STUDI  PENINGKATAN KINERJA TENAGA PENJUAL MELALUI KOMPETENSI TENAGA PENJUAL

(Pada BMT di Semarang Jawa Tengah)
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Abstraksi

Penelitian ini menguji tiga hipotesis. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 100 tenaga penjual BMT di Semarang Jawa Tengah, yakni BMT yang bergabung di Asosiasi BMT kota Semarang dan Asosiasi BMT Kabupaten Semarang, yang diambil secara simple random sampling. Berdasarkan pengujian data penelitan dengan teknik Struktural Equation Model (SEM) menggunakan software AMOS 18, model penelitian yang diajukan dapat diterima. Kesimpulan dari hasil penelitian ini menunjukkan bahwa orientasi belajar terbukti berpengaruh langsung terhadap kompetensi tenaga penjual, orientasi pelanggan juga terbukti berpengaruh langsung terhadap kompetensi tenaga penjual dan kompetensi tenaga penjual berpengaruh langsung terhadap kinerja tenaga penjual. Nilai loading orientasi pelanggan terhadap kompetensi tenaga penjual lebih besar dibandingkan dengan nilai loading orientasi belajar

Kata kunci :  Kompetensi tenaga penjual, orientasi pelanggan, orientasi belajar dan kinerja tenaga penjual
Pada era globalisasi ini, persaingan di semua sektor tidak bisa lagi dielakan, terutama sekali di sektor bisnis. Kondisi ini menuntut perusahaan untuk menjadi yang terdepan, tercepat dan terbaik dalam memberikan pelayananya kepada konsmen. Satu hal yang dapat diupayakan agar memenangkan persaingan adalah dengan mengelola tenaga penjual. Pengelolaan tenaga penjual secara profesional membuka peluang bagi perusahaan untuk memenangkan persaingan yang berkelanjutan. Tenaga penjual yang profesional memiliki kompetensi yang memungkinan memberikan pelayanan kepada konsumen sesuai dengan harapan dan keinginan mereka. Melalui tenaga penjual yang kompeten perusahaan dapat mengetahui apa yang menjadi keinginan dan harapan pelanggan.. yang memiliki kompetensi. Hal ini juga sejalan dengan pendapat Walker, J (1998) yang menyatakan suatu keunggulan bersaing perusahaan dapat dicapai dengan mengatur sumber daya manusia menjadi lebih efektif dibanding dengan pesaingnya.  

Wang (2002), menyatakan bahwa  kompetensi didefinisikan sebagai sesuatu yang dapat digunakan untuk membedakan dengan jelas kinerja tinggi dengan kinerja biasa, atau karakteristik pribadi yang membedakan kinerja yang efektif dengan kineja yang   tidak efektif. Tenaga penjual yang kompeten juga mampu membangun hubungan yang baik dengan pelanggan dan rekan kerja dalam lingkungan perusahaan (Baker,1999). Baldauf et al (2001) menyatakan bahwa kemampuan tenaga penjual merupakan ketrampilan yang diperlukan dalam melakukan presentasi penjualan. Selanjutnya dijelaskan bahwa kemampuan tenaga penjual dipengaruhi oleh tingkah laku tenaga penjual. Selain itu kemampuan tenaga penjual dalam menjalankan pekerjaanya juga dipengaruhi oleh motivasi tenaga penjual itu sendiri. Untuk mengembangkan kemampuan dan dapat eksis dalam persaingan usaha, dibutuhkan suatu orientasi pembelajaran untuk menyerap pengetahuan agar diterapkan dalam aktivitasnya. 

Orientasi belajar berarti sebuah upaya atau sebuah dorongan agar setiap tenaga penjual mempunyai orientasi  merubah diri mereka baik dari dalam diri dan dipengaruhi lingkungan mereka.  Dweek dan Legget (1998) menyatakan bahwa tenaga penjualan dengan orientasi pembelajaran tidak akan melakukan kesalahan dan tidak putus asa jika mengalami kegagalan.

    Perusahaan juga akan memenangkan persaingan apabila berorientasi kepada pelanggan melalui tenaga penjualannya. Penjualan yang berorientasi kepada pelanggan berhubungan positif dengan kepuasan pelanggan dan tenaga penjual. (Goff et al, 1997 dalam Sergio Roman 2001).dan kepercayaan kunsumen terhadap tenaga penjual.  Knight et al. (2007)  berpendapat bahwa orientasi pelanggan merupakan kunci sukses baik tenaga penjual dan  organisasi di masa datang.  Perusahaan dan tenaga penjualnya harus makin fokus pada apa yang menjadi harapan dan kebutuhan pelanggan. Tugas mengelola hubungan dengan pelanggan bukanlah tugas mudah. Seorang  tenaga penjual tidak hanya dituntut melayani pelanggan dengan baik saja, tetapi  juga dituntut untuk dapat mencapai target penjualan, target pelanggan  dan  target keuntungan yang telah ditetapkan oleh perusahaan melalui manajer penjualan.  Lebih jauh, praktek penjualan yang berorientasi pelanggan mampu meningkatkan hubungan penjual-pembeli (William, 1998). Sebuah rute strategi penjualan yang dibutuhkan dan disusun dengan sebuah perencanaan baik dan terarah merupakan jawaban atas bagaimana tenaga penjual dapat melakukan tugas mereka dengan baik (Asatuan dan Ferdinand , 2004). 

Tenaga penjualan yang kompeten, sukses dapat membantu perusahaan mencapai keunggulan dalam bersaing dalam meraih tujuan dan menghadapi persaingan. Hal ini juga dikarenakan tenaga penjualan mampu mencapai kinerja yang tinggi.. Karena kinerja merupakan tolok ukur keberhasilan kerja dari tenaga kerja maupun organisasi, yang akan dapat menentukan kelangsungan hidup sebauah usaha.  Untuk mencapai kinerja yang diharapkan setiap tenaga penjual dan organisasi, maka yang harus dilakukan adalah memelihara dan mengembangkan aktivitas dan proses penjualan yang dilakukan oleh tenaga penjual sampai pada tingkat kinerja tertinggi. Untuk mencapai hal tersebut, setiap organisasi harus memahami bahwa kunci yang terpenting adalah membangun aktivitas yang dapat meningkatkan kinerja secara lebih baik (Park dan Holloway,  2003).  Salah satunya melalui pencapaian kondisi memiliki tenaga penjual yanng memiliki kompetensi. 

Fenomena yang nampak, ternyata masih banyak penelitian  yang mengkaji kinerja tenaga penjual yang masih perlu untuk dikaji lagi. Seperti penelitian mengenai pengaruh orientasi belajar terhadap kinerja yang  masih menjadi misteri yang harus dipecahkan. Sujan et al (1994) menyatakan bahwa orientasi pembelajaran dapat memotivasi tenaga penjualan untuk memperbaiki ketrampilan dan kemampuan dalam melakukan penjualan. Selain itu orientasi pembelajaran mendorong tenaga penjualan untuk selalu “bekerja keras” untuk meningkatkan kinerjanya agar memperoleh penghargaan dari pimpinannya juga dari teman-temannya. Hal itu didukung oleh  penelitian Harris et al. (2005) yang  memperlihatkan bahwa sebuah mekanisme proses orientasi belajar berpengaruh terhadap orientasi pelanggan sebagai salah satu kunci pencapaian kinerja.   Sebuah kesenjangan muncul mana kala model stratejik yang disusun baik oleh Sujan et al.(1994) dan Harris et al (2005) berbeda dengan hasil yang diperoleh oleh Kohli et al (1998).  

Sedangkan penelitian mengenai pengaruh orientasi pelanggan terhadap kinerja tenaga penjual telah pula dilakukan oleh para ahli. Saxe dan Weitz (1982); Keillor et al (2000), menyatakan bahwa orientasi konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja tenaga penjual. Howe et al (1994); Swenson dan Herchen (1994) menyatakan tidak ada hubungan yang signifikan. Hal tersebut mendorong untuk dilakukan penelitian yang berkaitan dengan kinerja tenaga penjual.

Studi Rentz et al (2002)  disebut-sebut sebagai salah pelopor penelitian atas berbagai ragam  variabel yang dianggap memoderating kinerja. Namun bagi Knight et al (2007) kajian penelitian akan kinerja yang telah ada masih jauh dari harapan mereka. Model Knight et al (2007)  mencoba mencari sebuah mekanisme strategik baru bahwa kinerja dicapai melalui  orientasi pelanggan dan orientasi penjualan. Model ini melahirkan pertanyaan faktor anteseden lain yang secara positip dapat mempengaruhi tujuan orientasi tenaga penjual.  

Dari uraian daitas dapat diketahui terdapat reaearch gap atau adanya perbedaan pandangan antara Sujan et al (1994) ; Harris et al (2004)  yang menyatakan bahwa orientasi belajar tidak mempunyai pengaruh langsung  terhadap peningkatan kinerja tenaga penjual, dengan Kohli  et al. (1998) . Kohli et al. (1998) menyatakan  bahwa orientasi belajar   memiliki pengaruh langsung terhadap kinerja tenaga penjualan. Juga adanya perbedaan hasil penelitian antara  Saxe dan Weitz (1982) dalam Ramon (2001) dengan Howe et al (1994); Swenson dan Herchen (1994)  dalam Ramon (2001).  Saxe dan Weitz (1982) dalam Ramon (2001) menyatakan bahwa orientasi konsumen/pelanggan  berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja tenaga penjual. Howe et al (1994); Swenson dan Herchen (1994) dalam Ramon (2001). menyatakan tidak ada hubungan yang signifikan


Adanya perbedaan hasil penelitian yang telah dilakukan para ahli mengenai Omendasari dilakukannya penelitian ini dengan mencoba menawarkan kompetensi tenaga penjual sebagai variabel dependen. Obyek dari penelitian ini adalah tenaga penjual BMT (Baitul Maal wat Tamwil) yanng bergabung di Asosiasi BMT Kota dan Kabupaten Jawa Tengah. Permasalahan yang dialami oleh BMT  Semarang yang hampir sama yakni mengalami perkembangan usaha yang relatif lambat yang disebabkan kinerja tenaga penjualan yang masih rendah (Tahun 2007 turun 16% dan naik hanya 2% tahun 2008  kasus di BMT Fosilatama Semarang).
Oleh karena itu masalah yang diangkat yaitu: bagaimana mengelola kompetensi  yang dimiliki tenaga penjual BMT Semarang  sehingga mampu meningkatkan kinerja tenaga penjual BMT  Semarang ?. Pertanyaan penelitian dalam penelitian ini yaitu  apakah  pengaruh orientasi belajar terhadap kompetensi tenaga penjual ?, apakah pengaruh orientasi pelanggan terhadap kompetensi tenaga penjual?, dan apakah pengaruh kompetensi tenaga penjual  terhadap kinerja?

TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN HIPOTESA

Orientasi Belajar

Orientai belajar berarti memastikan adanya sebuah perubahan positip merujuk pada peningkatan baik dari sisi tenaga penjual maupun pada sisi organisasi. Tujuan dari pembelajaran itu sendiri berasal dari kepentingan satu pekerjaan seperti persiapan dalam menghadapi perubahan dan mencari kebebasan dari peluang yang sempit pada setiap perubahaan yang terjadi.  Sitompul (2004) percaya bahwa tuntutan untuk memiliki kemampuan dan ketrampilan serta inovasi dalam setiap aktivitas individu maupun organisasi hanya dapat terpenuhi melalui belajar. Orientasi belajar merupakan bentuk penekanan pada sebuah investasi proses jangka panjang, dimana penekanan dalam setiap aktivitas dan perilaku tenaga penjual ditujukan pada pencapaian kinerja jangka panjang (Asatuan dan Ferdinand, 2004).
Aktivitas penjualan merupakan sebuah proses belajar atas pengembangan dan penerapan konsep penjualan yang ada. Seorang tenaga penjual yang berorientasi belajar secara tidak langsung memperbaiki dan mengelola aktivitas penjualan mereka agar selalu lebih baik (Cunnington, 1996) . Orientasi belajar diidentifikasikan sebagai salah satu pintu keluar dalam menghadapi dampak perubahan lingkungan. Bukan saja sebagai salah satu pintu keluar bagi para tenaga penjual, orientasi belajar dinilai juga sebagai kunci sukses seorang tenaga penjual dan organisasi dalam mentransformasikan diri menjadi sosok yang lebih baik dengan kinerja sebagai  alat ukur kesuksesannya Chonko et al 2002, Tsai, 2001 dalam Iskandar, Khalid,  2007.

Orientasi belajar membuat seorang tenaga penjual mampu mengetahui apa kebutuhan, harapan dan keluhan dari setiap pelanggan mereka. Orientasi belajar merupakan salah satu cara untuk mempertajam implemetasi dari aktivitas tenaga penjual, sehingga aktivitas dan perilaku tenaga penjual akan mendorong suatu pencapaian kinerja sebagai sebuah prestasi jangka panjang (Giacobbe et al., 2006).
 Orientasi Pelanggan

 Moon dan Bonney (2007) berpendapat orientasi pelanggan merupakan jalan terbaik bagi perusahaan dan tenaga penjual untuk mewujudkan kinerja yang superior. Penekanan pada tugas dan pekerjaan tenaga penjual agar selalu berorientasi pelanggan bukan sebuah kebijakan yang tidak memiliki dasar alasan yang jelas. Tenaga penjual merupakan media atau instrumen penting yang menghubungan perusahaan dengan pelanggan.  Kenyataannya keberhasilan penjualan suatu produk tidak hanya dilihat dari produknya melainkan ditentukan oleh tenaga penjual yang menjual produknya (Pettijohn et al, 2008).

Orientasi pada pelanggan pada dasarnya terbagi ada dua bagian yaitu orientasi berbasis perilaku dan orientasi berbasis sikap.  Orientasi pada sikap diindikasikan sebagai tindakan positip saat berinteraksi dengan pelanggan yang diperlihatkan oleh tenaga penjual dan perusahaan.  Sedangkan orientasi berbasis perilaku menunjukkan kemampuan tenaga penjual dalam melayani para pelanggan sehingga menimbulkan rasa puas dari pelanggan (Stock dan Hoyer, 2005).
Howe et al, (1994)  menyatakan bahwa orientasi pelanggan tidak mempunyai effek langsung dengan kinerja penjualan. Sebaliknya Brown (1988) dalam Howe et all. (1994) dalam penelitianya menemukan bahwa orientasi pelanggan berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga penjual hanya saja ketika tenaga penjual tersebut berussia 40 tahun atau lebih, lulusan pergutuan tinggi dan berpengalaman. Swenson dan Herche (1994) dalam Boles et al (2001) menyatakan bahwa perilaku penjualan berorientasi pelanggan berhubungan positif dengan kinerja tenaga penjualan.
Kompetensi Tenaga Penjual
Merujuk pada stusdi empiris Argyris dan Schon (Kohli et al ,1998) yang memiliki argumentasi yang kuat bahwa peran orientasi pembelajaran merupakan langkah strategis dalam mencapai keunggulan kompetitif, baik jangka pendek maupun jangka panjang bagi suatu organisasi atas kompetensi tenaga penjual, dan merujuk pada studi empiris Sujan et al, (1994)  menunjukan bahwa manajer penjualan lebih menekankan tenaga penjual pada tujuan atau orientasi jangka pendek dengan mendorong mereka bekerja lebih keras. Sementara prespektif dewasa ini seorang tenaga penjual dituntut pada kinerja jangka panjang yaitu memiliki kompetensi tinggi dalam Manajer penjualan menuntut tenaga penjual untuk memiliki tujuan atau orientasi dan komitmen untuk pembelajaran secara teus menerus sehingga meningkatkan kinerjanya.

 Orientasi pembelajaran akan membantu dalam memotivasi tenaga penjualan untuk meningkatkan keahlian, mencari tantangan dan memperoleh kepercayaan yang dapat membentu mereka dalam mengembangkan pengetahuan dan lingkungan penjualan dengan lebih meningkatkan strategi penjualan yang lain. Maka dari itu adanya orientasi pembelajaran, tenaga penjualan diharapkan dapat meningkatkan keahliannya dan  strategi penjualan (Sujan dan Kumara, 1994). Hasil penelitian Imaya (2005) menyatakan bahwa kemampuan tenaga penjualan dipengaruhi secara positif oleh orientasi pembelajaran. 

Oleh karena itu Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai  berikut :

H1 : “Orientasi belajar seorang tenaga  penjual  berpengaruh positif terhadap kompetensi tenaga penjual”.

Sedangkan penelitain Williams dan Attaway (1996) menyatakan bahwa tenaga penjual yang berorientasi pelanggan secara positif mempengaruhi kualitas hubungan antara pembeli dan penjual dan hasil penelitiannya menunjukan adanya hubungan yang positif antara perilaku penjual yang berorietasi pelanggan dengan tingkat kesuksesan penjual. Hal ini didukung oleh Stater dan Narver (1995) yang menyatakan  bahwa kompetensi tenaga penjual dalam memahami kebutuhan dan keinginan pelanggan akan membantu memahami siapa pelanggan potensialnya saat ini dan siapa pelanggan yang akan datang, apa yang mereka inginkan dan apa yang mungkin mereka inginkan di masa yang akan datang, apa yang mereka rasakan saat ini dan apa yang mungkin mereka rasakan di masa yang akan datang sebagai pemuas yang relevan dari keinginan –keinginan pelanggan.

Oleh karena itu Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai  berikut :

H2 : “Orientasi pelanggan berpengaruh positif terhadap kompetensi seorang tenaga penjual “   
Kinerja tenaga Penjual
Definisi keahlian menjual  (kompetensi) menurut Sujan, Weitz dan Kumar (1994) adalah orientasi dari seseorang untuk berusaha memperbaiki dan meningkatkan keahlian dan penguasaan atas pekerjaan yang menjadi tanggung jawabnya. Churchill et al. (1985)’  melakukan penelitian tentang faktor-faktor  penentu kinerja tenaga penjualan , dimana salah satu faktornya adalah aspek ketrampilan atau keahlian yang dimiliki oleh tenaga penjualan. Dia mengemukakan bahwa dengan dimilikinya keahlian yang baik maka akan dapat dengan mudah menguasai didalam menangani proses penjualan.

Penelittian yang dilakukan oleh Kohli et al, (1998), menyatakan bahwa aktivitas penjualan akan lebih efektif bila dilakukan oleh tenaga penjualan yang lebih memiliki kemampuan dan pengalaman. Selanjutnya dijelaskan bahwa untuk menyediakan umpan balik yang menitik beratkan pada ketrampilan dan kemampuan dapat meningkatkan kemampuan prosedural tenaga penjualan, sehingga akan memotivasi mereka untuk mempelajari cara terbaik dalam menyelesaikan tugas. 
Oleh karena itu Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai  berikut :

H3 : “Kompetensi  seorang tenaga  penjual berpengaruh positif terhadap tinggi kinerjanya”
METODE PENELITIAN
Populasi dan Sampel

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh tenaga penjual BMT di Semarang yang menjadi anggota Asosiasi BMT kota dan Kabupaten Semarang sejumlah 136 orang. Sedangkan sampel yang digunakan dalam penelitian ini berjumlah 100 sampel tenaga penjual BMT  yang menjadi anggota Asosiasi BMT Kota dan Kabupaten Semarang.

Teknik Pengambilan Sampel
Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah Simple Random Sampling. Simple Random Sampling adalah metode/ teknik/ cara penngambilan sampel dilakukan dengan memberi kesempatan yang sama pada setiap anggota populasi untuk mencjadi anggota sampel.

Metode Pengumpulan Data
Untuk memperoleh informasi lebih jelas dan lebih lengkap, metode pengumpulan data melalui kueioner disertai dengan mengunakan wawancara yang mendalam keberapa responden dengan tetap berpedoman pada kuesioner.

Teknik Analisa Data


Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah Structural Equation Model (SEM) yang dioperasikan melalui program AMOS 18.
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN


Analisis data menggunakan analisis SEM secara Full Model dimaksudkan untuk menguji model dan hipotesis yang dikembangkan dalam penelitian ini. Pengujian model dalam SEM dilakukan dengan dua pengujian, yaitu uji kesesuaian model dan uji signifikansi kausalitas melalui uji koefisiensi regresi. Hasil pengolahan data dengan analisis SEM terlihat pada  Gambar 1, Tabel 1 dan  Tabel 2  berikut:

Gambar 1

Hasil Uji Structural Equation Model (SEM)
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      Sumber: Data primer yang diolah, 2010

Berdasarkan hasil pengamatan pada gambar 4.3  analisis full model dapat ditunjukkan bahwa model memenuhi kriteria fit, hal ini ditandai dengan nilai dari hasil perhitungan memenuhi kriteria layak full model.  Adapun hasil pengujian full model dapat dilihat pada table 4.15 berikut:
Tabel  1
Hasil Uji Full Model

	Kriteria
	Cut of Value
	Hasil 
	Evaluasi 

	Chi-Square
Probability

GFI

AGFI

TLI

CFI

CMIN/DF

RMSEA
	  (2 dengan df : 61; p : 5 % = 80,232
> 0,05

0,90≤GFI≤1
0,90≤AGFI≤1
0,95≤TLI≤1
0,95≤CFI≤1
< 2,00

< 0,08
	79,133

0,112
0,895
0,843

0,970
0,977
1,297
0,055
	Baik
Baik

Marjinal
Marginal

Baik

Baik

Baik

Baik


Sumber : Data primer yang diolah, 2010
Dari tabel  4.15 tentang uji full model diketahui bahwa bahwa model memenuhi kriteria fit, hal ini ditandai dengan nilai dari hasil perhitungan memenuhi kriteria layak full model.  Hasil perhitungan uji chi–square pada full model memperoleh nilai chi–square sebesar 79,133 masih dibawah chi–square tabel untuk derajat kebebasan 61 pada tingkat signifikan 5 % sebesar 80,232. Nilai probabilitas sebesar 0,059 yang mana nilai tersebut diatas 0,05 yang merupakan . Nilai CMIN/DF sebesar 1,1297 sehingga masih dibawah 2,00. Nilai GFI sebesar 0,895 yaitu lebih kecil dari 0,90 (marjinal).  Nilai AGFI sebesar 0,843 yaitu lebih kecil dari 0,90 (marginal). Nilai TLI sebesar 0,970 yang mana masih diatas 0,95.  Nilai CFI sebesar 0,977 yang mana nilainya masih diatas 0,95 dan nilai RMSEA sebesar 0,055 yang mana nilai tersebut masih dibawah 0,08. Hasil tersebut menunjukkan bahwa model keseluruhan memenuhi kriteria model fit. Guna melihat peran masing-masing konstruk pada full model  yang layak sebagai model penelitian, dapat dilihat pada tabel 2  hasil uji Regression Weight berikut:

Tabel 2
Hasil Uji Regression Weights Analisis Struktural Equation Modeling
	
	
	
	Estimate
	S.E
	C.R.
	P
	Label

	Kompetensi_Tenaga Penjual
	<---
	Orientasi_Belajar
	0,448
	0,147
	3,054
	0,002
	par_10

	Kompetensi_Tenaga Penjual
	<---
	Orientasi_Pelanggan
	0,492
	0,126
	3,915
	0,00
	par_11

	Kinerja_Tenaga Penjual
	<---
	Kompetensi_Tenaga Penjual
	0,697
	0,116
	6
	0,00
	par_12

	X1
	<---
	Orientasi_Belajar
	1
	
	
	
	

	X2
	<---
	Orientasi_Belajar
	1,119
	0,146
	7,646
	0,00
	par_1

	X3
	<---
	Orientasi_Belajar
	0,906
	0,125
	7,26
	0,00
	par_2

	X4
	<---
	Orientasi_Pelanggan
	1
	
	
	
	

	X5
	<---
	Orientasi_Pelanggan
	0,858
	0,078
	11,025
	0,00
	par_3

	X6
	<---
	Orientasi_Pelanggan
	0,959
	0,081
	11,815
	0,00
	par_4

	X7
	<---
	Kompetensi_Tenaga Penjual
	1
	
	
	
	

	X8
	<---
	Kompetensi_Tenaga Penjual
	0,908
	0,107
	8,507
	0,00
	par_5

	X9
	<---
	Kompetensi_Tenaga Penjual
	0,825
	0,111
	7,444
	0,00
	par_6

	X10
	<---
	Kompetensi_Tenaga Penjual
	0,842
	0,1
	8,4
	0,00
	par_7

	X11
	<---
	Kinerja_Tenaga Penjual
	1
	
	
	
	

	X12
	<---
	Kinerja_Tenaga Penjual
	0,976
	0,101
	9,618
	0,00
	par_8

	X13
	<---
	Kinerja_Tenaga Penjual
	0,767
	0,097
	7,886
	0,00
	par_9


Sumber : Data primer yang diolah, 2010
 PENGUJIAN HIPOTESA
Pada tahap pengujian  hipotesis ini dimaksudkan untuk menguji hipotesis penelitian seperti yang diajukan n dengan menggunakan analisis SEM,  Pengujian dilakukan dengan menganalisis nilai critical ratio  (CR) dan nilai probabilitas (P) yang terdapat pada hasil uji Regression Weight pada tabel 4.20 dibandingkan batas statistik yang disyaratkan , yakni  nilai CR (Critical Ratio) di atas 1,96 dan nilai P (Probability) di bawah 0.05.  Apabila hasilnya menunjukkan nilai yang memenuhi syarat tersebut, maka hipotesis penelitian yang diajukan dapat diterima.

4.6.1 Uji Hipotesis I

Hipotesis I pada penelitian ini adalah Orientasi belajar berpengaruh positif terhadap kompetensi tenaga penjual, sehingga semakin tinggi tingkat orientasi belajar maka semakin tinggi tinkat kompetensi tenaga penjual . Berdasarkan data dari hasil pengolahan data diketahui bahwa nilai CR (Critical Ratio) untuk pengaruh antara variabel orientasi belajar seperti terlihat pada Tabel 4.14 adalah sebesar 3,054 dengan nilai P (Probability) sebesar 0,002. Kedua nilai ini menunjukkan hasil yang memenuhi syarat, yaitu diatas 1,96 untuk CR (Critical Ratio) dan dibawah 0.05 untuk nilai P (Probability). Sehingga dapat dapat disimpulkan bahwa hipotesis 1 pada penelitian ini dapat diterima.

4.5.1 Uji Hipotesis II


       Hipotesis II pada penelitian ini adalah Orientasi pelanggan berpengaruh positif terhadap kompetensi tenaga penjual, sehingga semakin tinggi orientasi pelanggan maka semakin tinggi kompetensi tenega penjualk.  Berdasarkan hasil dari pengolahan data diketahui bahwa nilai CR (Critical Ratio) untuk pengaruh antara variabel orientasi pelanggan dengan kompetensi tenaga penjual adalah sebesar 3,915 dengan nilai P (Probability) sebesar 0,009. Kedua nilai ini menunjukkan hasil yang memenuhi syarat, yaitu CR (Critical Ratio) di atas 1,96 untuk dan nilai P (Probability).dibawah 0,05.  Sehingga dapat dapat disimpulkan bahwa hipotesis II pada penelitian ini dapat diterima.
4.5.2 Uji Hipotesis III

Hipotesis III pada penelitian ini adalah kompetensi tenaga penjual berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga penjual, sehingga semakin tinggi kompetensi tenaga penjual maka semakin tinggi kinerja tenaga penjual. Berdasarkan hasil dari pengolahan data diketahui bahwa nilai CR (Critical Ratio) untuk pengaruh antara variable kompetensi tenaga penjual dengan kinerja tenaga penjual adalah CR (Critical Ratio) sebesar 6 dengan nilai P (Probability) sebesar 0,000. Kedua nilai ini menunjukkan hasil yang memenuhi syarat, yaitu diatas 1,96 untuk CR (Critical Ratio) dan dibawah 0,05 untuk nilai P (Probability). Sehingga dapat dapat disimpulkan bahwa hipotesis III pada penelitian ini dapat diterima.

KESIMPULAN  MASALAH PENELITIAN

Kesimpulan atas masalah penelitian didasarkan atas temuan permasalahan penelitian yang teridentifikasi dan tersusun pada Bab 1. Dimana tujuan dari penelitian ini adalah mencari jawaban atas rumusan masalah yang diajukan dalam penelitian ini  yaitu bagaimana mengelola kompetensi tenaga penjual sehingga mampu meningkatkan kinerja tenaga penjual.  Berdasarkan gambar full model dapat diketahui bahwa terdapat satu variabel yang mampu mendorong terciptanya peningkatan kinerja yaitu kompetensi tenaga penjual. Demikian pula dari dari gambar full model dapat diketahui variabel kompetensi tenaga penjual dipengaruhi oleh dua variabel yaitu orientasi belajar dan orientsi pelanggan.  Kedua variabel tersebut sama-sama berpengaruh positif terhadap kompetensi tenaga penjual, yang dapat mendorong kinerja tenaga penjual meningkat, namun orientasi pelanggan memiliki nilai loading yang lebih besar terhadap kompetensi dibandingkan orientasi belajar. 

Berpijak pada keseluruhan hasil pengujian maka dapat disimpulkan bahwa jawaban dari permasalahan penelitian ini dapat digambarkan dalam satu proses dasar hubungan antar variabel yang berpengeruh positif dan signifikan dalam meningkatkan kinerja tenaga penjual BMT di Semarang, seperti nampak pada gambar berikut:

Pengkatkan Kinerja tenaga penjual dapat diperoleh dengan meningkatkan Kompetensi tenaga penjual  melalui orientasi pelanggan. Orientasi terhadap keinginan dan kebutuhan pelanggan BMT di Semarang   harus ditingkatkan, sehingga menghasilkan kompetensi tenaga penjual. Mmeningkatkan Orientasi terhadap kebutuhan dan keinginan pelanggan akan menyebabkan kompetensi tenaga penjual BMT di Semarang  semakin meningkat  sehingga menimbulkan menyebabkan kinerja atau hasil kerja dalam jangka panjanng angan mengalami peningkatan. Hal ini seperti disajikan pada gambar dibawah berikut :

Gambar 5.1
Alur Proses dan Mekanisme Strategi Peningkatan Kinerja Tenaga Penjual  BMT  di Semarang Jawa Tengah
   

Sumber : Data primer yang diolah, 2010.
Berdasarkan proses yang dikembangkan dalam penelitian ini maka masalah penelitian yang diajukan dan telah mendapat justifikasi melalui pengujian dengan  Structural Equation Model (SEM). Disimpulkan bahwa rumusan masalah yang diajukan dalam penelitian ini yaitu bagaimana mengelola kompetensi tenaga penjual sehingga meningkatkan kinerja tenaga penjual BMT di Semarang Jawa Tengah dapat diwujudkan dengan satu proses yakni dengan meningkatkan orientasi pelanggan tenaga penjualan.

IMPLIKASI  TEORITIS
Penelitian dalam studi ini merupakan pengembangan dari penelitian yang telah dilakukan oleh beberapa peneliti sebelumnya. Implikasi teoritis memberikan gambaran mengenai rujukan-rujukan yang dipergunakan dalam penelitian ini, baik itu rujukan permasalahan, permodelan, hasil-hasil dan agenda penelitian terdahulu. Literatur-literatur yang menjelaskan tentang orientasi belajar, orientasi pelanggan, kompetensi tenaga penjual dan kinerja tenaga penjual telah diperkuat keberadaannya oleh konsep-konsep teoritis dan dukungan empiris mengenai hubungan-hubungan kausalitas dan variabel-variabel yang mempengaruhinya.
1.  Studi ini memperkuat penelitian Imaya, Dian Febrina (2005) bahwa penelitian pengaruh orientasi belajar terhadap kompetensi tenaga penjual  telah mendapatkan justifikasi dukungan secara empirik sehingga dapat diaplikasikan pada persoalan yang sama.
2. Studi ini  memperkuat penelitian Weitz dan Spiro (1990), Stater dan Narver (1995) dan Knigt (2007) yang memberi dasar rujukan penting pada studi ini. Pengaruh Orientasi pelanggan terhadap kompetensi tenaga penjual  adalah telah mendapatkan justifikasi dukungan secara emprik sehingga dapat diaplikasikan pada persoalan yang sama.. 

3. Studi ini  memperkuat penelitian Imaya, Dian Febrina (2005), Kim, Seong-Kook (2005) bahwa penelitian pengaruh kompetensi/kemampuan terhadap kinerja tenaga penjual  adalah telah mendapatkan justifikasi dukungan secara emprik. Sehingga hasil penelitian rujukan dan penelitian ini dapat diaplikasikan pada persoalan-persoalan yang sama.

IMPLIKASI MANAJERIAL

Penelitian ini berhasil memperoleh bukti empiris bahwa orientasi belajar berpengaruh positif dan signifikan terhadap kompetensi tenaga penjual, orientasi pelanggan  berpengaruh positif dan signifikan terhadap kompetensi tenaga penjual, serta kompetensi tenaga penjual berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja tenaga penjual. Berdasarkan temuan yang berpijak pada hasil pengujian SEM  Full Model dengan Modifikasi maka dapat dirumuskan beberapa implikasi kebijakan sebagai masukan pihak manajemen dalam mendorong terciptanya peningkatan kinerja tenaga penjual BMT di Semarang Jawa Tengah. 

Uraian secara lengkap dari implikasi manajerial bagi Pengurus Asosiasi BMT Kota dan Kabupaten Semarang Jawa Tengah nampak pada Tabel 3 berikut:

        Tabel 3
Implikasi Manajerial
	Variabel
	Kebutuhan dan keinginan tenaga penjual
	Saran/ Kebijakan

	Orientasi Pelanggan 
	Tenaga Penjual mampu memberikan informasi akurat kepada pelanggan/ calon mengenai:

·  Nisbah masing-masing produk BMT
· syarat mengadi anggota BMT
·    Syarat-syarat pembiayaan 
	· Asosiasi BMT menyelenggarakan pelatihan  ngenai product knowledge dengan meningkatkan  materi  yang diberikan

	
	Tenaga penjual BMT di Semarang mampu untuk menawarkan kepada pelanggan/ calon pelanggan hal-hal seperti:
· Menambung dan menganngsur dengan sistem jemput bola (kemudahan dalam pembayaran angsuran)
· Prosedur pembiayaan yang lebih mudah/ simpel
· Meningkatkan pelayanan 
· Bagi hasil pembiayaan yang berada di bawah rata-rata dengan yang ditawarkan pesaing 

· Penabung tidak dikenai biaya administrasi
· 
	· Asosiasi menekankan pentingnya peningkatan pelayanan yang lebih baik kepada nasabah melalui penerapan sistem jemput bola

· Menyederhanakan prosedur dalam hal pembiayaan dengan melakukan workshop untuk penyusunan SOP pembiayaan 

· Untuk Peningkatan pelayanan Asosiasi BMT di Semarng bisa menyelenggarakan pelatihan customer service

· Menetapkan sistem bagi hasil yang lebih kompetitif



	
	·  Memberikan penjelasan tentang adanya perbedaan saldo tabungan, yang dikarenakan adanya pemotongan tabungan untuk angsuran

· Menjelaskan dengan baik  ketika pelanggan komplain keterlambatan pencairan dana
	· Asosiasi BMT di Semarangn menyelenggarakan pelatihan/ up grading  mengenai pembiayaan kepada tenaga penjualanmenyangkut rekonsiliasi dan juga alasan-alasan .

	Kompetensi tenaga penjual
	· Produk tabungan di BMT yang saya tawarkan tidak dikenai biaya administrasi

· Produk tabungan BMT syari’e dan aman

· Produk tabungan, misalnya sirela (simpanan sukarela Lancar) nisbah bagi hasil 35%: 65%

· Produk sirela bisa dijadikan salah satu syarat pembiayaan 

· Produk SISUKA (simpanan sukarela berjangka) dapat dijadikan jaminan pembiayaan

· Produk SISUKA jangka waktu beragam dan bagi hasilnya kompetitif (3 bulan= 40% : 60%; 6 bulan = 45% : 55%; 12 bulan 50%;50%)
	· Untuk meningkatkan kompetensi tenaga penjual  terutama kemampuan menjelaskan produk denngan baik  maka Aosiasi BMT di Semarang dapat dilakukan dengan menyelenggarakan pelatihan dengan memberikan materi yang lebih up date seperti kemampuan berkomunikasi dan penguasaan produk seperti yang disyarankan terdahulu



	
	· Meningkatkan cara bagaimana mengenai  karakteristik pelanggan yang tertarik dengan produk yang kita tawarkan/ mengidentifikasi pelanggan potensial, sehingga bisa bekerja lebih efektif 
	· Asosiasi BMT dapat menyelenggarakan pelatihan dengan materi mengenai perilaku konsumen


	
	Tenaga penjual BMT di Semarang:

·  rata-rata mampu menjual produk baru dalam waktu 1hari sampai dengan  satu minggu
· Kunci sukses menjual produk baru adalah:
-kerja keras dan pantang menyerah, kesabaran, komunikasi dengan baik, terlebih dahulu melalui orang yang telah dikenal, memahami dengan baik produk baru yang ditawarkan, memberi informasi yang akurat dan sejelas-jelasnya tentang produk baru yang ditawarkan, ulet dan belajar dari pengalamana kegagalan, rajin membina hubungan yang baik dengan pelanggan, ramah dan memberi pelayanan yang baik serta  memperhatikan layanan purna jual .


	· Asosiasi BMT di Semarang bisa melakukan kegiatan studi banding ke BMT yang memilik tenaga penjual yang memiliki kompetensi dan komitmen dengan nilai-nilai Islam seperti misalnya ke BMT Syafinah Klaten

	
	· Rata-rata tenaga penjual telah memiliki kontrol diri yang baik, tidak lagi terpancing sikap buruk seperi, pemarah, cuek, ingkar janji dari pelanggan
	· Asosiasi BMT dapat menyelenggarakan pelatihan dengan materi mengenai ESQ


	Kinerja tenaga penjual
	· Tenaga penjual masih merasa kesukaran untuk melakukan penambahan pelanggan yang besar (tinggI)
	· Asosiasi BMT Semarang dapat melakukan konsolidasi kepada seluruh anggota dengan materi mamping pelanggan atau pemetaan posisi market share BMT sehingga dapat diambil strategi  penjualan produk BMT

	
	· Tenaga penjual dlam kondisi sedang dalam pencapaian target penjualan , bahkan ada yang belum mampu/merasa susah untuk mencapai target penjualan bahkan 
	· Asosiasi BMT Semarang perlu segera merapatkan barisan untuk mencari cara bagaimana produk-produk yang ditawarkan mampu bersaing dengan kompetitor, membuat media yang lebih efektif untuk melakukan penanaman pendidikan ekonomi Islam /syariah kepada masyarakat sasaran secara terus-menerus.

	
	· Rata-rata tenaga penjual telah mampu meningkatkan volume penjualan meskipun ada yang belum mencapai target penjualan
	· Melakuka konsulidasi dan workshop mengenai berbagai cara untuk meningkatkan kemampuan tenaga penjual dalam meningkatkan penjualannya. Bisa dengan memb uat brosur tentang produk2 yangn ditawarkan. Sehingga membantu tenaga penjual dalam menyampaikan informasi tentang b erbagai macam produk yang ditawarkan BMT beserta kelebihannya.


Sumber: hasil yang dikembangkan untuk tesis ini, 2010

 Keterbatasan Penelitian
Pada uji kelayakan full model-Structural Equation Model (SEM), terdapat kreteria goodness of fit yang marginal. Cut of value AGFI dan GFI minimal sama dengan 0,9 sedangkan hasil AGFI penelitian ini 0,843 dan CFI sebesar 0,895. Hasil ini menunjukan bahwa model penelitian masih perlu penyempurnaan lebih lanjut.

Agenda Penelitian Mendatang
Berdasarkan keterbatasan yang telah didiskripsikan maka penelitian ini menunjukan  kemungkinan untuk dikembangkan lebih lanjut. Replikasi dari penelitian ini masih dimungkinkan . Penelitian mendatang diharapkan dapat mengungkap hal-hal yang belum terjawab dalam penelitian ini, sehingga lebih melengkapi hasil temua penelitian. Antara lain:

1. Dalam pengujian analisa SEM masih terdapat uji kelayakan  model yang marginal, hal ini berarti masih ada variabel yang perlu diganti maupun ditambah variabel laten lainnya.

2. Untuk penelitian  mendatang sebaiknya menambahkan  atau menggunakan variabel independen seperti beberapa variabel yang mempengaruhi kompetensi misalnya: pengalaman (Weillbeker, 1990), dan atau pelatihan (Roman, 2001).
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