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Abstraksi

Persaingan pada industri minuman yang semakin ketat, berakibat penjualan minuman
berkarbonasi di wilayah Jawa Tengah menunjukkan pertumbuhan yang semakin menurun. Perusahaan
perlu merumuskan strategi yang tepat dalam upaya meningkatkan penjualan melalui peningkatan
kinerja tenaga penjualan. Hasil penelitian terdahulu tentang pengaruh orientasi pembelajaran, kerja
cerdas terhadap kinerja tenaga penjualan yang masih kontrakdiktif. Demikan pula hasil penelitian
tentang pengaruh orientasi pasar terhadap kerja cerdas dan konsekuensinya pada kinerja pemasaran
juga masih belum ada kesepakatan. Penelitian ini dilakukan dengan mengembangkan sebuah model
untuk menganalisis pengaruh orientasi pembelajaran dan orientasi pasar terhadap kerja cerdas dan
dampaknya terhadap kinerja tenaga penjualan. Pengujian model penelitian dilakukan pada 100 tenaga
penjualan yang tersebar di 8 wilayah Sales Center PT. Coca Cola Distribution Indonesia Central Java.
Pengujian kesesuaian model, signifikasi hubungan antar variabel, serta reliabilitas model
menggunakan analisis SEM. Hasil penelitian menunjukkan bahwa model dapat diterima dengan baik
dan secara signifikan menunjukkan adanya hubungan kausalitas sebagaimana yang dihipotesiskan.

Kata kunci: Orientasi Pembelajaran, Orientasi Pasar, Kerja Cerdas, Kinerja Tenaga Penjualan



PENDAHULUAN

Latar Belakang

Ekonomi global telah menggeser keseimbangan ekonomi dari posisi kelebihan permintaan (excess
demand) ke posisi kelebihan penawaran produk (excess supply). Kondisi ekonomi yang kelebihan
penawaran akan mendorong persaingan semakin tajam ke arah hypercompetitive. Lingkungan bisnis yang
persaingannya semakin keras, ditambah konsumen semakin “cerdas” akibat pengetahuan modern, sosial
budaya modern, maka posisi keseimbangan pasar semakin bergerak dari seller’s market ke arah buyer’s
market (Manning dan Bary, 2004).

Persaingan antar perusahaan yang semakin ketat di era globalisasi merupakan fenomena yang tidak dapat
dihindari, juga merambah pada industri produk minuman di Jawa Tengah pada dekade ini. Pertumbuhan
penjualan kelompok industri minuman berkarbonasi di Jawa Tengah periode tahun 2001 sampai dengan
2006 rata-rata tumbuh hanya sebesar 3,31 % per tahun, bahkan pada tahun 2005 dan 2006 mengalami
penurunan berturut turut sebesar (4.47%) dan (1.44 %), demikan pula market share-nya mengalami
penurunan rata- rata sebesar 13,09% per tahun, (Statistik Industri Besar dan Sedang Jawa Tengah, 2002 -
2008)

Dalam kondisi persaingan bisnis yang ketat, perusahaan harus selalu dapat mempertahankan
perekonomian serta mengembangkan kesempatan pasar yang lebih baik. Perusahaan memerlukan suatu
strategi agar tetap eksis dalam pengembangan porsi pasar (market share), peningkatan volume penjualan
dan meraih laba yang optimal. Kinerja pemasaran adalah suatu prestasi yang dihasilkan oleh dampak dari
berbagai peran yang berfungsi dalam sebuah perusahaan termasuk di dalamnya organisasi pemasaran dan
penjualan.

Kinerja tenaga penjualan dimaksudkan sebagai produktivitas penjualan, dan hanya berhubungan
dengan faktor-faktor yang dikendalikan langsung oleh tenaga penjualan (Churchill.dkk, 1985 dalam Barker
1999. p.96). Kinerja tenaga penjualan diukur dengan cara seberapa besar output penjualan dihasilkan
(outcome performance). Lebih lanjut Barker (1999, p. 96), Ryan dan Weinberg dalam Sitompul (2004, p.41)
menyatakan bahwa masih sedikit penelitian tentang bagaimana meningkatkan kinerja tenaga penjualan,
walaupun diyakini kinerja tenaga penjualan memberi sumbangan besar bagi suatu perusahaan

Kinerja tenaga penjualan dipengaruhi berbagai faktor meliputi : kapabilitas, motivasi, kejelasan
peran, pengaturan wilayah penjualan, dukungan manajemen dan beberapa variabel lain (Shepherd dan
Rentz, 1990 dalam Rentz 2002, p.15). Motivasi sebagai proses yang ikut menentukan intensitas, arah, dan
ketekunan individu dalam usaha mencapai sasaran (Robbins, 2006, 213). Kecenderuangan tenaga

penjualan dalam pencapaian sasarannya secara psikologis dapat dikelompokkan menjadi dua yakni:
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orientasi pembelajaran dan orientasi kinerja. Tenaga penjualan yang berorientasi pembelajaran cenderung
memiliki motivasi kerja individu yang didorong oleh motivasi intrinsik seperti prestasi kerja, tanggung jawab,
pencapaian kompetensi. Tenaga penjualan yang berorientasi pembelajaran mempunyai keinginan kuat
meningkatkan dan upaya pencapaian keahlian penjualan secara berkelanjutan dan memandang
pencapaian prestasi sebagai kesempatan untuk mengembangkan kompetensi (Dweck dan Legget 1980
dalam Kohli dkk 1998. p.267). Sedangkan tenaga penjualan yang berorientasi kinerja berupaya berhasil
atas evaluasi yang dilakukan manajer dan rekan sekerja. Mereka enggan untuk bereksperimen dengan
pendekatan-pendekatan penjualan baru, ketakutan bila eksperimen itu gagal dan berkinerja buruk, sebagai
konskuensinya kemampuan dan kinerjanya dinilai negatif oleh manajer.

Beberapa penelitian yang dilakukan oleh : Sujan, dkk. (1994); Wang dan Netemeyer (2002);
Ferdinand (2004); Sitompul (2004); dan Kohli, dkk. (1998), menyampaikan temuan tentang bagaimana
pengaruh orientasi pembelajaran, kerja keras dan kerja cerdas terhadap kinerja tenaga penjualan. Hasil
penelitian Sujan, dkk (1994, p.42) dilaporkan bahwa orientasi pembelajaran berpengaruh positip terhadap
kinerja tenaga penjualan melalui variabel intervening kerja cerdas. Ferdinand (2004, p.49-50)
menyampaikan hasil penelitian kecil yang dilakukan bahwa kerja cerdas memberi pengaruh positif terhadap
kinerja penjualan. Demikian halnya hasil penelitian Sitompul (2004, p.50), mendukung temuan Sujan, dkk
(1994, p.42) bahwa orientasi pembelajaran berpengaruh positif terhadap kerja cerdas dan akhirnya
berdampak positif terhadap kinerja tenaga penjualan. Kohli, dkk (1998, p.270) melakukan penelitian tentang
hubungan orientasi pembelajaran dan orientasi kinerja terhadap kinerja tenaga penjualan dengan variabel
antesenden peran supervisor. Penelitiannya menemukan hasil yang kontradiksi bahwa orientasi kinerja
berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga penjualan, tetapi tidak ditemukan pengaruh yang signifikan
orientasi pembelajaran terhadap kinerja tenaga penjualan.

Konsep pemasaran dan orientasi pemasaran dipandang sebagai salah satu pusat perhatian
manajemen pemasaran. Narver dan Slater (1990, p.21) mengemukakan bahwa orientasi pasar merupakan
budaya organisasi yang efektif dan efisien untuk menciptakan perilaku yang dibutuhkan dalam menciptakan
superior value bagi pembeli dan superior performance bagi perusahaan. Pelham (1997) dalam Putranto
(2003, p.93) mengatakan bahwa perusahaan yang berorientasi pasar adalah perusahaan yang
mengembangkan pemahaman yang lebih baik pada kekuatan dan kelemahan pesaing, menggunakan
pengetahuan itu untuk mengembangkan dan mengimplementasikan strategi-strategi untuk menciptakan
nilai superior bagi pelanggan dan kepuasan pelanggan.

Proposisi pengaruh orientasi pasar terhadap tingkat kinerja perusahaan yang dikemukakan Kohli
dan Jaworski (1990, p.13); Narver dan Slater (1994, p.48-50) didukung hasil penelitian empiris Pulendran,
Speed dan Widing (2000, p.131) kemudian Putranto (2003, p.106) meyakinkan bahwa orientasi pasar
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berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran perusahaan. Paradigma marketing relationship fokus pada
kepuasan pelanggan jangka panjang dan penjualan value added, melalui implementasi strategi orientasi
pelanggan William dan Attaway (1996, P. 34). Perilaku orientasi pelanggan didefinisikan oleh Saxe dan
Weitz (1982) dalam Boles, dkk (2001, P.2), bahwa orientasi pelanggan merupakan tingkat praktik konsep
pemasaran yang dilakukan oleh tenaga penjualan dengan usaha membantu pelanggan membuat
keputusan-keputusan pembelian yang memuaskan kebutuhan pelanggan. Orientasi pelanggan sebagai
philosophi dan perilaku diarahkan pada penentuan dan pemahaman kebutuhan-kebutuhan pelanggan
sasaran dan respon organisasi penjualan yang adaptif ditujukan untuk lebih memberi kepuasan kepada
kebutuhan pelanggan dibandingkan pesaing sehingga dapat menjadi keunggulan bersaing perusahaan
(Saxe dan Weitz (1982); Marquardt (1989) dalam William dan Attaway (1996, p. 39)).

Penelitian tentang pengaruh orientasi pelanggan dan kerja cerdas terhadap kinerja tenaga
penjualan dilakukan oleh (Boles, dkk. 2001; Keillor, dkk. 2000; serta Howe, dkk. 1994). Boles, dkk. (2001,
p.21) dan Keillor, dkk. (2000, 17) menemukan bukti bahwa perilaku orientasi pelanggan berpengaruh positif
terhadap kinerja tenaga penjualan. Namun hasil penelitian Saxe (1979) dalam Howe, dkk. (1994, p.499)
yang ditindaklanjuti oleh Howe, dkk. (1994, p.504) menemukan hasil yamg kontradiksi bahwa orientasi
pelanggan tidak berdampak positif terhadap kinerja tenaga penjualan. Penelitian Wiralaksana (2006)
memberi bukti bahwa orientasi pelanggan berdampak positif terhadap orientasi sikap kerja cerdas yang

akhirnya berdampak positif terhadap kinerja tenaga penjualan

Perumusan Masalah

Berdasarkan uraian di latar belakang, masalah penelitian dirumuskan sebagai berikut: Penurunan
pertumbuhan penjualan minuman berkarbonasi akibat dari persaingan pada industri minuman yang
semakin tajam. Strategi penjualan yang diimplementasikan perusahaan pada saat ini sudah tidak mampu
lagi dapat mewujudkan kinerja penjualan yang sukses. Manajemen penjualan harus mengembangkan
strategi penjualan baru yang difokuskan pada upaya peningkatan kinerja tenaga penjualan. Kinerja tenaga
penjualan dipengaruhi perilaku tenaga penjualan pada saat melaksanakan tugas penjualan yaitu perilaku
kerja cerdas. Perilaku kerja cerdas tenaga penjualan dipengaruhi oleh derajat orientasi pembelajaran yang
melandasi sikap tenaga penjualan dalam melaksanakan profesi penjualan. Perilaku kerja cerdas tenaga
penjualan juga dipengaruhi oleh seberapa tinggi derajat orientasi pasar tenaga penjualan tersebut dalam
menjalankan tugas profesinya.
Namun hasil beberapa penelitian empiris terdahulu sebagai jalur untuk meningkatkan kinerja tenaga
penjualan masih belum konsisten. Masalah penelitian yang diajukan adalah : Bagaimanakah proses
orientasi  pembelajaran dan orientasi pasar berpengaruh terhadap perilaku kerja cerdas untuk
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meningkatkan kinerja tenaga penjualan?

TELAAH PUSTAKA DAN PENGEEMBANGAN MODEL PENELITIAN
Orientasi Pembelajaran

Kinerja tenaga penjualan dipengaruhi berbagai faktor meliputi: kemampuan, motivasi, kejelasan
peran, pengaturan wilayah penjualan, dukungan manajemen dan beberapa variabel lain (Shepherd dan
Rentz 1990 dalam Rentz 2002, p.15). Motivasi sebagai proses yang ikut menentukan intensitas, arah, dan
ketekunan individu dalam usaha mencapai sasaran (Robbins, 2006, p.213). Kecenderungan motivasi
tenaga penjualan dalam pencapaian sasarannya secara psikologis dibedakan menjadi dua yakni orientasi
kinerja dan orientasi pembelajaran. Tenaga penjualan yang berorientasi kinerja berupaya berhasil atas
evaluasi yang dilakukan manajer dan rekan sekerja. Mereka enggan untuk bereksperimen dengan
pendekatan-pendekatan penjualan baru, ketakutan bila eksperimen itu gagal dan berkinerja buruk, sebagai
konskuensinya kemampuan dan kinerjanya dinilai negatif oleh manajer.

Sedangkan tenaga penjualan yang berorientasi pembelajaran cenderung motivasi kerja individu
didorong oleh motivasi intrinsik seperti prestasi kerja, tanggung jawab, pencapaian kompetensi. Tenaga
penjualan yang berorientasi pembelajaran mempunyai keinginan kuat meningkatkan dan upaya pencapaian
keahlian penjualan secara berkelanjutan dan memandang pencapaian prestasi sebagai kesempatan untuk
mengembangkan kompetensi (Dweck dan Legget 1980 dalam Kohli dkk 1998, p.267). Tenaga penjualan
menikmati proses penjelajahan bagaimana melaksanakan penjualan yang efektif, tertarik pada situasi-
situasi penjualan yang menantang dan tidak takut melakukan kesalahan. Lebih jauh Wang dan Netemeyer
(2002, p.219) menjelaskan bahwa tenaga penjualan yang berorientasi pembelajaran secara kontinyu
berusaha : a) Belajar tentang pelanggan dan produk. b) Gagasan tentang bagaimana pemenuhan
kebutuhan yang sesuai dengan harapan pelanggan. c) Belajar meningkatkan perilaku kognitif untuk
bertindak efektif adaptif dengan lingkungan yang selalu berubah.

Model Teori Kontrol Terintegrasi untuk Motivasi Kerja yang digagas Klein (1989, p151-153) dapat
digunakan sebagai acuan untuk menjelaskan suatu jalur cara meningkatkan kinerja tenaga penjualan
melalui motivasi kerja. Pada praktik manajemen penjualan, target penjualan merupakan tujuan yang akan
dicapai tenaga penjualan. Bila tenaga penjualan ternyata gagal mencapai target penjualan yang telah
ditetapkan maka muncul motivasi merubah perilaku (behavior change). Tenaga penjualan berorientasi
kinerja akan melakukan perubahan perilaku dengan meningkatkan effort (bekerja lebih keras) agar kinerja
penjualan yang akan datang meningkat. Sedangkan tenaga penjualan yang berorientasi pembelajaran
melakukan perubahan perilaku dengan memperbaiki atau mengubah strategi (bekerja lebih cerdas) dalam
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upaya meningkatkan kinerja penjualan. Tenaga penjualan yang berorientasi kinerja berupaya berhasil atas
evaluasi yang dilakukan manajer dan rekan sekerja. Mereka enggan untuk bereksperimen dengan
pendekatan-pendekatan penjualan baru, ketakutan bila eksperimen itu gagal dan berkinerja buruk, sebagai

konskuensinya kemampuan dan kinerjanya dinilai negatif oleh manajer.

Orientasi Pasar

Konsep pemasaran dan orientasi pemasaran dipandang sebagai salah satu pusat perhatian
manajemen pemasaran. Narver dan Slater (1990, p.21) mengemukakan bahwa orientasi pasar merupakan
budaya organisasi yang efektif dan efisien untuk mencitakan perilaku yang dibutuhkan dalam menciptakan
superior value bagi pembeli dan superior performance bagi perusahaan. Pelham (1997) dalam Putranto
(2003. p.93) mengatakan bahwa perusahaan yang berorientasi pasar adalah perusahaan yang
mengembangkan pemahaman yang lebih baik kekuatan dan kelemahan pesaing, menggunakan
pengetahuan itu untuk mengembangkan dan mengimplementasikan strategi-strategi untuk menciptakan
nilai bagi pelanggan dan kepuasan pelanggan.

Lebih lanjut Narver dan Slater (1990, p.21-22) menyimpulkan bahwa orientasi pasar terbentuk
tiga komponen perilaku yaitu : 1) Orientasi terhadap konsumen; 2) Orientasi terhadap competitor; 3) dan
koordinasi antar fungsi dalam perusahaan yang mengarah dua kriteria keputusan, yaitu fokus jangka
panjang dan profitabilitas. Orientasi terhadap konsumen adalah pemahaman yang baik terhadap pasar
sasaran suatu perusahaan dalam memberikan superior value yang berkesinambungan Orientasi pesaing
merupakan upaya perusahaan untuk memahami kekuatan, kelemahan, dan kapabilitas yang dimiliki oleh
para pesaingnya. Perusahaan perlu mengembangkan intelejen pasar dengan tujuan untuk mengumpulkan
informasi mengenai pesaingnya. Perusahaan memanfaatkan pengetahuan tentang strategi, kekuatan dan
kelemahan pesaing serta menyebarkan informasi mengenai perusahaan pesaing. Koordinasi antar fungsi
merupakan dimensi ke tiga dari orientasi pasar yang menekankan bahwa perlu mengoptimalkan fungsi-
fungsi yang ada dalam perusahaan secara cermat untuk menciptakan superior value bagi konsumennya.
Koordinasi antar fungsi yang efektif diharapkan mampu menggerakkan partisipasi aktif masing-masing
departemen untuk mencapai tujuannya. Adanya keterbukaan dan komunikasi antar fungsi sangat
diperlukan dalam memberikan respon terhadap perubahan.

Sejak konsep pemasaran diperkenalkan, maka membangun dan mempertahankan hubungan
dengan pelanggan dipandang sebagai hal yang kritis untuk kesuksesan perusahaan jangka panjang
(Bauer, dkk. 1998 dalam Harris, dkk 2005. p.19). Tenaga penjualan perlu menekankan pendekatan
penjualan yang berorientasi pelanggan dalam mengembangkan hubungan jangka panjang yang saling
menguntungkan dengan penciptaan nilai bagi pelanggan. Saxe dan Weitz (1982) dalam Schwepker (2003,
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p.52) menjelaskan bahwa tenaga penjualan yang berorientasi pelanggan segala aktivitasnya ditujukan
memuaskan pelanggan dicirikan : a) Keinginan membantu pelanggan membuat keputusan pembelian yang
menyenangkan. b) Membantu pelanggan mengidentifikasikan kebutuhannya. c) Menawarkan produk yang
akan memuaskan pelanggan. d) Menjelaskan produk dengan akurat. €) Menghindari praktik penjualan
dengan manipulasi. f) Menghindari penjualan dengan memaksa.

Kerja Cerdas

Teori Atribusi motivasi menyatakan bahwa motivasi orang bekerja tidak hanya ingin
memaksimalkan penghargaan yang diterimanya, tetapi juga pencapaian keahlian kognitif di lingkungannya
(Kelley 1967 dalam Weitz, dkk 1986, p.181). Aplikasi teori Atributasi motivasi adalah bahwa seseorang
akan belajar mengapa mereka berhasil atau gagal (Wong dan Weiner, 1981 dalam Sujan 1986, p.41).
Sejumlah atribut penyebab diidentifikasikan seperti : keberuntungan, suasanan hati, kemampuan, effort,
strategi dan tingkat kesulitan pekerjaan. Atribut effort dan strategi yang bersifat internal, tidak stabil dan
dapat dikendalikan diidentifikasikan sebagai atribut perilaku (behavioral atributions). Effort pada awalnya
sebagai penyebab penting untuk menjelaskan keberhasilan atau kegagalan pelaksanaan pekerjaan.

Selain effort, orang mulai percaya bahwa keberhasilan atau kegagalan ditentukan oleh metode
yang digunakan yang diberi label strategi. Strategi mencerminkan ketepatan metode yang digunakan atau
kerja cerdas yang dilakukan (work smart). Kerja cerdas merupakan perilaku yang diarahkan pada
pembangunan pengetahuan tentang situasi penjualan dan penggunaan pengetahuan tersebut pada situasi
penjualan yang tepat. Kerja cerdas digambarkan sebagai kecerdasan kontekstual (Contectual Intellegence),
mempertimbangkan upaya dalam perencanaan untuk menentukan kecocokan perilaku dan aktivitas-
aktivitas penjualan yang akan menjamin kemampuan pada berbagai perilaku dan aktivitas penjualan dan
mengganti perilaku serta aktivitas penjualan untuk menjaga kesesuaian dengan pertimbangan situasional
merupakan perwujudan kunci pengembangan dan pemanfaatan pengetahuan penjualan (Sujan, dkk. 1994,
p. 40). Ketika tenaga penjualan merasa mengalami kegagalan karena buruknya strategi, maka mereka
berfikir mengganti strategi yang diyakini akan menjamin kesuksesan kerja waktu yang akan datang (Sujan,
1986, p. 42).

Kinerja Tenaga Penjualan

Kinerja tenaga penjualan dipisahkan dari kinerja organisasi penjualan (sales organization
effectiveness), dievaluasi mendasarkan faktor-faktor yang dapat dikontrol oleh tenaga penjualan. Kinerja
outcome tenaga penjualan merupakan refleksi hasil dari perilaku, sikap kerja, budaya kerja dan kompetensi
profesi yang dimiliki dan diimplementasikan tenaga penjualan dalam melaksanakan tugas-tugas penjualan
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(Rentz, 2002, p.15 ; dan Barker, 1999, p.96). Kinerja tenaga penjualan diukur dengan cara seberapa besar
output penjualan dihasilkan yaitu seberapa besar volume penjualan baik dalam unit maupun dalam nilai
rupiah yang dihasilkan dan melalui titik distribusi tertentu (Ferdinand, 2004, p.44). Challagalla dan Shervani
(1996, p.93) menyatakan bahwa kinerja tenaga penjualan adalah suatu tingkat di mana tenaga penjualan
dapat mencapai target penjualan yang ditetapkan pada dirinya.

Hubungan Orientasi Pembelajaran dengan Kerja Cerdas

Tenaga penjualan yang berorientasi pembelajaran tertarik pada situasi-situasi penjualan yang
menantang yang dipercaya mampu mengembangkan pemahaman terhadap lingkungan penjualan dan
meningkatkan pengetahuan strategi yang tepat (Sujan, dkk. 1994, p.40). Orientasi pembelajaran
memotivasi tenaga penjualan meningkatkan perencanaan, mengembangkan pengetahuan dan ketrampilan
yang dibutuhkan untuk meningkatkan kapabiltitas dan pengalaman dengan pendekatan penjualan baru.
Tenaga penjualan yang berorientasi pembelajaran mempunyai keinginan kuat meningkatkan dan berupaya
mencapai keahlian penjualan secara berkelanjutan, sehingga tenaga penjualan yang berorientasi
pembelajaran berpotensi mempunyai ketrampilan penjualan yang tinggi.

Penelitian empiris yang dilakukan Sujan, dkk. (1994, p.42) didukung Sitompul (2004, p.50)
menemukan bukti bahwa orientasi pembelajaran berdampak positif terhadap perilaku kerja cerdas.
Berdasarkan pemikiran ini, hipotesis yang diajukan tentang hubungan antara orientasi pembelajaran
dengan kerja cerdas adalah :

H 1 = Semakin tinggi orientasi pembelajaran akan semakin tinggi perilaku kerja cerdas tenaga penjualan
dalam melaksanakan tugas penjualan.

Hubungan Orientasi Pasar dengan Kerja Cerdas

Narver dan Slater (1990, p.21) mengemukakan bahwa orientasi pasar merupakan budaya
organisasi yang efektif dan efisien untuk mencitakan perilaku yang dibutuhkan dalam menciptakan superior
value bagi pembeli dan superior performance bagi perusahaan. Orientasi pelanggan didefinisikan oleh
(Saxe dan Weitz 1982 dalam Boles, dkk 2001, p.2), bahwa orientasi pelanggan merupakan tingkat praktik
konsep pemasaran yang dilakukan oleh tenaga penjualan dengan usaha membantu pelanggan membuat
keputusan-keputusan pembelian yang memuaskan kebutuhan pelanggan.

Hasil penelitian empiris yang dilakukan oleh Pulendran, dkk. (2000, p.131) kemudian Putranto
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(2003, p.106) dan Ariningrum (2008) meyakinkan bahwa orientasi pasar berpengaruh positif terhadap
kinerja pemasaran perusahaan. Boles, dkk. (2001, p.21) dan Keillor, dkk. (2000, p.17) menemukan bukti
bahwa perilaku orientasi pelanggan berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga penjualan. Wiralaksana
(2006) lebih lanjut memberi bukti bahwa orientasi pelanggan berpengaruh positif terhadap perilaku kerja
cerdas tenaga penjualan. Hasil penelitian Asatuan (2004, p.14-15) memberi dukungan empiris bahwa
derajat orientasi pasar berpengaruh positif terhadap motivasi kerja tenaga penjualan yaitu perilaku kerja
keras dan kerja cerdas. Hipotesis yang diajukan tentang hubungan antara orientasi pelanggan dengan kerja
cerdas adalah :

H 2 = Semakin tinggi orientasi pasar maka semakin tinggi derajat perilaku kerja cerdas yang
diimplementasikan tenaga penjualan dalam pelaksanaan tugas penjualan.

Hubungan Kerja Cerdas dengan Kinerja Tenaga Penjualan

Shapiro dan Weitz (1990) dalam Asatuan (2004, p.3) menyatakan bahwa ketrampilan seorang
tenaga penjualan merencanakan, memformulasikan, mengartikulasikan, mengimplementasikan dan
mengevaluasi keberhasilan kegiatan penjualannya, secara konseptual digambarkan dengan terminologi
hard working, smart working, agresiveness. Sujan, dkk. (1994, p.40) mendefinisikan kerja cerdas adalah
perilaku yang diarahkan pada pengembangan knowledge, tentang situasi penjualan dan pemanfaatan
tersebut dalam situasi penjualan.

Hasil penelitian Sujan, dkk. (1994, p.49) menyatakan bahwa kerja cerdas akan meningkatkan
kinerja tenaga penjualan. Hasil penelitian empiris yang dilakukan oleh Ferdinand (2004, p.49-50); Sitompul
(2004, p.51); Asatuan (2004, p.14) dan Wiralaksana (2006) mendukung hasil penelitian Sujan, dkk. (1994)
bahwa perilaku kerja cerdas berpengaruh positif signifikan terhadap kinerja tenaga penjualan. Hipotesis
yang diajukan tentang hubungan antara kerja cerdas dengan kinerja tenaga penjualan adalah sebagai
adalah :

H 3 = Semakin tinggi derajat kerja cerdas yang dimplementasikan tenaga penjualan maka semakin tinggi

kinerja tenaga penjualan.

Pengembangan Model Penelitian
Berdasarkan telaah pustaka di atas, maka disusun model penelitian yang disajikan pada gambar

2.1 berikut ini.



Gambar 1
Model Penelitian

ORIENTAS
PEMBELAJARAN

KINERJA
TENAGA
PENJUALAN

KERJA
CERDAS

ORIENTAS
PASAR

Sumber : Sujan, dkk. (1994); Asatuan (2004); Ferdinand (2004), Wiralaksana (2006)

Variabel dan Indikator Penelitian

Variabel dan indikator-indikator model penelitian ini yaitu : orientasi pembelajaran, orientasi pasar,

kerja cerdas, dan kinerja tenaga penjualan disajikan pada tabel 1 berikut

Tabel 1
Variabel dan Indikator Variabel
No Variabel Indikator Variabel Notasi
1 | Orientasi 1. Kemauan belajar ketrampilan penjualan baru X1
Pembelajaran | 2. Kesediaan belajar dari pengalaman penjualan rekan sekerja X2
3. Kesediaan belajar dari kegagalan yang dialami X3
4. Antusias meningkatkan kompetensi penjualan X4
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2 | Orientasi 1. Keaktifan pencarian informasi pesaing X5
Pasar 2. Kontinyuitas pencarian informasi pelanggan X6
3. Keterlibatan pada rapat antar bagian perusahaan X7
4. Ketajaman analisis informasi pelanggan dan pesaing untuk | X8
menyusun rencana penjualan

5. Kemampuan menyakinkan kepada bagian lain mendukung | X9

pelaksanaan kegiatan penjualan
6. Cepat tanggap terhadap keluhan pelanggan X10
3 | KerjaCerdas | 1. Kualitas rencana kegiatan penjualan X11
2.  Kemampuan membuat target penjualan X12
3. Kemampauan menjelaskan gagasan penjualan X13
4, Fleksibilitas presentasi penjualan X14
5. Efektifitas presentasi penjualan X15
4 | Kinerja Tenaga | 1. Pertumbuhan pelanggan aktif X16
Penjualan 2. Pertumbuhan volume penjualan X17
3. Tingkat pencapaian target penjualan X18

Sumber : Sujan dkk.( 1994, p.46-47) dan Kohli dkk. (1998, p.272); Pulendran, dkk. (2000, p.141); Deng dan
Dart (1994, p.741); Ferdinand (2006, p.209-210); Cravens, dkk. (1993, p.57).

METODE PENELITIAN
Populasi dan Sampel

Populasi pada penelitian ini adalah semua tenaga penjualan yang aktif bekerja pada perusahaan
minuman berkarbonasi PT. Coca Cola Distribution Indonesia Central Java. Subyek penelitian yang
digunakan sebagai sampel adalah tenaga penjualan PT. Coca Cola Distribution Indonesia Central Java

yang telah berpengalaman kerja minimal dua tahun di perusahaan tersebut.

Teknik Pengambilan Sampel

Ferdinand (2006, P.191) menyebutkan untuk analisis SEM (Structural Equation Modeling)
membutuhkan sampel sebanyak paling sedikit 5 kali jumlah variabel indikator yang digunakan. Penelitian ini
menggunakan 18 indikator, sehingga sampel yang diperlukan minimal 90 tenaga penjualan. Syarat
kelayakan sampel yang digunakan pengujian Chi-Square berkisar antara 100 — 200 sampel untuk teknik
maximum likelihood estimatian, sehingga penelitian ini memerlukan sampel minimal 100 orang tenaga
penjualan. Teknik pengambilan sampel adalah non probability sampling yang judgment purposive sampling
(Ferdinand, 2006, p.195). Sampel diambil berdasarkan jenis pekerjaan sebagai tenaga penjualan,
pengalaman bekerja minimal dua tahun pada bidang penjualan dan wilayah kerja yang ditentukan
berdasarkan pertimbangan subyektif yaitu di delapan kota/kabupaten yakni kabupaten Semarang, kota

Semarang, kota Kudus, kota Pekalongan, kota Madiun, Yogyakarta dan Solo.
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Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode komunikasi dengan
angket. Pengumpulan data menggunakan kuesioner dengan pertanyaan tertutup dan terbuka. Kuisioner
dengan pertanyaan tertutup tipe pernyataan bipolar adjective agar diperoleh data kuantitatif skala interval
yang sesuai digunakan untuk penguijian hipotesis. Pertanyaan terbuka, yaitu pertanyaan lanjutan dengan
memberi kebebasan kepada responden memberi jawaban sesuai dengan persepsinya. Pertanyaan terbuka
digunakan memperoleh jawaban kualitatif untuk mengkonfirmasi jawaban kuantitatif yang bermanfaat untuk

mempertajam dan memperjelas hasil analisis.

Teknik Analisis dan Interpretasi

Analisis data diperlukan untuk menjawab pertanyaan penelitian dalam rangka mengungkapkan
fenomena bisnis yang diteliti. Model yang digunakan dalam penelitian ini adalah hubungan kausalitas
berjenjang dan simultan. Teknik analisis data penelitian ini menggunakan Structural Equation Modelling
(SEM) dengan paket program Amos.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Pengujian Model SEM

Data penelitian terlebih dahulu dilakukan evaluasi asumsi-asumsi SEM. Evaluasi asumsi SEM
didapatkan hasil: ukuran sampel layak, penyebaran data normal pada rentang batas + 2,58, memenuhi
syarat outlier dan tidak terjadi multicollinearity dengan determinan matriks sampel 3.6248e + 0001. Data
penelitian kemudian dianalisis dengan SEM. Pada analisis faktor konfirmatori variabel eksogen dan
variabel endogen, indikator pembentuk variabel sebanyak 7 dikeluarkan dari analisis model karena loading
factor kecil. Hasil analisis penguijian Full Model menggunakan program SEM disajikan pada gambar 2 dan
tabel 2 berikut.

Gambar 2
Hasil Uji Full Structural Equation Modelling
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Sumber: data primer yang diolah (2012

Tabel 2
Indeks-Indeks Uji Kesesuaian Model

Kriteria Cut of Value Hasil Evaluasi
Chi- Square KECIL X2 49,168 | Baik

df: 40; p: 5 %

=55,7585
Sign Probality =0,05 0,152 Baik
Cmin40 <2 1,229 Baik
GFl =>0,90 0.929 Baik
AGF| 20,90 0,888 Marginal
TLI 20,95 0,976 Baik
CFI 20,95 0,982 Baik
RMSEA <0,08 0,048 Baik

Sumber: data primer yang diolah (2012)

Hasil pengujian model menunjukkan model penelitian ini dapat diterima sesuai dengan kriteria
goodness of fit yang disyaratkan yaitu: Chi-Square=49.168; DF=40; Probability=.152; AGFI=.880; GFI=.927;
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TLI=.976; CFI=.982; RMSEA=.048.

Pengujian Reliabilitas Model

Tahapan selanjutnya adalah pengujian unidimensionalitas dan reliabilitas model
menggunakan dua cara yakni Composite Reliability dan Variance Extracted.
1. Composite Reliability
Nilai batas penerimaan tingkat reliabilitas indikator-indikator variabel adalah = 0,70. nilai Contruct —
Reliability model penelitian ini = 0,70 yakni : Orientasi pembelajaran (0,82), Orientasi Pasar (0,80); Kerja
Cerdas (0.82); dan Kinerja Tenaga Penjualan sebesar (0.85). Model penelitian dapat diterima secara
signifikan tingkat reliabilitasnya.
2. Variance Extracted
Variance Extracted menunjukkan jumlah varians dari indikator yang diekstraksi oleh variabel yang
dikembangkan. Nilai Variance Extracted direkomendasikan sebesar = 0,50. Variance — Extracted model
penelitian ini = 0,70 yakni : Orientasi pembelajaran (0,69), Orientasi Pasar (0,58); Kerja Cerdas (0.61); dan
Kinerja Tenaga Penjualan sebesar (0.66). Model peneliian dapat diterima secara signifikan tingkat
reliabilitasnya

Pengujian Hipotesis

Setelah model dinyatakan fit, kemudian dilakukan pengujian signifikansi hubungan kausalitas
antar variabel menggunakan batas nilai critical ratio = 1,96 dengan probalitas < 0,05. Hasil pengujian
signifikansi hubungan kausalitas antar variabel disajikan pada tabel 3. Langkah selanjutnya menghitung
nilai koefisien regresi hubungan kausalitas antar variabel, hasilnya disajikan pada tabel 4.

Tabel 3
Hasil Uji Regression Weights

Regression Weights Koefisien Regresi
EstimateS.E. C.R P Label
KC <-- OPB 0.290 0.095 3.040 0.002 par-8 0.438
KC <- OP 0.280 0106 2.641 0.008 par9 0.364
KTP < KC 0.750 0174 4315 0.000 par-10 0.645
Sumber : data primer yang diolah (2012)

Tabel 4

Nilai Koefisien Regresi Antar Hubungan Varabel

Hubungan antar Variabel Estimasi
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KC <-- OPB 0.438
KC <-- OP 0.364
KTP < KC 0.645

Sumber : data primer yang diolah (2012)

1.

Penelitian ini mengajukan tiga hipotesis, tahapan pengujian hipotesis sebagai berikut:

Pengujian Hipotesis |

Hipotesis | penelitian ini adalah :

H 1 = Semakin tinggi orientasi pembelajaran akan semakin tinggi perilaku kerja cerdas tenaga

penjualan dalam melaksanakan tugas penjualan.

Hasil uji regression weights diketahui bahwa pengaruh orientasi pembelajaran terhadap perilaku kerja
cerdas tenaga penjualan mempunyai nilai critical ratio sebesar 3,040 dan nilai probability 0,002 telah
memenuhi syarat nilai signifikasi pengujian CR = 1,96 dan P < 0,05. Kesimpulan bahwa hipotetis |

yang diajukan penelitian ini diterima, dan nilai koefisien regresi sebesar 0,438.

Pengujian Hipotesis |l
Hipotesis Il penelitian ini adalah :
H 2 = Semakin tinggi orientasi pasar maka semakin tinggi derajat perilaku kerja cerdas yang

diimplementasikan tenaga penjualan dalam pelaksanaan tugas penjualan.

Hasil uji regression weights diketahui bahwa pengaruh orientasi pasar terhadap perilaku kerja cerdas
tenaga penjualan mempunyai nilai critical ratio sebesar 2,641 dan nilai probability 0.008 telah
memenuhi syarat nilai signifikasi pengujian CR = 1,96 dan P < 0,05. Kesimpulan bahwa hipotetis I

yang diajukan penelitian ini diterima dan nilai koefisen regresi sebesar 0,364.

Pengujian Hipotesis IlI

Hipotesis Ill penelitian ini adalah :

H 3 = Semakin tinggi derajat kerja cerdas yang dimplementasikan tenaga penjualan maka semakin
tinggi kinerja tenaga penjualan

Hasil uji regression weights diketahui bahwa pengaruh orientasi pasar terhadap perilaku kerja cerdas

tenaga penjualan mempunyai nilai critical ratio sebesar 4.315 dan nilai probability 0.000 telah

memenuhi syarat nilai signifikasi pengujian CR = 1,96 dan P < 0,05. Kesimpulan bahwa hipotetis lI

yang diajukan penelitian ini diterima, dan nilai koefisien regresi sebesar 0,645.
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PENUTUP

Kesimpulan

Kesimpulan tiga hipotesis yang diajukan penelitian ini :

1. Orientasi pembelajaran berpengaruh positif terhadap kerja cerdas tenaga penjualan.

2. Orientasi pasar berpengaruh positif terhadap kerja cerdas tenaga penjualan.

3. Kerja cerdas berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga penjualan.

Implikasi Pada Teori Manajemen

Implikasi manajemen yang disumbangkan oleh kesimpulan yang dihasilkan penelitian ini adalah

sebagai berikut :

1.

Temuan ini mendukung hasil penelitian terdahulu yang dilakukan Sujan dkk(1994); Wang dan
Netemeyer (2002); Ferdinand (2004); kemudian ditindaklanjuti Sitompul (2006. p.50), bahwa orientasi
pembelajaran berpengaruh positif terhadap kerja cerdas tenaga penjualan.

. Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian yang dilakukan oleh Boles, dkk (2001); Keillor, dkk

(2000) Wiralaksana (2006). Temuan ini juga sesuai dengan hasil penelitian Asatuan (2004, 0.14-15)
bahwa derajat orientasi pasar berpengaruh positif terhadap motivasi kerja berperilaku kerja keras dan
kerja cerdas.

Temuan penelitian ini bahwa kerja cerdas berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga penjualan
mendukung hasil penelitian yang dilakukan Sujan, dkk. (1994, p.49) menyatakan bahwa kerja cerdas
akan meningkatkan kinerja tenaga penjualan. Hasil ini juga sesuai dengan penelitian empiris yang
dilakukan oleh Ferdinand (2004, p.49-50); Sitompul (2004, p.51); Asatuan (2004, p.14) dan Wiralaksana
(2006) bahwa perilaku kerja cerdas berpengaruh positif signifikan terhadap kinerja tenaga penjualan.

Implikasi Pada Kebijakan Manajemen

Temuan-temuan penelitian hasil dari analisis nilai indeks tenaga penjualan, diagram jalur

pengujian SEM Full Model, nilai koefisien regresi (hubungan kausalitas) antar variabel model maupun antar

variabel model dengan indikator pembentuknya dapat direkomendasikan beberapa implikasi kebijakan

sebagai masukan bagi pihak manajemen sesuai dengan prioritas.

Pada tabel 5 berikut ini disampaikan rumusan kebijakan-kebijakan strategis dalam upaya

meningkatkan kinerja tenaga penjualan PT. Coca Cola Distribution Indonesia Central Java

Tabel 5
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Rumusan Kebijakan Strategis Bagi Manajemen

Temuan Penelitian

Rumusan Kebijakan Strategis

Diagram jalur SEM Full
MODEL

Kebijakan strategis manajemen dalam upaya meningkatkan kinerja
tenaga penjualan disusun :

a.

b.

Route map kebijakan mendasarkan asas prioritas diagram jalur SEM
Full Model

Program peningkatan orientasi pembelajaran dan orientasi pasar
untuk meningkatkan perilaku kerja cerdas tenaga penjualan
sebaiknya dilaksanakan secara simultan

Program peningkatan perilaku kerja cerdas sebagai keputusan
strategis untuk peningkatan kinerja tenaga penjualan

. Pengaruh

a. Diagram jalur SEM Full

Model

positif
orientasi pembelajaran
terhadap perilaku kerja

cerdas tenaga
penjualan
. Nilai angka indeks

orientasi pembelajaran
tenaga penjualan

Rekomendasi pada peningkatan kemauan belajar ketrampilan penjualan
baru (X1) adalah :

a.

b.

Evaluasi tingkat antusias tenaga penjualan untuk segera menguasai
ketrampilan baru.

Diselenggarakan pelatihan operasional komputer untuk pelaksanaan
tugas menentukan target penjualan, menyusun rencana penjualan,
membuat laporan penjualan dengan program aplikasi komputer.
Menyediakan ruang belajar beserta bahan-bahan bacaan, dan audio
visual yang relevan dengan pengetahuan penjualan baru

Rekomendasi pada peningkatan kesediaan belajar dari pengalaman
penjualan rekan sekerja (X2) adalah:

a.

b.

Evaluasi tingkat kesediaan belajar dari pengalaman penjalan rekan
sekerja

Program peningkatan atmosfir lingkungan kerja yang kondusif untuk
mendukung terselenggaranya sistim pembelajaran sharing sesama
rekan sekerja yang optimal.

Program selling contest sebagai ajang saling belajar dari pengalaman
rekan sekerja.
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. Diagram jalur SEM Full
Model

. Pengaruh yang
signifikan ~ Orientasi

pasar terhadap
perilaku kerja cerdas

Nilai angka indeks
perilaku orientasi
pembelajaran

Rekomendasi pada peningkatan keaktifan pencarian informasi pesaing

(X5) adalah:

a. Evaluasi tingkat keaktifan tenaga penjualan mencari informasi
pesaing.

b. Diselenggarakan pelatihan operasional komputer untuk pelaksanaan
tugas mencari dan menyimpan informasi pesaing

c. Menyelenggarakan pelatihan teknik pencarian informasi pesaing
terbaru yang lebih efektif bagi tenaga penjualan.

d. Peran manajer sebagai mentor pencarian informasi pesaing bagi
tenaga penjualan semakin ditingkatkan.

Rekomendasi pada peningkatan kontinyuitas pencarian informasi

pelanggan (X6) adalah:

a. Evaluasi tingkat kontinyuitas pencarian informasi pelangganyang
dilakukan tenaga penjualan.

b. Diselenggarakan pelatihan operasional komputer untuk pelaksanaan
tugas mencari dan menyimpan informasi pesaing.

c. Menyelenggarakan pelatihan teknik pencarian informasi pelanggan
terbaru yang lebih efektif bagi tenaga penjualan.

d. Peran manajer sebagai mentor pencarian informasi pelanggan bagi
tenaga penjualan semakin ditingkatkan.

Rekomendasi pada peningkatan ketajaman analisis informasi pesaing dan

pelanggan untuk menyusun rencana penjualan(X8) adalah :

a. Evaluasi tingkat ketajaman analisis informasi yang dilakukan tenaga
penjualan.

b. Diselenggarakan pelatihan operasional komputer untuk analisis
informasi pesaing dan pelanggan.

c. Menyelenggarakan pelatihan teknik analisis informasi pesaing dan
pelanggan terbaru yang lebih efektif bagi tenaga penjualan.

d. Peran manajer sebagai mentor analisis informasi pesaing dan
pelanggan bagi tenaga penjualan semakin ditingkatkan.
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4 a. Diagram jalur SEM Full

b. Pengaruh perilaku
kerja cerdas terhadap
kinerja tenaga
penjualan

c. Nilai angka indeks
orientasi pasar

Rekomendasi pada peningkatan kualitas rencana kegiatan penjualan
(X11) adalah :

a.
b.

C.

d.

Evaluasi kualitas rencana kegiatan tenaga penjualan.
Diselenggarakan pelatihan operasional komputer untuk mendukung
penyusunan rencana kegiatan yang berkualitas.

Menyelenggarakan pelatihan teknik penyusunan rencana kegiatan
penjualan terbaru yang lebih efektif bagi tenaga penjualan.

Peran manajer sebagai mentor penyusunan rencana kegiatan
penjualan bagi tenaga penjualan semakin ditingkatkan.

Rekomendasi pada peningkatan kemampuan membuat target penjualan
(X12) adalah :

a.
b.

C.

d.

Evaluasi kualitas kemampuan tenaga penjualan membuat target .
Diselenggarakan pelatihan operasional komputer untuk mendukung
membuat target penjualan yang berkualitas.

Menyelenggarakan pelatihan teknik pembuatan target penjualan
terbaru yang lebih efektif bagi tenaga penjualan.

Peran manajer sebagai mentor pembuatan target penjualan bagi
tenaga penjualan semakin ditingkatkan.

Rekomendasi pada peningkatan kemampuan menjelaskan gagasan
penjualan (X13) adalah :

a.

b.

c.
d.

Evaluasi kemampuan tenaga penjualan menjelaskan gagasan
penjualan.

Menyelenggarakan pelatihan teknik presentasi penjualan terbaru yang
lebih efektif bagi tenaga penjualan.

Menyelenggarakan kontes presentasi penjualan

Peran manajer sebagai mentor pembuatan target penjualan bagi
tenaga penjualan semakin ditingkatkan.

Sumber: dikembangkan dari penelitian ini (2012)

Keterbatasan Penelitian

Keterbatasan penelitian ini adalah mengeluarkan tujuh indikator dari model penelitian, karena nilai
Standardized factor loading kecil. Indikator-indikator tersebut kurang mampu memberi gambaran yang tepat
mengenai obyek penelitian. Indikator-indikator yang dikeluarkan adalah dua indikator sebagai pengukur
variabel orientasi pembelajaran, tiga indikator sebagai pengukur variabel orientasi pasar dan tiga indikator

untuk mengukur variabel kerja cerdas. Keterbatasan ini disebabkan pelaksanaan pree research pada obyek

penelitian belum mendalam.

Agenda Penelitian Mendatang

Isu perilaku etis dari berbagai disiplin bisnis disepakati berperanan penting terhadap kinerja
keuangan dan kelangsungan hidup jangka panjang bisnis (Roman dan Riiz 2005; Thomas, Schermerhorn,
dan Dienhart 2004; Weeks 2004 dkk) dalam Grisaffe dan Jaramillo (2007). Grisaffe dan Jaramillo (2007)
menyatakan bahwa perilaku etis menjadi driver keberhasilan tenaga penjualan karena meningkatkan
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kemampuan membangun relasi dengan pelanggan dan mengembangkan atmosfir lingkungan kerja yang
kondusif. Menurut Grisaffe dan Jaramillo (2007) perilaku etis kepada pelanggan menuntun pada
penyampaian produk dan pelayanaan yang lebih baik, berkinerja lebih tinggi yang bermuara pada
peningkatan kinerja keuangan. Penelitian lanjutan disarankan memasukan variabel perilaku etis sebagai
variabel antesenden untuk memprediksi kinerja penjualan pada model penelitian.
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