenaga Penjual A1 108 194 1.020 032
EZLT::;TEH S 233 168 .27 1.468 015
Orientasi Kinerja 204 196 171 1037 | 031

Berdasarkan ketiga tabel di atas, dapat disimpulkan beberapa hal sebagai berikut:
Nilai R sebesar 0.498 menunjukkan angka korelasi yang sedang (hubungan yang sedang) antara
perilaku tenaga penjual, perencanaan kegiatan penjualan, dan orientasi kinerja dengan kinerja
tenaga penjual.
Nilai signifikansi pada Rekapitulasi ANOVA sebesar 0.026 menunjukkan nilai yang lebih kecil
dari 0.05. Hal ini berarti model regresi sudah layak untuk memprediksi pengaruh variabel perilaku
tenaga penjual, perencanaan kegiatan penjualan, dan orientasi kinerja terhadap variabel kinerja
tenaga penjual atau dengan kata lain ada pengaruh antara variabel perilaku tenaga penjual,
perencanaan kegiatan penjualan, dan orientasi kinerja terhadap variabel kinerja tenaga penjual (H1
diterima dan Ho ditolak).
Berdasarkan tabel 17 tentang rekapitulasi persamaan regresi dapat disusun persamaan regresi
antara variabel perilaku tenaga penjual, perencanaan kegiatan penjualan, dan orientasi kinerja
dengan variabel kinerja tenaga penjual, sebagai berikut:
Y=3.168+0.111 X;+0.233 X, +0.204 X;

Analisis Pengaruh Perilaku Tenaga Penjual ...... .(Wahyu Hidayat, Widiartanto) 19




4. Berdasarkan tabel 15 dapat diketahui Nilai Koefisien Determinasi sebesar 0.498 ya
bahwa 49.8% variasi pada -variabel kinerja tenaga penjual sudah bisa dijelaskan olel
perilaku tenaga penjual, perencanaan kegiatan penjualan, dan orientasi King
pengaruh/kontribusi variabel perilaku tenaga penjual, perencanaan kegiatan penjué
orientasi kinerja terhadap kinerja tenaga penjual sebesar 49.8%, sisanya
dipengaruhi variabel lain.

Kesimpulan dan Saran
1. Kesimpulan - 1 g _
Berdasarkan pembahasan hasil penelitian dan analisis data penelitian, dapat dis
beberapa hal sebagai berikut:
1. Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara perilaku tenaga penjual terhadg
tenaga penjual. Hal ini terlihat dari nilai signifikansi variabel perilaku tenaga pi
konstanta (0.014 dan 0.026) menunjukkan nilai yang lebih kecil dari 0.05. Berarti ba
regresi sudah layak untuk memprediksi ‘pengaruh variabel, perilaku tenaga penjud
variabel kinerja tenaga penjual. Pengaruh positif terlihat dari nilai koefisien regresi yi
positif (0.231). N
2. Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara perencanaan kegiatan penjuala’
kinerja tenaga penjk_lal. Hal ini terlihat dari nilai signifikansi variabel perencanau
penjualan dan konstanta (0.010 dan 0.000) menunjukkan nilai yang lebih kecil dari 0f
bahwa model regresi sudah layak untuk memprediksi pengaruh variabel perencana
penjualan terhadap variabel kinerja tenaga penjual. Pengaruh positif terlihat dari nili
regresi yang bernilai positif (0.364).
3. Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara orientasi kinerja terhadap ki
penjual. Hal ini terlihat dari nilai signifikansi variabel orientasi kinerja dan konstantal
0.008) menunjukkan nilai yang lebih kecil dari 0.05. Berarti bahwa model regresi§
untuk memprediksi pengaruh variabel orientasi kinerja terhadap variabel kinerja ten '
Pengaruh positif terlihat dari nilai koefisien regresi yang bernilai positif (0.375).
4. Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara perilaku tenaga penjual, p
kegiatan penjualan, dan orientasi kinerja terhadap kinerja tenaga penjual. Hal ini terlih
signifikansi pada Rekapitulasi ANOVA sebesar 0.026 menunjukkan nilai yang lebi
0.05. Berarti bahwa model regresi sudah layak untuk memprediksi pengaruh varia
tenaga penjual, perencanaan kegiatan penjualan, dan orientasi Kinerja terhadap varid
tenaga penjual. Pengaruh positif terlihat dari nilai koefisien regresi yang bernilai po
0.233, dan 0.204).

2. Saran

Berdasarkan hasil pembahasan pada Bab III dan analisis data pada Bab IV, a
saran/rekomendasi untuk perusahaan, antara lain:
Walaupun secara keseluruhan kategorisasi untuk variabel perilaku tenaga penjual adalahs 4
tetapi masih ada sebagian kecil responden pada beberapa indikator yang menunjukkan ka
baik. Pada indikator pengetahuan tentang company profile masih ada responden yang
pengetahuan kurang baik. Untuk indikator pengetahuan tentang produk, masih jug
responden dengan kemampuan kurang baik, serta pada indikator pengetahuan tent
pemasaran perusahaan juga masih ditemukan responden dengan kemampuan kurang baik
sebagai ujung tombak/garda terdepan dan wakil perusahaan di lapangan tentu saja mence
perusahaan. Kondisi di atas jika dibiarkan, selain akan berdampak pada kinerja penjual
berakibat pada citra karyawan yang kurang kredibel. Citra karyawan akan berdampa
perusahaan. Untuk mengatasi hal tersebut bisa dilakukan dengan cara melakukan o i
development activity seperti metode sharing pengetahuan antar karyawan melalui
evaluasi penjualan, brainstorming tentang strategi penjualan, briefing harian oleh sup
training-training untuk meng-institusionalisasikan knowledge pada level karyawan dan pes
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