BAB V
SIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN

1. Ringkasan Penelitian

Penelitian ini dilakukan dengan mengembangkan sebuah model untuk menganalisis
dukungan promosi perusahaan prinsipal, kualitas hubungan bisnis dengan outlet, kemampuatr
tenaga penjualan, dan strategi pelayanan outlet terhadap kinerja selling-in distributor rekanan
outlet CV AS Tunggal Mandiri.

Penelitian ini dilakukan karena adanya permasalahan (research problem) yang muncul
yaitu menurunnya pertumbuhan jumlah pasokan dari distributor atau selling-in distributor
pertumbuhannya tidak menggembirakan dalam dua tahun terakhir (2008 & 2009. Hal ini jika
dibiarkan terus secara otomatis akan mempengaruhi kelangsungan distributor sekaligus akar
membawa dampak terhadap CV AS Tunggal Mandiri dalam jangka pendek maupun jangka
panjang. CV AS Tunggal Mandiri sebagai retailer tentunya harus menjaga dan memelihara
hubungannya dengan seluruh stakeholders, distributor merupakan mitra strategis untuk sebual
kelangsungan usaha yang saling menguntungkan dan berkesinambungan. Selain adanya resear
problem diatas juga ditemukan adanya gap dari penelitian (research gap) dari penelitian yang
telah ada yaitu : Pertama, menurut Fredrich (2004), Akbar (2003), dan Wahyudi (2002),
menyatakan bahwa kemampuan tenaga penjualan merupakan faktor terpenting dalar
meningkatkan kinerja selling-in dibanding dengan faktor kualitas hubungan dengan outlet,
sementara menurut penelitianya Hanfan (2005) berpendapat sebaliknya. Kedua, dalam penelitian
Arif (2004) menyatakan bahwa strategi pelayanan outlet lebih penting dibandingkan dengan
hubungan dengan outlet, bahkan menurut penelitian Yudith (2005) strategi pelayanan outlet
merupakan faktor utama yang sangat penting dibanding hubungan distributor dengan outlet dalam
meningkatkan selling-in, sementara penelitian Sunaryo (2002) berpendapat sebaliknya. Ketiga,
dalam penelitian Sunaryo (2002) dan Yochanan (2005) menyatakan bahwa strategi pelayanan
outlet faktor yang lebih penting dalam meningkatkan kinerja selling-in dibanding dukungan
prinsipal (principal support). Dalam penelitian ini variabel dukungan promosi prinsipal perlu
untuk dilakukan penelitian lagi dengan perspektif yang berabeda yaitu dari perspektif perusahaan
prinsipal (distributor).

5.2. Kesimpulan Pengujian Hipotesis Penelitian

Dalam penelitian ini hipotesis yang diajukan sebanyak lima hipotesis. Kesimpulan dari
lima hipotesis tersebut adalah sebagai berikut:
5.2.1. Pengaruh Dukungan Promosi Perusahaan Prinsipal Terhadap Kinerja Selling-In

Hipotesis 1 yang menunjukkan semakin tinggi dukungan promosi perusahaan prinsipal,
maka semakin tinggi kinerja selling-in perusahaan tersebut adalah terbukti. Hasil dari analisis
penelitian ini menunjukan bahwa dukungan promosi perusahaan prinsipal sangat signifikan
pengaruhnya terhadap kinerja selling-in, ada tiga indikator yang membentuknya yaitu frekuensi
periklanan (advertising), frekuensi promosi dagang (trade promo), dan frekuensi promosi
konsumen (customer promo). Berdasarkan hasil pengujian dengan SEM, dukungan berups
periklanan yang paling sering, kemudian berikutnya dukungan berupa promosi konsumen, dan
yang terakhir dukungan berupa promosi dagang. Periklanan dukungan dari distributor disini
adalah mengiklankan kayu bengkirai melalui media masa seperti majalah, koran, radio dan



televisi, dan diantara media iklan tersebut yang paling sering dipakai dengan frekuensi yang
cukup tinggi adalah majalah dan koran.
5.2.2. Pengaruh Kualitas Hubungan Bisnis Dengan Outlet Terhadap Kinerja Selling-in.

Hipotesis 2 yang menunjukkan semakin tinggi kualitas hubungan bisnis perusahaan
dengan outletnya maka akan semakin tinggi kinerja selling-in yang dihasilkan adalah terbukti.
Hasil dari analisis penelitian ini menunjukan bahwa kualitas hubungan bisnis dengan outlet
signifikan pengaruhnya terhadap kinerja selling-in perusahaan distributor. Ada lima indikator
yang membentuk vyaitu komitmen (commitment), kepercayaan  (trust),  kejujuran
(fairness), fleksibelitas (flexibility), dan solidaritas (solidarity). Berdasarkan hasil pengujian
dengan SEM, kejujuran merupakan indikator yang paling penting, kemudian komitmen,
fleksibelitas, dan solidaritas memiliki kekuatan yang sama dalam menijalin kualitas hubungan, dan
yang terakhir adalah kepercayaan.

5.2.3. Pengaruh Kemampuan Tenaga Penjualan Terhadap Kinerja Selling-in.

Hipotesis 3 yang menunjukkan semakin tinggi kemampuan tenaga penjualan maka akan
semakin tinggi kinerja selling-in adalah terbukti. Hasil dari analisis penelitian ini menunjukan
bahwa kemampuan tenaga penjualan berpengaruh signifikan terhadap kinerja selling-in. Terdapat
lima indikator yang mendukung kemampuan tenaga penjualan yaitu kemampuan presentasi,
kemampuan menyediakan informasi, kemampuan menyelesaikan masalah, profesionalisme, dar
ketepatan. Berdasarkan hasil pengujian dengan SEM, kemampuan menyelesaikan masale
merupakan indikator utama yang mendukung kemampuan tenaga penjualan, kemudian
kemampuan presentasi menempati indikator pendukung kedua, profesionalisme, dan ketepata
memenuhi pesanan merupakan indikator pendukung berikutnya, baru yang terakhir adalar
kemampuan menyediakan informasi.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian. Liu dan Leach (2001) sebelumnya, bahwa
keahlian tenaga penjualan merupakan keyakinan akan adanya pengetahuan khusus yang dimilik
oleh tenaga penjualan tersebut yang mendukung hubungan bisnis. Kemampuan tenaga penjuals
biasanya lebih sering ditunjukkan melalui solusi yang diberikannya dalam melayani
pelanggannya. Kemampuan tenaga penjualan mengindikasikan adanya nilai tambah yanc
diberikan pada pelanggan. Hal ini berarti semakin tinggi kemampuan tenaga penjualan maka
semakin tinggi pula nilai tambah yang diberikannya kepada pelanggan tersebut. Kemampuan
tenaga penjualan ditunjukkan dengan kinerja yang dihasilkannya selama ini. Hasil dari penelitian
ini juga memperkuat penelitian Doney dan Cannon (1997) juga menunjukkan bahwa keahlian
yang dimiliki oleh tenaga penjualan akan berpengaruh positif dengan kepercayaan terhadap tenag.
penjualan itu dan pada akhirnya akan mempengaruhi keinginan perusahaan pembeli untul
membeli produk perusahaan penjual. Hal ini menunjukkan pentingnya keahlian tenaga penjualan
dalam meningkatkan penjualan produk perusahaan. Keahlian tenaga penjualan ini akatr
mempengaruhi kinerja selling-in perusahaan.

5.2.4. Pengaruh Strategi Pelayanan Outlet Terhadap Kinerja Selling-in.

Hipotesis 4 yang menunjukkan semakin baik strategi pelayanan outlet yang dilakukan
maka akan semakin tinggi kinerja selling-in adalah terbukti. Hasil dari analisis penelitian ini
menunjukan bahwa strategi pelayanan outlet mempunyai pengaruh paling signifikan terhadap
kinerja selling-in. Terdapat empat indikator yang mendukung strategi pelayanan outlet yaitu
kunjungan (call), sistem pembayaran (term of payment), kebijakan retur (return policy), dan
penjualan (sales). Berdasarkan hasil pengujian dengan SEM, kebijakan return (return
policy) merupakan indikator utama yang mendukung strategi pelayanan outlet, kunjungan
(call) merupakan indicator pendukung berikutnya, sistem pembayaran (term of payment) dan



penjualan (sales) keduanya indikator pendukung yang terakhir.

Dari hasil penelitian ini semakin mempertegas penelitian yang dilakukan oleh Sunaryo
(2002) penelitiannya membuktikan bahwa semakin baik kemampuan tenaga penjualan
melaksanakan fungsi kunjungan (call), penjualan (sales), termin pembayaran (term of
payment), dan kebijakan retur (return policy) maka akan semakin baik kinerja manajemen selling-
in yang dihasilkannya. Hasil penelitian ini sekaligus juga memperkuat penelitian yang dilakukan
oleh Doney dan Cannon (1997) yang menunjukkan bahwa frekuensi kontak bisnis atau kunjungan
(call) yang dilakukan oleh perusahaan melalui para tenaga penjualannya akan mampt
mempengaruhi keputusan perusahaan pembeli (outlet rekanan) untuk membeli produk
perusahaan. Lebih jauh dijelaskan bahwa melalui kontak bisnis yang dilakukan perusahaan maka
sebenamya perusahaan menjalin kedekatan hubungan (interpersonal) dan akan mempercep
pemahaman perusahaan akan kebutuhan outlet rekanan. Dengan memahami kebutuhan outl
rekanan tersebut maka perusahaan dapat mengambil kebijakan tepat yang mendukung efektifita
manajemen selling-in-nya.

5.3. Implikasi Teoritis
Hasil penelitian ini memberikan suatu implikasi teoritis sebagai berikut:

1. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh: Kahn dan Louie
(1990), Maclnnis, Moorman, dan Jaworski (1991), Krisna, Currin dan Shoemaker
(1991), Sunaryo (2002) dan Yochanan (2005) yang menunjukkan hasil bahwa
dukungan prinsipal dalam bentuk periklanan diyakini akan berpengaruh secara
langsung terhadap penjualan, baik selling-in  maupun selling-out produk yang
diiklankan.

2. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh: Anderson dan
Weitz (1992); Michael Treacy (1996); Johnson (1999); Sujoko (2002); Jap dan
Ganesan (2000); dan Krisna, Currin dan Shoemaker (1991), Arif (2004), dan
Rahman (2006) yang menunjukkan hasil bahwa hubungan distributor dengan
pelanggan akan berpengaruh positif terhadap penjualan (selling-in).

3. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh: Doney dan
Cannon (1997), Fredrich (2004), dan Liu dan leach (2001), Hanfan (2005) yang
menunjukkan hasil bahwa kemampuan tenaga penjualan menjadi faktor terpenting
atau utama bagi perusahaan dalam membangun kinerja selling-in.

4. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh: Moore (1992);
Doney dan Cannon (1997); dan Sunaryo (2002),Fredrich (2004) dan Yochanan
(2005) yang menunjukkan bahwa keterpaduan kemampuan tenaga penjualan dalam
menjalankan fungsi-funfsi strategi pelayanan outlet seperti ; frekuensi kontak bisnis
atau kunjungan (call), sistem pembayaran, kebijakan retur dan penjualan(sales) yang
dilakukan oleh perusahaan melalui para tenaga penjualannya akan mampu
mempengaruhi keputusan perusahaan pembeli (outlet rekanan) untuk membeli
produk perusahaan.

5.4. Implikasi Manajerial
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar faktor-faktor kinerja selling in
yang tinggi. Implikasi manajerial dapat dijelaskan pada Tabel 5.1 berikut:



Tabel 5.1:
Implikasi Kebijakan

[No |Variabel dan Indikator|Dimensi |Implikasi |
| |Waktu | |
|1 |Dukungan Promosi | |Menjadi prioritas ketiga yang |
| |Prinsipal | |[harus daiperhatikan oleh |
| ] | |manajemen terutama menyangkut |
| | |periklanan, promosi dagang dan|
| | |promosi konsumen. |
1.1 |Periklanan | |Dapat ditingkatkan dengan |
|(Advertising) [Jangka |pengenalan merek melalui media|
| |Panjang |informasi seperti: Televisi, |
| | |Koran, dan lain sebagainya. |

1.2 |Promosi Dagang (Trade | |Dapat ditingkatkan melalui |
|Promo) |[Jangka |potongan harga |
| |Pendek | |

1.3 [Promosi Konsumen | |Dapat ditingkatkan melalui |

|[(Customer Promo)  |Jangka |pemberian undian-undian |
| [Menengah |berhadiah. [
2 |Kualitas Hubungan | |Menjadi prioritas kedua yang |
[Bisnis Dengan Outlet | |harus mendapat perhatian dari |
|manajemen terutama dengan |
|selalu menjaga komitmen, |
|kepercayaan, kejujuran, |
|fleksaibelitas dan solidaritas|
|antara perusahaan dengan |
|outlet. [

|
|
|
|
|
|
2.1 |[Komitmen | |Dapat ditingkatkan dengan |
| |[Jangka |menjaga |
| [Menengah |kesepakatan-kesepakatan yang |
| | |telah disetujui bersama |
2.2 |Kepercayaan | |Dapat ditingkatkan dengan |
| |[Jangka |keyakinan bersama dan saling |
| |Pendek |mempercayai bahwa hubungan |
| | |bisnis ini dijalankan dengan |
| | |penuh tanggung jawab dan |
| | |saling menguntungkan. |
.3 |Kejujuran | |Dapat ditingkatkan dengan |
|[Jangka |menjaga kebenaran jumlah kayu |
|Panjang |yang dikirim dan yang diretur,|
| |serta nilai tagihan yang harus|
|dibayar. |

I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
|2
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I

[No |Variabel dan Indikator| |Implikasi |
|2.4 |Fleksibilitas | |Dapat ditingkatkan melalui |

| ] |[Jangka [saling memahamiterhadap |

| ] |[Menengah [setiap perubahan yang terjadi |
| ] | |perusahaan untuk saling |



| ] | |menyesuaikan diri. |
|2.5 |Solidaritas | |Dapat ditingkatkan dengan |
| ] |[Jangka [saling mengisi dan berempati |
| ] [Menengah |satu sama lain |
|3 |Kemampuan Tenaga | |Selalu tetap memperhatikan |
|[Penjualan | |[kemampuan tenaga penjualan |
| |dalam berpresentasi, kemampuan|
| |menyediakan informasi, |
| |kemampuan menyelesaikan |
| |masalah, profesionalisme kerja|
| |dan ketepatan memenuhi waktu |
| |apengiriman dan ketepatan |
| [jumlah produk yang diminta. |

|[Jangka |pelatihan terutama publik |

I
I
I
I
I
I
I
3.1 |Kemampuan Presentasi | |Dapat ditingkatkan melalui |
I
| [Menengah |speaking, dan cara melakukan |
I

| |negosiasi . |
3.2 |[Kemampuan menyediakan | |Dapat ditingkatkan dengan |
[informasi [Jangka |selalu menjaga dan |

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

| ] |Pendek |memperhatikan |

| ] | linformasi-informasi berupa |

| ] | |harga kayu dan ketersediaan |

|| I |kayu. I

|3.2 |Kemampuan | |Dapat ditingkatkan dengan |

| |menyelesaikan masalah |Jangka |pemahaman kemampuan pemecahan |
| ] |Panjang |masalah (Problem solving) dan |

| ] | |memahami perasaan dan situasi |

| ] | |mitra kerja |

|3.4 |Profesionalisme | |Dapat ditingkatkan melalui |
| ] |[Jangka [sikap profesional dan [

| ] |Pendek |menunjukkan kapasitasnya |
| ] | |sebagai tenaga penjual yang |

| ] | |berkualitas |

|3.5 |[Ketepatan | |Dapat ditingkatkan dengan |
| |[Jangka |memenuhi waktu dan jumlah |
| |Pendek |pesanan secara tepat agar |

| | [tidak terjadi kehilangan |

:
I
I
I
I
I
I
I
I

3

|kesempatan menjual |

[No |Variabel dan Indikator| |Implikasi |

|4 |Strategi Pelayanan | [Merupakan prioritas utama yang|
| |Outlet | |harus selalu mendapat |
|perhatian, dengan cara semakin|
|meningkatkan kualitas |
|manajemen selling-in terutama |
|memadukan kemampuan tenaga |
|penjualan dalam melakukan |

|fungsi strategi pelayanan |



4
4

4
4

5

|
1
|
|
|
|
2
|
|
|
|
3
|
|
|
4
|
|
|

|[Kunjungan (Call)
|Jangka
|[Menengah

|Kebijakan retur
(Return policy)

|[Penjualan (sales)
|Jangka
|Pendek

|Kinerja Selling In

|outlet

|selling in

(Term of Payment)
|Pendek

5.2 |Pencapaian target

|[Jangka
|[Menengah

|outlet.

|komunikasi
|Sistem Pembayaran |

[Jangka

|Dapat ditingkatkan dengan
[mempertahankan sistem
|pembayaran yang sudah ada
|karena terbukti meningkatkan |

|pesanan dari outlet

|Dapat ditingkatkan dengan
[mengendalikan tingkat
|kesalahan pengiriman supaya |
|tidak terjadi banyaknya retur |
|Dapat ditingkatkan dengan cara|
|aktif memonitor produk pada |
|outlet dan meminta pesanan
|untuk barang yang habis
|Harus selalu diperhatikan
[tingkat ketersediaan produk di|
|outlet dan aktif mengikuti
|progres pencapaian terhadap
|
|Dapat ditingkatkan dengan
|senantiasa menjaga jumlah
|persediaan di oulet agar tetap|

|Jangka
|Panjang

|target.

5.1 |Ketersediaan Produk di|
[Jangka
|Pendek

|stabil dan optimal

|yang ditargetkan

INo |Variabel dan Indikator|
|5.3 |Kelengkapan produk di |

|outlet

|[Jangka
|[Menengah

|outlet

|5.4 |[Frekuensi Repeat Order|

[(pembelian ulang)
|Panjang

[Jangka

|outlet

[Implikasi
|Dapat ditingkatkan dengan
[melengkapi jenis kayu yang ada|
|untuk selalu tersedia di

|Dapat ditingkatkan dengan ikut|
[mendorong dan membantuk
linformasi produk-produk yang |
|kosong di outlet agar segera |

|untuk dipesan ulang oleh pihak|

|Dapat ditingkatkan dengan
|adanya program kunjungan yang |
[rutin kepada pelanggan dan
|senantiasa melakukan

|Dapat ditingkatkan dengan
[melakukan analisa setiap
|periodik antara pencapaian
|selling in berjalan dengan



5.5. Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini hanya menganalisis dari sisi distributor, disisi lain belum melihat dari hal
lain seperti konsumen. Hal ini mengingat sulithya memperoleh data dari variabel yang berkaitan
dari sisi konsumen mengingat karena responden yang digunakan adalah konsumen dari berbagze
tingkatan dan mempunyai motivasi yang berbeda-beda dalam membeli kayu, padahal kebijakan
strategi manajemen yang terkait dengan konsumen sangat mempengaruhi kinerja pemasaran.

5.6. Agenda Penelitian Mendatang

Hasil-hasil dalam penelitian ini dan keterbatasan-keterbatasan yang ditemukan agar dapat
dijadikan sumber ide dan masukan bagi pengembangan penelitian ini dimasa yang akan datang
maka perluasan yang disarankan dari penelitian ini antara lain adalah :

a. Penelitian dilakukan tidak hanya pada perusahaan distributoran kayu saja tapi juga perlu
dilakukan penelitian pada industri lain seperti perusahaan farmasi, air minum dan lain
sebagainya

b. Penelitian dilakukan tidak hanya meneliti pada satu peruahaan distributor kayu saja tetapi
disarankan untuk meneliti lebih dari satu distributor kayu agar hasilnya dapat lebih
dibandingkan.
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