BAB I

PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang


Industri di bidang outlet merupakan salah satu sektor penggerak ekonomi yang cukup penting. Saat ini persaingan di dunia outlet semakin ketat, banyaknya pesaing terutama akibat dari ekspansi pemilik outlet besar telah membuat pemilik outlet kecil dalam bentuk outlet-outlet kecil dan independen semakin sulit untuk berkembang. Menurut penelitian Achua dan Luisser (2001) ditemukan bahwa pemilik outlet besar (Wal-Mart) sangat berpengaruh terhadap kinerja pemilik outlet lokal, di laporkan terdapat penurunan pendapatan sebesar 5-50%. Setelah kedatangan Wal-Mart, sangat mempengaruhi kinerja pemilik outlet lokal. Di Iowa, adanya pemilik outlet besar (Wal-Mart) berdampak pada kinerja komunitas pemilik outlet lokal. Dilaporkan  penjualan outlet pada komunitas outlet lokal turun hingga 10% bahkan beberapa outlet yang menjual perlengkapan yang sama seperti yang tersedia di Wal-Mart seperti pakaian, obat-obatan, perhiasan dan perlengkapan ruma tangga dilaporkan tutup.


Adanya ekspansi dari pemilik outlet besar dalam beberapa tahun terakhir ini, terjadi banyak perubahan yang drastis dalam hal perubahan gaya hidup, pola belanja dan tingkah laku belanja konsumen. Dahulu konsumen membelanjakan uangnya hanya untuk mendapatkan produk semata, baik produk barang maupun produk jasa. Namun saat ini, konsumen mulai beralih kepada apa yang dikenal sebagai service atau pelayanan. Outlet menghadapi faktor lingkungan yang tidak pasti, perubahan gaya hidup dan kompetisi dalam outlet kategori besar merupakan masalah yang besar bagi pemilik outlet kecil dan independen. Ini merupakan tantangan bagi para pemilik outlet untuk memaksimalkan instrumen persaingan. Tidak hanya harga tetapi juga kecepatan akses, keragaman produk dan pelayanan, dengan banyaknya outlet yang bermunculan, menyebabkan lingkungan outlet saat ini semakin kompetitif.

Hummel dan Savitt (1998) seringkali para outlet menawarkan jenis produk/jasa yang sama dengan harga yang sama pula dan mempunyai jam operasi yang sama. Dengan latar belakang seperti ini, maka agar outlet dapat membedakan dirinya diantara satu dengan yang lainnya, yaitu dengan menerapkan strategi yang berorientasi pada pelayanan (Ellis dan Kelly, 1993). Hal ini dilakukan karena bisnis outlet adalah adalah merupakan bisnis pelayanan (Voss dan Giroud, 2000). Strategi ini dilakukan sebagai respon yang dipertimbangkan dari sebuah organisasi, pada kenyataan dari organisasi pihak yang berkepentingan dan kenyataan dari lingkungan bisnis. Menurut penelitian yang dilakukan oleh Acha dan Lussier (2001) untuk menghadapi persaingan, sebanyak 77% responden menekankan pada aspek pelayanan. Pelayanan di desain untuk meningkatkan nilai tambah dari produk itu sendiri di bandingkan hanya menjual produk tersebut sendiri. Hal ini penting dilakukan untuk meminimalkan ketidakpuasan yang muncul dari pelanggan yang dapat berakibat hilangnya atau berpindahnya pelanggan ke outlet lain, sehingga dapat berpengaruh pada kinerja outlet.
Bisnis franchise diyakini masih akan menjadi usaha yang paling menarik, tapi permasalahan yang muncul tampaknya seiring dengan perkembangan tersebut seperti yang telah dikemukakan diatas. Arus perekonomian sekarang ini banyak menjurus ke sistem franchise Perusahaan besar cenderung memilih sistem franchise dibandingkan membuka cabang baru. Franchising dilakukan franchisor untuk mengatasi sumberdaya internal dengan menyediakan akses franchisee. Dengan jalinan ini franchising menjadi tumbuh dan berkembang. Hal yang paling sering adalah keterbatasan financial capital. Keterbatasan human capital juga menggerakan dalam bentuk “Penrose effect” yaitu kekurangan kapasitas manajerial  dalam perusahaan lebih kecil atau lebih muda. Manajer handal akan memilih menjadi anggota melalui franchising dalam mengatasi keterbatasan human capital (Hui dan Gatfield, 2010). 

Franchising memang sebagai strategi ekspansi jangka pendek dengan keterbatasan sumber daya. Dalam bisnis franchise tidak terlepas dari franchisor yang membina agen-agennya, atau yang biasa disebut franchisee. Teori agensi menjelaskan bagaimana mengorganisasikan hubungan dengan baik dimana salah satu pihak (the principal) menentukan kerja, sedangkan pihak yang lain menerimanya (Beatriz et al., 2010). Teori ini berargumentasi bahwa dalam kondisi yang tidak menentu dan kekurangan informasi, maka akan timbul masalah diantara mereka. Dalam penelitiannya mengenai agensi dalam bisnis franchise, Beatriz et al., (2010) menyatakan bahwa bertahannya sebuah system franchise baru tergantung pada kemampuan franchisor untuk meminimalkan agency costs dan kemampuan franchisor untuk membina franchisee sebagai agen-agennya.

Arus perekonomian sekarang ini banyak menjurus ke sistem franchise Perusahaan besar cenderung memilih sistem franchise dibandingkan membuka cabang baru. Franchising dilakukan franchisor untuk mengatasi sumberdaya internal dengan menyediakan akses franchisee. Dengan jalinan ini franchising menjadi tumbuh dan berkembang. Hal yang paling sering adalah keterbatasan financial capital (Hui dan Gatfield, 2010). Keterbatasan human capital juga menggerakan dalam bentuk “Penrose effect” yaitu kekurangan kapasitas manajerial  dalam perusahaan lebih kecil atau lebih muda. Manajer handal akan memilih menjadi anggota melalui franchising dalam mengatasi keterbatasan human capital (Hui dan Gatfield, 2010). 

Para investor di semua tingkat mendapatkan bahwa hanya sedikit investasi keuangan yang bisa bersaing dengan potensi sebuah waralaba yang baik. Waralaba demikian menarik karena usaha ini menawarkan kesempatan kepada orang-orang yang memiliki berbagai tingkat modal dan pengalaman. Para pengusaha kecil tertarik bukan hanya pada kesempatan untuk memiliki usaha sendiri (dimensi motivasi berwirauasaha), tapi juga pada kesempatan untuk melakukannya dalam suatu sistem yang mapan dan sudah dikenal pasar dengan resiko minimal. Dua alasan berikut merupakan jawaban mengapa waralaba begitu disenangi baik oleh investor maupun konsumen (Olu dan Irefin, 2008): 

· Franchisee menyukai sistem waralaba karena mereka bisa berusaha sendiri dengan bimbingan franchisor. 

· Masyarakat menyukai waralaba karena toko-toko dengan format waralaba menawarkan nama yang dikenal dan standar kualitas yang seragam dan bisa diandalkan. Inilah alasan utama keberhasilan waralaba - customer dengan rela membayar untuk apa yang mereka terima. 

Format bisnis waralaba merupakan format bisnis yang telah terbukti mampu meningkatkan akselerasi perkembangan perekonomian, dan merupakan sistem yang tepat bagi terciptanya pemerataan kesempatan berusaha. Agar waralaba dapat berkembang dengan pesat, maka persyaratan utama yang harus dimiliki satu teritori adalah kepastian hukum yang mengikat baik bagi franchisor mau pun franchisee. Karenanya kita dapat melihat bahwa di negara yang memiliki kepastian hukum yang jelas, waralaba berkembang pesat, misalnya di Amerika Serikat dan Jepang (Hadfield, 2010). 

Adanya kegagalan dalam membina sistem franchise banyak terjadi untuk itu dalam penyusunan kontrak harus disusun sedemikian rupa (Mees, 2010), Mees, (2010) berpendapat rendahnya keseimbangan hubungan ketergantungan atas nilai kontrak franchise padahal nilai keamanan dapat diperoleh dari nilai kontrak tersebut. Namun kebalikannya keseimbangan atas ketergantungan penting sekali ketika tidak ada kontrak yang sah untuk menjaga ketertarikan/ambisi masing-masing pihak. Akhirnya pernyataan di atas kontrak franchise tersebut mengakibatkan faktor yang lemah dalam membentuk komitmen (Mees, 2010). 

Bisnis franchise diyakini masih akan menjadi usaha yang paling menarik, tapi permasalahan yang muncul tampaknya seiring dengan perkembangan tersebut. Diantaranya seperti berikut ini : (Hadfield, 2010).

1. Banyak para franchisee tidak mematuhi ketentuan yang telah digariskan dalam SOP (standard operating procedure) misalnya rasa/kualitas yang tidak standar antar gerai, perbedaan perhitungan laba (pietrea dari sarosa consulting group). 
2. Skema fee waralaba yang menimbulkan konflik akibat fee yang memberatkan, perbedaan perhitungan laba bersih, ketidakpuasan franchisee di kemudiaan hari atas besaran royalti yang dikenakan di awal perjanjiaan. 

3. Adanya perasaan diskriminasi dari fanchisee. Disadari atau tidak masalah ini terlihat sepele ini mendatangkan potensi masalah yang besar. Diskriminasi bisa terjadi dalam bentuk negosiasi fee, target penjualan kecepatan akses, fasilitas fisik dan asisitensi dan kategorisasi. Misalnya outlet milik franchisee yang berada di daerah strategis kerap dikenakan target penjualan yang lebih tinggi dari daerah yang tidak strategis.
4. Franchisor mengabaikan pemberiaan asistensi dan kewajiban yang seperti dijanjikan ternyata sumber masalah tidak hanya dari franchisor pun bisa menimbulkan masalah yang menggangu hubungan baiknya dengan franchisee.
5. Outlet franchisee tidak mencapai laba yang dharapkan dan merasa kecewa dan ditipu sehingga melakukan tindakan yang tidak semestinya pada brand frachise.

Jadi permasalahaan franchise dapat dialami oleh dua pihak baik itu fanchisee maupuun franchisor juga. Hal-hal yang perlu diperhatikan bagi pebisnis franchise ini banyak, tapi ada dua hal penting yang harus mendapat penekanan yaitu manajemen hubungan atau franchise relationship management dan marketing franchise.   

Kualitas dan kekuatan hubungan franchise cukup bervariasi dalam faktor ekonomi. Ada 4 karakteristikyang menentukan kualitas hubungan (Soo, 1999) yaitu kekuatan keseimbangan, antisipasi masalah, rasa kesatuan dan nilai perbandingan biaya dan manfaat. 

Kontrak kualitas hubungan franchise mengandung 2 unsur utama yaitu pertama rencana persyaratan transaksi yang mengacu pada kewajiban masing-masing pihak di antara perbedaan yang munkin ada. Kedua, penetapan aturan meliputi sangsi yang akan diterapkan apabila terjadi pelanggaran kewajiban (Mees, 2010).

Namun pada kenyataannya banyak terjadi perubahan-perubahan pada pelaksanan sistem franchise yang tidak tertulis dalam kontrak. Dan solusi yang dapat dilakukan adalah mengadakan negosisasi. Dalam kasus franchise ini ada 2 latar belakang yang dapat dilakukan yaitu: sosialisasi keluar mengenai operasional franchise dan penetapan kinerja internal yang disosialisakan dalam jaringan franchise (Mees, 2010). 

Dalam perluasan dan meningkatnya sistem franchise diperlukan sebuah inovasi manajerial dalam improvisasi peningktan sinergi dan pembagian sumberdaya agar optimal dalam mengelola franchise diperlukan kualitas kerjasama yang baik. Dari kualitas manajemen sangat penting bagi franchisor yang memiliki kapabilitas untuk dapat dijelaskan kepada franchisee dalam memudahkan mengatur unit franchisenya. Sehingga improvisasi perusahaan dapat dinyatakan dalam hubungan franchisor dan franchiseenya dalam jangka panjang untuk membentuk jaringan yang kuat (Soo, 1999).

Atas pertimbangan tersebut penting untuk menentukan faktor yang menentukan kesuksesan berorganisasi terutama dalam sitem franchise ini. Kualitas manajemen dapat digambarkan sebagai bisnis yang memfokuskan pada kepuasan konsumen melalui komitmen dengan partner jaringan (Hui dan Gatfield, 2010). Sistem franchise saat ini telah berkembang dengan pesat meskipun sebenarnya merupakan sistem kuno. Dalam kode etik franchising di Eropa franchise didefinisikan sistem pemasaran produk/pelayanan atau teknologi dimana berdasarkan kolaborasi secara sah dalam segi finansial yang dipisahkan dalam perjanjian bebas antara franchisor dan franchisee dimana franchisor memberikan hak kepada franchisee dan diikat dengan kontrak dan dalam menjalankan konsep bisnisnya sesuai dengan konsep franchisor (Hui dan Gatfield, 2010).

Kemungkinan, pertanyaan yang paling penting untuk dipertanyakan pada franchise adalah mengapa seseorang akan lebih mencari franchise dari pada menjalankan bisnis sendiri. Para peneliti biasanya memilih untuk mengidentifikasi keuntungan terpenting yang dapat diterima dari franchise. Pendukung franchisor diidentifikasikan sebagai hal yang paling penting. Soo, (1999) menemukan bahwa meskipun franchisee mungkin memiliki keinginan untuk menjalankan bisnis mereka sendiri (motivasi entrepreneur), mereka mendapati bahwa franchise lebih menarik dikarenakan adanya bantuan pendukung (dimensi kualitas manajemen), konsep yang telah terbukti dan memiliki nama, dan adanya penguangan resiko kegagalan. Sebuah penelitian oleh Hui dan Gatfield (2010) menemukan bahwa diantara alasan yang paling penting untuk menjadi franchisee adalah keuntungan dari nama atau merk dagang yang sudah terkenal atau diketahui orang banyak. Independent yang lebih tinggi, dan kepuasan pekerjaan. 

Ada beberapa variasi dalam franchisor jasa dalam kontrak franchise. Gabungan bentuk jasa dapat memelihara dan membangun nilai franchise. Franchisor dapat menuntun franchisee dalam memulai menjalankan bisnis melalui bantuan dana, kecepatan akses, negosiasi, training dan pembukaan toko. Franchisor dapat melengkapi frachisee dengan pemrosesan data sentral, pengontrolan inventori, evaluasi unit penjualan, surat edaran, pertemuan regional maupun nasional, dan dan nomor telepon hotline. Jasa-jasa ini dilengkapi oleh franchisor untuk mengontrol, memonitor dan mendukung kinerja penjualan, dan meminimalkan masalah-masalah dalam hubungan franchisor dengan franchisee (Olu dan Irefin, 2008). 

Hubungan antara franchisor dan franchisee dapat dikonseptualkan dengan 4 (empat) fase. Yang pertama adalah perkenalan atau pendahuluan, dimana saling ketergantungan dan motivasi yang terbagi untuk keberhasilan dan keuntungan. Fase yang kedua dapat dikarakterstikan dengan perkembangan, awal ketika bisnis mulai berfungsi. Selama fase ini, franchisor menawarkan dukungan kepada franchisee baru dan hubungan antar keduanya mulai berkembang. Pada fase ini, hubungan antara keduanya dapat menjadi problematic jika franchisor tidak memberikan dukungan atau training yang tepat. Ketika tiap partisipan dapat mengerti apa yang diharapakan oleh yang lain, maka dapat dikatakan bahwa fase kedewasaan telah dicapai. Pada point ini, franchisee memiliki kesan yang akurat terhadap keahlian dan kompetensitas franchisor dan kontribusi franchisor terhadap hubungannya dengan franchisee (Olu dan Irefin, 2008). Namun sebaliknya apabila tahap akhir dalam hubungan antara frenchisee dan franchisor terjadi penolakan. Kemungkinan yang pertama adalah, bisnis tidak berjalan baik sehingga franchisee  termotivasi untuk mengakhiri hubungan dengan franchisor, dan kemungkinan kedua yaitu bisnis berjalan terus dan hubungan antara franchisee dan franchisor menjadi lebih solid (Justis and Judd, 1991).

Swinney dan Couch, (2010) menemukan bahwa kepuasan franchisee dikarenakan mampu menghasilkan tingginya pendapatan rata-rata atau tingginya total penjualan. Dalam peningkatan kepuasan kerja, kinerja penjualan sangat dipengaruhi oleh tingkat terjadinya konflik dalam hubungan franchise. 

Dalam penelitian terdahulu Hadfield, (2010) menemukan konflik yang diterima memiliki pengaruh positif terhadap kinerja organisasi dengan rendahnya tingkat rata-rata konflik. namun kebalikannya Konflik mempunyai pengaruh negatif pada kinerja organisasi dengan tingkat yang tinggi atas terjadi konflik. Teori ini dapat dijelaskan bahwa konflik yang terjadi mempunyai pengaruh positif pada naiknya kinerja pada tingkat tertentu. Akhirnya naiknya tingkat konflik akan menghasilkan pengaruh negatif pada kinerja penjualan. 

Penelitian ekonomi empiris menjelaskan mengapa perusahaan-perusahaan memilih untuk mendistribusikan produk maupun jasa mereka melalui jaringan franchise. Sebaliknya, alasan mengapa perorangan mengikuti sistem franchise dan karakteristik-karakteristik yang memprediksikan perorangan tertarik untuk menjadi franchisee mendapatkan perhatian yang sedikit. Ada 3 penjelasan mengapa  franchising  didirikan. pertama franchising merupakan reaksi atas keterbatasan  sumber daya, sebagai sistem yang efisien untuk mengatasi masalah principal-agent, dapat dijelaskan sehingga pencarian cost benefit yang dapat meningkatkan efektifitas saluran.

Franchise yang menghadapi tekanan baik internal maupun eksternal secara signifikan, tekanan-tekanan tersebut dapat menyebabkan kekacauan sistem yang akan berimbas pada penyedia eksternal, customer, dan supplier juga franchisee dalam sistem franchise (Olu dan Irefin, 2008). Ada konflik-konflik yang potensial dalam hubungan antara franchisee dan franchisor dimana kedua pihak saling tergantung, terikat oleh kontrak, dan banyaknya franchisee yang mengajukan komplain kepada franchisor (Hadfield, 2010).

Kualitas hubungan didefinisikan sebagai norma hubungan diisyaratkan sebagai kelanjutan dari suatu norma yang saling melengkapi, dengan tiga dimensinya yaitu  fleksibilitas (flexibility), pertukaran informasi (information exchange) dan solidaritas (solidarity). Fleksibilitas didefinisikan sebagai harapan kedua belah pihak untuk dapat saling menyesuaikan keadaan yang berubah. Pertukaran informasi merupakan sikap saling aktif dalam menyediakan informasi kepada partnernya. Dan solidaritas merupakan harapan nilai yang tinggi dari hubungan yang terbentuk. Dengan demikian kedua belah pihak saling memberi dan mengisi sehingga terjalin hubungan yang langgeng dan saling menguntungkan dalam memperkuat suatu kinerja franchisee. Pada bisnis franchise (Soo, 1999). 

Salah satu indikasi yang menyebabkan terjadinya gap antara penilaian market share perusahaan franchise dengan net margin adalah bahwa selama ini partnership antara franchisee dengan franchisor tidak berjalan dengan semestinya. Semakin banyaknya pelanggaran-pelanggaran yang dilakukan oleh franchisee ataupun oleh frnachisor terhadap kerjasama yang dibuat mengindikasikan bahwa partnership tidak berjalan sesuai yang diharapkan (Soo, 1999). 
Kualitas hubungan antara franchisee dengan franchisor berjalan kurang baik, dimana dengan latar belakang perusahaan yang berbeda, masing masing mempunyai kepentingan yang berbeda juga. Prihak franchisor berkeinginan bahwa kerjasama yang dilakukan merupakan suatu hubungan jangka panjang dan mampu menghasilkan outcomes yang maksimal (Soo, 1999).
Franchise idealnya memiliki lokasi yang cepat diakses, sebagai tempat usahanya, tempat yang disukai baik oleh produsen maupun konsumen. Tiga kunci sukses bisnis dalam franchise adalah lokasi, lokasi dan lokasi. Sehingga dapat di katakan bahwa lokasi adalah memegang peranan kunci bagi eksistensi usaha jasa di masa yang akan datang, dengan lokasi yang prospektif maka kecepatan akses juga semakin baik. Kecepatan akses suatu penyedia jasa juga menjadi faktor penting bagi konsumen. Salah satu alasan kecepatan akses menjadi penting bagi pelanggan adalah karena penyedia jasa tersebut dekat dengan tempat tinggal pelanggan atau dekat dengan tempat kerja pelanggan Pentingnya lokasi akan semakin mempertegas keterangan di atas yaitu bila lokasi dengan perspektif jangka panjang maupun jangka pendek dan dampaknya teradap keseluruhan strategi produsen.

Penelitian ini dilakukan pada Perusahaan Franchise retail untuk merek Indomaret dan Alfamart. Alasan penelitian ini dilakukan pada Indomaret dan Alfamart dikarenakan adanya penurunan penjualan selama periode bulan Januari 2007 - Desember Tahun 2010. Adapun realisasi penjualan Indomaret dan Alfamart tersebut dapat dilihat pada tabel 1.1 berikut:

Tabel 1.1

Jumlah Penjualan Indomaret dan Alfamart di Jepara

(Dalam Ratusan Ribu)

	Bulan
	2007
	2008
	2009
	2010
	2011

	Januari
	197.151
	242.207
	184.696
	211.783
	103.739

	Februari
	197.128
	234.218
	188.510
	208.259
	167.342

	Maret 
	199.672
	231.441
	181.452
	206.779
	201.492

	April
	200.346
	231.576
	195.839
	201.491
	279.739

	Mei
	201.168
	233.932
	197.839
	207.842
	269.114

	Juni
	204.578
	230.481
	211.440
	210.692
	261.105

	Juli
	208.458
	219.575
	207.319
	209.475
	255.931

	Agustus
	210.367
	218.556
	209.261
	208.337
	241.109

	September
	207.746
	221.910
	205.807
	204.479
	238.529

	Oktober
	206.964
	220.464
	205.200
	204.203
	229.821

	November
	206.656
	219.998
	201.675
	203.781
	231.778

	Desember
	207.864
	218.908
	202.421
	98.532
	233.683


Sumber: AFI (2012)

Berdasarkan Tabel 1.1 tersebut terdapat fluktuasi jumlah penjualan pada  Bulan April 2011 sampai dengan Bulan Oktober 2011, hal ini mengindikasikan adanya kinerja franchisee yang rendah. Market share perusahaan franchise di Kota Jepara dapat dijelaskan sebagai berikut: 
Tabel 1.2

Market Share Perusahaan Franchise
	Data
	
	2010
	
	
	2011
	

	
	Kota Jepara

(Ratusan ribu Rupiah)
	Market Share Jateng

(Ratusan ribu Rupiah)
	Share

(%)
	Kota Jepara

(Ratusan ribu Rupiah)
	Market Share Jateng

(Ratusan ribu Rupiah)
	Share

(%)

	Penjualan
	98.532
	1.633.772
	6,03
	233.683
	1.689.492
	13,83


Sumber: AFI (2012)

1.2 Perumusan Masalah

Permasalahan dalam penelitian ini karena adanya penurunan penjualan franchisee selama 4 tahun terakhir (2008-2011), dimana hal tersebut mengindikasikan adanya kinerja franchisee yang rendah. Penurunan penjualan tersebut berbeda dengan adanya peningkatan market share di kota Jepara. 

Berdasarkan hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh So et al., (1999); Olu dan Irefin, (2008); dan Hadfield, (2010), kinerja franchisee sangat dipengaruhi oleh keintiman hubungan, kualitas hubungan franchisee dengan franchisor dan kecepatan akses. Berdasarkan permasalahan tersebut, maka yang menjadi rumusan masalah dalam penelitian ini adalah “bagaimana meningkatkan kinerja franchisee melalui Kualitas hubungan franchisee dengan franchisor, Keintiman hubungan, dan kecepatan akses”. Berdasarkan rumusan masalah tersebut, maka yang menjadi pertanyaan dalam penelitian ini adalah:
1. Bagaimana pengaruh Kualitas hubungan franchisee dengan franchisor terhadap kinerja franchisee?

2. Bagaimana pengaruh Keintiman hubungan terhadap kinerja franchisee?

3. Bagaimana pengaruh kecepatan akses terhadap kinerja franchisee?
1.3 Tujuan penelitian

1. Untuk menganalisis pengaruh Kualitas hubungan franchisee dengan franchisor dengan kinerja franchisee.
2. Untuk menganalisis pengaruh Keintiman hubungan terhadap kinerja franchisee.
3. Untuk menganalisis pengaruh kecepatan akses terhadap kinerja franchisee.
4. Untuk meningkatkan kinerja franchisee
1.4 Kegunaan penelitian 

Model yang diajukan akan menghasilkan informasi yang berharga untuk menciptakan strategi manajemen yang efektif, dimana akan memperbaiki hubungan antara franchisor dan franchisee dan untuk mencegah pemutusan hubungan atau kebangkrutan. Penelitian ini akan memasukkan analisa mengenai kualitas hubungan antara franchisor dan franchisee. Model teori yang diajukan akan meningkatkan suatu pengertian mengenai hubungan antara kulitas hubungan franchisor dan franchisee, dan kinerja franchisee untuk memutuskan atau tetap menjalin hubungan dalam bisnis franchise. 

BAB II

TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN MODEL
2.1 Telaah Pustaka
2.1.2. Kinerja Franchisee
Banyak peneliti yang ingin menemukan korelasi antara kinerja dan hasil telah didapat sebagai konstruks kinerja. Sebuah penelitian yang telah dilakukan oleh Hui, (2010) ditemukan hubungan yang relatif lemah antara kinerja pekerjaan dan  kepuasan kerja, dan disarankan variable-variabel yang mempengaruhi kinerja dan kepuasan kerja.

Korelasi yang lebih tinggi ditemukan perbandingan antara franchisee yang terpuaskan oleh tingkat keuntungan dan tingkat penjualan. Hadfield (2010) menemukan bahwa derajat konflik mempengaruhi secara potensial dalam hubungan antara franchisor dan franchisee, konflik mempengaruhi kinerja secara negative dalam organisasi-organisasi yang memiliki tingkat konflik yang lebih tinggi. Kinerja penjualan dapat terlihat sebagai cluster dari factor-faktor terkait, diantaranya adalah motivasi, penerimaan peran, dan variabel lingkungan. Sebaliknya, kinerja yang sukses membawa penghargaan yang menuju pada kepuasan kerja. 

Akhir-akhir ini, berbagai usaha telah dilakukan untuk menghasilkan pengalamatan bingkai kerja integrative terhadap proses dimana variabel dari franchisee mempengaruhi kinerja penjualan. Perilaku franchisor dan berimbas  pada kinerja, misalnya kualitas teritorial, kualitas training, dan lainnya. Hubungan yang berdasarkan pada perubahan bentuk dukungan kerja antara manajer (franchisor) dan bawahan (franchisee) melalui kelanjutan dari memberi dan menerima penghargaan.  Kelanjutan ini yang terdiri dari pertukaran atau perubahan yang berkualitas tinggi, ke perubahan yang berkualitas rendah. Hubungan kedua pihak dapat lebih dinikmati bila adanya dukungan dari manajer. Kepuasan franchisee secara positif dipengaruhi oleh keseringan untuk tetap berada dalam sistem franchise tersebut. Faktor lain yang mungkin mempengaruhi komitmen organisasi secara positif adalah apakah dirasakan bahwa induk perusahaan memiliki investasi dalam keberhasilan franchisee, dan kualitas dan hubungan antara franchisor dan franchisee. 
2.1.3 Keintiman hubungan
Dari kualitas ini sangat penting bagi franchisor yang memiliki kapabilitas untuk dapat dijelaskan kepada franchisee dalam memudahkan mengatur unit franchisenya. Atas pertimbangan tersebut penting untuk menentukan faktor yang menentukan kesuksesan berorganisasi terutama dalam sitem franchise ini. 

Menurut Soo (1999) Keintiman hubungan dapat digambarkan sebagai bisnis yang memfokuskan pada kepuasan konsumen melalui komitmen dengan partner jaringan. Keuntungan penerapan dan pengembangan Keintiman hubungan membawa peningkatan sistem franchise yang dapat dilihat dalam aspek berikut ini (Soo, 1999) : 

· Meningkat dengan cepatnya pertumbuhan sistem franchise diikuti pelanggan yang lebih mudah dalam mengakses produk/service. 
· Franchisee dimotivasi oleh kesempatan untuk bertindak dalam bisnis perseorangan yang cukup antusias memimpin dan berpartisipasi dalam proyek franchisor dan adanya pembagian profit dari unit franchise. Motivasi yang lebih tinggi menghasilkan kepercayaan franchisor dimana franchisor memimpin dengan mengurangi biaya monitoring.

· Kualitas transaksional dalam sistem franchise menggambarkan kinerja bisnis dalam jangka pendek dimulai unit analisis yang efektif dalam setiap transaksi. Kualitas transaksional memfokuskan pada identifikasi faktor penentu kesuksesan franchisee dalam memulai bisnisnya diman hal ini dapat diterapkan dengan mempertimbankan aspek konstitusi dengan kriteria minimum untuk memulai dan mengelola bisnis dengan tepat.

Dimensi kualitas transaksi dari perspektif franchisee mengacu pada semua daerah kinerja franchisor dalam mengevaluasi dan memulai bisnis bahkan dalam setiap transaksi. Model diidentifikasi dengan 2 dimensi konten dan asisten.

Konten dimensi melibatkan pelatihan dan informasi yang menggambarkan apa yang dikerjakan dan bagaimana mengerjakan. Kontrak franchise mengacu pada aspek operasional unit franchise seperti produk yang ditawarkan, jam kerja pelatihan untuk franchisee yang disediakan franchisor.
2.1.4 Kualitas Hubungan Franchisee dengan Franchisor 

Format bisnis franchise telah berkembang secara luas dalam sektor ekonomi di USA dan UK. Pemberian ijin franchisor kepada franchisee untuk mengembangkan bisnis menggunakaan mereknya. Pada dasarnya franchisor menyediakan proses managerial kepada franchisor untuk menjalankan bisnis sesuai dengan kontrak franchise (Olu dan Irefin, 2008). 

Sistem franchise tidak hanya sekedar sistem ekonomi tapi juga sistem sosial karena adanya unsur relationship yang berdasarkan dimensi ketergantungan, komunikasi dan konflik (Hadfield, 2010). Hubungan antara franchisor dalam mempengaruhi franchisee sering disertai dengan konflik. Dari hasil penelitian Mees, (2010) peran franchisor meliputi permintaan, ancaman dan perjanjian mempunyai hubungan positif terhadap perselisihan hubungan franchise. Konflik sendiri biasanya terjadi disesbabkan oleh asimetri distribusi atas kekuatan franchisor. Aspek konflik harus dikelola untuk menciptakan hubungan baik antara franchisor dan franchisee. Karena hubungan franchise tidak dapat dikendalikan oleh ketergantungan franchisee. Sehingga peran franchisor diatas mempunyai hubungan negatif terhadap ketergantungan franchisee. Artinya keterikatan franchisee tidak bisa dilakukan dengan tekanan pihak franchisor. Sehingga solusi terbaik adalah terciptanya hubungan fair/adil atas 2 arah antara franchisor dengan franchisee (Hui dan Gatfield, 2010) misal menggunakan pertukaran informasi (information exchange), kesanggupan (promise), pengendalian diri (restrain) atas penekanan sebelumnya demand, treat dan legalistic dalam mempengaruhi franchisee. Dimensi dari hubungan baik antara franchisor dan franchisor adalah information exchange, recommedations, promises, request, treat, legalistic pleas (Soo, 1999).

Kualitas hubungan digambarkan sebagai kedalaman dan iklim organisasi dari sebuah hubungan antar perusahaan. Ada juga yang menyatakan kualitas hubungan sebagai evaluasi menyeluruh dari kekuatan hubungan. Dalam dunia franchise ada beberapa studi yang menyatakan variabel yang menggambarkan atas kualitas hubungan dalam jaringa franchise yaitu kepercayaan komitmen, konflik, kekeluargaan, kerjasama (Hadfield, 2010). Sehingga merupakan suatu hal yang penting mengukur kualitas hubungan antara franchisor dengan franchisee untuk menetapkan kekuatan hubungan ini dan untuk menjelaskan bahwa bukan hanya dalam network patner tapi dalam kinerja penjualan.

a. Komitmen

Beberapa peneliti menyatakan bahwa komitmen adalah unsur yang essensial dalam kesuksesan hubungan (Soo, 1999). Komitmen penting sebagai hasil dari kerjasama yang mengurang potensi ketertarikan alternative ke hal lain dan akhirnya mampu meningkatkan profit.

Soo, (1999) menyatakan bahwa perbedaan antara komitmen afektif dan komitmen kalkulatif adalah hal yang terpenting dalam hubungan antar organisasi. Secara umum komitmen afektif menghubungkan dengan keinginan untuk meneruskan hubungan karena pengaruh positif kedepan dalam mengidentifikasi partnernya. Partner yang memiliki komitmen afektif meneruskan hubungan karena menyukai partner lain, enjoyment dan rasa setia dan rasa memiliki. Namun sebaliknya komitmen kalkulatif merupakan komitmen yang berdasarkan pada perluasan partner yang menerima kebutuhan dalam menjaga hubungan yang mengacu pada perpindahan biaya yang ditinggalkan. Yang menghasilkan perhitungan antara biaya dan manfaat termasuk penetapan investasi yang dibuat dalam sebuah hubungan.

b. Relasionalism (rasa kekeluargaan) 

Realsionalism dapat disebut sebagai kerjasama sosial yang mempertimbangkan referensi dari evaluasi perilaku patner. Pada kenyataannya mereka mengijinkan pertimbangan atas kenyamanan dari tindakan satu pihak dengan standar yang pasti dalam melengkapi penyusunan dasar untuk penyelesaian konflik (Hui dan Gatfield, 2010). 

2.1.5  Kecepatan Akses
Lokasi adalah tempat berlangsungnya suatu usaha. Idealnya pemberi jasa memiliki lokasi yang baik sebagai tempat usahanya, tempat yang disukai baik oleh produsen maupun konsumen agar dapat cepat diakses. Tiga kunci sukses bisnis adalah lokasi. Sehingga dapat dikatakan bahwa kecepatan akses memegang peran kunci bagi eksistensi usaha jasa di masa datang. Kecepatan akses suatu penyedia jasa juga menjadi faktor penting bagi konsumen. Salah satu alasan kecepatan akses penyedia jasa menjadi penting bagi pelanggan adalah karena penyedia jasa tersebut dekat dengan tempat tinggal pelanggan atau dekat dengan tempat kerja pelanggan. 

Secara ideal, penyedia jasa harus memilih tempat usahanya yang dekat dengan pasar sasaran, semata-mata agarbisa memberikan pelayanan yang lebih baik kepada konsumen. Berada dekat dengan konsumen, membuat pengguna jasa dapat melakukan kontak langsung dengan pemberi jasa dan sebaliknya memungkinkan pemberi jasa untuk merespon dengan cepat perubahan-perubahan dalam permintaan baik dalam kuantitas maupun kualitas danmacam jasa.

Berdasarkan uraian-uraian tersebut diatas maka indikator-indikator untuk mengukur kecepatan akses yang strategis adalah : lalu lintas pengunjung, kemudahan mencapai lokasi dan kecepatan dalam mencapai lokasi.


Pengaruh kecepatan akses bisa sangat signifikan. Kekeliruan dalam hal kecepatan akses, bisa membawa dampak negatif, antara lain : pembuatan keputusan bisa menjadi rumit (karena adanya interdependensi semua aspek dalam organisasi) ; biaya operasi bisa cukup tinggi (misal, pengadaan barang); fleksibilitas rendah (sulit pindah ke tempat lain); semua atribut lokasi mempengaruhi keseluruhan strategi dan investasi (memiliki ataupun menyewa) berada dalam resiko.


Secara umum kecepatan akses yang bagus bisa memudahkan seseorang  penyedia jasa /outlet (terutama yang berskala kecil / sedang) berhasil menjalankan bisnisnya meskipun bauran strateginya tidak begitu bagus. Lebih lanjut dinyatakan bahwa kecepatan akses dapat berada ditengah kota, diluar pusat kota, dekat pemukiman, di pusat perbelanjaan, yang masing-masing memiliki kelebihan dan kekurangan.

Pentingnya kecepatan akses akan semakin mempertegas keterangan diatas yait bahwa bila kecepatan akses dengan perspektif jangka panjang maupun jangka pendek dan dampaknya terhadap keseluruhan strategi produsen, yaitu : dalam jangka panjang, produsen harus mewujudkan misi global, tujuan dan pasar sasaran. Produsen juga harus senantiasa mempelajari dan memonitor status lokasinya berdasar tren perkembangan penduduk, jarak tempat tinggal konsumen ke lokasi, masuk dan keluarnya pesaing dalam industri, sehingga dapat senantiasa menyesuaikan rencana jangka panjangnya. Dalam jangka pendek, kecepetan akses mempengaruhi elemen-elemen khusus dari strategi, seperti banyaknya item produk yang disediakan, harga, jam pelayanan (tetap melayani atau tidak melayani pada akhir pekan) dan sebagainya. Kecepatan akses dijelaskan melalui 3 indikator sebagai berikut:

1. Lalu lintas pengunjung

2. Mudah dicapai

3. Kecepatan
2.2. Pengaruh antar Variabel
2.2.1 Pengaruh Kualitas Hubungan Franchisee dengan Franchisor terhadap Kinerja Franchisee

Olu dan Irefin (2008) menyatakan bahwa suatu hal yang penting mengukur kualitas hubungan antara franchisor dengan franchisee untuk menetapkan kekuatan hubungan ini dan untuk menjelaskan bahwa bukan hanya dalam network partner tapi dalam kinerja franchisee. Sehingga ada pengaruh positif antara Kualitas hubungan franchisee dengan franchisor dengan kinerja franchisee. Olu dan Irefin (2008) menunjukkan bahwa semakin berKualitas hubungan franchisee dengan franchisor dan franchisor maka akan semakin meningkat kinerja franchisee.

Hipotesis 1 : Semakin berkualitas hubungan franchisee dengan franchisor, maka semakin tinggi kinerja franchisee.
2.2.2. Pengaruh Keintiman hubungan terhadap Kinerja Franchisee

Inovasi manajerial dalam improvisasi peningkatan sinergi dan pembagian sumberdaya agar optimal dalam mengelola franchise diperlukan kualitas kerjasama yang baik. Dari kualitas ini sangat penting bagi franchisor yang memiliki kapabilitas untuk dapat dijelaskan kepada franchisee dalam memudahkan mengatur unit franchisenya. Soo, (1999) menunjukkan bahwa semakin berkualitas manajemen franchisor maka akan semakin meningkat kinerja franchisee.

Hipotesis 2 : Semakin berkualitas berkeintiman hubungan, maka semakin tinggi kinerja franchisee

2.2.3. Pengaruh Kecepatan Akses terhadap Kinerja Franchisee

Kecepatan akses yang baik akan menjamin tersedianya akses yang cepat, dapat menarik sejumlah besar konsumen dan cukup kuat untuk mengubah pola belanja dan pembelian konsumen. Outlet yang usahanya kurang baik kemungkinan karena berada pada kecepatan akses yang lalu lintas pengunjungnya sepi atau sedikit konsumen yang berkunjung ke toko tersebut atau terlalu banyak pengunjung tetapi tidak membeli atau pembelinya tidak membeli dalam jumlah yang banyak. Lebih lanjut kecepatan akses yang nyaman dapat ditunjang dari di daerah yang lalu lintasnya padat, area parkir yang luas, karnaval di arena perparkiran, peragaan busana gratis, kunjungan para selebritas serta taktik-taktik lainnya. Kecepatan akses yang strategis merupakan prasyarat mutlak untuk menarik pelanggan. Menurut pengamatannya sebanyak 90% bisnis retail gagal karena pemilihan lokasi yang kurang cepat diakses. Apalagi jika lokasi kecepatan akses tidak didukung dengan areal parkir yang luas dan harga produk di toko tersebut terkenal mahal. Kondisi ini akan membuat outlet tersebut tidak diminati oleh konsumen.
Hipotesis 3 : Semakin tinggi kecepatan akses, maka semakin tinggi kinerja franchisee
2.3 Kerangka Pemikiran Teoritis

Berdasarkan uraian diatas, menunjukkan bahwa kinerja franchisee dipengaruhi oleh kualitas hubungan franchisee dengan franchisor, keintiman hubungan dan kecepatan akses. Oleh karena itu dapat digambarkan kerangka pemikiran teoritis sebagai berikut:

Gambar 2.1

Kerangka Pemikiran Teoritis
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Sumber : Dikembangkan untuk penelitian ini, (2011)
2.4. Perumusan Hipotesis

Hipotesis 1 : Semakin berkualitas hubungan franchisee dengan franchisor, maka semakin tinggi kinerja franchisee.
Hipotesis 2 : Semakin berkualitas keintiman hubungan, maka semakin tinggi kinerja franchisee

Hipotesis 3 : Semakin tinggi kecepatan akses, maka semakin tinggi kinerja franchisee
BAB III

METODE PENELITIAN

3.1 Desain dan Obyek Penelitian

Desain penelitian khususnya dalam tipe hubungan antar variabel dapat dibagi menjadi 2 yaitu : tipe hubungan variabel korelasional dan tipe hubungan variabel sebab akibat.  Penelitian ini termasuk dalam tipe desain penelitian sebab akibat yaitu untuk mengidentifikasi hubungan sebab dan akibat antar variable.

3.2.  Jenis dan Sumber Data

Data primer yaitu data yang langsung dikumpulkan oleh peneliti. Data primer ini diperoleh langsung dari wawancara dengan menggunakan daftar pertanyaan kepada para franchisor. Data primer ini khusus dikumpulkan untuk kebutuhan riset yang sedang berjalan. Data primer dalam penelitian ini diperoleh melalui kuesioner.
3.3.  Populasi
Penelitian sampel merupakan penelitian dimana peneliti meneliti sebagian dari elemen-elemen populasi. Analisis data sampel secara kuantitatif menghasilkan statistik sampel yang digunakan untuk mengestimasi parameter populasinya. Sampel adalah sebagian dari populasi yang memiliki karakteristik yang relatif sama dan dianggap bisa mewakili populasi. Populasi dalam penelitian ini adalah perusahaan franchise yang bergerak dalam bisnis retail untuk merek Alfamart dan Indomaret di kota Jepara sejumlah 72 (BPS Jawa Tengah, 2011). Penelitian ini menggunakan sensus dimana seluruh populasi yang tersedia dijadikan sampel, sehingga sampel dalam penelitian ini adalah 72 responden. 

3.4. Definisi Operasional Variabel

Tabel 3.1

Definisi Operasional Variabel

	No
	Nama Variabel
	Notasi
	Definisi
	Indikator
	Instrumen

	1
	Kualitas hubungan franchisee dengan franchisor
	X1
	Derajat dimana franchisee  terhubung dengan franchisor
	· Kerjasama yang fleksibel
· Derajad Kemauan melakukan hubungan jangka panjang
· Lama Kontrak 
	· Bangga akan kerjasama yang dilakukan
· Kepedulian dengan nasib perusahaan

· Penyelesaian masalah terkait dengan lama kontrak

	2
	Keintiman hubungan
	X2
	Kapabilitas franchisor dalam mengatur unit franchisenya dalam menentukan kesuksesan berorganisasi menurut sudut pandang franchisee
	· Catalog Produk

· Frekuensi Kunjungan 

· Program Bonus

· Intensitas Promosi  
	· Frekuensi Catalog Produk

· Frekuensi Kunjungan akan kelengkapan produk 

· Intensitas Bonus yang diberikan
· Rutinitas promosi yang dilakukan 

	3
	Kecepatan Akses
	X3
	Cepat lambatnya lokasi suatu usaha dapat diakses oleh pelanggan. 
	· Lalu Lintas Pengunjung

· Mudah dicapai
· Kecepatan
	· Lokasi yang padat pengunjung
· Lokasi bisnis yangh mudah dicapai
· Lokasi bisnis yang dapat diakses dengan cepat

	3
	Kinerja Franchisee
	Y
	Persepsi franchisee mengenai kinerja keuangannya atau kesuksesan bisnis
	· Peningkatan volume penjualan  

· Pertumbuhan pelanggan.

· Kemampulabaan 

· Nilai penjualan 

· Pencapaian target  
	· Volume penjualan  yang selalu meningkat
· Jumlah pelanggan selalu meningkat.

· Laba perusahaan selalu meningkat
· Nilai penjualan selalu meningkat 

· Target  selalu tercapai


Sumber: dikembangkan untuk penelitian ini, (2011)
3.5. Logical Connection Variabel Indikator

Logical connection antara indikator pada variabel independen dengan indikator pada variabel dependen dapat dijelaskan sebagai berikut:

Tabel 3.2:

Logical Connection Variabel Indikator

	Hubungan Indikator Variabel Independen dan Indikator Variabel Dependen
	Penjelasan
	Logical Connection

	X1             X11
Semakin tinggi kerjasama yang fleksibel, semakin tinggi peningkatan volume penjualan
	Franchisee yang sering melakukan kunjungan akan mengetahui seberapa banyak produk yang telah terjual untuk mengetahui besarnya volume penjualan
	Cukup Logis

	X1             X12
Semakin tinggi kerjasama yang fleksibel, semakin tinggi pertumbuhan pelanggan
	Kerjasama yang fleksibel antara franchisor dan franchisee akan menumbuhkan hubungan yang positif untuk menarik jumlah pelanggan
	Cukup Logis

	X1             X13
Semakin tinggi kerjasama yang fleksibel, semakin tinggi kemampulabaan
	Kerjasama yang saling menguntungkan kedua belah pihak akan meningkatkan keuntungan bersama
	Cukup Logis

	X1             X14
Semakin tinggi kerjasama yang fleksibel, semakin tinggi nilai penjualan
	Kerjasama yang saling terintegrasi melakukan dukungan promosi yang kuat akan meningkatkan nilai penjualan
	Cukup Logis

	X1             X15
Semakin tinggi kerjasama yang fleksibel, semakin tercapai target penjualan
	Frannchisee penjual yang sering melakukan kunjungan akan mengetahui seberapa banyak produk yang telah terjual untuk mencapai target yang telah ditetapkan perusahaan
	Cukup Logis

	X2             X11
Semakin tinggi derajad kemauan melakukan hubungan, semakin tinggi peningkatan volume penjualan
	Semakin besar motivasi untuk terus melakukan hubungan bisnis maka akan semakin kuat manajemen franchise untuk terus meningkatkan penjualannya
	Cukup Logis

	X2             X12
Semakin tinggi derajad kemauan melakukan hubungan, semakin tinggi pertumbuhan pelanggan
	Semakin besar tingkat kemauan melakukan hubungan jangka panjang, maka keingingan akan semakin kuat untuk menjaga jumlah pelanggannya
	Cukup Logis

	X2             X13
Semakin tinggi derajad kemauan melakukan hubungan, semakin tinggi kemampulabaan
	Semakin kuat keinginan untuk terus mejalin hubungan bisnis maka semakin kuat untuk menciptakan keuntungan bersama

	Cukup Logis

	X2             X14
Semakin tinggi derajad kemauan melakukan hubungan, semakin tinggi nilai penjualan
	Semakin besar motivasi untuk terus melakukan hubungan bisnis maka akan semakin kuat manajemen franchise untuk terus meningkatkan nilai penjualan
	Cukup Logis

	X2             X15
Semakin tinggi derajad kemauan melakukan hubungan, semakin tercapai target penjualan
	Semakin besar tingkat kemauan melakukan hubungan jangka panjang, maka target akan dicapai agar hubungan kedua belah pihak tetap baik
	Cukup Logis

	X3             X11
Semakin tinggi lama kontrak, semakin tinggi peningkatan volume penjualan
	Lama kontrak yang dijalin menunjukkan adanya kepercayaan yang kuat dalam menjalin bisnis, hal ini akan merangsan peningkatan volume penjualan agar hubungan bisnis dapat berjalan dalam jangka waktu yang lama
	Cukup Logis

	X3             X12
Semakin tinggi lama kontrak, semakin tinggi pertumbuhan pelanggan
	Lama kontrak antara pihak franchisee dan franchisor akan membuat keduanya untuk terus memaintenance pelanggannya dengan service oriented. 
	Cukup Logis

	X3             X13
Semakin tinggi lama kontrak, semakin tinggi kemampulabaan
	Lama kontrak yang dijalin akan merangsang kedua belah pihak untuk meraih keuntungan bersama
	Cukup Logis

	X3             X14
Semakin tinggi lama kontrak, semakin tinggi nilai penjualan
	Semakin lama kontrak yang dijalankan, maka penjualan akan dicapai value yang tinggi agar hubungan kedua belah pihak tetap baik
	Cukup Logis

	X3             X15
Semakin tinggi lama kontrak, semakin tercapai target penjualan
	Semakin lama kontrak yang dijalankan, maka target akan dicapai agar hubungan kedua belah pihak tetap baik
	Cukup Logis

	X4             X11
Semakin tinggi catalog produk, semakin tinggi peningkatan volume penjualan
	Adanya catalog produk yang dibuat dengan informatif akan merangsang pelanggan untuk terus membeli produknya, hal ini mampu meningkatkan penjualannya


	Cukup Logis

	X4             X12
Semakin tinggi catalog produk, semakin tinggi pertumbuhan pelanggan
	Catalog produk yang dibuat dengan informatif akan merangsang pelanggan untuk terus menjadi dari bagian bisnis franchise, dan akan mengajak teman yang lain untuk membeli produknya
	Cukup Logis

	X4             X13
Semakin tinggi catalog produk, semakin tinggi kemampulabaan
	Catalog produk yang dibuat dengan lengkap akan merangsang pelanggan untuk terus membeli produknya, hal ini mampu meningkatkan profitabilitas perusahaan 
	Cukup Logis

	X4             X14
Semakin tinggi catalog produk, semakin tinggi nilai penjualan
	Adanya catalog produk yang dibuat dengan informatif akan merangsang pelanggan untuk terus membeli produknya, hal ini mampu meningkatkan nilai (value) penjualan.
	Cukup Logis

	X4             X15
Semakin tinggi catalog produk, semakin tercapai target penjualan
	Catalog produk yang dibuat dengan informatif akan merangsang pelanggan untuk terus membeli produknya, hal ini mampu meningkatkan target yang dibebankan.
	Cukup Logis

	X5             X11
Semakin tinggi frekuensi kunjungan, semakin tinggi peningkatan volume penjualan
	Seringnya kunjungan yang dilakukan tenaga penjual akan memberikan rangsangan bagi tenaga penjual untuk terus meningkatkan omzet penjualan netto
	Cukup Logis

	X5             X12
Semakin tinggi frekuensi kunjungan, semakin tinggi pertumbuhan pelanggan
	Frekuensi kunjungan yang dilakukan akan dapat diketahui apakah produk Indosat mempunyai kelengkapan yang didisplay outlet untuk dijual, hal ini mampu menarik minat pelanggan
	Cukup Logis

	X5             X13
Semakin tinggi frekuensi kunjungan, semakin tinggi kemampulabaan
	Semakin sering kinjungan yang dilakukan maka tenaga penjual akan mengetahui apakah produk terdisplay atau tidak, karena hal ini mempengaruhi tingkat keuntungan.
	Cukup Logis

	X5             X14
Semakin tinggi frekuensi kunjungan, semakin tinggi nilai penjualan
	Seringnya kunjungan yang dilakukan tenaga penjual akan memberikan rangsangan bagi tenaga penjual untuk terus meningkatkan nilai penjualan 
	Cukup Logis

	X5             X15
Semakin tinggi frekuensi kunjungan, semakin tercapai target penjualan
	Tenaga penjual yang sering melakukan kunjungan akan mengetahui seberapa banyak produk yang telah terjual untuk mencapai target yang telah ditetapkan perusahaan


	Cukup Logis

	X6             X11
Semakin tinggi program bonus, semakin tinggi peningkatan volume penjualan
	Besarnya bonus yang diberikan memberikan rangsangan untuk terus meningkatkan omzet penjualan netto
	Cukup Logis

	X6             X12
Semakin tinggi program bonus, semakin tinggi pertumbuhan pelanggan
	Bonus yang kontinyuitas akan menjaga kelengkapan produk, memudahkan kebutuhan pelanggan.


	Cukup Logis

	X6             X13
Semakin tinggi program bonus, semakin tinggi kemampulabaan
	Pemberian bonus secara kontinyu akan meningkatkan kinerja tenaga penjual untuk mengontrol apakah produk terdisplay secara lengkap
	Cukup Logis

	X6             X14
Semakin tinggi program bonus, semakin tinggi nilai penjualan
	Besarnya bonus yang diberikan memberikan rangsangan untuk terus meningkatkan nilai penjualan 
	Cukup Logis

	X6             X15
Semakin tinggi program bonus, semakin tercapai target penjualan
	Seringnya bonus yang diterima akan menumbuhkan motivasi untuk mencapai target penjualan
	Cukup Logis

	X7            X11
Semakin tinggi intensitas promosi, semakin tinggi peningkatan volume penjualan
	Promosi konsumen yang sering dilakukan sangat penting untuk dilakukan untuk meningkatkan awareness konsumen terhadap produk yang dijual, hal ini mampu meningkatkan omzet penjualan netto
	Cukup Logis

	X7             X12
Semakin tinggi intensitas promosi, semakin tinggi pertumbuhan pelanggan
	Promosi konsumen yang sering dilakukan akan memerlukan kelengkapan produk untuk memberikan alternatif pilihan produk bagi pelanggan
	Cukup Logis

	X7             X13
Semakin tinggi intensitas promosi, semakin tinggi kemampulabaan
	Promosi konsumen yang sering dilakukan akan membuat kebijakan manajemen untuk terus mengontrol ketersediaan produk di Outlet
	Cukup Logis

	X7             X14
Semakin tinggi intensitas promosi, semakin tinggi nilai penjualan
	Promosi konsumen yang sering dilakukan sangat penting untuk dilakukan untuk meningkatkan awareness konsumen terhadap produk yang dijual, hal ini mampu meningkatkan nilai penjualan 
	Cukup Logis

	X7             X15
Semakin tinggi intensitas promosi, semakin tercapai target penjualan
	Promosi konsumen yang sering dilakukan akan meningkatkan target penjualan, karena kemungkinan produk terjual lebih besar karena produk lebih dikenali konsumen
	Cukup Logis

	X8            X11
Semakin tinggi lalu lintas pengunjung, semakin tinggi peningkatan volume penjualan
	Lokasi franchise dengan lalu lintas pengunjung yang padat mampu menarik minat pelanggan untuk membeli produk dalam meningkatkan volume penjualan
	Cukup Logis

	X8             X12

Semakin tinggi lalu lintas pengunjung, semakin tinggi pertumbuhan pelanggan
	Lokasi franchise dengan lalu lintas pengunjung yang padat mampu meningkatkan jumlah pelanggan 
	Cukup Logis

	X8             X13

Semakin tinggi lalu lintas pengunjung, semakin tinggi kemampulabaan
	Lokasi franchise dengan lalu lintas pengunjung yang padat mampu menarik minat pelanggan untuk membeli produk yang berdampak pada peningkatkan kemampulabaan
	Cukup Logis

	X8             X14

Semakin tinggi lalu lintas pengunjung, semakin tinggi nilai penjualan
	Lokasi franchise dengan lalu lintas pengunjung yang padat mampu meningkatkan nilai penjualan
	Cukup Logis

	X8             X15

Semakin tinggi lalu lintas pengunjung, semakin tercapai target penjualan
	Lokasi franchise dengan lalu lintas pengunjung yang padat mampu menarik minat pelanggan untuk membeli produk hal tersebut guna mencapai target penjualan.
	Cukup Logis

	X9            X11

Semakin mudah lokasi dicapai, semakin tinggi peningkatan volume penjualan
	Lokasi franchise yang mudah dicapai akan merangsang minat pelanggan untuk membeli karena adanya kemudahan hal tersebut mampu meningkatkan volume penjualan.
	Cukup Logis

	X9             X12

Semakin mudah lokasi dicapai, semakin tinggi pertumbuhan pelanggan
	Lokasi franchise yang mudah dicapai mampu meningkatkan volume penjualan.
	Cukup Logis

	X9             X13

Semakin mudah lokasi dicapai, semakin tinggi kemampulabaan
	Lokasi franchise yang mudah dicapai mampu meningkatkan kemampulabaan karena kemudahan outlet yang divapai.
	Cukup Logis

	X9             X14

Semakin mudah lokasi dicapai, semakin tinggi nilai penjualan
	Lokasi franchise yang mudah dicapai mampu meningkatkan nilai penjualan.
	Cukup Logis

	X9             X15

Semakin mudah lokasi dicapai, semakin tercapai target penjualan
	Lokasi franchise yang mudah dicapai mampu meningkatkan target penjualan, karena probabilitas pelanggan membeli yang lebih besar.
	Cukup Logis

	X10            X11

Semakin mudah kecepatan lokasi, semakin tinggi peningkatan volume penjualan
	Lokasi franchise yang mampu diakses dengan cepat dapat meningkatkan volume penjualan
	Cukup Logis

	X10             X12

Semakin mudah kecepatan lokasi, semakin tinggi pertumbuhan pelanggan
	Lokasi franchise yang mampu diakses dengan cepat dapat meningkatkan jumlah pelanggan 
	Cukup Logis

	X10             X13

Semakin mudah kecepatan lokasi, semakin tinggi kemampulabaan
	Lokasi franchise yang mampu diakses dengan cepat dapat menarik minat pelanggan untuk membeli produk yang berdampak pada peningkatkan kemampulabaan
	Cukup Logis

	X10             X14

Semakin mudah kecepatan lokasi, semakin tinggi nilai penjualan
	Lokasi franchise yang mampu diakses dengan cepat dapat meningkatkan nilai penjualan
	Cukup Logis

	X10             X15

Semakin mudah kecepatan lokasi, semakin tercapai target penjualan
	Lokasi franchise yang mampu diakses dengan cepat dapat menarik minat pelanggan untuk membeli produk hal tersebut guna mencapai target penjualan.
	Cukup Logis


3.6. Metode Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data dilakukan dengan mengajukan kuesioner kepada responden dan melakukan dokumentasi atau pencatatan terhadap sumber-sumber data yang dibutuhkan. 

Quesioner yang disebarkan pada responden bersifat pertanyaan dengan angket pertanyaan terbuka dan angket dengan pertanyaan tertutup melalui email dan wawancara langsung. Pernyataan-pernyataan dalam daftar pertanyaan dibuat dengan menggunakan skala linkert 1-7 dengan alasan mempunyai nilai tengah, untuk mendapatkan data-data yang bersifat interval dan diberi skor atau nilai, dimana nilai-nilai tersebut mencerminkan pendapat responden mengenai pernyataan-pernyataan dalam questioner. Responden juga diberikan kesempatan untuk memberikan tanggapan atau komentar.
3.7. Analisis Uji Reliabilitas dan Validitas

Uji reliabilitas merupakan uji kehandalan yang bertujuan untuk mengetahui seberapa jauh sebuah alat ukur dapat diandalkan atau dipercaya. Kehandalan berkaitan dengan estimasi sejauh mana suatu alat ukur, apabila dilihat dari stabilitas atau konsistensi internal dari jawaban atau pertanyaan jika pengamatan dilakukan secara berulang (Gujarati, 2005).

Apabila suatu alat ukur ketika digunakan secara berulang diperoleh hasil pengukuran yang relatif konsisten maka alat ukur tersebut dianggap handal dan reliable. Pengujian reliabilitas terhadap seluruh item pertanyaan yang dipergunakan pada penelitian ini akan menggunakan formula cronbach alpha (koefisien alfa cronbach), dimana secara umum yang dianggap reliable apabila nilai alfa cronbachnya > 0,6.

Validitas menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur itu mengukur construct yang akan diukur. Pengujian homogenitas dilakukan untuk menguji analisis validitas tersebut. Untuk pertanyaan yang digunakan untuk mengukur suatu variabel, skor masing-masing item dikorelasikan dengan total skor item dalam satu variabel. Jika skor item tersebut berkorelasi positif dengan total skor item dan lebih tinggi dari interkorelasi antar item, maka menunjukkan kevalidan dari instrumen tersebut. Korelasi ini dilakukan dengan menggunakan metode korelasi Product Moment Pearson. Suatu alat ukur dikatakan valid jika Corrected item total correlation lebih besar atau sama dengan 0,41 (Singgih Santoso, 2000)

3.8. Teknik Analisis

Teknik analisis data dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode analisis regresi linier berganda. Pengujian terhadap hipotesis baik secara parsial maupun simultan, dilakukan setelah model regresi yang digunakan bebas dari pelanggaran asumsi klasik. Tujuannya adalah agar hasil penelitian ini dapat diinterpretasikan secara tepat dan efisien. Interpretasi hasil penelitian, baik secara parsial melalui uji-t maupun secara simultan melalui uji F, hanya dilakukan terhadap variabel-variabel independen yang secara statistik mempunyai pengaruh signifikan terhadap variabel dependen.

3.8.1. Perumusan Model

Model analisis yang digunakan dalam penelitian ini untuk menganalisis pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen adalah model regresi linier berganda (linear regression method). Model analisis statistik ini dipilih karena penelitian ini dirancang untuk meneliti variabel-variabel bebas yang berpengaruh terhadap variabel terikat dengan menggunakan data time series cross section (pooling data) atau menurut Mohd et al., (1998),  disebut dengan Pooled TCSS OLS yang dirumuskan dengan model sebagai berikut:

Yi = bo +b1 X1 +b2 X2  +b3 X3 + e
Dimana  :

(Yi) = Kinerja franchise 
 (X1) = Kualitas hubungan  Franchisor kepada franchisee

(X2) = Keintiman hubungan
(X3) = Kecepatan Akses
bo = Konstanta
b  = regression coefficient 

e  = error term

3.8.2. Pengujian Asumsi Klasik

Penggunaan model regresi berganda dalam menguji hipotesis haruslah menghindari kemungkinan terjadinya penyimpangan asumsi klasik. Dalam penelitian ini asumsi klasik yang dianggap penting adalah tidak terjadi multiokolinearitas antar variabel independen, tidak terjadi heteroskedastisitas atau varian variabel pengganggu yang konstan (homoskedastisitas) dan tidak terjadi autokorelasi antar residual setiap variabel independen (Gujarati, 1995).

3.8.2.1. Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel-variabel independen dan variabel dependen mempunyai distribusi normal atau tidak. Untuk mendeteksi normalitas dapat dilakukan dengan uji statistik. Test statistik yang digunakan antara lain analisis grafik histogram, normal probability plots dan Kolmogorov-Smirnov test (Ghozali, 2005).

Salah satu cara untuk melihat normalitas adalah melihat histogram yang membandingkan antara data observasi dengan distribusi yang mendekati distribusi normal serta melihat normal probability plot yang membandingkan distribusi kumulatif dari data sesungguhnya dengan distribusi kumulatif dari distribusi normal yng membentuk garis diagonal.  Pada prinsipnya normalitas dapat dideteksi dengan melihat penyebaran data (titik) pada sumbu diagonal grafik atau histogram residualnya. Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi memenuhi asumsi normalitas (Ghozali, 2005).

3.8.2.2. Uji Multikolinearitas

Pengujian terhadap gejala multikolinearitas ini dilakukan untuk mengetahui apakah terdapat korelasi/hubungan yang kuat antar variabel-variabel independen  dalam model persamaan regresi. Adanya multikolinearitas dalam model persamaan regresi yang digunakan akan mengakibatkan ketidakpastian estimasi, sehingga mengarahkan kesimpulan yang meneriam hipotesis nol. Hal ini menyebabkan koefisien regresi menjadi tidak signifikan dan standar deviasi sangat sensitive terhadap perubahan data (Gujarati, 1995). Dengan demikian variabel-variabel yang mempunyai indikasi kuat terhadap pelanggaran asumsi klasik akan dikeluarkan dari model penelitian.

Gejala multikolinearitas dideteksi dengan menggunakan perhitungan Tolerance (TOL) dan Variance Inflasion Factor (VIF) serta Person Correlation Matrix. Menurut Gujarati (1995) semakin besar nilai VIF maka semakin bermasalah atau semakin tinggi kolinearitas antar variabel indipenden. Sebagai rule of thumb adalah jika nilai VIF = 1, menunjukkan tidak adanya kolinearitas antar variabel independen, dan bila nilai VIF < 10, maka tingkat multikolinearitasnya belum tergolong berbahaya. Sedangkan nilai Tolerance (TOL) berkisar antara 0 dan 1. Jika TOL = 1, maka tidak terdapat kolinearitas antar variabel independen. Jika TOL = 0, maka terdapat kolinearitas yang tinggi dan sempurna antar variabel independen. Sebagai rule of thumb, jika nilai TOL > 0.10, maka tidak terdapat kolinearitas yang tinggi antar variabel independen (Hair, 1992). Selanjutnya Person Correlation Matrix digunakan untuk mengetahui nilai koefisien korelasi antar variabel independen. Jika nilai koefisien < 0.80 maka tidak terdapat multikolinearitas yang berbahaya dalam model penelitian (Gujarati, 1995). Menurut Hair et al. (1992), tingkat multikolinearitas adalah berbahaya bila nilai VIF < 10, namun demikian, setiap analisis dapat menentukan sendiri berapa besarnya nilai TOL dan VIF yang diinginkan, karena gejala multikolinearitas tersebut akan selalu ada dalam setiap model penelitian. 

3.8.2.3. Uji Heteroskedastisitas

Heteroskedastisitas yaitu variabel pengganggu (ei) yang memiliki variabel yang berbeda dari satu observasi ke observasi lainnya atau varian antar variabel independen tidak sama. Hal ini melanggar asumsi homoskedastisitas yaitu variabel penjelas memiliki varian yang sama (konstan). Untuk mendeteksi adanya gejala heteroskedastisitas dalam model persamaan regresi digunakan metode Glejser, dengan langkah-langkah sebagai berikut; Pertama, melakukan regresi sederhana antara nilai absolut ei dan tiap-tiap variabel independen. Apabila ditemukan nilai hitung thitung > ttabel di antara hasil regresi tersebut, maka pada model terjadi heteroskedastisitas. Dengan kriteria lain terjadinya heteroskedastisitas apabila koefisien regresi suatu variabel bebas, secara signifikan tidak sama dengan nol. Gejala ini dapat diatasi dengan cara kedua, yaitu dengan  membagi model regresi asal dengan salah satu variabel bebas yang memiliki koefisien yang tertinggi dengan residualnya.   
3.8.3. Pengujian Hipotesis

Untuk menguji kebenaran hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini dilakukan dengan tiga buah pengujian yaitu uji-f, R square, dan uji-t.

             a. Uji F-statistik 

Uji ini digunakan untuk menguji kelayakan model (goodness of fit). Hipotesis ini dirumuskan sebagai berikut:

H1 : b1 ,b2 ,b3,  > 0

Artinya Jika tingkat signifikansi lebih kecil dari 0,05 atau 5% maka model yang digunakan dalam kerangka pikir teoritis layak untuk digunakan, sementara jika tingkat signifikansi lebih besar dari 0,05 atau 5% maka model yang digunakan dalam kerangka pikir teoritis tidak layak untuk digunakan.

Nilai F-hitung dapat dicari dengan rumus:




     





         

Jika Fhitung > F-tabel (a, k – 1, n – k), maka Ho ditolak; dan

Jika Fhitung < F-tabel (a, k – 1, n – k), maka Ho diterima.

           b.  Koefisien Determinasi (R2)

Koefisien Determinasi (R2) pada intinya mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasi adalah di antara nol dan satu. Nilai R2 yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen, sedangkan nilai adjusted R Square untuk melihat model mana yang paling baik digunakan (the best fit of model) (Ghozali, 2004). 

c. 
Uji t-statistik
Uji keberartian koefisien (bi) dilakukan dengan statistik-t (student-t). Hal ini digunakan untuk menguji koefisien regresi secara parsial dari variabel independennya. Adapun hipotesis dirumuskan sebagai berikut: 

Untuk menguji :

H1 : βi < 0

Artinya Jika tingkat signifikansi lebih kecil dari 0,05 atau 5% maka hipotesis yang diajukan diterima atau dikatakan signifikan, artinya secara parsial variable bebas (X1 s/d X3) berpengaruh signifikan terhadap variable dependen (Y) = hipotesis diterima, sementara jika tingkat signifikansi lebih besar dari 0,05 atau 5% maka hipotesis yang diajukan ditolak atau dikatakan tidak signifikan, artinya secara parsial variable bebas (X1 s/d X3) tidak berpengaruh signifikan terhadap variable dependen (Y) = hipotesis ditolak.
Nilai t-hitung dapat dicari dengan rumus:










Jika t-hitung > t-tabel (α, n – k – 1), maka Ho ditolak; dan
Jika t-hitung < t-tabel (α, n – k – 1), maka Ho diterima.
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Fhitung =  


   (1 – R2) / (N – k)
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