BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah 

Kemajuan zaman menyebabkan adanya perubahan dan perkembangan aktivitas manusia. Perubahan dan perkembangan aktivitas tersebut mempengaruhi banyaknya kebutuhan hidup manusia yang harus terpenuhi, yang kemudian memunculkan berbagai produk baru sebagai pemenuhan kebutuhan tersebut. Suatu produk akan diterima oleh konsumen apabila produk tersebut mempunyai nilai tambah lebih atau keunggulan produk dari produk pesaing, sehingga kinerja tenaga penjual dalam menawarkan produk sangat diperlukan dalam persaingan yang semakin ketat dewasa ini (Porter, 2001).

Tingginya tingkat persaingan menyebabkan perusahaan membutuhkan strategi yang adaptif serta efektif sehingga akan lebih fokus dalam menghadapi persaingan. Strategi yang tepat akan menghasilkan perusahaan-perusahaan terbaik, tercepat dan terdepan dalam berbagai hal. Semuanya itu tidak terlepas dari bagaimana perusahaan dapat memberikan pelayanan yang terbaik kepada para pelanggannya. (Porter, 2001).

Suatu organisasi dapat berjalan dengan efektif apabila individu di dalamnya bekerja dengan efektif. Hal ini juga berlaku bagi peran dari tenaga penjual dalam suatu perusahaan. Kinerja para tenaga penjual merupakan salah satu hal yang vital bagi suatu perusahaan. Dengan adanya kinerja tenaga penjual yang baik dapat meningkatkan kinerja pemasaran dari perusahaan dan dapat mengangkat citra perusahaan tersebut.

Salah satu dari trend terbaru yang terpenting dalam penjualan dan penelitian penjualan yang telah dikenal sebagai kunci sukses jangka panjang terletak pada pendekatan relasional antara penjual dan pembeli. Secara tradisional, titik berat penjualan terletak pada proses penutupan, dengan sedikit anggapan bahwa jika penjualan telah mencapai harapan pelanggan itulah yang akan menjadi sumber bisnis masa depan. Hal ini mengantarkan perusahaan untuk membuat pemikiran bahwa pendekatan yang berfokus pada hubungan yang rasional dengan mengindahkan kemauan dan keinginan pelanggan tidak hanya terbatas pada barang dan jasa yang dijual, melainkan mengidahkan pula proses pembelian dan interaksi antara penjual dan pembeli (Vadarajan, 2001)
Manajemen tenaga penjualan sering dipandang sebagai bagian dari manajemen pemasaran yang yang cukup krusial dalam menunjang keberhasilan perusahaan. Kinerja tenaga penjualan memberikan sumbangan besar bagi suatu perusahaan. Skinner (2000) menyatakan bahwa perusahaan dapat dikenang dan diingat oleh konsumen karena kinerja tenaga penjualannya. Kerja cerdas adalah bagian dari keunggulan individual kinerja tenaga penjualan dalam benak konsumen. Hasiholan, (2004) dalam penelitiannya menunjukkan hasil bahwa kerja cerdas berpengaruh positif terhadap kinerja penjualan, dengan berbagai macam perilaku dan persepsi konsumen serta beragam jenis situasi penjualan yang berbeda-beda, tenaga penjual yang mampu bekerja dengan cerdas mampu mengatasi hal-hal tersebut dan dapat meningkatkan kemungkinan keberhasilan penjualannya. Hasil penelitian tersebut didukung oleh Spiro dan Weiz, (1990) yang menegaskan bahwa baik bekerja secara cerdas maupun bekerja keras mampu meningkatkan kinerja salesnya. Salah satu sendi bekerja secara smart, yaitu praktek penjualan adaptif. Hasiholan (2004) menyatakan bahwa tenaga penjualan mampu bekerja dengan cerdas karena orientasi belajar yang tinggi dan didasari dengan komitmen organisasional yang kuat, tenaga penjualan yang memiliki orientasi belajar maupun yang berkomitmen terhadap perusahaan akan lebih mau berusaha mencari jalur-jalur alternatif dan lebih mau mencari sarana yang paling cerdas untuk mencapai tujuan perusahaan.
Ketatnya persaingan antar perusahaan dalam era ekonomi global menuntut perusahaan untuk selalu menjadi yang terdepan dan terbaik dalam memberikan pelayanan yang memuaskan kepada konsumen. Persaingan yang terjadi merupakan suatu bagian yang tidak terpisahkan dari perusahaan, karena dengan adanya persaingan tersebut justru merupakan salah satu unsur penting dalam  menyusun strategi pemasaran yang tepat  dapat memberikan keuntungan positif bagi perusahaan dalam meningkatkan volume penjualan dan pangsa pasar demi memenangkan pasar persaingan. Salah satu strategi perusahaan yang dapat digunakan sebagai salah satu cara mendukung keberhasilan perusahaan yaitu sumber daya manusia yang baik. Dalam hal ini tenaga penjual merupakan salah satu sumber daya manusia perusahaan yang cukup memiliki peranan dalam pencapaian tujuan perusahaan.
Banyak penelitian-penelitian sebelumnya mengenai peran tenaga penjual dalam peningkatan kinerja penjualan. Selain itu juga terdapat beberapa penelitian sebelumnya yang menguji faktor-faktor yang memiliki pengaruh dalam meningkatkan kinerja tenaga penjual itu sendiri. Penelitian yang dilakukan oleh Sujan et al (1994) menyatakan bahwa untuk mencapai kinerja penjualan yang efektif diperlukan tenaga penjual yang memiliki tingkat kinerja yang tinggi. Kinerja tenaga penjual dikendalikan oleh tenaga penjual itu sendiri berdasarkan perilaku tenaga penjual dan hasil yang diperoleh tenaga penjual (Schaul dan Morwitzs (2010).
Tenaga penjual merupakan salah satu faktor yang memiliki peranan penting dalam mendukung keberhasilan perusahaan, karena tenaga penjualan merupakan pihak yang memiliki hubungan langsung dengan konsumen dalam mempengaruhi pengambilan keputusan pembelian. Hanya saja untuk memiliki tenaga penjualan yang berkualitas masih sedikit perhatian yang diberikan perusahaan dalam manajemen tenaga penjualan. Menurut Schaul dan Morwitzs (2010), penjualan perusahaan pada dasarnya memiliki siklus hidup dimana pada suatu saat penjualan akan mengalami penurunan yang mungkin disebabkan karena strategi penjualan yang tidak lagi sesuai dengan kondisi pasar. Keadaan tersebut mendorong perusahaan untuk Mengimplementasikan strategi baru dalam manajemen penjualan perusahaan. Untuk itu diperlukan seorang tenaga penjual yang memiliki kinerja tinggi dalam mencapai keberhasilan perusahaan,

Tenaga penjual memiliki peran keberhasilan perusahaan, seorang tenaga penjual dalam industri perusahaan dituntut dapat kerja cerdas dalam membuat strategi penjualan yang tepat, dan selalu kerja keras dan tidak mudah menyerah dalam meyakinkan pelanggan. Oleh karena itu, orientasi pembelajaran yang dimiliki tenaga penjual merupakan salah satu faktor penting yang memiliki peranan dalam peningkatan kinerja tenaga penjual. Hal tersebut sesuai dengan agenda penelitian sebelumnya yang disarankan oleh Vadarajan (2001) yang menyarankan untuk dilakukan penelitian lebih lanjut mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja tenaga penjual.
Brown dan Peterson (2001) mengemukakan bahwa arti penting psikologis dari kerja dan pengukuran kinerja penjualan dapat membawa pada kebijakan yang dapat mengendorkan semangat dari relationship manajer dan mengurangi aktivitas manajemen penjualan dan semakin giat tenaga penjual melakukan pemasaran maka akan  meningkatkan kinerjanya.  
Penelitian ini dilakukan pada BESS Finance se Jawa Tengah yang merupakan salah satu perusahaan utama yang bergerak dalam usaha leasing. Alasan penelitian ini dilakukan pada BESS Finance se Jawa Tengah dikarenakan adanya penurunan penjualan selama periode kuartal Januari-Juli Tahun 2010. Adapun realisasi penjualan BESS Finance tersebut dapat dilihat pada Tabel 1.1 berikut: 

Tabel 1.1

Realisasi Penjualan BESS Finance
	Periode Waktu
	Realisasi Penjualan
	Target Penjualan
	Persentase  Realisasi
	Persentase  Growth

	1. Januari 2011
	13.708.964
	11.900.000
	115,20
	-

	2. Februari 2011
	13.903.954
	13.550.000
	102,61
	1,42

	3. Maret 2011
	46.441.973
	44.600.000
	104,13
	234,02

	4. April 2011
	32.375.897
	35.000.000
	92,50
	-30,29

	5. Mei 2011
	28.971.455
	33.000.000
	87,79
	-10,52

	6. Juni 2011
	10.889.587
	20.000.000
	54,45
	-62,41

	7. Juli 2011
	5.320.367
	12.000.000
	44,34
	-51,14


Sumber: BESS Finance  (2010)

Berdasarkan Tabel 1.1 tersebut menunjukkan adanya penurunan prosentase realisasi penjualan yang diakibatkan oleh pencapaian penjualan BESS Finance belum memenuhi target yang optimal terutama pada empat bulan terakhir sejak bulan April 2011 sampai dengan bulan Juli 2011 yang terus mengalami penurunan prosentase realisasi penjualan, hal ini mengindikasikan adanya kinerja penjualan yang rendah. Berikut pada Tabel 1.1 disajikan trend sales van salesman 2011:
Tabel 1.1

Trend Sales Van Salesman 2011
	No.
	Rayon
	 
	2010
	Total

	
	
	Jan
	Peb
	Mar
	April
	Mei
	Juni
	

	1
	III - 1
	Tomi
	       722.062 
	Tomi
	       789.210 
	Suwarno
	        709.038 
	Suwarno
	        800.141 
	Suwarno
	        793.160 
	 Anik 
	        681.678 
	        4.495.289 

	2
	III - 2
	Dian
	       341.561 
	Dian
	       323.616 
	Dian
	        388.599 
	Dian
	        301.833 
	Dian
	        210.862 
	 Tarjo 
	        346.974 
	        1.913.445 

	3
	III - 3
	Kumar
	       316.153 
	Kumar
	       241.286 
	Kumar
	        201.355 
	Kumar
	        202.264 
	Kumar
	        274.456 
	 Suwarno 
	        247.748 
	        1.483.262 

	4
	III - 4
	Suwarno
	       306.548 
	Suwarno
	       270.222 
	Tarjo
	        296.647 
	Tarjo
	        292.943 
	Tarjo
	        296.441 
	 Seno 
	        343.973 
	        1.806.774 

	5
	III - 5
	Priyono
	       241.722 
	Priyono
	       212.588 
	Seno
	        278.788 
	Seno
	        188.490 
	Seno
	        236.783 
	 Safrizal 
	        221.161 
	        1.379.532 

	6
	III - 6
	Seno
	       489.539 
	Seno
	       461.275 
	Tomi
	        465.635 
	Tomi
	        789.843 
	Tomi
	        382.024 
	 Tomi 
	        488.219 
	        3.076.535 

	TOTAL
	 
	 2.417.585 
	 
	 2.298.197 
	 
	   2.340.062 
	 
	   2.575.514 
	 
	   2.193.726 
	 
	   2.329.753 
	   14.154.837 


Sumber : Data Bess Finance periode Januari - Juni 2011
Fenomena empiris ini mendukung hasil penelitian Varadarajan. (2001) dan Hasiholan (2004), dimana kinerja penjualan dipengaruhi oleh kompetensi tenaga penjual dan kerja cerdas. Hal tersebut perlu mendapat perhatian serius oleh manajemen perusahaan dikarenakan adanya pesaing dalam bisnis sejenis. 
1.2. Perumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, penelitian ini mencoba melihat permasalahan yang terjadi pada BESS Finance se Jawa Tengah yaitu adanya “penurunan prosentase growth dalam empat bulan terakhir sejak April 2011 sampai dengan Juli 2011 yang menunjukkan nilai negatif. Rendahnya kinerja penjualan sangat dipengaruhi oleh  kompetensi tenaga penjual (Varadarajan. 2001), dan kerja cerdas (Hasiholan, 2004). Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah bagaimana meningkatkan kinerja penjualan BESS Finance se Jawa Tengah. Berdasarkan rumusan masalah tersebut, maka yang menjadi pertanyaan dalam penelitian ini adalah:
1) Apa pengaruh kompetensi tenaga penjual terhadap kerja cerdas?
2) Apa pengaruh kompetensi tenaga penjual terhadap kinerja tenaga penjual?
3) Apa pengaruh kerja cerdas terhadap kinerja tenaga penjual?

1.3. Tujuan Penelitian :

Tujuan penelitian untuk  :

1) Menganalisis pengaruh kompetensi tenaga penjual terhadap kerja cerdas.

2) Menganalisis pengaruh kompetensi tenaga penjual terhadap kinerja tenaga penjual.
3) Menganalisis pengaruh kerja cerdas terhadap kinerja tenaga penjual.

1.4.  Kegunaan Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan untuk :

1. Memberikan manfaat secara teoritis bagi pengembangan  ilmu pengetahuan, khususnya dalam bidang manajeman pemasaran.

2. Memberikan manfaat secara praktis khususnya dalam mendukung upaya peningkatan pendapatan dari sektor jasa leasing pada BESS Finance, dengan meningkatkan kinerja tenaga penjual yang dimiliki.

3. Bahan informasi bagi peneliti lainnya yang akan melakukan pengkajian berkaitan dengan dampak kompetensi tenaga penjual dan kerja cerdas terhadap kinerja tenaga penjual.

BAB II

TELAAH PUSTAKA, IDENTIFIKASI KEBIJAKAN, DAN

MODEL PENELITIAN EMPIRIS
2.1. Beberapa Teori Atau Model Pengukur Perilaku

2.1.1. Sikap

Pada dasarnya sikap mencerminkan ringkasan evaluasi kita tentang macam-macam elemen di dunia sekitar kita. Oleh karena itu, sikap menawarkan informasi yang sangat penting bagi seorang pemasar. Untuk itu seorang pemasar harus memonitor sikap konsumen secara berkelanjutan dan terus menerus. Sikap merupakan suasana mental dan netral tentang kesiapan, diorganissir melalui pengalaman, menggunakan pengaruh yang terarah dan dinamis terhadap tanggapan individu pada semua obyek dan situasi terkait (Dharmmesta, 1997). Menurut Assael (1995) dalam Imam Wibowo (2005) sikap terdiri dari tiga komponen yang masing-masing menerangkan :

a. Komponen pengetahuan (cognitive component), yaitu merupakan pengetahuan dan persepsi yangdiperoleh dari pengalaman langsung dengan sikap obyek dan informasi lain dari berbagai sumber. Komponen ini berupa keyakinan terhadap merek produk (brand belief) dan ini diyakini dari atribut produk danmanfaat produk tersebut.

b. Komponen emosional (affective component) yaitu merupakan ringkasan dari keseluruhan perasaan terhadap suatu obyek, situasi atau orang pada skala suka-tidak suka (favourable-unfavourable). Komponen ini menunjukkan evaluasi terhadap suatu merek tertentu dan cenderung dimensional.

c. Komponen kecenderungan berperilaku (cognitive component), merupakan kecenderungan konsumen untuk bertindak terhadap suatu obyek atau produk tertentu. Komponen ini menyatakan harapan seseorang pada perilakunya yang akan datang terhadap suatu obyek yang dibatasi oleh jangka waktu tertentu.

2.1.2. Karakteristik Sikap

Sikap mempunyai karakteristik penting (Loudon & Della Bitta, 2003) antara lain :

a. Sikap mempunyai obyek

Obyek yang dimaksud dapat berupa sesuatu yang abstrak, seperti konsumerisme, yang bersifat nyata, aksi atau tindakan seperti pembelian produk.

b. Sikap mempunyai arah, deraat dan intensitas

Arah sikap adalah perasaan senang atau tidak senang terhadap suatu obyek. Derajat sikap adalah seberapa jauh perasaan senang dan tidak senang tersebut. Intensitas sikap adalah tingkat kepastian atau keyakinan perasaannya atau seberapa kuat perasaan seseorang terhadap pendiriannya.

c. Sikap memiliki struktur

Pusat sikap adalah nilai penting individu dan konsep diri. Semakin dekat suatu sikap dengan pusatnya dikatakan mempunyai mempunyai derajat sentralitas yang tinggi.

d. Sikap dipelajari

Sikap tidak dibawa seseorang sejak lahir, namun dibentuk berdasarkan pengalaman yang dipelajarinya dalam berhubungan dengan obyek ataupun lingkungannya.

2.1.3. Fungsi Sikap

Adapun empat fungsi sikap yang dikemukakan oleh Loudon dan Della Bitta (2003) yaitu :

a. Fungsi penyesuaian (Adjustment Fuction)

Fungsi ini mengarah seseorang pada obyek yang dapat menyenangkan atau menjauhi obyek yang tidak menyenangkan. Sikap konsumen tergantung pada persepsi apakah obyek tertentu sebagai pemuas kebutuhan atau tidak.

b. Fungsi Pertahanan diri (Ego-Defensive Fuction)

Nilai-nilai yang dipegang seseorang dapat diekspresikan melalui sikap, mi

salnya orang akan mengambil sikap negatif  terhadap cara bicara yang tidak sopan.

c. Fungsi Pengetahuan (Knowledge Function)

Kebutuhan akan sesuatu hal akan mendatangkan sikap tentang apa yang perlu atau tidak perlu untuk dipahami.

2.1.4. Sumber Pengembangan Sikap

Semua sikap secara prinsip dibentuk dari kebutuhan-kebutuhan manusia dan nilai-nilai orang terhadap obyek memuaskan kebutuhan tersebut. Sumber-sumber yang membuat kita menyadari akan kebutuhan kita tersebut adalah (Loudon & Della Bitta, 2003)  :

a. Pengalaman pribadi

Manusia mengadakan kontak dengan obyek di lingkungan mereka sehari-hari, kemudian mengevaluasi obyek baru dan mengevaluasi ulang yang sudah dikenal. Proses evaluasi ini membantu pengembangan sikap terhadap obyek tersebut.

b. Asosiasi Kelompok

Sikap seseorang adalah salah satu sasaran dari anggota kelompok lainnya untuk mempengaruhi sikap salah satu kelompoknya, sehingga kelompok tersebut cukup penting dalam membentuk sikap seseorang.

c. Pengaruh-pengaruh lain.

Karena sikap komsumen dapat dibentuk dan diubah melalui kontak langsung dengan orang-orang yang berpengaruh.

2.1.5. Peran Sikap Bagi Pemasar
Sikap dapat membantu pemasar mengidentifikasikan segmen-segmen manfaat pengembangan produk-produk baru memuaskan dan mengevaluasi strategi promosi.
2.2. Kompetensi Tenaga penjual 
Kompetensi merupakan kemampuan personal dalam melakukan pekerjaannya agar mendapatkan hasil dengan baik. Kompetensi dapat berupa pengetahuan, keahlian, sikap, nilai atau karakteristik personal. Kompetensi adalah rangkaian aktivitas, akumulasi dari proses belajar kolektif.  Ferdinand (2000) mengatakan bahwa kompetensi pemasaran sebagai mesin pemasaran yang dapat diandalkan dan memberikan corak pada proses pembelajaran sehingga dapat memperbaiki mutu strategi pemasaran.
Kompetensi tenaga penjual merupakan kemampuan khusus yang seharusnya dimiliki oleh tenaga penjual, agar dalam memasarkan produknya dengan berhasil dan mencapai kinerja yang memuaskan. Tenaga penjual dituntut bekerja secara profesional untuk mencapai target yang telah dibebankan oleh perusahaan. Tenaga penjual harus memiliki kompetensi inti, menurut Yeung (1998) core competency (kompetensi inti) yang terdiri atas : 
1. Pengetahuan Bisnis yaitu kapasitas untuk memahami isu persaingan yang mempengaruhi bisnis dan memahami bisnis yang dapat menciptakan keuntungan dan nilai. 

2. Orientasi Nasabah yaitu kemampuan yang memandang isue dari perspektif pelanggan.

3. Komunikasi efektif yaitu kemampuan untuk memberikan informasi secara jelas, konsisten dan persuasif.

4. Kredibilitas dan Integritas yaitu kemampuan untuk melaksanakan apa yang diucapkan, bertindak dengan integritas dalam semua transaksi bisnis.

5. Perspektif sistematis yaitu kemampuan memandang masalah-masalah dan isue-isue dalam konteks gambaran yang lebih besar dan memahami hubungan timbal balik diantara sub komponen.

6. Negosiasi dan kemampuan memecahkan masalah yaitu kapasitas untuk mencapai persetujuan dan konsensus dalam hal tujuan dan prioritas yang berbeda.

Kohli et al., (2005) melakukan penelitian mengenai pengawasan terhadap tenaga penjual mengatakan bahwa tenaga penjual yang lebih berpengalaman diperlakukan berbeda dengan tenaga penjual yang kurang berpengalaman, untuk tenaga penjual yang kurang berpengalaman harus berfokus pada kontrol, meningkatkan motivasi, kemauan belajar dan meningkatkan keberanian untuk mencapai kinerja, namun untuk tenaga penjual yang berpengalaman supervisor harus lebih menitik beratkan pada hasil akhir dan kemampuan. 
Dari hal tersebut dapat disimpulkan bahwa kompetensi tenaga penjual dari tenaga penjual yang diukur dari kemampuan membuat perencanaan, kemampuan bernegosiasi dan penguasaan produk dapat mencerminkan kompetensi tenaga penjual dari tenaga penjual. Tingkat kompetensi tenaga penjual tersebut akan membuat kunjungan, presentasi dan  pembuatan laporan rutin menjadi lebih lancar, sehingga Aktivitas pemasaran akan meningkat.

Dari paparan diatas dapat diambil hipotesis sebagai berikut,

H1:  Kompetensi tenaga penjual berpengaruh positif terhadap kerja cerdas

H2:  Kompetensi tenaga penjual berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga penjual
2.3.  Kerja Cerdas

Menurut Sujan (1994), tenaga penjual yang mampu kerja dengan cerdas (smart) akan lebih mudah memahami perilaku seseorang dan lebih mudah dalam mengambil keputusan dengan cepat berdasarkan pertimbangan – pertimbangan yang lebih matang, karena tenaga penjual yang cerdas memiliki pengetahuan penjualan dalam setiap situasi penjualan. Dengan kerja lebih cerdas, diindikasikan tenaga penjual mulai melakukan perencanaan dalam menentukan perilaku dan aktivitas penjualan yang pantas maupun tidak untuk dilakukan, dan mereka akan lebih dapat menyesuaikan perubahan perilaku penjualan dan aktivitas dengan pertimbangan situasional (Sujan dan Kumar, 1994).


Secara akademik, kerja cerdas (working smart) dikonsepkan sebagai perilaku yang adaptif (Spiro and Weitz, 1990). Dijelaskan lebih lanjut dalam penelitiannya, bahwa kerja cerdas diartikan sebagai perilaku yang diarahkan pada pengembangan pengetahuan mengenai situai pemjualan serta penggunaan pengetahuan tersebut dalam situasi penjualan.


Dalam penelitian Sujan et al  (1994) berpendapat bahwa pandangan tradisional mengenai tingkat intelijensi dalam kemampuan untuk melakukan pemikiran analistis dinilai melalui tes IQ adalah terlalu sempit. Alternatif yang dapat ditawarkan untuk mengetahui kemampuan seseorang yaitu dengan melihat intelijensi secara kontekstual mengenai bagaimana perilaku seseorang membentuk dan dibentuk oleh lingkungannya (Sujan, 1994). Intelijensi kontekstual membutuhkan perencanaan dan persiapan secara mental, yakin dengan kemampuan yang dimiliki seseorang untuk mengubah perilaku, dan secara situasional dapat melakukan penyesuaian yang memadai dalam perilaku.
Dari paparan diatas dapat diambil hipotesis sebagai berikut,

H3:  Kerja cerdas berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga penjual
2.4. Kinerja tenaga penjual
Kinerja didefinisikan sebagai “the extent of actual work performed by individual” atau sampai sejauh mana kerja aktual yang diperlihatkan oleh seorang individu (Schaul dan Morwitzs, 2010). Kinerja merupakan suatu hasil yang dicapai oleh pekerja dalam melakukan pekerjaannya menurut kriteria tertentu yang berlaku untuk suatu pekerjaan tertentu. Robbins (1998) menyatakan bahwa kinerja tenaga penjual adalah sebagai fungsi dari interaksi antara kemampuan dan motivasi. 

Kinerja tenaga penjual dievaluasi menggunakan faktor-faktor yang dikendalikan oleh tenaga penjual itu sendiri yaitu berdasarkan perilaku tenaga penjual dan hasil yang diperoleh tenaga penjual. Penelitian membuktikan bahwa tenaga penjual mencapai kinerja yang lebih tinggi dapat diukur melalui kemampuan memperoleh porsi pasar yang lebih besar dan menjual produk dengan profit margin tinggi serta mampu meningkatkan dan merespon produk-produk baru (Tansu, 1999). 

Jasa perkreditan bagi usaha leasing merupakan pendapatan yang dominan, maka untuk mengembangkan usaha leasing diperlukan kinerja tenaga penjual yang baik. Oliver dan Anderson (1994) menyatakan bahwa sistim kontrol yang berbasis perilaku ditandai oleh tingkat  pengawasan supervisi yang tinggi, pengarahan dan intervensi dalam aktivitas dan metode evaluasi kinerja yang subyektif serta yang lebih komplek secara tipekal dipusatkan pada input pekerjaan tenaga penjual. Evaluasi kinerja aktivitas tidak terlepas dari tingkat aktivitas tenaga penjual menghasilkan kinerja pemasaran. Perilaku tenaga penjual dapat ditunjukan dengan  aktivitas dan strategi yang dilakukan oleh tenaga penjual dalam menghadapi tanggungjawab pekerjaan, seperti membuat presentasi kepada konsumen, dengan menggunakan upaya dan keterampilan, tenaga penjual menghasilkan suatu output  berupa kinerja tenaga penjual. Hasil Penelitian Richard et.al (1994) antara lain memberikan dukungan yang lebih besar pada efek kinerja secara khusus seiring dengan tingkat effektifitas penjualan menggunakan aktivitas tenaga penjual, mutu personel dan strategi penjualan.

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Kohli et al.,  (2005) dinyatakan bahwa kinerja pemasaran meliputi besarnya volume penjualan, tingginya tingkat kentungan serta banyaknya jumlah pelanggan. Kohli et al., (2005) menyatakan pula bahwa  kinerja tenaga penjual juga dipengaruhi oleh aktivitas tenaga penjual.
Dari paparan tersebut diatas dapat disimpulkan bahwa kinerja tenaga penjual dapat berupa hasil akhir dari proses pemasaran yang terdiri dari outstanding kredit, Kolektibilitas dan tingkat keuntungan yang diperoleh dipengaruhi oleh sikap tenaga penjual.

2.5 Model Penelitian Empiris

Berdasarkan hasil telaah pustaka dan penelitian terdahulu mengenai studi terhadap kompetensi tenaga penjual, kerja cerdas dan kinerja tenaga penjual maka dikembangkanlah model penelitian empiris yang mendasari penelitian. Variable-variable diatas dapat digambarkan seperti yang dapat dilihat pada gambar 2.1. 
Gambar 2.1.

Model Penelitian Empiris
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Sumber: Oliver dan Anderson, (1994); Richard et al., (1994); Kohli et al.,(2005); dan Yeung (1998); Varadarajan, (2001); dan Hasiholan, (2004)
Model diatas menunjukan hubungan yang dibangun antara variabel kompetensi tenaga penjual dengan kinerja tenaga penjual, dan kerja cerdas dengan kinerja tenaga penjual.

2.6 Perumusan Hipotesis

Berdasarkan telah pustaka dan penelitian terdahulu seperti yang telah diuraikan diatas, maka hipotesis yang dikembangkan pada penelitian ini:

H1:  Kompetensi tenaga penjual berpengaruh positif terhadap kerja cerdas (Hasiholan, 2004)

H2:  Kompetensi tenaga penjual berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga penjual (Varadarajan, 2001)
H3: Kerja cerdas berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga penjual (Hasiholan, 2004)
2.7. Definisi Konseptual Variabel

Tabel 2.1
Definisi Konseptual Variabel

	No
	Nama Variabel
	Notasi
	Definisi
	Indikator
	Referensi

	1
	Kompetensi Tenaga Penjual
	X1
	Kemampuan personal dalam melakukan pekerjaannya agar mendapatkan hasil dengan baik
	· Efektivitas Kunjungan 

· Kemampuan presentasi  

· Pembuatan laporan rutin  

· Komunikasi efektif  

· Negosiasi
	Varadarajan (2001)

	2
	Kerja Cerdas
	X2
	Perilaku yang diarahkan pada pengembangan pengetahuan mengenai situasi penjualan serta penggunaan pengetahuan tersebut dalam situasi penjualan
	· kemampuan membuat perencanaan penjualan
· kemampuan menyusun jadwal keuntungan yang tepat 
· kemampuan memilih dan menggunakan strategi penjualan yang tepat
· kemampuan untuk memprioritaskan pekerjaan utama dengan hati-hati 
· Kemampuan menyelesaikan masalah 


	Hasiholan, (2004)

	No
	Nama Variabel
	Notasi
	Definisi
	Indikator
	Referensi

	3
	Kinerja Tenaga Penjual
	Y
	Hasil akhir yang ingin dicapai oleh tenaga pema-saran yang merupa kan gambaran keberhasilan pemasaran
	· Peningkatan volume penjualan  

· Pertumbuhan pelanggan.

·  Kemampulabaan 

· Nilai penjualan  

· Pencapaian target  
	Schaul dan Morwitzs (2010)


Sumber: Berbagai jurnal

2.8. Dimensionalisasi Variabel 

2.8.1. Kompetensi Tenaga Penjual (X1)

Variabel kompetensi tenaga penjual dibentuk oleh lima indikator, yaitu :  

· Efektivitas Kunjungan (x1.1)
· Kemampuan presentasi (x1.2)  

· Pembuatan laporan rutin (x1.3)  

· Komunikasi efektif (x1.4)  

· Negosiasi (x1.5)
Gambar 2.2

Model Variabel Kompetensi Tenaga Penjual







Sumber : Varadarajan, (2001)
2.8.2. Kerja Cerdas (X2)

Variabel kerja cerdas dibentuk oleh lima indikator, yaitu :  

· kemampuan membuat perencanaan penjualan (X2.1)

· kemampuan menyusun jadwal keuntungan yang tepat (X2.2)
· kemampuan memilih dan menggunakan strategi penjualan yang tepat (X2.3)

· kemampuan untuk memprioritaskan pekerjaan utama dengan hati-hati (X2.4)
· Kemampuan menyelesaikan masalah (X2.5)
Gambar 2.3

Model Variabel Kerja Cerdas







Sumber : Hasiholan (2004)
2.8.3. Kinerja Tenaga Penjual (Y)

Variabel kinerja tenaga penjual dibentuk oleh lima indikator, yaitu :  

· Peningkatan volume penjualan (y.1) 

· Pertumbuhan pelanggan (y.2)
·  Kemampulabaan (y.3)
· Nilai penjualan  (y.4)
· Pencapaian target  (y.5)
Gambar 2.4
Model Variabel Kinerja Tenaga Penjual




Sumber : Schaul dan Morwitzs (2010)
BAB III

METODE PENELITIAN

3.1 Jenis dan Sumber Data

Jenis data dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer, yaitu data yang diperoleh secara langsung dari responden dengan menggunakan metode kuesioner yaitu mengumpulkan dan mengajukan pertanyaan secara tertulis yang dibagikan kepada responden, yaitu meliputi: nama toko/outlet, dan jabatan responden serta tanggapan responden terhadap variabel-variabel penelitian. 

Berikutnya adalah data sekunder yang diperoleh dari pihak lain yang sudah diolah, berupa informasi-informasi yang berhubungan dengan jasa leasing yang diperoleh dari jurnal-jurnal penelitian terdahulu dan situs-situs internet.

3.2 Populasi dan Sampel


Responden dalam penelitian ini adalah tenaga penjual BESS Finance se Jawa Tengah yang sudah bekerja selama minimal 3 tahun yang berjumlah 124. Alasannya karena dengan masa kerja diatas 3 tahun kinerjanya sudah bisa diukur. Penelitian ini menggunakan sensus, sehingga seluruh populasi yang tersedia yaitu sejumlah 124 dijadikan responden dalam penelitian ini. 

3.3. Definisi Operasional Variabel

Tabel 3.1

Definisi Operasional Variabel

	No
	Nama Variabel
	Notasi
	Definisi
	Indikator
	Pengukuran

	1
	Kompetensi Tenaga Penjual
	X1
	Kemampuan personal dalam melakukan pekerjaannya agar mendapatkan hasil dengan baik
	· Efektivitas Kunjungan 

· Kemampuan presentasi  

· Pembuatan laporan rutin 

· Komunikasi efektif  

· Negosiasi
	· Efektivitas kunjungan yang dilakukan
· Kemantapan presentasi yang dilakukan

· Ketepatan laporan rutin yang dibuat

· Komunikasi yang dijalin dengan baik

· Seringnya deal project yang dilakukan kepuasan pelanggan

	2
	Kerja Cerdas
	X2
	Perilaku yang diarahkan pada pengembangan pengetahuan mengenai situasi penjualan serta penggunaan pengetahuan tersebut dalam situasi penjualan
	· kemampuan membuat perencanaan penjualan

· kemampuan menyusun jadwal keuntungan yang tepat 
· kemampuan memilih dan menggunakan strategi penjualan yang tepat

· kemampuan untuk memprioritaskan pekerjaan utama dengan hati-hati 
· Kemampuan menyelesaikan masalah 
	· Ketepatan perencanaan penjualan yang dibuat
· Ketepatan dalam menyusun jadwal penjualan
· Ketepatan dalam pemilihan strategi menjual
· Sedikit kesalahan yang dibuat
· Banyaknya permasalahan yang mampu diselesaikan


	No
	Nama Variabel
	Notasi
	Definisi
	Indikator
	Pengukuran

	3
	Kinerja Tenaga Penjual
	Y
	Hasil akhir yang ingin dicapai oleh tenaga pema-saran yang merupa kan gambaran keberhasilan pemasaran
	· Peningkatan volume penjualan  

· Pertumbuhan pelanggan.

·  Kemampulabaan

· Nilai penjualan 

· Pencapaian target  
	· Meningkatnya penjualan  

· Jumlah pelanggan.

·  Meningkatnya laba 

· Meningkatnya net profit margin  

· Seringya target tercapai  


Sumber: Berbagai jurnal
3.4.  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 1-10, dimana nilai-nilai tersebut mencerminkan pendapat responden mengenai pernyataan-pernyataan dalam questioner. Responden juga diberikan kesempatan untuk memberikan tanggapan atau komentar.

3.5.Analisis Uji Reliabilitas dan Uji Validitas

Uji reliabilitas merupakan uji kehandalan yang bertujuan untuk mengetahui seberapa jauh sebuah alat ukur dapat diandalkan atau dipercaya. Kehandalan berkaitan dengan dengan estimasi sejauh mana suatu alat ukur, apabila dilihat dari stabilitas atau konsistensi internal dari jawaban/pertanyaan jika pengamatan dilakukan secara berulang. Apabila suatu alat ukur ketika digunakan secara berulang dan hasil pengukuran yang diperoleh 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 

Sedangkan uji validitas ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui kesahihan dari angket atau kuesioner. Kesahihan disini mempunyai arti kuesioner atau angket yang dipergunakan mampu untuk mengukur apa yang seharusnya diukur. Uji validitas item dilakukan dengan SPSS dengan melihat hasil korelasi antara masing-masing item dengan skor total pada harga corrected item total correlation lebih besar dari r Tabel (Ghozali, 2004). Sedangkan uji validitas konstruk dapat dilakukan dengan mengkorelasikan skor masing-masing item dengan skor totalnya.
3.6.Metode Analisis


Analisis data penelitian merupakan bagian dari proses pengujian data setelah tahap pemilihan dan pengumpulan data penelitian. Suatu penelitian selalu memerlukan interpretasi dan analisis data, yang diharapkan pada akhirnya memberikan solusi pada research question yang menjadi dasar penelitian tersebut. Gambar model analisis dapat dijelaskan sebagai berikut:
Gambar 3.1

Model Analisis














Sumber : Varadarajan (2001); Hasiholan, (2004); dan Schaul dan Alistair (2010)

Metode analisis yang dipilih untuk menganalisis data adalah dengan menggunakan OLS (ordinary least square), yang dioperasikan melalui program Statistical Package Social Science (SPSS).

	Model Struktural:

	X2 = β1 X1 + e1

	Y = β2 X1 + β3 X2 + e2


Pengujian terhadap hipotesis dilakukan dengan cara sebagai berikut:

1. Uji signifikansi (pengaruh nyata) variabel independen (Xi) terhadap variabel dependen (Y) baik secara bersama-sama (serentak) maupun secara parsial (individual) dilakukan dengan uji statistik F (F-test) dan uji statistik t (t-test). 

a. Uji F-statistik 

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

Ha : b1 ,b2 > 0,  atau Ha : b1 ,b2 = 0 maka Ha  diterima dan Ho ditolak

Artinya model layak diterima dari variabel independen (X1 s/d X2) terhadap variabel dependen (Y).

Nilai F-hitung dapat dicari dengan rumus:
     













Jika Fhitung > F-Tabel (a, k – 1, n – k), maka Ho ditolak dan Ha diterima atau dikatakan signifikan, artinya model layak diterima.
Jika Fhitung < F-Tabel (a, k – 1, n – k), maka Ho diterima dan Ha ditolak maka dikatakan tidak signifikan, artinya model tidak layak diterima.
b. 
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: 

Ho : b1 > 0, atau Ho : b1 = 0 maka Ha  diterima dan Ho ditolak

Artinya terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial dari variabel independen (X1 s/d X2) terhadap variabel dependen (Y).

Dengan α = 5% maka untuk menentukan apakah pengaruhnya signifikan atau tidak, dilakukan analisis melalui peluang galatnya (p) dengan criteria sebagai berikut (sutrisno Hadi, 1994) :

· P>0,05 maka dinyatakan non signifikan atau Ho diterima

· 0,05>P>0,01 maka dinyatakan signifikan atau Ho ditolak

· P<0,01 maka dinyatakan sangat signifikan atau Ho ditolak

Nilai t-hitung dapat dicari dengan rumus:













Jika Thitung > T-Tabel (a, k – 1, n – k), maka Ho ditolak dan Ha diterima atau dikatakan signifikan, artinya secara parsial variable bebas (X1) berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen (Y) = hipotesis diterima

Jika Thitung < T-Tabel (a, k – 1, n – k), maka Ho diterima dan Ha ditolak maka dikatakan tidak signifikan, artinya secara parsial variable bebas (X1) berpengaruh tidak signifikan terhadap variabel dependen (Y) = hipotesis ditolak

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.

2.  Untuk menguji dominasi variabel independen (Xi) terhadap variabel dependen (Y) dilakukan dengan melihat pada koefisien beta standar.

3.   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. (Ghozali, 2004).
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