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ABSTRACT

Sales persons play an important role in supporting a company’s success.
By developing sales person’s performance it is expected that company’s
performance will develop as well. Sales person’s performance could be developed
by supervisor’s active role. One of the impact of supervisor’s behavior toward
sales person is to give feedbacks to sales person. The problem in this research are:
How does supervisor’s feedback influence goal orientation of a sales person, and
how does the goal orientation influence sales person’s performance.

To discuss the problem, this research proposed 5 constructs, 19 indicators,
and 4 hypotheses. Research methods consisting of: data collection methods, SEM
analysis and computer program to analyze data through AMOS and SPSS. The
object of this research are medical representatives of pharmaceutical industries.

From data analysis, it could be concluded that the hypotheses' proposed
was accepted. The most influential factor toward sales person’s performance was
performance orientation. Performance orientation was a person’s orientation to
show one’s ability and skill in achieving positive assessment over his ability and
performance by other people. Performance orientation as extrinsic motivator was
influenced by supervisor’s feedback.

The implication of this research is management strategy of sales person in
developing sales person’s performance which in the next turn the company

performance is expected to increase.
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ABSTRAKSI

Tenaga penjual memainkan peranan penting dalam menunjang
keberhasilan perusahaan. Dengan berkembangnya kinerja tenaga penjual,
diharapkan kinerja perusahaan juga ikut berkembang Kinerja tenaga penjual
dapat dikembangkan melalui peran aktif dari supervisor. Salah satu pengaruh
perilaku supervisor terhadap tenaga penjual adalah pemberian umpanbalik kepada
tenaga penjual. Untuk itu permasalaban yang diangkat dalam penelitian ini adalah:
bagaimana pengaruh orientasi tujuan terhadap kinerja tenaga penjual, dan
bagaimana pengaruh umpanbalik supervisi terhadap orientast tujuan tenaga
penjual.

Guna membahas permasalahan tersebut, diajukan model penelitian yang
terdiri dari 5 konstruk, 19 indikator, dan 4 hipotesis, serta metode penclitian yang
meliputi: metode pengumpulan data, alat analisis SEM dan program komputer
untuk pengolahan data AMOS serta SPSS. Obyek penelitian adalah Medical
Representative dati industri farmasi.

Dari analisis data, diperoleh hasil bahwa hipotesis yang diajukan dapat
diterima. Faktor yang paling berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjual adalah
orientasi kinerja. Orientasi kinerja merupakan orientasi seseorang untuk
menunjukkan kemampuan dan keahlian untuk memperoleh pernilain positip atas
kemampuan dan kinerja dari pihak lain Orientasi kinerja yang merupakan
motivator ekstrinsik ini dipengaruhi oleh umpanbalik yang diberikan oleh
SUpervisor.

Implikasi dari temuan ini berupa strategi pengelolaan tenaga penjual dalam
meningkatkan kinerja tenaga penjual yang pada akhirnya diharapkan dapat

meningkatkan kinerja perusahaan.
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BABI
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Suatu perusahaan didirikan dengan maksud agar going concern. Banyak
faktor yang berpengaruh terhadap keberadaan dan keberhasilan pengelolaan
perusahaan dalam lingkungan yang sangat kompetitif ini. Salah satu faktor
keberhasilan pengelolaan perusahaan adalah manajemen tenaga penjualan (sales
force management). Dalam hal ini, yang dimaksud dengan tenaga penjualan
adalah keseluruhan tenaga kerja/karyawan yang ada pada’ bagian penjualan,
misalnya: manajer penjualan, supervisor, dan tenaga penjual. Posisi tenaga
penjual dalam perusahaan sangat bervariasi, dari yang paling tidak kreatif, yaitu
hanya melayani transaksi dan menerima pesanan baru, hingga vang paling kreatif,
yaitu pencarian calon pembeli dan membujuk mereka untuk membeli (Kotler
1995, h. 810). Tenaga penjual memainkan peranan penting dalam menunjang
keberhasilan perusahaan. Hal ini disebabkan bahwa tenaga penjual adalah wakil
perusahaan yang berhubungan langsung dengan pelanggan (Kotler 1995, h. 811),
sehingga dapat mempengaruhi pelanggan untuk memutuskan membeli atau tidak.
Kinerja tenaga penjual dapat dikembangkan melalui peran aktif dari supervisor.
Dengan berkembangnya kinerja tenaga penjual, diharapkan kinerja perusahaan
juga ikut berkembang.

Mengelola tenaga penjual meliputi perekrutan, penseleksian, pelatihan,

pengarahan, pemberian motivasi, dan pengevaluasian, yaitu menilai secara
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periodik kinerja untuk membantu tenaga penjual tersebut bekerja lebih baik
(Kotler 1995, h. 845). Pada manajemen tenaga penjualan, peran supervisor dalam
mengelola tenaga penjual adalah sangat penting. Sebagaimana pendapat Rich
(1997, h. 319), supervisor memegang peran penting dalam membentuk sikap dan
perilaku tenaga penjual. Sikap dan perilaku supervisor sangat mempengaruhi
pengelolaan tenaga penjual. Pengaruh perilaku supervisor dalam mengelola tenaga
penjual adalah pada kinerja tenaga penjual. Salah satu pengaruh perilaku
supervisor terhadap tenaga penjual adalah pemberian umpanbalik kepada tenaga
penjual.

Dari hasil penelitian terdahulu, antara lain yang dilakukan oleh Sujan,
Weitz, dan Kumar (1994, h. 39-53), disebutkan bahwa umpanbalik supervisi
mempengaruhi kinerja tenaga penjual. Kecuali itu, dikemukakan pula bahwa
umpanbalik supervisi akan mempengaruhi orientasi tujuan, perilaku kerja (work
behavior), dan akhirnya pada kineja. Orientasi tujuan (goa/ orientation) yang
merupakan orientasi dari tenaga penjual dalam mencapai tujuan, dibedakan
menjadi dua, yaitu orientasi belajar dan orientasi kinerja. Orientasi belajar
merupakan orientasi seseorang tenaga penjual untuk senantiasa meningkatkan
kemampuan dan keahlian sesuai tugas-tugas atau pekerjaan yang menjadi
tanggungjawabnya (Ames dan Archer 1988; Dweck dan Leggett 1988; Elliott dan
Dweck 1988; Nicholls dan Dweck 1979). Orientasi belajar merupakan motivator
yang berasal dari dalam atau merupakan motivator intrinsik (Meece, Blumenfeld,
dan Hoyle 1988). Orientasi kinerja merupakan orientasi seseorang tenaga penjual

untuk menunjukkan kemampuan dan keahlian untuk memperoleh pernilain positip
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atas kemampuan dan kinerja dari pihak lain (Ames dan Archer 1988; Dweck dan
Leggett 1988; Elliott dan Dweck 1988; Nicholls dan Dweck 1979). Orientasi
kinerja merupakan motivator yang berasal dari luar atau merupakan motivator
ekstrinsik (Meece, Blumenfeld, dan Hoyle 1988). Dipandang dar organisasi
perusahaan, apabila menitik beratkan pada jangka panjang, akan lebih memilih
bila tenaga penjualnya berorientasi belajar. Sedang apabila perusahaan
menginginkan untuk segera meningkatkan volume penjualannya, maka lebih baik
apabila tenaga penjualnya mempunyai orientasi pada kinerja. Keterbatasan dari
penelitian ini adalah bahwa umpanbalik supervisor tidak dibedakan menurut tipe
atau bentuknya.

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Challagalla dan Shervani (1996, h.
89-104), juga menyimpulkan bahwa tipe dan perilaku supervisor mempengaruhi
kinerja tenaga penjual. Sedangkan bentuk peﬁgendalian/pengawasan SUpervisor
terhadap tenaga penjual dibagi menjadi tiga tipe/bentuk, yaitu: pengendalian
aktivitas (activity control), pengendalian kemampuan (capability conirol), dan
pengendalian keluaran (owiput control). Kecuali menyangkut masalah tipe
pengendalian, juga diutarakan tentang dimensi dari pengendalian supervisor, yaitu
berupa dimensi informasi, dimensi penghargaan dan hukuman (rewards and
punishments). Keterbatasan dari penelitian ini adalah tidak menjelaskan pengaruh
faktor umpanbaik dari kegiatan supervisi terhadap kinerja tenaga penjual.

Demikian juga menurut pendapat dari Jaworski dan Kohli (1991, h. 190-
201), kinerja tenaga penjual dipengaruhi oleh umpanbalik supervisi.

Dikemukakan pula bahwa umpanbalik supervisi dapat dibagi menjadi dua tipe,
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yaitu: umpanbalik keluaran (ouipur supervisory feedback), dan umpanbalik
perilaka  (supervisory behavior feedback}. Umpanbalik perilaku merupakan
umpanbalik atau tanggapan dari supervisor terhadap aktifitas dan kemampuan
menjual tenaga penjual. Umpanbalik aktifitas merupakan tanggapan dari
supervisor terhadap aktifitas tenaga penjual dalam usaha melakukan kegiatan
penjualan, misalnya: kegiatan menghubungi pelanggan, ketelitian dan kecermatan
dalam pembuatan laporan, teknik-teknik menjual, dan pengelolaan waktu.
Umpanbalik kemampuan (capability feedback) merupakan tanggapan dari
supervisor terhadap kemampuan atau keahlian dalam proses penjualan, misalnya:
presentasi, negosi'asi, komunikasi internal, cian perencanaan. Umpanbalik keluaran
(output feedback) merupakan tanggapan dari supervisor terhadap kinerja tenaga
penjual ditinjau dari segi hasil kerja/penjualannya, misalnya jumlah produk yang
terjual, sumbangan terhadap laba kotor, komisi penjualan. Sedangkan keterbatasan
dari penelitian ini adalah tidak mengkaitkan pengaruh umpanbalik supervist
terhadap orientasi orientasi tujuan, perilaku kerja dan kinerja tenaga penjual.
Penelitian lain yang membahas faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja
tenaga penjual, adalah penelitian yang dilakukan oleh Kohli, Shervani, dan
Callagalla (1998, h. 263-275). Penelitian tersebut menyimpulkan bahwa pengaruh
supervisor terhadap tenaga penjual, dapat ditinjau dari tiga aspek, yaitu hasil
akhir, aktivitas, dan kemampuan. Ketiga aspek orientasi supervisor ini akan
mempengaruhi orientasi tujuan tenaga penjual dan pada akhirnya pada kinerja
tenaga penjual. Salah satu tugas dari supervisor adalah metakukan

pengawasan/supervisi terhadap tenaga penjual dengan jalan memberikan
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tanggapan atau umpanbalik (feedback) terhadap kinerja tenaga penjual.

Dari apa yang telah dikemukakan dimuka, dapat dikatakan bahwa kinerja
tenaga penjual dipengaruhi oleh supervisi, sehingga dapat dikatakan bahwa salah
satu faktor non-individu yang mempengaruhi kinerja adalah tanggapan atau
umpanbalik dari supervisor. Penelitian ini bermaksud menganalisis pengaruh
bentuk/tipe umpanbalik supervisi terbadap orientasi tujuan dan pada akhitnya
terhadap kinerja tenaga penjual. Dengan memahami konsep yang menjelaskan
faktor-faktor yang dapat mempengaruhi kinerja tenaga penjual, konsep pengaruh
perilaku supervisor dalam mengelola tenaga penjual, diharapkan dapat
memberikan implikasi manajerial kepada supervisor guna merumuskan strategi
yang tepat dalam mengelola tenaga penjual.

Sebagai obyek dari penelitian ini adalah tenaga penjual dari perusahaan-

perusahaan yang bergerak pada bidang penjualan produk-produk industri farmasi

atay obat-obatan di daerah Semarang, -Jawa Tengah. Pemilihan obyek penelitian
tersebut didasarkan pada beberapa pertimbangan-pertimbangan. Pertama, dari
telaah penelitian terdahulu, sebagai obyek penelitian adalah tenaga penjual dari
perusahaan-perusahaan yang bergerak pada bidang: penjualan produk-produk
industri (Kohli, 1985; Challagalla, dan Shervani, 1996; Kohli, Shervani dan
Challagalla, 1998), penjualan produk obat-obatan (Dubinsky, Yammarino, dan
Jolson, 1994), penjualan produk perawatan kesehatan dan penyiaran (Sujan,
Weitz, dan Kumar, 1994). Keunikan sistem penjualan/pemasaran produk farmasi,
dan tenaga penjual pada industri farmasi membutuhkan kemampuan personal

selling yang tinggi serta supervisi yang ketat dari supervisor. Pada umumnya,
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sistem penjualan yang dilakukan oleh perusahaan farmasi melalui perantara.
Artinya, produk perusahaan dijual kepada perantara (distributor), sedang disisi
lain, kegiatan promosi tetap dipegang oleh perusahaan farmasi (principal).
Promosi yang dilakukan oleh perusahaan farmasi ini ditujukan kepada pihak
ketiga, yaitu dokter, yang sebetulnya tidak akan membeli produk yang dihasilkan
oleh perusahaan. Sedang peran perantara (distributor), adalah mengambil pesanan
produk dari apotik, yang berdasarkan dari resep yang dibuat oleh pihak

ketiga/dokter.

1.2 Perumusan Masalah

Dari hasil penelitian-penelitian terdahulu seperti yang telah dikemukakan
dimuka, menunjukkan masih adanya suatu kesenjangan penelitian (research gap).
Keterbatasan pada penelitian yang dilakukan oleh Sujan, Weitz, dan Kumar
(19_94), bahwa umpanbalik supervisor tidak dibedakan menurut tipe atau
bentuknya. Pada 'penélitian yang dilakukan oleh Challagalla dan Shervani (1996),
mempunyai keterbatasan yaitu tidak menjelaskan pengaruh faktor umpanbaik dari
kegiatan supervisi terhadap kinerja tenaga penjual. Demikian juga penelitian dari
Jaworski dan Kohli (1991), tidak mengkaitkan pengaruh umpanbalik supervisi
terhadap orientasi orientasi tujuan, dan kinerja tenaga penjual.

Guna mengetahui secara jelas faktor-faktor umpanbalik supervisi mana
yang memberi kontribusi terhadap kinerja tenaga penjual, maka umpanbalik

supervisi sebaiknya dibedakan menurut tipe atau bentuknya, yaitu: umpanbalik
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keluaran (o-utﬁu! Jeedback) dan umpanbalik perilaku (behavior feedback). Untuk

ita, masalah yang diangkat dalam penelitian im adalah:

1.

Bagaimana pengaruh orientasi belajar terhadap kinerja tenaga penjual pada
industri farmasi di daerah Semarang, Jawa Tengah.

Bagaimana pengaruh orientasi kinerja terhadap kinerja tenaga penjual pada
industri farmasi di daerah Semarang, Jawa Tengah.

Bagaimana pengaruh umpanbalik perilaku yang diberikan oleh supervisor
terhadap orientasi belajar tenaga penjual industri farmasi di daerah Semarang,
Jawa Tengah.

Bagaimana pengaruh umpanbalik keluaran yang diberikan oleh supervisor
terhadap orientasi kinerja tenaga penjual industri farmasi di daerah Semarang,

Jawa Tengah.

1.3 Tujuan Penelitian

Adapun tujuan-tujuan yang diharapkan dari penelitian yang diajukaﬁ ini

adalah sebagai berikut:

1.

Untuk menganalisis pengaruh orientasi belajar terhadap kinerja tenaga
penjual.
Untuk menganalisis pengaruh orientasi kinerja terhadap kinerja tenaga
penjual.
Untuk menganalisis pengaruh umpanbalik perilaku yang diberikan oleh

supervisor terhadap orientasi belajar tenaga penjual.
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4. Untuk menganalisis pengaruh umpanbalik keluaran yang diberikan oleh

supervisor terhadap orientasi kinerja tenaga penjual.

1.4 Manfaat Penelitian
Manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Manfaat dad aspek teoritis: sebagai sumbangan bagi khasanah ilmu
pengetahuan, khususnya pada bidang ilmu pemasaran yang berkaitan dengan
pengelolaan tenaga penjualan,

2. Manfaat dari aspek praktis: adalah membeﬁkan masukan manajerial bagi
perusahaan, khususnya dalam memberikan umpanbalik terhadap tenaga
penjual, sehingga dapat mendorong untuk meningkatkan kinerjanya, yang

pada akhirnya akan meningkatkan kinerja perusahaan secara keseluruhan.

1.8 Sistimatika Tesis

Adapun garis besar dari tesis yang akan disusun, meliputi lima bab. Bab
pertama adalah pendahuluan, yang berisi: latar belakang masalah, perumusan
masalah, tujuan dan manfaat penelitian, metodologi, sistimatika tesis, definisi
utama, keterbatasan dan asumsi serta terakhir simpujan. Bab kedua tentang telaah
pustaka dan pengemban model yang meliputi pendahuluan, telaah pustaka,
meliputi telaah teori-teori dan penelitian terdahulu yang relevan dengan topik

penelitian, pengembangan model penelitian, hipotesis dan definisi operasional
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variable, dan simpulan. Bab ketiga tentang metodologi peneletian yang meliputi:

jenis dan sumber data, populasi dan sampel penelitian, metode pengumpulan data,

teknik analisis data, dan simpulan.

Bab keempat tentang analisis data meliputi: deskripsi data penelitian,

proses dan analisis, pengujian hipotesis dan simpulan. Sebagai bab terakhir terdiri

dari pendahuluan, simpulan hipotesis dan masalah penelitian, implikasi teoritis,

implikasi kebijakan manajemen, keterbatasan dan agenda penelitian mendatang.

Adapun  sajian garis besar susunan tesis dalam Gambar 1.1 sebagai

berikut.
Gambar 1.1
Sistimatika Tesis
PENDAHULUAN
(BAB I)
|
TELAAH PUSTAKA DAN METODE PENELITIAN
PENGEMBANGAN MODEL

(BAB H)

{BAB iil)
I

|

¢ |

ANALISIS DATA
(BAB IV)

|

KESIMPULAN DAN
IMPLIKASI KEBIJAKAN
(BAB V)

Sumber: Dikembangkan untuk laporan tesis
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1.6 Definisi-definisi Utama
Dengan maksud untuk menghindari kesalahpengertian, beberapa definisi

atas istilah-istilah yang dipergunakan dalam penelitian, adalah sebagai berikut.

1.6.1 Kinerja Tenaga Penjual

Kinerja atau sesuatu yang dicapai, prestasi yang diperlihatkan, atau
kemampuan kerja tenaga penjual adalah tingkat dimana tenaga penjual dapat
melakukan tugas pekerjaannya dengan baik dan memenuhi tanggungjawabnya
secara effektip (Dubinsky, Yammarino, dan Jolson 1994, h. 227).

Pengukuran terhadap kinerja, pada dasarnya dapat ditinjau dari dua aspek,
yaitu dari aspek perilaku (behavior) dan aspek keluaran (owiput) (Jaworski dan
Kohii 1991, h. 191). Pengukuran kinerja ditinjau dari aspek keluaran, merupakan
pendekatan pengukuran kinerja tenaga penjual yang bersifat kuantitatif, vaitu
dilihat dari hasil-hasil kerja tenaga penjual dalam mengemban tugas pekerjaannya,
yang dapat diindikasikan dari: jumlah produk yang terjual, sumbangan pada laba
kotor perusahaan, dan besarnya komisi penjualan. Sedangkan pengukuran kinerja
ditinjau dari aspek perilaku, merupakan pengukuran kinerja tenaga penjual yang
bersifat kualitatif, yaitu dilihat dari tindakan-tindakan tenaga penjual dalam
mengemban tugas pekerjaannya, yang dapat diindikasikan dari: ketelitian,
pengelolaan waktu, cara negosiasi, dan taktik penjualan. Oleh karena itu,

pengukuran kinerja tenaga penjual haruslah meliputi dua aspek tersebut.

10
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1.6.2 Umpanbalik Perilaku

Umpanbalik perilaku merupakan umpanbalik atau tanggapan dari
supervisor terhadap aktifitas dan kemampuan menjual tenaga penjual (Jaworski
dan Kohli, 1991).

Umpanbalik aktifitas merupakan tanggapan dari supervisor terhadap
aktifitas tenaga penjual dalam usaha melakukan kegiatan penjualan, misalnya:
kegiatan menghubungi pelanggan, ketelitian dan kecermatan dalam pembuatan
laporan, teknik-teknik menjual, dan pengelolaan waktu, Umpanbalik kemampuan
(capability feedback) merupakan tanggapan dari supervisor terhadap kemampuan
atau keahlian dalam proses penjualan, misalnya: presentasi, negosiasi, komunikasi

internal, dan perencanaan.

1.6.3 Umpanbalik Keluaran

Umpanbaltk keluaran (owtput feedback) merupakan tanggapan dari
supervisor terhadap kinerja tenaga penjual ditinjau dari segi hasil
kerja/penjualannya, misalnya jumlah produk yang terjual, sumbangan terhadap

laba kotor, komisi penjualan (Jaworski, dan Kohl, 1991).

1.6.4 Orientasi Belajar

Orientasi belajar merupakan orientasi seseorang untuk meningkatkan
kemampuan dan keahlian sesuai tugas-tugas atau pekerjaan yang menjadi
tanggungjawabnya (Ames dan Archer 1988; Dweck dan Leggett 1988; Elliott dan

Dweck 1988; Nicholls dan Dweck 1979; Sujan, Weitz, dan Kumar 1994, h. 39).

11

srmme e T e R T T e 1 e e s T S T TR T T



Orientasi belajar merupakan motivator yang berasal dari dalam atau
merupakan motivator intrinsik (Meece, Blumenfeld, dan Hoyle 1988; Sujan,

Weitz, dan Kumar 1994, h. 39).

1.6.5 Orientasi Kinerja

Orientasi kinerja merupakan orientasi seseorang untuk menunjukkan
kemampuan dan keahlian untuk memperoleh pernilain positip atas kemampuan
dan kinerja dari pihak lain (Ames dan Archer 1988; Dweck dan Leggett 1988,
Elliott dan Dweck 1988; Nicholls dan Dweck 1979; Sujan, Weitz, dan Kumar
1994, h. 39).

Orientast kinerja merupakan motivator yang berasal dari luar atau
merupakan motivator ekstrinsik (Meece, Blumenfeld, dan Hoyle 1988; Sujan,

Weitz, dan Kumar 1994, h. 39).

1.7 Keterbatasan dan Asumsi Dasar
Ada beberapa keterbatasan dan asumsi yang melingkupi penelitian tentang

faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja tenaga penjual.

1.7.1 Keterbatasan
Dalam melaksanakan penelitian ini, terdapat beberapa keterbatasan-
keterbatasan, yaitu:

1. Tidak semua indikator/dimensi yang dipakai pada penelitian-penelitian
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terdahulu digunakan dalam penelitian ini, banya indikator/dimensi yang
dipandang sesuai dengan kondisi yang dipilih.
2. Hasil penelitian ini khusus untuk tenaga penjual perusahaan farmasi, sehingga

tidak dapat untuk digeneralisir pada tenaga penjual secara umum.

1.7.2 Asumsi Dasar
Beberapa asumsi yang dipergunakan dalam melaksanakan penelitian ini,
meliputi:
1. Kondisi sosial, ekonomi, dan lingkungan, apabila mempengaruhi penilaian
responden, dianggap dalam keadaan normal.
2. Pengetabuan dan pengalaman dari responden dianggap sama dan layak, sejauh

memenuhi persyaratan yang telah ditetapkan dalam penelitian.

1.8 Simpulan

Pada bab pertama ini telah dikemukakan latar belakang dari penelitian,
permasalahan penelitian yang diangkat, tujuan dan manfaat penelitian, baik
manfaat dari segi teoritis maupun dari segi praktis, metodologi penelitian yang
dipergunakan dalam penelitian, sistimatika pelaporan tesis, definisi-definisi
utama, keterbatasan dan asumsi dasar penelitian.

Bab pertama ini akan menjadi dasar untuk pijakan dan pembahasan pada

bab-bab selanjutnya.

13




BAB II
TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN MODEL

2.1 Pendahuluan

Jika ada tenaga penjual yang mengalami kegagalan dalam bekerja secara
wajar, supervisor harus mengevaluasi penyebab masalah tersebut. Dengan
mengadakan analisis terhadap kondisi yang terlibat dalam kinerja yang tidak
memuaskan, maka supervisor dapat melakukan strategi-strategi yang jitu guna
meningkatkan kinerja tenaga penjual sehingga dapat memenuhi standar. Kinerja
mengacu pada prestasi seseorang yang diukur berdasarkan standar/kriteria yang
ditetapkan oleh perusahaan. Pengelolaan untuk mencapai kinerja tenaga penjual
yang tinggi, terntama dimaksudkan untuk meningkatkan kinerja perusahaan secara
keseluruhan. Kinerja tenaga penjual dapat ditinjau dari dua aspek, yaitu aspek
perilaku dan aspek keluaran/output (Jaworski, dan Kohli 1991, h.190).

Ada berbagai faktor yang dapat mempengaruhi pencapaian kinerja tenaga
' penjual. Salah satu faktor yang dapat mempengaruhi kinerja tenaga penjual adalah
umpanbalik dari supervisor (Sujaﬁ, Weitz, dan Kumar 1994; Jaworski, dan Kohli
1991). Hal tersebut didukung pula oleh pendapat dari Walther, dan Taylor (dalam
Temple 1997, h. 346), bahwa umpanbalik kinerja dapat mempengaruhi perilaku
karyawan yang berkaitan dengan pekerjaan melalui suatu proses motivasi yang
kompleks. Apabila karyawan menerima umpanbalik dari para pengawas yang

dipercaya, mereka mempunyai informasi atau motivasi untuk memperbaiki kinerja
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kerja mereka. Motivasi merupakan aspek penting untuk bekerja dengan baik.
Memotivasi orang berarti memahami apa yang mendorong dan merangsang orang
untuk bekerja. Orang yang bermotivasi tinggi, akan bekerja  dengan
baik/berprestasi/berkinerja  lebih baik dan berhasil. .Motivasi kerja sangat
diperlukan untuk mengusahakan dan mendorong semangat kerja.

Umpanbalik merupakan tanggapan supervisor terhadap kinerja tenaga
penjual, Menurut Jaworski dan Kohli (1991, h. 191), ada dua bentuk umpanbalik
yang mempengaruhi kinerja tenaga penjual, yaitu umpanbalik perilaku (behavior
supervisory feedback) dan umpanbalik keluaran (outpout supervisory feedback).
Dari hasil penelitian yang dilakukan oleh Challagalla dan Shervani (1996), dapat
dikemukakan bahwa umpanbalik perilaku merupakan umpanbalik atas aktivitas
dan kemampuan. Umpanbalik yang dilakukan oleh supervisor  akan
mempengaruhi orientasi tujuan (goal orientation), yang terdiri dari orientasi
belajar (learning orientation) dan orientasi kinerja (performance orientation)
(Sujan, Weitz, dan Kumar 1994). Daﬁ hasil penelitian yang dilakukan oleh
Kohli, Shervani, dan Challagalia (1998), kedua orientasi tenaga penjual ini akan

mempengaruhi prestasi kerja/kinetja.

2.2 Kinerja Tenaga Penjual
Menurut Ali dkk (1995, h. 503), kinerja ialah: sesuatu yang dicapai;
prestasi yang diperlihatkan; kemampuan kerja. Ada berbagai pengertian/definisi

yang menyangkut istilah kinerja. Kinerja tenaga penjual adalah suatu tingkat

15

e e e e LI TR wreovg T T T e A PN R 2.y LU (kL L i S R




dimana tenaga penjual dapat mencapai target penjualan yang ditetapkan pada
dirinya (Challagalla, dan Shervani 1996, h. 95). Kinerja tenaga penjual adalah
suatu tingkat dimana tenaga penjual dapat melakukan tugas pekerjaannya dengan
baik dan memenuhi tanggungjawabnya secara effektip (Dubinsky, Yammarino,
dan Jolson 1994, h. 227). Kinerja karyawan mengacu pada prestasi karyawan
yang diukur berdasarkan kriteria yang ditetapkan oleh perusahaan. Kinerja atau
hasil kerja merupakan salah satu ujud dari hasil karya/bekerja seorang pekerja.
Hasil karya pekerja ini dapat berupa pencapaian terhadap kriteria yang telah
ditetapkan, ataupun hasil karya tersebut dibandingkan dengan hasil karya pekerja
lainnya.

Penilaian prestasi’ kerja (performance appraisal) adalah evaluasi formal
dan sistimatik tentang prestasi kerja seseorang (karyawan) dan potensi bagi
pengembangan dimasa depan (Gibson (1985) dalam Soehardjo dan Rahardjo).
Pengukuran terhadap kinerja, pada dasarnya dapat ditinjau dari dua aspek, yaitu
dari aspek perilaku (behavior) dan aspek keluaran (output) (Jaworski dan Kohlt
1991, h. 191). Pengukuran kinerja ditinjau dari aspek keluaran, merupakan
pendekatan pengukuran kinerja tenaga penjual yang bersifat kuantitatif, yaitu
dilihat dari hasil-hasil kerja tenaga penjual dalam mengemban tugas pekerjaannya,
yang dapat diindikasikan dari: jumlah produk yang terjual, dan sumbangan pada
laba kotor perusahaan, Sedangkan kinerja ditinjau dari aspek perilaku, merupakan
pengukuran kinerja tenaga perjual yang bersifat kualitatif, yaitu dilihat dari
tindakan-tindakan tenaga penjual dalam mengemban tugas pekerjaannya. Kecuali

itu, kinerja perilaku, yang merupakan kinerja dari tenaga penjual dilihat dari
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proses atau aktivitas tenaga penjual dapat mencapai hasil/keluaran, yang dapat
diindikasikan dari; ketelitian penyusunan laporan, dan kemampuan penggunaan
taktik penjualan dan promosi. Oleh karena itu, pengukuran kinerja tenaga penjual
harusiah meliputi dua aspek tersebut.

Karena tenaga penjual merupakan wakil perusahaan yang berhubungan
langsung dengan pelanggan, maka kinerja atau prestasi kerja tenaga penjual
sangatlah penting untuk diperhatikan. Apabila prestasi kerja atau kinerja tenaga
penjual berkembang, maka dapat diharapkan juga bahwa penjualan perusahaan
juga akan ikut berkembang. Banyak sekali fal.ctor-faktor yang mempengaruhi
kinerja tenaga penjual. Salah satu faktor yang dapat mempengaruhi kinerja tenaga
penjual ialah pemberian umpanbalik oleh supervisor (Sujan, Weitz, Kumar 1994,

Jaworski, dan Kohli 1991).

2.3 Umpanbalik Supervisor

Salah satu'ﬁ.lngsi dari seorang atasan kepada bawahan adalah mengadakan
pengawasan atau supervisi. Hal tersebut dimaksudkan agar bawahan benar-benar
bekerja sesuai yang telah digariskan. Saiah satu alat pengawasan atau supervisi
kinerja tenaga penjual adalah pemberian umpanbalik (Jaworski, dan Kohli 1991).
Pengertian umpanbalik, menurut Ali dkk (1995, h. 1102), adalah: hasil atau akibat
yang berbalik mengenai (berguna bagi) kita sebagai rangsangan (dorongan dan
sebagainya) untuk bertindak lebih lanjut; tanggapan langsung dari pengamatan

sebagai hasil kelakuan individu terhadap individu. Umpanbalik (feedback)
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merupakan tanggapan dari atasan terhadap kinerja bawahannya. Dengan kata lain,
umpanbalik supervisi merupakan respon atau tanggapan yang dilakukan oleh
supervisor terhadap kinerja dari temaga penjual. Hal tersebut sejalan dengan
pendapat Teas (1983); Tyagi (1985); Walker, Churchill, dan Ford (1977) dalam
Jaworski dan Kohli (1991, h. 190), bahwa “Supervisory feedback is useful
mechanism for controlling salespeople’s petformance”.

Kinerja karyawan merupakan salah satu bentuk hasil karya karyawan,
yang dapat berbentuk pencapaian pekerjaan terhadap norma-norma yang telah
ditentukan, atau dapat berupa hasil karya individu dibandingkan dengan karyawan
Jainnya. Kinerja tenaga penjual dapat dilihat dari dua aspek, yaitu kinerja dilihat
dari aspek keluaran (output performance), dan kinerja dilihat dari aspek perilaku
(behavior performance). Dengan demikian, umpanbalik supervisi dapat pula
dibedakan menjadi dua, yaitu umpanbalik keluaran {output feedback), dan
umpanbalik perilaku (behavior feedbacky (J aworski dan Kohli 1991, k. 191).

Wujud atau bentuk dari umpanbalik dapat berupa pemberian informasi, dan
pemberian penguatan (reinforcements) (Challagalla dan Shervani, 1996, h. 90}.
Pemberian penguatan dapat berupa penghargaan (reward) atau diistilahkan
pemantauan/monitoring atas kinerja yang sesuai dengan yang ditetapkan, dan
peringatan (punishments) atau diistilahkan pemberian  penilaian/evaluasi atas
kinerja yang tidak sesuai dengan yang telah ditetapkan. Tanggapan atau
umpanbalik terhadap hasil penjualan yang bersifat informasi, misalnya
pemberitahuan oleh supervisor kepada tenaga penjual atas hasil penjualan yang

dilaksanakan. Tanggapan terhadap hasil penjualan yang berupa pemantauan atas
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hasil penjualan yang mencapat atau bahkan melebihi target. Dan umpanbalik yang
berupa penilaian, merupakan umpanbalik atas hasil penjualan yang tidak dapat
memenuhi target yang telah ditetapkan oleh supervisor.

Umpanbalik yang diberikan oleh atasan kepada bawahan, mempunyai
kaitan yang erat dengan orientasi motivasional perilaku tenaga penjual. Orientasi
motivasional atau orientasi tujuan (goal orientation) yang dimiliki seseorang
karyawan/tenaga penjual adalah relatif stabil ~Walaupun demikian, orientasi
tujuan yang dimiliki oleh tenaga penjual ini dapat dipengaruhi oleh kondisi
lingkungan kerja. Menurut Bogiano dan Barrett (1985); Carver, dan Scheier
(1981) dalam Sujan, Weitz, dan Kumar (1994, h. 40), salah satu aspek kondisi
lingkungan kerja yang dapat mempengaruhi orientasi tujuan, baik itu orieﬁtasi
belajar maupun orientasi kinerja, adalah adanya tanggapan atau umpanbalik dari
supervisi. Demikian juga hasil penelitian yang dilakukan oleh Sujan, Weitz, dan
Kumar (1994, h. 40), bahwa umpanbalik yang diberikan oleh supervisor

berpengaruh terhadap orientasi tujuan dari tenaga penjual.

2.4 Umpanbalik Perilaku

Kinerja ditinjau dari aspek perilaku (behavior performance) merupakan
prestasi kerja dari tenaga penjual dilihat dari proses atau aktifitasnya mencapai
keluaran (outpuf). Sedangkan bentuk pengendalian kinerja terdiri dari tiga bentuk,
meliputi:  pengendalian l;eluaran (output), pengendalian  aktifitas, dan

pengendalian kemampuan (Challagalia den Shervani, 1996, h. 90).Bentuk
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pengendalian terhadap perilaku tenaga penjual meliputi dua aspek, yaitu aspek
aktifitas (activity) dan aspek kemampuan (capability) (Challagalla dan Shervani,
1996). Oleh karena itu, umpanbalik perilaku merupakan umpanbalik atau
tanggapan dari supervisor terhadap aktifitas dan kemampuan menjual tenaga
penjual {Jaworski dan Kohli, 1991).

Umpanbalik aktifitas merupakan tanggapan dari supervisor terhadap
aktifitas tenaga penjual dalam usaha melakukan kegiatan penjualan, misalnya:
kegiatan menghubungi pelanggan, ketelitian dan kecermatan dalamt pembuatan
laporan, teknik-teknik menjual, dan pengelolaan waktu. Umpanbalik kemampuan
(capability feedback) merupakan tanggapan dari supervisor terhadap kemampuan
atau keahlian dalam proses penjualan, misalnya: kemampuan mengadakan
presentasi, negosiasi, komunikasi internal, dan perencanaan.

Wujud atau bentuk dari umpanbalik dapat berupa pemberian  informasi,
pemantauan, dan penilaian. Dengan demikian umpanbalik perilaku merupakan
tanggapan dari supervisor yang dapat berupa pemberian informasi atas aktivitas
dan kemampuan, pemantauan atas aktivitas dan kemampuan serta penilain atas
aktivitas dan kemampuan tenaga penjual.dalam melakukan penjualan  dan
promosi. Tanggapan atau umpanbalik terhadap perilaku tenaga penjual yang
bersifat informasi, misalnya pemberitahuan oleh supervisor kepada tenaga penjual
tentang strategi/kegiatan penjualan yang harus dilaksanakan. Tanggapan yang
berupa pemantauan, misalnya pemantauan terhadap kemampuan/aktivitas

penjualan yang dilaksanakan, dan tanggapan berupa penilaian, misalnya penilaian
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terhadap kemampuan/aktivitas kegiatan promosi dan penjualan yang dilakukan

oleh tenaga penjual.

Umpanbalik perilaku dan orientasi belajar

Dari hasil penelitian terdahulu, menunjukkan bahwa umpanbalik yang
diberikan oleh supervisor atas kinerja dari tenaga penjual, akan mempengaruhi
orientast belajar tenaga penjual. Umpambalik supervisor merupakan penilaian
supervisor terhadap hasit dan perilaku tenaga penjual. Orientasi belajar
merupakan motivasi perilaku yang ditujukan untuk meningkatkan ketrampilan,
oleh karena itu diharapkan bahwa umpanbalik akan mempunyai efek
memperbesar orientasi tujuan tenaga penjual ini (Sujan, Weitz, dan Kumar 1994,
h. 40). Sejalan dengan penelitian tersebut, juga pendapat dari Parson, Herold, dan
Leatherwood (1985); Taylor, Fisher, dan Iigen (1984), bahwa umpanbalik akan
menaikkan orientasi belajar dengan jalan menambah ketrampilan menjual, dan
melalui perlunya peningkatan kemampuan dan ketrampilan.

Umpanbalik perilaku merupakan tanggapan supervisor terhadap perilaku
tenaga penjual. Umpanbalik perilaku terdini dari umpanbalik aktivitas (activity
feedback) dan umpanbalik kemampuan (capability feedback). Tenaga penjual
yang sering mendapat tanggapan/umpanbalik atas aktifitas penjualannya, mereka
akan beruszha untuk memperbaiki/meningkatkan kemampuan penjualannya.
Dengan kata lain, tanggapan/umpanbalik perilaku dapat mendorong/memotivasi
tenaga penjual untuk senantiasa meningkatkan kemampuan. Berdasarkan uraian di

muka, diajukan hipotesis berikut.
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Hipotesis 1:
Semakin tinggi umpanbalik perilaku yang diberikan supervisor, semakin tinggi

orientasi belajar tenaga penjual.

2.5 Umpanbalik Keluaran
Umpanbalik dapat digolongkan menjadi dua, yaitu umpanbalik perilaku
dan umpanbalik keluaran. Umpanbalik perilaku merupakan umpanbalik terhadap

aktifitas dan kemampuan kinerja tenaga penjual. Umpanbalik keluaran {output

feedback) merupakan tanggapan dari supervisor terhadap kinerja tenaga penjual

ditinjau dari segi hasil kerja/penjualannya, misalnya jumlah produk yang terjual,
sumbangan terhadap laba kotor, komisi penjualan (J aworski, dan Kohli, 1991).
Bentuk dari umpanbalik dapat berupa pemberian informasi, pemantauan,
dan penilaian. Umpanbaiik keluaran merupakan tanggapan dari supervisor yang
dapat berupa pemberian informasi atas keluaran/hasil penjualan, pemantauan atas
keluaran/hasil penjualan serta penilain  afas keluaran/hasil penjualan tenaga
penjual. Tanggapan atay umpanbalik terhadap keluaran/hasil penjualan tenaga
penjual yang bersifat informasi, misalnya pemberitahuan oleh supervisor kepada
tenaga penjual keluaran/hasil penjualan yang harus dilaksanakan. Tanggapan yang
berupa pemantauan, misalnya pemantauan terhadap keluaran/hasil penjualan yang
dilaksanakan, dan tanggapan berupa penilaian, misalnya penilaian terhadap

keluaran/hasil penjualan yang dilakukan oleh tenaga penjual.
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Umpanbalik keluaran dan orientasi kinerja

Umpanbalik yang dilakukan oleh supervisor, akan mempengaruhi orientasi
kinerja dari pekerja. Dengan adanya umpanbalik dari supervisor ini, maka pekerja
akan berusaha memperbaiki kinerja/hasil kerjanya sehingga akan lebih baik lagi.
Pekerja yang mendapatkan umpanbalik akan berusaha mengevaluasi diri dan
berfikir bagaimana kinerjanya dapat lebih baik lagi.

Dari penelitian sebelumnya, bahwa umpanbalik keluaran akan
memberikan sumbangan pada peningkatan orientasi kinerja (Kohn, 1987).
Demikian juga hasil penelitian yang dilakukan oleh Podsakoff, dan Jiing-Lih Farh
(1989); Wofford, dan Goodwin (1990) dalam Sujan, Weitz, dan Kumar (1994, h.
41), bahwa dikarenakan tenaga penjual telah gagal dalam menunjukkan
kemampuannya, umpanbalik akan meninggikan orientasi kinerja dari tenaga
penjual. Oleh karena itu, diajukan hipotesis berikut.

Hipotesis 2:
Semakin tinggi umpanbalik keluaran yang diberikan supervisor, semakin tinggi

orientasi kinerja tenaga penjual.

2.6 Orientasi Tujuan

Menurut Sujan, Weitz, dan Kumar (1994, h. 39), orientast tujuan {goal
orientation) merupakan orientasi motivasional yang memandu perilaku tenaga
penjual dalam mencapai tujuannya. Orientasi tujuan mempunyai tiga model

karakteristik yang menunjukkan bagaimana individu mengartikan  dan




menanggapi situasi dan kondisi yang menunjang kinerja (VandeWalle dan
Cummings, 1997, h, 391). Pertama, orientasi tujuan berkaitan dengan kemampuan
mengendalikan atribut individu yang dimiliki seseorang, artinya: bahwa orientasi
tujuan dikembangkan dari sesuatu atribut yang dimiliki oleh seseorang. Orientasi
tujuan merupakan cara pandang seseorang tentang sesuatu usaha yang dapat
dilakukan untuk mencapai tujuan/sasaran tertentu. Terakhir, orientasi fujuan
memperlihatkan bagaimana sesuatu akan mempengaruhi individu dalam
menanggapi kesulitan atau kegagalan menyelesaikan suatu tugas pekerjaan
tertentu.

Orientasi tujuan ini terdiri dar{ dua orientasi (Sujan, Weitz, dan Kumar
1994, h. 39), yaitu: orientasi belajar (fearning orientation) dan orientasi kinerja
(performance orientation). Orientasi tujuan seseorang relatif stabil. Walaupun
demikian, orientasi tujuan seseorang dapat dipengaruhi oleh kondisi lingkungan
kerja. Salah satu lingkungan kerja tersebut, adalah umpanbalik dari supervisor
(Bogiano, dan Barrett, 1985; Carver, dan Scheier 1981).

Ditinjau dari aspek organisasi perusahaan: orientasi belajar lebih
diharapkan untuk dapat lebih meningkatkan kemampuan dan ketrampilan,
sehingga kinerjanya dapat dirasakan dalam jangka panjang, sedang orientasi
kinerja lebih diinginkan untuk kebutuhan jangka pendek, seperti peningkatan

penjualan.
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2.7 Orientasi Belajar

Ogientasi belajar merupakan orientasi seseorang untuk meningkatkan
kemampuan dan keahlian sesuai tugas-tugas atau pekerjaan yang menjadi
tanggungjawabnya (Ames dan Archer 1988; Dweck dan Leggett 1988; Elliott dan
Dweck 1988; Nicholls dan Dweck 1979).

Orientasi belajar merupakan motivator yang berasal dari dalam atau
merupakan motivator intrinsik (Meece, Blumenfeld, dan Hoyle 1988). Motivator
intrinsik adalah imbalan dari dalam diri yang dirasakan seseorang pada saat
melakukan pekerjaan, jadi ada kaitan langsung antara pekerjaan dan imbalan.
Pegawai dalam situasi ini termotivasi-sendiri (Herzberg dalam _Davis, dan
Newstrom 1994, h. 73).

Tenaga penjual yang berorientasi pada belajar, mempunyai karakteristik
antara lain; lebih senang pada jenis pekerjaan menantang, senang untuk mencari
kesempatan tersendiri dalam berusaha untuk menguasai tugas pekerjaan, mampu
menjual dalam kondisi yang sulit, dan merupakan kepuasan tersendiri, membuat
kesalahan merupakan bagian dari proses belajar, senantiasa belajar dani
pengalaman, dan senantiasa mempelajari hal-hal baru/pendekatan-pendekatan
baru dalam hubungannya dengan proses penjualan.

Tenaga penjual yang berorientasi belajar mempunyai berkeinginan kuat untuk
senantiasa meningkatkan kemampuan dan ketrampilan dalam menjual, dan
senantiasa mampu memandang suatu keadaan sebagai kesempatan untuk

meningkatkan kemampuannya. Kecuali itu, seseorang dengan orientasi belajar,
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kemungkinan kecil melakukan kesalahan, dan jika mengalami suatu kegagalan
akan lebih mudah untuk bangkit kembali (Dweck, dan Leggett 1988).

Dibawah orientasi belajar, menunjuk pada orientasi penguasaan pekerjaan,
(Ames dan Archer 1988), tenaga penjual menikmati proses penemuan bagaimana
cara penjualan yang effektip, mereka tertarik oleh tantangan situasi penjualan, dan

tidak takut mengalami kesalahan.

Orientasi belajar dan kinerja

Orientasi belajar dari tenaga penjual diharapkan menggunakan strategi swa-
regulasi yang membantu mengembangkan ketrampilan dan pengetahuan menjual
tenaga penjual yang dengan demikian mengarahkan pada kinerja superior
(VandeWalle, dan Cummings 1997).

Berdasarkan fakta empiris bahwa orientasi belajar mampu mendorong
tenaga penjual untuk lebih bekerja keras, karena mereka menikmati pekerjaan
yang dilakukan, sehingga kinerja yang diperoleh akan tinggi. Kecuali itu, tenaga
penjual yang berorientasi pada belajar, cenderung lebih mudah beradaptasi dalam
merespon situasi penjualan yang dihadapi, oleh karena itu mampu untuk
meningkatkan kinerjanya (Sujan, Weitz, dan Kumar 1994).

Tenaga penjual yang mempunyai orientasi belajar, akan terkondisikan
untuk senantiasa belajar bagaimana menjadi tenaga penjual yang baik, senantiasa
meningkatkan/mengembangkan ketrampilan, dan mau belajar dari pengalaman,
sehingga mempunyai kemampuan dalam melaksanakan tugas pekerjaannya.

Dengan dimilikinya kemampuan untuk melaksanakan pekerjaan, maka peketjaan
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yang jadi tanggungjawabnya akan dapat dilaksanakan dengan baik, dan pada
akhirnya prestasi kerja juga baik. Oleh karena itu, diajuk hipotesis berikut.
Hipotesis 3:

Semakin tinggi orientasi belajar dari tenaga penjual, semakin tinggi kinerja

tenaga penjual.

2.8 Orientasi Kinerja

Orientasi kinerja merupakan orientasi seseorang untuk menugjukkan
kemampuan dan keablian untuk memperoleh pernilain positip atas kemampuan
dan kinerja dari pihak lain (Ames dan Archer 1988; Dweck dan Leggett 1988,
Elliott dan Dweck 1988; Nicholls dan Dweck 1979).

Orientast kinerja merupakan orientasi dalam bekerja yang ditujukan untuk
memenuhi kepentingan dari fihak luar, misalnya supervisor. Tujuan dari orientasi
kinerja ini adalah agar seorang karyawan memperoleh penilaian yang baik atas
kemampuannya dari fihak luar, misalnya dari fihak manajer ataupun supervisor.
Oleh karena itu, dapat dikatakan bahwa orientasi kinerja merupakan orientasi
untuk menunjukkan kemampuan dan keahliannya yang bertujuan untuk
mendapatkan penilaian yang baik dari fihak supervisor.

Orientasi kinerja merupakan motivator yang berasal dari luar atau motivator
ekstrinsik (Meece, Blumenfeld, dan Hoyle 1988). Mofivator ekstrinsik adalah

imbalan dari luar yang terpisah dari pekerjaan, yang tidak menimbutkan kepuasan
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pada saat dilakukannya pekerjaan, misalnya program pensiun (Herzberg dalam
Davis, dan Newstrom 1994, h. 73). |

Beberapa karakteristik dari seorang tenaga penjual yang berorientasi pada
'1 kinerja, adalah: merasa bangga apabila kinerjanya melebihi kinerja dari teman-
temannya, menggunakan waktu lebih banyak untuk berfikir tentang bagaimana

kinerja dinilai lebih baik dari kinerja teman lain, dan berusaha untuk

mengevaluasi diri dengan berdasarkan pada kondisi-kondisi yang telah ditetapkan
oleh para supervisornya.

Tenaga penjual yang berpandangan pada kinerja, senantiasa berkeinginan
menunjukkan kinerjanya dengan baik dengan harapan memperoleh penghargaan

dari supervisor, dan juga senantiasa berkeinginan menunjukkan kemampuan

kepada tekan sekerjanya, agar dapat dikatakan sukses (Ames, dan Archer 1988).
' Seorang tenaga penjual yang berorientasi pada kinerja hanya dapat melihat dirinya
i saja yang paling memiliki kemampuan dan ketrampilan (Dweck, dan Leggett
1988). Dibawah orientasi kinerja, menunjuk pada orientasi “ego”, tenaga penjual
1 mencari penilaian yang baik atas kemampuannya dari supervisor dan rekan
sekerja, enggan mencoba pendekatan-pendekatan baru, takut hasil yang rendah,
i dan evaluasi negatip atas kemampuan dan kinerjanya, menjauhi tantangan situasi

penjualan (Meece, Blumenfeld, dan Hoyle 1988).

Orientasi kinerja dan kinerja
Tenaga penjual yang berorientasi pada kinerja, berfokus pada kinetja yang

bagus agar memperoleh penghargaan dan pengakuan dari fihak lain. Mereka
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sering membandingkan kinerjanya dengan kinerja harapan supervisor dan rekan
sekerjanya. Mereka ingin untuk diakui oleh fihak lain, oleh karena itu mendorong
mereka melakukan usaha kerja keras yang selanjutnya akan menjadikan semakin
tingginya kinerja yang diperoleh (Sujan, Weitz, dan Kumar 1994).

Tenaga penjual yang mempunyai orientasi pada kinerja, yaitu bagaimana
agar senantiasa memperoleh penilaian yang baik atas prestasi kerjanya, akan
menggunakan seluruh waktunya untuk melaksanakan peketjaannya. Bahkan,
kalau perlu: lembur, tidak mudah menyerah, tidak kenal lelah untuk mendapatkan
order, agar pekerjaan dapat terlaksanan dengan baik. Ingin senantiasa terlihat
sebagai tenaga penjual yang baik, selalu berfikir agar prestasinya lebih baik
dibanding rekan sekerja, dan selalu mengadakan penilaian terhadap diri sendiri
berdasarkan kriteria penilaian dari supervisor. Dengan adanya usaha-usaha
tersebut, maka diharapkan nilai kinerja yang diperoleh akan baik. Dengan kata
lain, bahwa orientasi kinerja dapat mendorong prestasi kerja tenaga penjual. Oleh
karena itu, diajukan hipotesis berikut.

Hipotesis 4:
Semakin tinggi orientasi kinerja dari tenage penjual, semakin tinggi

kinerjanya.

2.9 Penelitian Terdahulu
Rancangan usulan penelitian yang diajukan ini didasarkan pada beberapa

hasil penelitian yang telah dilakukan oleh Sujan, Weitz, dan Kumar (1994, h. 39-
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105), Jaworski dan Kohli (1991, h. 190-201), Kohli, Shervani, dan Challagalla
(1998, h. 263-274).

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Sujan, Weitz, dan Kumar (1994),
menyatakan bahwa orentasi tujuan (goal orientation) merupakan orientasi
motivasional yang memandu perilaku dari tenaga penjual Orientasi tujuan ini
dapat dibagi dua, yaitu orientast belajar (learhing orientation) dan orientasi
kinerja (performance orientation). Otientasi motivasional tenaga penjual ini relatif
stabil, Namun demikian, dapat dipengaruhi oleh kondisi lingkungan kerja
(Amabile 1983; Ames, dan Archer 1988; Broedling 1977). Salah satu aspek
tingkungan kerja yang dapat mempengaruhi orientasi tujuan adalah umpanbalik
supervisor (Boggiano, dan Barrett 1985; Carver, dan Scheier 1981 dalam Sujan,
Weitz, dan Kumar 1994), sebagaimana terlihat dalam Gambar 2.1 berikut.

Gambar 2.1
Pengaruh Umpanbalik Terhadap Orientasi Tujuan

ORIENTASI
BELAJAR
UMPANBALIK
T, ORENTAS
KINERJA

UMPANBALIK ORIENTAS! TUJUAN

Sumber: Sujan, Weitz, dan Kumar (1994).

Tenaga penjual yang mendapatkan umpanbalik akan terdorong/termotivasi

untuk berusaha memperbaiki/kembangkan ketrampilan dan kegiatan
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penjualannya;, mempérbaiki keluaran (oufput) sehingga lebih baik, berfikir
bagaimana kinerjanya dapat lebih baik, dan mengevaluasi diri berdasar kriteria
dari supervisornya. Orientasi tujuan, yang dipengaruhi oleh umpanbalik dari
supervisor ini, pada akhirnya akan mempengaruhi kinerja tenaga penjual.

Penelitian Jaworski dan Kohli (1991), menyatakan bahwa kinerja tenaga
penjual dipengaruhi oleh umpanbalik dari supervisor. Kecuali itu, kinetja tenaga
penjual dapat ditinjau dari dua aspek, yaitu aspek perilaku dan aspek keluaran
(output). Kinerja ditinjau dari aspek perilaku adalah kinerja dilihat dari proses
aktifitas tenaga penjual dalam mencapai hasil (output). Sedang kinerja ditinjau
dari aspek keluaran, merupakan kinerja yang dilihat dari pencapaian prestasi
kerja tenaga penjual, misalnya jumlah produk yang dijual. Dalam hubungannya
dengan umpanbalik, maka umpanbalik dibagi menjadi dua, yaitu umpanbalik
perilaku (behavior feedback) dan umpanbalik keluaran (output feedback),
sebagaimana tersaji dalarn Gambar 2.2 berikut.

Gambar 2.2
Tipologi Umpanbalik Supervisor

Locus of Feedback

Keluaran Perilaku

+|  UMPANBALIK UMPANBALIK | -
KELUARAN PERILAKU

Sumber: Jaworski, dan Kohli (1991)
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Umpanbalik keluaran vaitu tanggapan Supervisor terhadap hasil kerja
tenaga penjual ditinjau dari segi hasil penjualan (-nya), diindikasikan dari laba
kotor, hasil penjualan. Kedua, umpanbalik perilaku (behavior feedback), yaitu
tanggapan supervisor terhadap aktifitas dan kemampuan tenaga penjual, yang
diindikasikan dari strategi penjualan, prosedur kerja.

Penelitian Kohli, Shervani, dan Challagalla (1998), menyatakan bahwa ada
tiga macam orientasi dari supervisor dalam melakukan aktifitas supervisi kepa&a
tenaga penjual, yaitu: orientasi hasil akhir, orientasi aktifitas, dan orientasi
kemampuan. Ketiga macam orientasi supervisor ini akan mempengaruhi orientasi
tujuan tenaga penjual. Orientasi tujuan tenaga penjual terdiri dari dua orientasi,
yaitu orientasi belajar dan orientast kinerja. Kedua orientasi tenaga penjual, yaitu
orientasi belajar dan orientasi kinerja, akan mempengaruhi kinerja tenaga penjual,
seperti terlihat dalam Gambar 2.3 berikut,

Gambar 2.3

Orientasi Supervisor dan Pengaruhnya Pada Orientasi Belajar dan
Orientasi Kinerja Tenaga Penjual

Orientasi Tujuan Tenaga Penjual Konsekwensi

KINERJA
TENAGA PENJUAL

ORIENTASI
BELAJAR

ORIENTASI
KINERJA

Sumber: Kohli, Shervani, dan Challagalla (1998)
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Kontribusi

mengembangkan umpanbalik berdasarkan tipe atau bentuknya dan mengkaitkan

penelitian ini terhadap penelitian terdahulu

pada orientasi tujuan serta kinerja tenaga penjual.

2.10 Kerangka Pemikiran Teoritis dan Pengembangan Model
Berdasarkan telaah pustaka yang telah diuraikan dimuka, maka diajukan
kerangka pemikiran penelitian yang berhubungan dengan analisis faktor-faktor

yang mempengaruhi kinerja tenaga penjual, sebagaimana tersaji dalam Gambar

2.4 berikut,

Kerangka Pemikiran Teoritis Analisis Faktor-faktor yang Mempengaruhi

Dari Gambar 2.4 dapat dilihat bahwa umpanbalik yang diberikan oleh

supervisor terdiri dari umpanbalik perilaku dan umpanbalik keluaran. Umpanbalik

Gambar 2.4

Kinerja Tenaga Penjual

T
(Umpanbahk\ H1 Onentas:>

Peritaku / Belajar

H3

’,._—-’—-_\‘
Kinerja
&
Penjua

-

H4

C panbahk Onentas
Keluaran Kmerja

Sumber: Dikembangkan dari berbagai sumber
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perilaku akan mempengaruhi orientasi belajar, sedangkan umpanbalik keluaran

akan mempengaruhi orientasi kinerja. Selanjutnya orientasi belajar akan

mempengaruhi kinerja tenaga penjual, dan orientasi kinerja akan mempengaruhi

kinerja tenaga penjual.

Gambar 2.5

Model Variabel Umpanbalik Perilaku

i,

.—_ S
- Umpanbalik
—, Perilaku_

A"‘ - "\‘v—_
e e

e,
N

Py
N Ve
s

XS’/

)

Sumber: Challagalla dan Shervani (1996, h.100),
Kohli, Shervani, dan Challagalla (1998, h.272),
Jaworski, dan Kohli (1991, h.200).

Keterangan:

Pemberitahuan kemampuan promosi & penjualan

Pemantauan kemampuan promosi & penjualan

Penilaian/evaluasi kemampuan promosi &

X1,
X2
X3:

X4
Xs:
X6,

penjualan

Pemberitahuan kegiatan promosi & penjualan
Pemantauan kegiatan promosi & penjualan
Penilaian/evaluasi kegiatan promosi & penjualan

Variabel umpanbalik perilaku dibentuk berdasarkan enam indikator, yang

mengacu pada butir-butir yang dikembangkan oleh Challagalla dan Shervani

(1996, h.100), Kobli, Shervani, dan Challagalla (1998, h.272), Jaworski, dan

Kohli (1991, h.200).
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Indikator pada variabel umpanbalik perilaku ini mefiputi  butir-butir
pertanyaan/pernyataan yang berhubungan dengan umpanbalik supervisor pada
perilaku tenaga penjual, yaitu: pembetitahuan kemampuaﬁ penjualan, pemantauan
kemampuan penjualan, penilaian/evaluasi kemampuan penjualan, pemberitatuian
kegiatan penjualan, pemantauan kegiatan penjualan, dan penilaian/evaluasi
kegiatan penjualan, sebagaimana terlihat dalam Gambar 2.5 dimuka.

Konstruk atau variabel umpanbalik keluaran dibentuk berdasarkan tiga
dimensi/indikator, yang mengacu pada butir-butir yang dikembangkan oleh
Challagalla dan Shervani (1996, h.100), Kohli, Shervani, dan Challagalla (1998,
h.272), Jaworski, dan Kohli (1991, h.200).

Gambar 2.6
Model Variabel Umpanbalik Keluaran

@ Lol X7 S

ey
R

-~y 1 B ’Gmpanbal‘fl‘{"\
(f> x8 1/}\ Keluaran i

e
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Sumber: Challagalla dan Shervani (1996, h.100), Kohl,
Shervani, dan Challagalla (1998, h.272), Jaworski,
dan Kohli (1991, h.200).
~ Keterangan:
X7: Pemberitahuan  keluaran/hasil penjualan
X8: Pemantauan keluaran/hasil penjualan
X9: Penilaian/evaluasi keluaran/hasil penjualan

Indikator yang dipergunakan pada variabel umpanbalik keluaran ini

meliputi butir-butir pertanyaan/pernyataan yang berhubungan dengan umpanbalik
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Indikator pada variabel umpanbalik perilaku ini meliputi  butir-butir
pertanyaan/pernyataan yang berhubungan dengan umpanbalik supervisor pada
perilaku tenaga penjual, yaitu: pemberitahuan kemampuan penjualan, pemantauan
kemampuan penjualan, penilaian/evaluasi kemampuan penjualan, pemberitahuan
kegiatan penjualan, pemantauan kegiatan penjualan, dan penilaian/evaluasi
kegiatan penjualan, sebagaimana terlihat datam Gambar 2.5 dimuka.

Konstruk atau variabel umpanbalik keluaran dibentuk berdasarkan tiga
dimensi/indikator, yang mengacu pada butir-butir yang dikembangkan oleh
Challagalla dan Shervani (1996, h.100), Kohh, Shervani, dan Challagalla (1998,
h.272), Jaworski, dan Kohli (1991, h.200).

Gambar 2.6
Model Variabel Umpanbalik Keluaran
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Sumber: Challagalla dan Shervani (1996, h.100), Kohli,
Shervani, dan Challagalta (1998, h.272), Taworski,
dan Kohli (1991, h.200).

Keterangan:
X7 Pemberitahuan  keluaran/hasil penjualan

X8: Pemantauan keluaran/hasil penjualan
X9 Penilaian/evaluasi keluaran/hasil penjualan
Indikator vang dipergunakan pada variabel umpanbalik keluaran ini

meliputi butir-butir pertanyaan/pernyataan yang berhubungan dengan umpanbalik
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supervisor pada keluaran tenaga penjual, yaitu: pemberitahuan keluaran/hasil

penjualan, pemantauan  keluaran/hasil penjualan, dan  penilaian/evaluasi
keluaran/hasil penjualan, seperti dalam Gambar 2.6 dimuka.

Variabel orientasi belajar dibentuk berdasarkan tiga indikator, yang
mengacu pada butir-butir yang dikembangkan oleh Kohli, Shervani, dan

Challagalla (1998, h.272), Sujan, Weitz, dan Kumar (1994, h. 46-47).

Gambar 2.7
Model Variabel Orientasi Belajar
G G @
1 1 1
DS R
Tx0 | [ xa1 | xt2 |
e e e
., e __L_______ ,"/
¢ Orientasi >
. Belajar .

Sumber: Kohli, Shervani, dan Challagalla
(1998, h.272), Sujan, Weitz, dan Kumar
(1994, h.46-47)
Keterangan:
X 10: Belajar jadi terbaik
X11: Meningkatkan ketrampilan
X12: Belajar dari pengalaman
Adapun indikator dari variabel orientasi belajar ini meliputi butir-butir
pertanyaan/pernyataan yang berhubungan dengan orientasi belajar tenaga penjual,
meliputi: keinginan menjadi yang baik, keinginan meningkatkan/mengembangkan

kemampuan/ketrampilan, keinginan belajar dari pengalaman, sebagaimana

Gambar 2.7,
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Konstrak atau varabel orientasi kinerja dibentuk berdasarkan tiga
indikator, yang mengacu pada butir-butir yang dikembangkan oleh Kohli,
Shervani, dan Challagalla (1998, h. 272), Sujan, Weitz, dan Kumar (1994, h.47).

Variabel orientasi kinerja ini meliputi butir-butir pertanyaan/pernyataan
yang berhubungan dengan orientasi kinerja tenaga penjual vang dapat diketahui
dari indikator-indikator: keinginan uniuk menunjukkan kemampuan, keinginan
untuk menunjukkan yang terbaik, keinginan untuk mengevaluasi diri berdasar
kriteria supervisor, seperti terfihat dalam Gambar 2.8 berikut.

Gambar 2.8
Model Variabel Orientasi Kinerja
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Sumber; Kohfi, Shervani, dan Challagalla
(1998, h, 272), Sujan, Weitz, dan Kumar
(1994, h.47)

Keterangan:

X13: Keinginan menunjukkan kemampuan
X14; Keinginan menunjukkan yang terbaik
X15; Keinginan mengevaluasi dirt

Konstruk atau variabel kinerja tenaga penjual dibentuk berdasarkan empat

indikator, yang mengacu pada butir-butir yang dikembangkan oleh Jaworski, dan
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Kohli (1991, h. 200), Behrman, dan Perrenult (1982), Sujan, Weitz, dan Kumar
(1994, h. 47),

Adapun indikator variabel kinerja yang dipergunakan meliputi butir-butir
pertanyaan/pernyataan yang berhubungan dengan kinerja tenaga penjual, yaitu:
ketelitian laporan, kemampuan penguasaan taktik/teknik-teknik penjualan, jumiah
penjualan, dan kemampuan menghasilkan laba kotor, seperti teribat dalam
Gambar 2.9 berikut ini.

Gambar 2.9
Model Variabel Kinerja Tenaga Penjual

» X16
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e

~Kinerja ~_.—* X17
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~.Penjual " ™ x18
N

RN

Suymber: Jaworski, dan Kohli (1991, h. 200),
Behrman, dan Perrenult (1982), Sujan,
Weitz, dan Kumar {1994, h. 47)
Keterangan:
X16: Ketelitian laporan
X17: Kemampuan taktik/teknik penjualan dan promosi
X18: Jumlah penjualan
X19: Kemampuan menghasitkan laba kotor

Penentuan jenis variabel dalam model penelitian, yaitu variabel dependen
dan varabel independen, terbagi dalam dua tahapan. Untuk tabap pertama,
variabel Umpanbalik Perilaku dan variabel Umpanbalik Keluaran merapakan

variabel independen, sedang variabel Orientasi Belajar dan variabel Orientasi
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Kinerja berkedudukan sebagat variabel dependen. Pada tahap kedua, variabel
Orientasi Belajar dan variabel Orientasi Kinerja berposisi sebagai variabel
independen, dan variabel Kinerja Tenaga Penjual berposisi sebagai variabel

dependen. Penentuan jenis variabel dalam model, tersaji dalam Tabel 2.1 berikut.

Tabel 2.1
Penentuan Variabel Dependen dan Variabel Independen Model Penelitian
Tahapan Jenis Variabel
Variabel Dependen Variabel independen

t Umpanbalik Perilaku Orientasi Belajar
Umpanbalik Keluaran Orientasi Kinerja

il Kinerja Tenaga Penjual Orientasi Belajar

Orientasi Kinetja

Sumber: Dikembangkan untuk penelitian

2.11 Hipotesis Penelitian dan Definisi Operasional Variabel

2.11.1 Hipotesis Penelitian

Berdasarkan telaah pustaka yang telah dikemukakan dimuka, maka
diajukan serangkaian hipotesis, sebagat berikut:
Hipotesis 1.
Semalkin tinggi umpanbalik perilaku yang diberikan supervisor, semakin tinggi
orientasi belajar tenaga penjual.
Hipotesis 2.
Semakin tinggi umpanbalik keluaran yang diberikan supervisor, semakin

tinggi orientasi kinerja tenaga penjual.
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Hipotesis 3:

Semakin tinggi orientasi belajar duri tenaga penjual, semakin tinggi kinerja
tenaga penjual.

Hipotesis 4:

Semakin tinggi orientasi kinerja dari tenaga penjual, semakin tinggi

linerjanya.

2.11.2 Definisi Opera;ional Variabel

Definisi operasional merupakan definisi dari variabel-variabel yang
digunakan dalam penelitian ini dan menunjukkan cara pengukuran data dari
masing-masing variabel tersebut. Adapun definisi operasional atas konstruk dalam
penelitian ini meliputi: umpanbalik peritaku, umpanbalik keluaran, orientasi

belajar, orientasi kinerja, dan kinerja tenaga penjual.

a. Umpan balik perilaku
Merupakan tanggapan/umpanbalik dari supervisor terhadap kinerja tonaga
penjual, dimana sifat tanggapan tersebut cenderung lebih menekankan pada

aktifitas dan kemampuan yang ditunjukkan oleh tenaga penjual.

b. Umpan balik keluaran
Merupakan tanggapan/umpanbalik dari supervisor terhadap kinerja tenaga
penjual, dimana sifat tanggapan tersebut cenderung lebih menekankan pada

keluaran (output) yang dicapai oleh tenaga perjual.
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c. Orientasi belajar
Orientasi belajar adalah orientasi dari tenaga penjual untuk berusaha
meningkatkan kemampuan/keahlian dan pengnasaan tugas/pekerjaan  yang

menjadi tanggungjawabnya.

d. Orientasi kinerja
Merupakan orientasi dari tenaga penjual untuk menunjukkan kemampuan/
keahliannya dengan tujuan agar mendapatkan penilaian yang baik dari

atasan/supervisor.

e. Kinerja

Kinerja tenaga penjual adalah suatu tingkatan pencapaian oleh tenaga
penjual atas target penjualan yang telah ditetap, dilihat secara kualitatif dan
kuantitatif.

Sedangkan pengukuran untuk masing-masing variabel yang dipergunakan

dalam model penelitian, tersaji dalam Tabel 2.2 berikut.
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Tabel 2.2
Pengukuran Variabel Penelitian

Variabel Pengukuran
Umpanbalik « Dikembangkan dengan menggunakan serangkatan
Perilaku indikator yang relevan.
= Pengukuran umpanbalik perilaku dengan menggunakan 10
titik skala pada 6 butir pertanyaan/pernyataan.
Umpanbalik « Dikembangkan dengan menggunakan serangkaian
Keluaran indikator yang relevan.
» Pengukuran umpanbalik keluaran dengan menggunakan
10 titik skala pada 3 butir pertanyaan/pernyataan.
Orientasi » Dikembangkan dengan menggunakan serangkaian
Belajar indikator yang relevan.
» Pengukuran orientasi belajar dengan menggunakan 10 titik
skala pada 3 butir pertanyaan/pemyataan.
Orientasi » Dikembangkan dengan menggunakan serangkaian
Kinerja indikator yang relevan.
» Pengukuran orientasi kinerja dengan menggunakan 10 titik
skala pada 3 butir pertanyaan/pemyataan.
Kinerja « Dikembangkan dengan menggunakan serangkaian
Tenaga indikator yang relevan,
Penjual »  Pengukuran kinerja tenaga penjual dengan menggunakan

10 titik skala pada 4 butir pertanyaan/pernyataan.

Sumber: Dikembangkan dari berbagai sumber

2.12 Simpulan

Pada bab kedua ini disajikan kajian teori maupun penelitian-penelitian

terdahulu, yang berhubungan dengan analisis faktor-faktor yang mempengaruhi

kinerja tenaga penjual, Berdasarkan kajian teori dan penelitian terdahulu,

kemudian disusun/dirumuskan kerangka pemikiran, pengembangan model,

hipotesis penelitian, dan definisi operasional variabel.

Uraian-uraian yang ada pada bab pertama dan kedua ini kemudian

dijadikan dasar pembahasan yang ada pada bab-bab selanjutnya.
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BAB 1l

METODE PENELITIAN

3.1 Pendahuluan

Pada bab ini akan diuraikan metode penelitian yang akan dipergunakan
guna menganalisis model penelitian yang diajukan, yaitu mengenai analisis
faktor-faktor pengaruh kinerja tenaga pemjual atau konsep pengaruh antara

umpanbalik, orientasi tujuan, terhadap kinerja tenaga penjual. Garis besar paparan

bab ketiga seperti tersaji dalam Gambar 3.1 berikut.

Gambar 3.1

Garis Besar Paparan Bab IHX

PENDI’?HULUAN
A 4
TIPE PENELITIAN
POPULASI DAN
SAMPEL
v y
JENIS DAN TEKNIK ANALISIS
SUMBER DATA DATA
i

T I
METODE
PENGUMPULAN DATA

KESIMPULAN

Sumber: Dikembangkan untuk penelitian ini
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3.2 Tipe Penelitian

Tipe atau model penelitian yang akan dilakukan ini merupakan tipe atau
model penelitian kausalitas, yaitu merupakan penelitian yang ditujukan untuk
mengidetifikasi hubungan atau pengaruh sebab-akibat antara suatu variabel
dengan variabe! lainnya. Dengan mengetahui hubungan antar variabel, maka akan
dapat ditentukan variabel-variabel yang paling dominan atau memberikan
sumbangan yang paling besar. Selanjutnya, dengan mengetahui hubungan antar
variabel tersebut, diharapkan dapat dipergunakan sebagai dasar pembuatan

L .
kebijakan atau strategi.

3.3 Jenis dan Sumber Data

Dalam penelitian ini dipergunakan dua jenis data, yaitu data primer dan
data sekunder. Data primer merupakan data yang berasal langsung dari sumber
data. Untuk mendapatkan data primer ini dilakukan dengan jalan memberikan
daftar kuesioner kepada para responden. Dengan demikian yang dimaksud dengan
data primer disini adalah data yang diperoleh secara langsung dari responden yang
berupa jawaban terhadap pertanyaan/pernyataan yang ada dalam kuesioner.

Data sekunder merupakan data yang diperoleh secara tidak langsung dari
sumber data, tetapi melalui pihak ketiga. Dalam penelitian ini akan digunakan
pula data sekunder sebagai pendukung data primer. Data sekunder ini diperaleh

dari studi kepustakaan yang berhubungan dengan topik penelitian. Walaupun
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penelitian ini menggunakan dua jenis data, akan tetapi jenis data yang paling

dominan dipergunakan adalah jenis data primer.

3.4 Populasi dan Sampel

Agar supaya generalisasi tidak terlalu luas dari semestinya, maka dalam
penelitian perlu ditetapkan terlebih dahulu populasinya. Adapun yang dijadikan
populasi dalam penelitian adalah tenaga penjual yang bekerja di perusahaan-
perusahaan farmasi di Semarang, Jawa Tengah.

Dalam penelitian ini tidak seluruh populasi dijadikan responden. Hanya
sebagian populasi saja yang dijadikan responden. Adapun persyaratan untuk
menjadi responden/sampel adalah: karyawan tetap dan berposisi sebagai tenaga
penjual (Medical Represeniative) perusahaan-perusahaan farmas (principal) di
Semarang, Jawa Tengah,.

Agar dapat menentukan sampel yang mewakili populasi (sampel yang
representatif), maka perlu dilakukan teknik pengambilan sampel yang tepat. Cara
pengambilan sampel yang digunakan adalah purposive sampling, yaitu teknik
pengambilan sampel dengan berdasarkan pertimbangan-pertimbangan/syarat-
syarat tertentu yang dipandang mempunyai hubungan yang erat dengan cirl atau
sifat populasi. Sedangkan jumlah sampel yang akan digunakan, berdasarkan
pendapat dari Hair, Tatham, dan Black (1995), ukuran sampel minimum adalah 5
observasi untuk setiap estimated parameter, Penelitian ini menggunakan

estimated parameter sebanyak 19, maka jumlah sampel yang akan diambil paling
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tidak adalah 95. Dikarenakan alat analisis yang akan dipergunakan dalam
penelitian ini adalah SEM, maka untuk memenuhi syarat analisis SEM, jumlah

sampel yang diambil sebesar 100.

3.5 Metode Pengumpulan Data

Dalam menggunakan metode pengumpulan data, maka asumsi yang
dipegang peneliti adalah bahwa subyek penelitian merupakan orang yang paling
tahu tentang dirinya dan pernyataan subyek yang diberikan kepada peneliti adalah
benar dan dapat dipercaya. |

Metode pengumpulan data adalah metode angket/kuesioner. Kepada para
responden diberikan kuesioner dan diminta memberikan tanggapannya dalam
bentuk skala likert. Skata likert merupakan skala kontinuum bipolar, pada ujung
sebelah kiri (angka rendah) menggambarkan suatu jawaban yang bersifat negatip,
dan ujung kanan (angka besar), menggambarkan jawaban yang bersifat positip.
Skala likert ini dirancang untuk memungkinkan responden menjawab dalam
berbagai tingkatan pada setiap butir pertanyaan/pernyataan. Skala likert yang

dipergunakan dari 1 sampai dengan 10, sebagaimana dalam Tabel 3.1 berikut.

Tabel 3.1
Tanggapan Responden dalam Skala Likert
Skala
T 12314 [5]6 [7]8 [9 [10
Sangat tidak setuju Sangat setuju
1 {2 ]3[4 |5]6 [7 ({8 |9 10
Sangal jelek Sangat baik

Sumber: Dikembangkan untuk penelitian
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Disain instramen penelitian merupakan disain daftar kuesioner atau angket

yang berisi serangkaian pernyataan/pertanyaan yang harus dijawab oleh

responden, sebagaimana terlihat dalam Tabel 3.2 berikut.

Tabel 3.2

Disain instrumen penelitian

Atribut/Varia Dimensifindikator Butir inti pertanyaan/pernyataan
hel
Umpanbalik »  Pemberitahuan kemampuan | »  Supervisor memberitahu strategi
perilaku penjuala\ penjualan
« Pemantauan kemampuan «  Supervisor memantau
kemampuan penjualan
» Penilaian/evaluasi » Supervisor menifai kemampuan
kemampuan penjualan
v Pemberitahuan kegiatan | = Supervisor memberitahu cara
penjualan melakukan penjualan
s Pemantauan kegiatan | =  Supervisor memantau kegiatan
penjualan penjualan
» Penilaianfevaluasi kegiatan | »  Supervisor menilai  kegiatan
penjualan penjualan
Umpanbalik = Pemberitahuan keluaran = Supervisor memberitahu
ketuaran keluaran
= Pemantauan keluaran = Supervisor memantau keiuaran
»  Penilaian keluaran «  Supervisor menitai keluaran
Qrientasi = Belajar menjadi terbaik » Belajar menjadi tenaga penjual
belajar yang baik
» Peningkatan « Senantiasa meningkatkan
pengetahuan/ketrampilan ketrampilan
= Belajar dari pengataman = Belgjar dari pengalaman menjual
Orientasi = Menunjukkan " tenaga | » Ingin dianggap tenaga penjuai
kinerja penjual terbaik terbaik

Usaha lebih baik dari
lainnya
Evaluasi dirl

« Senantiasa berfikir lebih baik
dibanding rekan Kerja

= Senantiasa evaluasi diri sesuai
kriteria

Kinerja tenaga
penjual

Ketelitian faporan
Taktik penjualan

Jumiah produk terjual
Laba kotor

» Tingkat ketelitian pembuatan
faporan

=  Kemampuan penggunaan

carafteknik penjualan

Jumilah rata-rata produk terjua

Sumbangan terhadap taba Kotor

Sumber: Dikembangkan untuk penelitian
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3.6 Teknik Analisis Data

Untuk menguji hipotesa yang diajukan dalam penelitian ini, maka teknik
analisis yang dipergunakan adalah teknik analisis Structural Equation Modeling
(SEM) yang dioperasikan melalui program komputer AMOS. Teknik analisis
SEM merupakan salah satu model yang paling sering dipergunakan oleh para
peneliti di bidang pemasaran yaitu untuk menguji dan mengukur reaksi pasar,
kebijakan bisnis, dan kinerja penjualan.

Adapun teknik analisis yang dipergunakan dalam penelitian ini, terdiri dari
dua macam teknik analisis, yaitu:

1. Analisis Faktor Konfirmatori (Confirmatory Factor Analysis)
Teknik analisis untuk mengkorfimasikan faktor-faktor yang paling
dominan dalam satu kelompok variabel.
2. Regression Weight
Teknik analsis untuk meneliti seberapa besar variabel umpanbalik
perilaku, umpanbalik keluaran, orientasi belajar, orientasi kinerja dan kinerja
tenaga penjual saling mempengaruhi.

Langkah-langkah dalam menggunakan teknik alat anafisis SEM, baik
menurut Hair, Tatham, dan Black (1995) maupun Ferdinand (2000), ada 7
Jangkah, yaitu sebagai berikut:

1. Mengembangkan model berdasarkan teori

Teknik analisis Structural Equation Modeling mendasarkan pada

hubungan sebab (causal), yaitu perubahan yang terjadi pada satu variabel

diasumsikan untuk menghasilkan perubshan pada variabel yang lain. Teknik
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SEM digunakan untuk mengkonfirmasi model teoritis melatui data empirik.
Oleh karena itu, langkah pertama dalam teknik analisis SEM adalah
mengembangkan model berdasarkan kajian pustaka untuk mendapatkan
pembenaran/justifikasi atas model yang akan dikembangkan.

Mengembangkan diagram alur

Langkah kedua teknik analisis SEM adalah menggambarkan hubungan
antar variabel pada sebuah diagram alur, yang secara khusus dapat membantu
dalam menggambarkan serangkaian hubungan kausal antar konstruk dari
model teoritis yang telah dibangun pada tahap/langkah sebelumnya.

Dalam menyusun diagram alur hubungan antar konstruk dinyatakan
dengan anak panah. Anak panah lurus menunjukkan hubungan kausal
langsung dari satu konstruk ke konstruk lainnya. Garis lengkung antar
konstruk dengan anak panah pada setiap ujungnya menunjukkan korelasi antar
konstruk. Konstruk yang dibangun dalam diagram alur dapat dibedakan
menjadi dua kelompolk (Ferdinand, 2000): -

a. Konstrak eksogen
Konstruk eksogen atau exogenous COnSITiCls atau source variables
atau independent variables merupakan variabel yang tidak diprediksi oleh
variabel yang lain dalam model. Merupaka‘ﬁ konstruk yang ditinggaltkan
oleh garis dengan satu ujung panah.

b. Konstruk endogen

Konstruk endogen atau endogenous constructs merupakan faktor-

faktor vang diprediksi oleh satu atau beberapa konstruk. Konstruk
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endogen dapat memprediksi satu atau beberapa konstruk endogen laimmya,
tetapi konstruk eksogen hanya dapat berhubungan kausal dengan konstruk
endogen.

Adapun diagram alur penelitian terlihat dalam Gambar 3.2 berikut.

Gambar 3.2
Diagram alur model penelitian
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Sumber: Dikembangkan untuk penelitian
Keterangan:

X1: Pemberitahuan kemampuan
X2: Memantau kemampuan
X3: Menilai kemampuan

X4 Pemberitahuan aktivitas
X5: Memantau aktivitas

X6: Menilai aktivitas

X7: Pemberitahuan keluaran
X8: Memantau keluaran

o | UPT-PUSTAR-UNDE

Seb IR - S o Kt Tj.m'w":‘"ﬂ'T'-—' T e




X9: Menilat keluaran

X10: Belajar jadi terbaik
X11: Meningkatkan ketrampilan
X12: Belajar dari pengalaman
X13: Tenaga penjual terbaik
X14: Lebih batk dari lainnya
X15: Evaluast diri

X16: Ketelitian

X17: Kemampuan penjualan
X18: Jumlah penjualan

X19: Laba kotor

. Mengubah diagram alur ke dalam persamaan struktural dan spesifikasi
model pengukuran

Pada tahap ini model pengukuran yang spesifik siap dibuat, yaitu dengan
mengubah diagram alur ke dalam model pengukuran. Persamaan yang
dibangun dari diagram afur yang dikonversi terdiri dari:

a) Persamaan struktural (structural equation)

Persamaan  struktural yang dirumuskan untuk  menyatakan
hubungan kausalitas antar berbagai konstruk dan pada dasarnya disusun
dengan pedoman sebagai berikut:

variabel endogen = variabel eksogen + variabel endogen + error
b) Persamaan spesifikasi model pengukuran (measurement model)

Pada persamaan ini harus ditentukan variabel yang mengukur
konstruk dan menentukan kerangka matiiks yang menunjukkan korelas
yang dihipotesakan antar konstruk atau variabel.

Komponen pengukuran mengidentifikasi latent variables, dan komponen

struktural mengevaluasi hipotesa hubungan kausal antara latent variables
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pada model kausal dan menunjukkan sebuah pengujian seluruh hipotesa dari
model sebagai satu keseluruhan.

Adapun persamaan struktural dan model pengukuran dalam penelitian ini
dapat dilihat pada Tabel 3.3 berikut.

Tabel 3.3
Model pengukuran dan persamaan strakiural

"Model Pengukuran

Konsep ékggén T Konsep endogen

X4 = A umpanbalik peritaku + &1 X10 = Aqo Orientasi belajar + €10
Xz = A umpanbalik perilaku + &2 X414 = Ayy Orientasi belajar + &4
Xa = hs umpanbalik perilaku + &3 X2 = A2 Orientasi belajar + €12

X4 = A umpanbalik perilaku + €4
Xs = A5 umpanbalik perilaku + ¢s
Xe = Ag umpanbalik perilaku + &g

X7 = A7 umpanbalik keluaran + e7 X43 = A3 orientasi kinerja + &3
Xg = Ag umpanbalik keluaran + &g K44 = Ma oOrientasi kinerja + e4
Xg = Ag umpanbalik keluaran + &g Xis = A5 orientasi kinerja + €15

X16 = Mg kinerja tenaga penjual + e1e
Xi7 = M7 Kinerja tenaga penjual + &1
X4s = Mg Kinerja tenaga penjual + &8

Xig = Mg Kinerja tenaga penjual + 819
~Persamaan’; Struktural:::

orientasi belajar

= y; umpanbalik perilaku + 8,

orientasi kinerja = v, umpanbalik keluaran + 8z

kinerja tenaga penjual = f4 orientasi belajar + B2 orientasi kinerja +33

Sumber: dikembangkan untuk penelitian

Keterangan:
A : Loading factor § : Disturbance term
y = B : Regression weight g . Error

Sisi kil setiap persamaan pada model pengukuran yang diajukan adalah
observed variables dan sisi kanan adalah Jatent variables. Pada penelitian ini
yang merupakan latent variables endogenous adalah orientasi belajar, orientasi

kinerja, dan kinerja tenaga penjual. Sedangkan yang merupakan latent
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variables exogenous adalah umpanbalik perilaku, dan umpanbalik kefuaran.
Pada model dimuka, variabel terukur pertama dari tiap Jazent variable
dispesifikasikan memiliki loading factor dari A = 1. Simbo! A merupakan
terminologi yang digunakan pada Lisrel, atau serupa dengan koefisien dari
model yang diukur-berbobot regresi pada Amos, untuk menentukan unit-unit
yang divkur pada urobserved variables.
Pemilihap macam matrik input dan teknik estimasi model yang
diusulkan

Input data pada teknik analisis SEM menggunakan matriks
varians/kovarian atau matriks korelast untuk keseluruhan estimasi yang
dilakukan. Penggunaan matriks kovarian pada teknik analisis SEM ini
dikarenakan SEM memiliki keunggulan dalam menyajikan perbandingan yang
valid antara populasi yang berbeda atau sampel yang berbeda, yang tidak
dapat disajikan oleh korelasi. Pada saat pengujian teori, disarankan agar
menggunakan matriks varian/kovarian, dikarenakan lebih memenuhi asumsi-
asumsi metodologi, dimana standard error yang dilaporkan akan
menunjukkan angka yang lebih akurat, dibandingkan menggunakan matriks
korelasi (Hair, Tatham, dan Black, 1995). Pada penelitian ini matrik input
yang dipilih adalah matrik kovarian/varian.

Sedangkan ukuran sampel yang sesuai untuk analisis SEM adalah 100 -
200 responden (Hair, et.al,1995). Ukuran sampel minimum adalah sebanyak 3
observasi untuk setiap estimate parameter. Oleh karena itu, apabila estimate

parameter-nya berjumiah 19, maka jumlah sampel minimum adalah 95
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observasi, Untuk memenuhi analisis SEM, maka dalam penelitian ini jumlah
sampel adalah 100 responden.

Sedangkan program bantu komputer yang dipergunakan sebagai alat
estimasi dalam pengukuran adalah AMOS dengan menggunakan maximunt
likelihood estimation.

Penilaian masalah identifikasi

Langkah berikut adalah menganalisis apakah model dapat diidentifikasi.

Masalah identifikasi muncul melalui antara lain gejala-gejala berikut:

a. Standard error yang besar, untuk satu atau lebih koefisien.

b. Korelasi yang tinggi (lebih besar atau sama dengan 0,9) diantara koefisen
estimast.

Masalah  identifikasi pada dasarnya  adalah masalah  tentang
ketidakmampuan model yang dikembangkan untuk menghasilkan estimasi
yang unik. Apabila setiap kali dilakukan estimasi muncul masalah identifikasi,
maka sebaiknya model dipertimbangkan lagi dengan mengembangkan lebih
banyak konstruk.

Melakukan evaltuasi kriteria Goodness of Fit

Langkah keenam, adalah menghadakan evaluasi terhadap kesesuaian
model melalui telaah terhadap berbagai kriteria goodness of fit. Adapun
langkah keenam adalah sebagai berikut:

1. Evaluasi data berdasarkan asumsi-asumsi SEM
Mengevaluasi data yang digunakan berdasarkan asumsi-asumsi SEM yang

harus dipenuhi. Asumsi-asumsi yang harus dipenuhi dalam prosedur
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pengumpulan dan pengolahan data yang dianalisis dengan permodelan
SEM adalah: ukuran sample, normalitas dan linearitas, owfliers, dan
nuliicollinearity dan singuilarity.
2. Uji kesesuaian dan uji statistik
Uji kesesuaian dan uji statistik atau menguji model berdasarkan beberapa
cara uji. Apabila evaluasi data berdasarkan asumsi-asumsi SEM sudah
terpenuhi, tahapan berikutnya adalah menentukan kriteria yang akan
digunakan untruk mengevaluasi model dan pengaruh-pengaruhnya yang
ditampilkan dalam model. Adapun beberapa indeks kesesuaian dan cuz-off
value-nya untuk digunakan dalam menguji sebuah model dapat diterima
atau ditolak, sebagai berikut:
a. Chi-square Statistic (1)
Merupakan pengukuran overall fit yang paling mendasar adalah likelihood
ratio chi-square statistic (o). Nilai $ ya;lg semakin kecil menandakan
bahwa model yang digunakan dalam penelitian tersebut semakin baik dan
dapat diten'ma berdasarkan probabilitas dengan cu? off value sebesar p 2
0,05 atau p = 0,01 (Hulland, dan Lam, 1996, dalam Ferdinand, 2000).
Dalam penelitian ini cut off value ditetapkan berdasarkan degrees of
freedom. Dengan probabilitas yang dipitih sebesar 0,05 dan df sebesar
147, ditetapkan bahwa cut off value untuk chi square < 176,2938
b Probability
Adapun nilai probabilitas yang dapat diterima disini adalah sebesar p 2

0,05




¢ The Root Mean Square Error of Approximation (RMSEA)
Nilai RMSEA menunjukkan goodness of fit yang dapat diherapkan apabila
model diestimasikan dalam populasi (Fair, etal, 1995). Nilai RMSEA
yang lebih kecil atau sama dengan 0,08 merupakan indeks untuk dapat
diterimanya model yang menunjukkan sebuah close fit dari model itu
berdasarkan degree of fredom (Browne dan Cudeck, 1993 dalam
Fercﬁnand, 2000).

d Goodness of Fit Index (GFI)

" Merupakan pengukuran non-statistical, dimana nilainya akan berkisar
antara O (poor fif) sampai dengan 1,0 (perfect fif). Sedangkah nilai-nilat
yang lebih besar dari 0,0 menandakan fit yang baik (better fit).

¢ Adjusted Goodness of Fit Index (AGFI)
Tingkat penerimaan yang direkomendasikan adalah apabila AGFI
memiliki nilai yang sama dengan atau lebih besar dari 0,90 (Hair, Tatbam
dan Black, 1995, Hulland dan Lam, 1996). |

f CMIN/DF
Adalah the minimum sample discrepancy function yang dibagi dengan
degree of freedom, akan mengindikasikan indeks CMIN/DF sebagai salah
;satu indikator untuk mengukur tingkat fit-nya sebuah model. CMIN/DF ini
tidak lain adalah chi-square, x? dibagi dengan DF-nya, disebut x-relatif.
Apabita nilai y’-relatif kurang dari 2,0 atau 3,0 adalah indikasi dari

acceptable fit antara model dan data (Arbuckle, 1997).
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g Tucker Lewis Index (TLI)
Merupakan alternatif incremental fit index yang membandingkan sebuah
model yang diuji terhadap sebuah baseline model (Baumgartner dan
Homburg, 1996 dalam Ferdinand, 2000). Sedangkan nilai yang
direkomendasi sebagai acuan untuk diterimanya sebuah model adalah TLI
> 0,95 (Hair, etal, 1995), dan pilai yang sangat mendekati 1,
menunjukkan a verry good fit (Arbuckle, 1997).
h The Comparative Fit Index (CFI)
Angka CFI yang mendekati 1 mengindikasikan suatu tingkat fif yang
tinggi. Oleh karena itu nilai yang direkomendasikan untuk CFI 2 0,95.
Secara ringkas, penilaian kesesuaian suatu model tersebut baik atau buruk
dalam analisis SEM harus memenuhi syarat sebagaimana Tabel 3.4 berikut:
Tabel 3.4

Tndeks Pengujian Kebaikan-Suai
(Goodness of Fit Indicates)

Indikator Cut Off Value
Chi-square £ 176,2938
Signififanced probability = 0,05
RMSEA <0,08
GFli 20,80
AGFi 20,90
CMIN/DF £2,00
TL 20,95
CFl =095

Sumber: Ferdinand, 2000 dan data primer yang diolah
3. Uji reliabilitas
Setelah evaluasi data yang digunakan dapat memenuhi asumsi-asumsi

SEM, menguji model berdasarkan indeks kesesuaian, evaluasi berikutnya
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adalah penilaian unidimensionalitas dan reliabilitas. Unidimensionaltas

adalah sebuah asumsi yang digunakan dalam menghitung reliabilitas dari

model, yang menunjukkan bahwa dalam sebuah model satu dimensi,
indikator-indikator yang digunakan memiliki derajad kesesuaian yang baik.

Uji unidimensionalitas ini dilakukan untuk semua konstruk multi-indikator.

Setelah selesai pengujian unidimensionalitas, tahap berikutnya adalah

penilaian reliabilitas. Refiabilitas adalah ukuran tentang konsistensi

internal dari indikator-indikator sebuah konstruk yang menunjukkan
derajad sampai dimana masing-masing indikator itu mengindikasikan
sebuah konstruk/faktor laten yang umum.

7. Intepretasi dan modifikasi model

Langkah ‘terakhir adalah mengintepretasikan model dan memodifikast
model, khususnya bagi model-model yang tidak memenuhi syarat dalam
proses pengujian yang dilakukan, Sebagai pedoman untuk mempertimbangkan
perlu tidaknya modifikasi sebuah model adalah dengan ﬁelihat jumiah
residual yang dihasilkan oleh model (Hair, et.al., 1995).

Batas keamanan untuk jumlah residual adalah sebesar 1%. Apabila jumlah
residual lebih besar dari 1% dari semua residual kovarian yang dihasilkan oleh
model, maka sebuah modifikasi mulai perlu dipertimbangkan. Sedang apabila
ditemukan bahwa nilai residual yang dihasilkan model cukup besar (> 2,58),
maka cara lain dalam memodifikasi model adalah dengan mempertimbangkan

untuk menambah sebuah alur baru terhadap model yang diestimasi tersebut.
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Nilai residual value yang lebih besar atau sama dengan + 2,58 diintepretasikan

sebagai signifikan secara statistik pada tingkat 1%.

3.7 Simpulan

Pada bab kedua ini telah dipaparkan tipe penelitian, jenis dan sumber data,
populasi, metode pengumpulan data, dan teknik analisis data dengan
menggunakan model persamaan structural yang terdiri dari tujuh langkah.

Bab pertama, kedua dan ketiga ini untuk kemudian dijadikan dasar pada

bab keempat yang berupa analisis data.
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BAB IV
ANALISIS DATA

4.1 Pendahuluan

Untuk menguji hipotesis atas permasalahan yang dikedepankan dalam
penelitian, uraian berikut adalah analisis data. Sebelum membahas proses dan
hasil analisis data, terlebih dahulu disajikan data deskriptif, yang merupakan
gambaran umum tentang responden.

Outline pembahasan pada bab ini, meliputi: pendahuluan, pengujian
reliabilitas dan validitas angket, data deskriptif, proses dan hasil analisis data,
pengujian hipotesis, dan diakhiri dengan kesimpulan. Untuk memperjelas owtline,
tersaji dalam gambar berikut.

Gambar 4.1
Outline Pembahasan Bab IV

Pandahuluan
: |
Data Deskriptif Proses dan Hasil
Analisis Data

y

Pengujian Hipotesis

Kesimpulan

Sumber; Dikembangkan oleh peneliti.
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4.2 Uji Reliabilitas Dan Validitas Angket

Langkah pertama sebelum pengambilan data adalah melakukan uji
kebaikan pengukuran (fest goodness of measures), yang meliputi uji reliabilitas
dan uji validitas angket.

Uji reliabilitas angket yaitu mengukur konsistensi suatu instrument
pengukuran dalam mengukur konsep yang hendak diukur. Jadi dengan kata lain,
reliabilitas akan menitikberatkan pada stabilitas dan konsistensi  dalam
pengukuran alat ukur. Angket dikatakan reliabel jika mempunyai nilai korelasi
Cronbach Alpha > 0,60 (Nunnally, 1969 dalam Ghozali, 2001). Pengujian
reliabilitas dilakukan dengan program statistik SPSS versi 10.00. Hasil dari
korelasi Cronbach Alpha untuk lima variabel laten penelitian yaitu: variabel
umpanbalik perilaku, variabel umpanbalik keluaran, variabel orientasi belajar,
variabel orientasi kinerja, dan variabel kinerja tenaga penjual lebih besar dari 0,7,
sebagaimana tersaji dalam Tabel 4.1 Dengan demikian dapat dikatakan bahwa
hasil pengujian angket reliabel.

Uji validitas yaitu menguji seberapa baik suatu instrumen mengukur

konsep yang harus diukur atau melakukan fungsi ukurnya (Sekaran, 1992). Dalam

- penelitian ini uji validitas digunakan untuk menguji apakah angket sebagai alat

ukur yang digunakan sudah sesuai atau benar. Svatu angket dikatakan valid
apabila hasil koretasi untuk masing-masing item dengan skor total didapat harga
Correlation Adjusted lebih besar dari 0,239 (Ghozali, 2001). Dari hasil uji
validitas item yang dilakukan dengan program statistik SPSS versi 10.00 didapat

hasil korelasi untuk masing-masing item dengan skor total didapat harga
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Correlation Adjusted seperti pada Tabel 4.1. Perhitungan yang dilakukan
menunjukkan hasil yang baik, karena syarat minimum yang harus dipenuhi,
terpenuhi yaitu korelasi u_ntuk nilai masing-masing item dengan skor total didapat
harga Correlation Adjusted lebih besar dari 0.239. Sehingga dapat disimpulkan

bahwa angket dikatakan valid.

Tabel 4.1
Hasil Perhitungan Reliabilitas dan Validitas Angket
Konstruk/ Hasil Variabel Hasil Perhitungan
Variabel L aten Perhitungan Indikator Variabel Indikator
Reliabilitas Correlation Adjusted
Cronbach Alpha item-total

Umpanbalik 00,9656 X1 0,9464
Perilaku X2 0,9563
X3 0,9243

X4 0,7167

X5 0,8980

X8 0,8119

Umpanbalik 0,9449 X7 0,8734
Keluaran X8 0,8790
X9 0,9059

QOrientasi Belajar 0,9157 X10 0,8374
X11 0,8203

X12 0,8573

Qrientasi Kinerja 0,7005 X13 0,3396
X14 0,6713

X156 0,5944

Kinerja Tenaga 0,8994 X16 0,8387
Penjual X17 0,8344
X18 0,7593

X19 0,6759

Sumber: Data primer yang diolah

4.3 Data Deskriptif
Data deskriptif yang berupa gambaran umum dari responden yang menjadi

obyek penefitian, yaitu tenaga penjual pada perusahaan-perusahaan farmasi di
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Semarang, Jawa Tengah, meliputi: jenis kelamin, status perkawinan, tingkat
pendidikan, dan masa kerja. Responden peneﬁtian ini berjumlah 100 orang tenaga
penjual, atau dikenal dengan sebutan medical representative, yang bekerja pada
berbagai perusahaan farmasi di Semarang, Jawa Tengah. Nama-nama perusahaan
farmasi tempat responden bekerja, antara lain: Dexa Medica, Aventis Pasteur,
Combhiphar, Medi-Farma, Darya Varia, Phapros Indonesia, Berno, Konimex,

Yupharin, Dankos, Otto, Nufarindo, dan Glaxo-S. .

4.3.1 Profil Responden Berdasar Jenis Kelamin

Dari hasil pengolahan data, diperoleh keterangan bahwa berdasarkan jenis

kelamin, ternyata responden laki-laki berjumlah 78 %, dan perempuan berjumlah

22 %.
Tabel 4.2
Responden Berdasar Jenis Kelamin
Jenis Kelamin Frekuensi Prosentase
Laki-laki 78 78
Perempuan - 22 22
Jumlah 100 100

Sumber: Data primer yang diolah.

4.3.2 Profil Responden Berdasar Status Perkawinan
Dari hasil pengolahan data, diperoleh keterangan bahwa berdasarkan status
perkawinan, ternyata responden yang sudah kawin berjumlah 61 %, dan yang

tidak/betum kawin berjumlah 39 %.
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Tabel 4.3
Responden Berdasar Status Perkawinan

Status Perkawinan Frekuensi Prosentase
Kawin 61 61
Tidak kawin 39 39
Jumlah 100 100

Sumber: Data primer yang diolah.

4.3,3 Profil Responden Berdasar Pendidikan

Dari hasil pengolahan data, diperoleh keterangan bahwa berdasarkan
tingkat pendidikan ternyata responden dengan pendidikan SLTA berjumlah 9 %,

berlatar belakang pendidikan diploma/akademi berjumlah 16 %, dan strata-1

berjumlah 75 %.
Tabel 4.4
Responden Berdasar Pendidikan

Tingkat Pendidikan Frekuensi Prosentase
SLTA 9 9
Diploma/akademi 16 16
Strata 1 75 75
Jumiah 100 100

Sumber: Data primer yang diolah.

4.3.4 Profil Responden Berdasar Masa Kerja

Dari hasil pengolahan data, diperoleh keterangan bahwa berdasarkan masa
kerja, ternyata responden dengan masa kerja 1 sampai 2 tahun berjumlah 18 %,

lebih dari 2 tahun sampai 3 tahun berjumlah 31 %, dan bermasa kerja lebih dari 3

tahun berjumlah 51 %.
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Tabel 4.5
Responden Berdasar Masa Kerja

Masa Kerja Frekuensi Prosentase
1-2 tahun 18 18
> 2 — 3 tahun 31 31
> 3 tahun 51 51
Jumlah 100 100

Sumber: Data primer yang diolah.

4.4 Proses dan Hasil Analisis Data
Data yang telah terkumpul, kemudian diolah, dan dianalisis dengan menggunakan
teknik analisis Model Persamaan Struktural (Structural Equation Model/SEM).
1. Pengembangan model teoritis
Berdasar telaah pustaka seperti yang telah diuraikan dalam Bab II,
dikembangkan 1.node1 penelitian sebagaimana yang tersaji dalam Gambar 2.4.
2. Pengembangan diagram alur
Pengembangan dari model teoritis ke diagram alur model penelitian, telah
disajikan dalam Bab III pada Gambar 3.2.
3. Koversi diagram alur ke dalam persamaan
Persamaan struktural dan persamaan spesifikasi model pengukuran telah
dikemukakan dalam Bab III pada Tabel 3.3.

4. Memilih matriks fput dan teknik estimasi

Dikarenakan menguji hubungan kausalitas, maka matriks mput untuk
operasi SEM adalah matriks varians/kovarians, sebagaimana tersaji dalam

Tabel 4.6 berikut.
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Tabel 4.6
Matriks Covariances Data

X19 X18 ®17 X16 X13 %14 X15
Xi9 1,858
%18 1,107 2,126
X17 1,312 1,372 1,720
%16 1,180 1,098 1,284 2,208
X13 0,113 0,424 0,238 0,265 2,829
X14 ©,303 0,498 0,399 0,323 1,313 2,245
Xis 0,700 0,812 0,695 0,769 1,322 1,926 2,917
X12 0,757 0,527 0,499 0,611 0,688 0,526 0,744
X131 0,474 8,276 0,337 0,473 0,786 0,286 0,485
10 0,537 G, 206 0,271 0,345 0,331 0,057 6,398
X7 0,333 0,253 0,331 0,419 0,182 0,304 0,386
X8 0,407 0,216 0,301 0,465 0,231 0,387 0,538
X8 0,261 0,180 0,113 0,229 0,095 0,387 0,546
w1 -5,023 -0,164 -0,088 -D,022 0,184 0,148 0,202
%2 -0,477 ~-0,342 =-0,301 -0,567 6,023 -0,095 ~0,304
X3 -0,459 -0,255 ~0,129 ~—0,267 0,486 0,208 0,216
X4 6,007 -0,014 0,152 -0,152 0,524 0,328 0,262
X5 -g,559 ~0,460 0,348  -0,674 0,332 0,286 0,332
X6 -0,468 ~0,503 ~-0,141 ~-0,359 0,393 0,051 0,089
12 11 10 R7 X8 X9 X1
X12 2,236
okl 1,372 1,913
X10 0,942 0,954 1,289
X7 0,134 ¢,308 0,278 2,036
%8 0,122 g,324 G, 209 1,438 1,889
pL) 0,170 5,272 0,335 1,260 1,308 1,741
®1 0,627 0,586 0,646 0,363 ¢,546 0,690 4,106
X2 0,246 0,356 0,387 0,284 0,167 0,247 2,438
X3 0,422 0,460 0,424 0,418 0,254 0,278 2,405
X4 0,217 0,186 0,266 0,153 ©,086 -0,020 1,666
5 0,035 -0,070 0,178 0,215 0,198 0,076 1,630
X6 0,518 0,597 0,527 0,394 0,267 0,185 2,507
%2 X3 X4 %5 X6
X2 3,865
%3 2,788 3,648
R4 1,728 1,935 4,026
%5 1,736 2,037 1,810 3,934
*E 2,731 3,382 2,037 2,005 3,646

Sumber: Data primer yang diolah.

Besar sample penelitian, sesuai dengan pendapat Hair dkk (1995), vkuran

sample yang sesuai adalah berkisar antara 100 sampai 200, dalam penelitian

ini menggunakan sample sebesar 100. Kuesioner yang disebar ke responden

sebesar 125 kuesioner, yang kembali 100 kuesioner. Untuk itu, dalam
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penelitian ini seluruh kuesioner yang kembali, yaitu sebesar 100, dijadikan
sebagai sémple penelitian ini.

Program komputer yang digunakan untuk mengestimasi model adalah
AMOS versi 4.01. Teknik estimasi yang digunakan adalah Maximum
Likelihood Estimation (ML) pada program AMOS. Estimasi dilakukan secara
bertahap, yaitu estimasi measurement model dengan teknik confirmatory
factor analysis untuk menguji unidimensionalitas dari konstruk-konstruk
eksogen dan konstruk endogen. Tahap selanjutnya adalah estimasi melalui
SEM/analisis fwll model untuk melihat kesesuaian model dan hubungan
kausalitas yang dibangun dalam model yang di evaluasi.

Analisis masalah identifikasi

Masalah identifikasi adalah masalah tentang ketidakmampuan model yang
dikembangkan untuk menghasilkan estimasi yang unik.

Indikasi adanya masalah identifikasi, meliputi:

a. Standard error untuk satu atau beberapa koefisien sangat besar.

=

Program tidak mampu menghasilkan matriks informasi.

(e}

. Muncul angka-angka aneh, seperti adanya variances error yang negatip.

e

Munculnya korelasi yang sangat tinggi antar koefisien estimasi yang
didapat.

Evaluasi kriteria goodness-af-fit

Langkah keenam, dilakukan pengujian terhadap kesesuaian model, apakah

model dapat diterima atau ditolak, melalui telaah atas berbagai kriteria
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goodness-of-fit. Peingujian terhadap ketepatan model dilakukan dengan
|

prosedur berikut ini,i
|

a  Pengujian data terhadap asumsi-asumsi SEM.

!
Evaluasi data | terhadap asumsi-asumsi SEM, yang meliputi: ukuran

sampel, norméa.litas dan linearitas, outliers, multicollinearity dan
singularity. E

b Pengujian kese‘isuaian dan pengujian statistik.
Mengukur der.:ajat kesesuaian antara model yang dihipotesakan dengan
data yang disajiikan. Pengujian dilakukan dengan melalui telaah terhadap

1
kriterai goodne;ss-qﬁﬁt.
!
¢  Pengujian reliabilitas.
Evaluasi reliabilitas meliputi composite reliability dan variance

extracted.

7. Interpretasi dan modifikasi model

Sebagai tahap/langkah terakhir dari operasi SEM, dilakukan intepretasi

model dan apabila model tidak memenuhi syarat pengujian, maka dilakukan

| modifikasi model.
i | I

4.4.1 Analisis Faktor K!onﬁrmatori
!

|

|

|

} Analisis faktori konfirmatori merupakan proses pemodelan dalam
i !

|

penelitian yang diarahkian untuk menyelidiki unidimensionalitas dari indikator-
!
indikator yang menjeliaskan sebuah konstruk/variabel laten. Variabel-variabel

indikator yang diguna;lkan dalam sebuah model perlu dikonfirmasi apakah
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memang betul  dapat mendefinisikan suatu konstruk/variabel laten yang
merupakan unobserved variable.

Dalam penelitian ini analisis faktor konfirmatori merupakan model
pengukuran untuk indikator-indikator yang membentuk konstruk/variabel laten
Umpanbalik Perilaku, Umpanbalik Keluaran, Orientast Belajar, Orientasi Kinerja,
dan Kinerja Tenaga Penjual. Hasil analisis faktor konfirmatori sebagaimana tersaji

dalam Gambar 4.2 berikut ini.

Gambar 4.2
Model Pengukuran Analisis Faktor Konfirmatori
Umpanbalik Perilaku, Umpanbalik Keluaran, Orientasi Belajar, Orientasi
Kinerja, dan Kinerja Tenaga Penjual

Ul HIPOTESIS
Chi-square =159,723
Probabilitas =,147

@10 é? @‘@ GF| =865
AGFI =819

?-52__ 69 y B4

x10| x11] 1x :

7 ¥ ,8?’

10 12)
. 4 2
L L,
25 ORIENTAST
BELAJAR

TP
KELUARAN

ORIENTASI
KINERJA

Sumber: Data primer yang diolah
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Dari sajian Gambar 4.2 analisis faktor konfirmator umpanbalik perilakn,
umpanbalik keluaran, orientasi belajar, orientasi kinerja, dan kinerja, kemudian
disajikan dalam Tabel 4.7 berikut.

Tabel 4.7
Indeks Pengujian Kebaikan-Suai Model

Umpanbalik Perilaku, Umpanbalik Keluaran, Orientasi Belajar,
Orientasi Kinerja, dan Kinerja Tenaga Penjual

Indikator Cut off Value Hasil Pengujian
Nilai Keterangan

Chi-square < 176,2938 159,723 | Baik
Significancy probability | 2 0,05 0,147 Baik
RMSEA <0,08 0,036 Baik
GFl 20,90 0,865 Marjinal
AGFI > 0,90 0,819 Marjinal
CMIN/DF < 2,00 1,125 Baik
TLI 20,95 0,979 Baik
CFi ‘ = 0,95 0,983 Baik

Sumber: Data primer yang diolah

Analisis faktor konfirmatori yang  digunakan untuk  mengui
unidimensionalitas dari dimensi-dimensi yang menjelaskan variabel laten
menunjukkan babwa model ini dapat diterima, walaupun ada beberapa indicator
yang tidak memenubi ketentuan, yaitu: indeks GFI dan AGFI hanya menunjukkan
tingkat penerimaan yang marjinal., karena tidak memenuhi ketentuan minimum,
yaitu lebih besar atau sama dengan 0,90.

Tingkat signifikansi sebesar 0.147 menunjukkan bahwa hipotesa nol yang
menyatakan bahwa tidak terdapat perbedaan antara matriks kovarians sampel dan
matriks kovarians populasi yang diestimasi tidak dapat ditolak.

Dengan diterimanya hipotesa nol dapat ditarik kesimpulan bahwa tidak

terdapat perbedaan antara matriks kovarians sampel dan matriks kovarians
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populasi yang diestimasi dan karena itu model ini dapat diterima. Dengan
demikian dapat dinyatakan bahwa terdapat lima konstruk yang berbeda dengan
dimensi-dimensinya.

Dilihat dari koefisien regresi untuk tiap-tiap indikator memiliki nilai
Critical Ratio (CR.) yang sudah memenuhi syarat, yaitu memiliki nilai diatas
1.96. Oleh karena itu CR. yang lebih besar dari 1.96 menunjukkan bahwa
'mdikator—indikator jtu secara signifikan pada taraf signifikansi 5%, merupakan
dimensi dart \;ériabel laten yang dibentuk Hasil dari regression weight variable
laten tersaji dalam Tabel 4.8 berikut.

Tabel 4.8
Regression Weight (Loading Factor) Measurement Model

Umpanbalik Perilaku, Umpanbalik Keluaran, Orientasi Belajar,
Orientasi Kinerja, dan Kinerja Tenaga Penjual

Estimate |Std Estm| S.E. | C.R. P

X6 |[<--|[UMPAN BALIK_PERILAKU 1 0,866

X5 |<—|UMPAN BALIK _PERILAKU 0,603 0,561] 0,003 6,493 0
¥4 i<-- [ UMPAN BALH_PERILAKU 0,595|. 0,547|0,005 6,272 0
X3 [<~1UMPAN BALIK PERILAKU 0,891 ~ 0,857 0,046 21,573 0
X2 |<--{UMPAN BALIK PERILAKU 0,819 0,769|0,074| 11,051 0
X1 |<--iUMPAN BALIK_PERILAKU 0,738 0,672| 0,086 8,585 0
X9 |<--|UMPAN BALIK KELUARAN 0,874 0,809 0,094 9,308 0
X8 l<--|UMPAN BALIK _KELUARAN 1 0,889

X7 l<--|[UMPAN BALIK  KELUARAN 0,965 0,826)0,101} 9,508 0
X10 j<-—- |ORIENTASI_BELAJAR 0,711 0,718/ 0,103 6,925 0
%11 <~ 1ORIENTASI_BELAJAR 1 0,829

X12 1< |ORIENTASI _BELAJAR 1,041 0,798 0,14] 7,446 0
X15 |<-- |ORIENTASI_ KINERJA 1,177 0,881} 0,152 7,756 0|
X14 |<— |ORIENTAS]_KINERJA 1 0,853

%13 |<--|ORIENTAS]_ KINERJA 0,741 0,56310,132| 5,602 0
X16 j<-- |[KINERJA 0,968 0,7171 0,135 7177 0
K17 = [KINERJA 1,095 0,02] 0,121 9,09 0
X18 |<--{KINERJA 1 0,755

X19 (< {KINERJA 0,988 0,798(0,122] 8,081 0

Sumber: Data primer yang diolah
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4.4.2 Model Persamaan Struktural (full model)

Dari analisis faktor konfirmatori untuk menganalisis model pengukuran

dan menghasilkan bahwa masing-masing indicator/dimensi dapat digunakan

untuk mendefinisikan sebuah konstruk laten, maka langkah selanjutnya adalah

melakukan analisis fill-model SEM. Hasil pengolahan full-model SEM sebagai

berikut.

Gambar 4.3
Structural Equation Model
Analisis Faktor Pengaruh Kinerja Tenaga Penjual

>_’I:\67
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U HIPOTESIS
Chi-square =173,
Probabilitas =,070
GFi =,857
AGF| =815

TLl = 970

CFl =874
RMSEA = ,042
CMINIDF =1,177

,49

/9 87 -

Sumber: Data primer yang diolah
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Model penelitian seperti yang dikemukakan dalam kerangka pemikiran,
kemudian diuji tingkat kesesuaiannya dengan menggunakan berbagai kriteria
goodness-of fit, untuk mendapatkan tingkat kesesuaian yang mencukupi. Hasil ujt
kesesuaian model seperti tersaji pada Tabel 4.9 berikut.

Tabel 4.9

Indeks Pengujian Kebaikan-Suai Structural Equation Model
Analisis Faktor yang Mempengaruhi Kinerja Tenaga Penjual

Indikator Cut off Value Hasii Pengujian
Nilai Keterangan

Chi-square < 176,2938 173,089 | Baik
Significancy probability | 2 0,05 0,070 Baik
RMSEA £ 0,08 0,042 Baik
GFi >0,90 0,857 Marjinal
AGFI 20,80 0,815 Marjinal
CMIN/DF <200 1,177 Baik
TLI 20,95 0,970 Baik
CFi > 0,95 0,974 Baik

Sumber; Data primer yang diolah
Structure Equation Model yang digunakan untuk menguji hubungan
kausalitas antar variabel dalam model menunjukkan bahwa model ini dapat
diterima. Tingkat signifikansi sebesar 0,070 menunjukkan bahwa hipotesa nol
yang menyatakan bahwa tidak terdapat perbedaan antara matriks kovarians
sampel dan matriks kovarians populasi yang diestimasi tidak dapat ditolak.
Dengan diterimanya hipotesa nol itu berarti dapat ditarik kesimpulan bahwa tidak
terdapat perbedaan antara matriks kovarians sampel dan matriks kovarians
populasi yang diestimasi dan karena itu model ini dapat diterima.
Indeks pengukuran TLI, CFI, CMIN/DF, dan RMSEA berada dalam rentang
nilai yang diharapkan. Ada dua indikator yang berada diluar kriteria yang

ditentukan, yakni:
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1. GFI banya menunjukkan tingkat penerimaan yang matjinal, karena tidak

memenuhi ketentuan minimum, yakni lebih besar atau sama dengan 0,90.

2. AGFI juga menunjukkan tingkat penerimaan yang marjinal, karena tidak

memenuhi ketentuan minimum atau masih berada dibawah cut-off value yaitu

0,90.

Kecuali itu, hasil analisis dari stendardized regression weight structure

equation atas model yang diajukan tersaji pada Tabel 4.10 berikut ini.

Tabel 4.10
Standardized Regression Weight Structural Equation Model

Analisis Faktor Yang Mempengaruhi Kinerja

Sid
Estimate | Estim | S.E. CR. P

ORIENTASI BELAJAR <= UMPAN BALIK_PERILAKU 0,154/ 0,244 0.07 2211| 0,027
ORIENTAS KINERJA <— |UMPAN BALIK KELUARAN 0,29 0,26 0122 2,289 0,022
KINERJA < |ORIENTAS] BELAJAR 0,231 0,248 0,105 2,199 0,028
KINERJA <-- |ORIENTAS! KINERJA 0,222 0,269 0,092 2419 0,018
X6 <-- |UMPAN BALIK PERILAKU 1 0,965

X5 <~ |UMPAN BALIK PERILAKU 0,603 0,56 0,093 6,478/ 0
X4 <— UMPAN BALIK PERILAKU 0,598 0,548 0,095 6,28 0
%3 <~ UMPAN BALIK_PERILAKU 0,993 £,958 2046 21542 0
X2 <-. JUMPAN BALIK PERILAKU 0,82 0,769 0074] 11,034 0
X1 <— |UMPAN BALIK PERILAKU 0,739 0,672 (4,086 856 0
X3 <~ |UMPAN BALIK KELUARAN 0,878 0,812 0,084 9312 0
X8 <~ |UMPAN BALIK _KELUARAN 1 0,888

X7 <- |UMPAN BALIK KELUARAN 0,864 0,825 0,102 8,463 0
X10 <-- |ORIENTASI BELAJAR 0,704 Q721 0,102 6,869 0
X1 <- |ORIENTASI_BELAJAR 1 0,841

X12 <— |QRIENTAS| BELAJAR 1,009 0,785 0,14 7,234 0
X158 <~ IORIENTASE KINERJA 1,423 0,862 0,148 7,536 0
X14 <- ORIENTASI_ KINERJA 1 0,875

Xi3 <-- |ORIENTAS] KINERJA 0718 0,56 Q13 5516 0
Xi6 <-- |KINERJA 0,958 0,703 0,137 7,006 0
X17 < |KINERJA 1,118 0,935 0,124 9,005

X18 <~ |KINERJA 1 0,749

X19 < |KINERJA 0,975 0,781 0,124 7,861 0

Sumber; Data primer yang diolah.

R e —— i e
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Dari tabel dimuka, dapat diketahui bahwa CR sudah memenuhi kriteria,
yaitu diatas 1.96 pada taraf signifikansi 5% (0,05). Oleh karena itu, dapat

dikatakan bahwa model penelitian dapat diterima.

4.4.3 Evaluasi Normalitas Data
Evaluasi terhadap normalitas data, baik normalitas univariat dan

normalitas multivariate, yang digunakan dalam analisis, tersaji dalam Tabel 4.11

berikut.
Tabel 4.11
Penilaian Atas Normalitas Data
min |max |skew  (C.I. kurtosis  |C.r.
X198 3 10 0,48 -1,877 0,745 1,521
X18 2l 10| -0,577] -2,354 0,836 1,707
X17 3 10| -D415] -1,696 1,167 2,381
X186 3 10 -0,53| -2,163 0,287 0,587
x13 1 9| -0,3688] -1,506 -0,2641 -0,532
X14 2 10! -0,382 -1,56 0,205 0419
X156 20 10¢ -0,5511 -2,251 -0,1441 -0,294
X112 3} 10 -0,4] -1,832 -0,275] -0,561
X1 4 10 -0,333] -1,36 -0,258{ -0,528
X10 4 9 -0,838 -2,42 0,821 1,676
X7 3] 10] -04771 -1,948 -0,181] -0,37
X8 3 9! -0,582] -2,295 0,084 0,131
X8 4 10| -0,445] -1,818 -0,109] -0,223
X1 2 10| -0,38| -1,551 -0,679 -1,386
X2 21 10| -0,563| -2,287 -0,293] -0,598
X3 21 10 0,716 -2,422 -0,118{ -0,24
X4 11 10| -0,506{ -2,068 -0,459| -0,937
X5 2 10| -0,226| -0,823 -0,604| -1,418
LG 2 10 -0,548| -2,227 -0,228| -0,466
Multivariate 19,1751 1,834

Sumber: Data primer yang diolah
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_Evaluasi normalitas dilakukan dengan menggunakan kriteria crifical ratio
shewness value sebesar + 2.58 pada tingkat signifikansi 0,01 (1%})(Ferdinand,
2000). Apabila nilai critical ratio skewness valiue dibawah harga mutlak 2.58,
maka dapat disimpulkan bahwa data mempunyai distribusi normal. Hasil
perhitungan terlihat bahwa tidak ada nilai crifical ratio skewness value yang
melebihi harga mutlak 2.58, sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak ada bukti
kalau distribusi data yang digunakan dalam penelitian ini, baik yang nilai
univariate maupun nilai multivariate, mempunyai sebaran data yang tidak normal.
Dengan kata lain, data yang digunakan dalam penelitian imi memiliki sebaran

yang normal.

4.4.4 Evaluasi Oétliers

Qutliers adalah data yang memiliki karakteristik nilai yang terlihat sa:;gat
berbeda jauh dari observasi-observasi lainnya dan muncul dalam bentuk nilai
ekstrim, baik untuk sebuah variabel tunggal atau variabel kombinasi {Hair, 1995,
dalam Ferdinand, 2000).Uji outliers ini terdiri dari dua pengujian yakni: outliers

univariat, dan outliers multivariat.

4.4.4.1 Evaluasi Univariate Outliers

Pengukuran owutliers univariat dengan menentukan nilai ambang batas
yang akan dikatagorikan sebagai data owtliers, dengan cara mengkonversikan nilai
data penelitian ke dalam standard-score atau z-score, yang mempunyat nilai rata-

rata nol dengan standar deviasi sebesar 1,00 (Ferdinand, 2000).

76




Pengukuran dilakukan per konstruk variabel dengan program SPSS versi
10.00 pada menu Descriptive Statistic-Descriptive. Data penelitian yang memiliki
nilai z-score = 3,0 akan dikatagorikan sebagai owtliers (Ferdinand, 2000).

Adapun hasil print-out pengujian univariat owtliers tersaji dalam Tabel

4.12 berikut.
Tabel 4.12
Hasil Pengujian Univariat Outliers
Descriptive Statistics

N Minimum | Maximum Mean Std. Deviation
Zscore(X1) 100 | -2,02314 1,80529 | -4,3E-16 1,0000000
Zscore{X2} 100 | -2,24203 1,80678 | 1,02E-15 1,0000000
Zscore{X3) 100 | -2,38485 1,802358 | 1,B4E-15 1,200Q000
Zscora{X4} 100 | -2,53906 1,92413 -4,3E-16 1,0000000
Zscore{X5) 100 | -2,04683 1,96657 | -9,3E-16 1,0000000
Zscore(X6) 100 | -2,31349 1,85498 -1,1E-15 1,0000000
Zscore{X7) 100 } -2,83082 | 2,04990 ; -35E-16 1,0000000
Zscore{X8) 100 | -2,91739 1,42612 | 5,01E-16 1,0000000
Zscore(X9) 100 | -2,39037 2,13388 { 7,24E-17 1,0000000
Zscora{X10} 100 | -2,65532 1,72640 -2 0E-16 1,0000000
Zscore(X11) 100 | -2,08457 | 225161 | 1,21E-iS 1,6000000
Zscore(X12) 100 | -2,62143 203594 | 3,12E-16 1,0000000
Zscore{X13) 100 | -2,94002 1,79240 § -4,7e-16 1,0000006
Zscore{X14) 100 | -2,94173 237065 | 7,59E-16 1,0000000
Zscore(X15) 100 | -2,75552 1,80498 | 8,05E-16 1,0000000
Zscore(X16) 100 | -2,79920 1,88845 | -3,9E-16 1,0000000
Zscore{X17) 100 | -2,37471 2,37471 | 7,11E-16 1,0000000
Zscore(X18) 100 | -2,94202 2,03241 | B53E-18 1,0000000
Zscore(X19) 100 { -2,37942 | 218177 { 2,08E-15 1,6000000
Vatid N (listwise) 100

Sumber: Data primer yang diolah
Dari hasil pengujian seperti yang tersaji dalam tabel dimuka, dapat
dikatakan bahwa tidak ada variabel yang mempunyai z-score diatas angka batas >
3,0. Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa data yang digunakan bebas dari

univariat outliers.
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4.4.4.2 Evaluasi Multivariate Outliers

Meskipun data penelitian menunjukkan tidak ada owtfiers pada tingkat
univariat, akan tetapi data tersebut dapat menjadi owtliers bila sudah
dikombinasikan. Untuk itu perlu diadakan evaluasi terhadap owtliers multivariate.

Jarak Mahalanobis untuk tiap-tiap observasi dapat dihitung dan akan
menunjukkan jarak sebuah observasi dari rata-rata semua variabel dalam sebuah
ruang multidimensional (Hair, 1995 dalam Ferdinand, 2000)..

Pengujian terhadap owtliers multivariat dilakukan dengan menggunakan
kriteria jarak Mahalanobis pada tingkat p < 0,001. Jarak Mahalanobis
(Mahalanobis distance) dievaluasi dengan menggunakan x> pada derajat bebas
sebesar jumlah variabel yang digunakan dalam penelitian (Ferdinand, 2000).
Dalam penelitian ini digunakan 19 variabel, oleh karena itu semua kasus yang
mempunyai jarak Mahalanobis lebih besar dari %% (19, 0,001) = 43,820 adalah
multivariate outliers.

Tabel 4.13
Hasil Perhitungan Jarak Mahalanobis

Cbhservation Hahalancbis

rumbex d-squared j=23 P2

85 41,993 0,002 0,163
24 40,853 0,003 0,027
27 37,608 0,007 0,030
87 36,991 0,008 0,009
82 35,082 0,014 0,012
80 34,878 0,014 0,003
2g 33,982 6,018 0,003
70 33,124 0,023 0,002
B3 31,841 0,033 0,008
49 31,422 0,038 0,003
13 31,344 0,037 0,001
20 30,234 0,049 0,004
10 29,723 0,055 0,004
& 28,517 0,058 0,002
64 28,420 0,060 0,001
63 27,964 0,084 0,009

9 27,959 0,084 0,002
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14
51
21
52
59
33
22

26,943
26,649
26,323
25,897
25,495
25,438
24,998
24,305
23,879
22,924
22,657
22,622
22,597
22,333
22,107
21,992
21,796
21,652
21,341
20,915
20,518
18,911
19,599
19,255
19,039
18,912
18,819
18,488
18,319
18,111
18,081
17,675
17,549
17,231
16,592
16,580
16,372
16,297

16,265

16,258
16,154
15,708
15,607
14,958
14,722
14,721
14,442
14,406
14,360
14,088
14,087
14,043
13,935
13,925
13,828
13,784
13,483
13,241
12,884
12,725

12,631
12,581
12,323
12,316
12,201
11,945
11,374
11,0066

0,106
0,113
0,121
0,133
0,145
0,147
0,161
0,185
0,201
0,241
0,253
0,254
0,256
0,268
0,279
0,285
0,295
0,302
0,318
0,342
0,364
0,400
0,419
0,441
0,454
0,463
0,469
0,450
0,501
0,515
0,517
0,544
0,553
0,574
0,517
0,618
0,632
0,637
0,640
0,640
0,647
0,677
0,683
0,725
0,740
0,740
0,757
0,760
0,762
0,779
0,779
0,781
0,787
0,788
G,794
0,785
0,813
0,826
0,644
o,852

0,857
0,859
0,871
0,872
0,877
0,888
0,911
0,924
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0,017
0,016
0,017
0,022
0,028
0,017
0,026
0,064
0,081
0,280
0,300
0,238
0,182
0,200
0,209
0,185
0,186
0,174
0,214
0,307
o,4o§
0,618
0,686
0,763
0,785
0,774
0,749
0,816
0,822
0,842
Q, 800
0,883
0,877
0,918
0,982
0,972
0,977
0,971
0,959
0,540
0,933
0,873
0,963
0,995
0,997
0,994
0,997
0,985
0,993
0,996
0,992
0,988
0,985
0,976
0,970
c,958
0,973
0,980
3,990
0,99‘0

0,987
0,979
0,985
0,972
0,965
9,871
0,993
0,996

ka4
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71 10,805 0,930 0,996

31 10,322 0,343 0,999
45 5,860 0,956 1,000
a1 g,727 0,959 0,999
19 9,219 0,970 1,000
96 8,406 0,982 1,000
20 8,147 0,985 1,000
62 8,109 0,966 1,000
66 7,850 0,988 1,000
47 7,655 0,990 0,999
60 7,282 0,553 6,999
26 7,237 0,893 0,994
4 5,980 0,998 0,999
16 5,716 0,999 0,990
15 5,530 0,959 0,889

Sumber: Data primer yang diolah
Dari Tavel 4.13 tidak ditemukan data penelitian yang mempunyai jarak
Mahalanobis yang lebih besar dari 43,820. Dengan demikian dapat dikatakan

bahwa data yang digunakan bebas dari multivariate outfiers.

4.4.5 Evaluasi Multicnlfiﬁeariiy dan Singularity

Guna meninjau apakah pada data penelitian terdapat multicollinearity atau
singularity dalam kombinasi-kombinasi variabel, maka periu diamati determinan
dari matriks kovarians sampel. Nilai determinan matriks kovarians sampel yang
sangat kecil (extremely small) memberi indikasi adanya probabilitas
multicollinearity ataw  singularity  (Ferdinand, 2000). Apabila terdapat
multicollinearity atau singularity, maka data penelitian tidak dapat digunakan
dalam analisis penelitian.

Hasil analisis diperoleh determinan dari matriks kovarian sampel sebagal
berikut:

Determinant of sample covariance matrix = 2,0872e+002 = 208,72
Nilai determinan dari matriks kovarians sampel sebesar 208,72 ini

merupakan angka yang jauh dari nol. Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa

80




tidak ada multicollinearity atau singularity dalam data yang digunakan. Dengan

demikian data penelitian ini dapat digunakan dalam analisis.

4.4.6 Evaluasi Nilai Residual

Setelah model di estimasi, residualnya hendaklah kecil atau mendekati nol,
dan distribusi frekuensi dari kovarians residual haruslah bersifat simetrik
(Tabachnick dan Fidell, 1997 dalam Ferdinand, 2000). Model yang mempunyai
standardized residual variamce yang kecil, merupakan model yang baik. Batas
nilai standar residual kovarian yang diperkenankan sama dengan & 2,58 pada taraf
signifikansi 1 % (Hair, 1995 dalam Ferdinand, 2000),

Pengolahan data ‘penelitian menghasilkan standar residual sebagaimana

tersaji dalam Tabel 4.14 berikut.

81

R Bl oS - e R TR Y 5 e F bt %) ak i [ T L e T R £ . L i ik i A i SR



8

yejoip Sued sownd eie(q [Iequing

9zTO'0

6100

GLLD-

0 000~ /20 |F6H0-  |pieD [0 [SI20  [6E00-  |PR00- [e€10- [z0d vl [6V) [vige- feeT 5X
0 SOFL  |g000  [EE+O |WACO  |BREC- 8200|9000 [S61'0- |ISE - [SYECO-  [L6L0  [9lL0 9480 [8esT-  [SiL'L- |8t J6gT sX
0 SiV0- LSL0 [Lgen (g0l 0- [zl 0~ |S0+0-  |POC O |SvO- | |¢cZeD-  |6BS O  |HBO  (iE¥'L  |BZ2G- |S¢€0  [BEED-  |SLE0- X
0 Br00  [BLO- [€000  jSeed  |sovd OO0 8l O~ |eved-  |SSE0 S0 (B0l (vl [PRLL-  {ewl- 26T £X
o YPR'0 5900 |[FFEO-  |SLV0 |ZIE0  |ea¢0-  |9Z9'0-  [evi'l- (1950~ [es0’D-  j€ZeT-  [@/9°k-  [48S)- (90T X
o 6.1 [801)  [eor'0  [809'L  [Z0 TLI0 6960 | |Iice  [9680  |eO¥O- (9590~ {60 |¢Sk'O- X
0 9000~ 2000~ |ec0¢  |evz L |eeo’0  |68SO  |20K0 |pRI0-  |SeL0 [4800  [1ePD 3960 6%
0 8000 [g1L'L  (esp’L  |se0 €620 |set’0- |20~ |88t jBZ0L €980 |[pE9 8%
0 ¥08'T  [ElEt  [¥O 9z'0- SyP0- |ger0- |9es b |elbl  |GeL0  [ShE) I
0 8o Lo /86 [efT0 [889°L [r'0 lewi'0  |PBOD- 950 oiX
0 200 [ude't [loett [eee 9280 [e800- |selD-  [i80 F1X
C 1682 |eicT [pipt  |oe€d  [2el0 [1S60  [dllT ZIX
0 4100~ [0Z'0-  [BL€7L  [szen {8051 8411 SiX
0 6420 il0C0  [1810- [3I§0  |gseo- viX
0 2000 [SIE0-  [865'0  iBI9C- €IX
0 6110 [e0i’'c-  [2/€0 91X
0 920 |8sIo LIX
0 851'0- 81X
0 81X
ax S¥Y PX £X X X 6X ax X oL X FAN GIX FIX £ix 9Lx L1X 21X 61X

SPOUDLIDAGY) [VHPISIY PIZIPIOPUDIS TBJIN
PL¥y PYEL

(A | it e

T TR




Dari sajian pengolahan data pada tabel dimuka, dapat dilihat bahwa nilai
residual lebih kecil atau sama dengan *+ 2,58, Dengan demikian dapat dinyatakan
bahwa data yang digunakan diterima secara signifikan dan model tidak perlu

dimodifikasi.

4.4.7 Uji Reliability dan Variance Extract

Setelah evaluasi data yang digunakan dapat memenuhi asumsi-asumsi
SEM, menguji model berdasarkan indeks kesesuaian, evaluasi berikutnya adalah
penilaian reliabilitas.

Reliabilitas adalah ukuran tentang konsistensi internal dari
indikator-indikator sebuah konstruk yang menunjukkan derajad sampai dimana
masing-masing indikator itu mengihdikasﬂcan sebuah konstruk/faktor laten yang
umum. Dengan kata lain, bagaimana hal-hal yang spesifik saling membantu dalam
menjelaskan sebuah fenomena yang umum (Ferdinand, 2000). Dalam wji
reliabilitas ini, digunakan dua alat uji, yakni: composite reliability dan variance

extract.

4.4.7.1 Uji Reliability

Kriteria nilai batas vang digunakan untuk menilai sebuah tingkat
reliabilitas yang dapat diterima adalah > 0,7, walaupun angka tersebut bukanlah
sebuah ukuran yang mati (Ferdinand, 2000). Sedangkan rumus untuk menghitung

construct-reliability sebagai berikut.
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Rumus 4.1
Construci-reliability

Construct-reliability = (& std.Joading)*
@ std.Joading)* + % &

Sumber: Ferdinand (2000)
Keterangan: std loading = standardized loading (tiap indikator)
Y g =measurement error (tiap indikator)
=1 — reliability indicator

Adapun perhitungan standardized loading terlibat dalam Tabel 4.15

berikut.
Tabel 4.15
Perhitungan Standardized Loading
Konstruk Perhitungan Hasil
Umpanbalik Perilakui 0.67+0.77+0.96+0.55+0.56+0.97 | 4.48
Umpanbalik Keluaran | 0.82+0.89+0.81 2.52
Orientasi Belajar 0.72+0.84+0.79 2.35
Orientasi Kinerja 0.56+0.88+0.86 2.3
Kinerja 0.70+0.93+0.75+0.78 3.16

Sumber: Data primer yang diolah

Sedangkan hasil perhitungan measurement error tersaji dalam Tabel 4.16

sebagai berikut.
Tabel 4.16
Perhitungan Measurement Error
Konstruk Perhitungan Hasil
Umpanbalik Perilakui 0.55+0.41+0.08+0.70+0.69+0.07 | 2.5
Umpanbalik Keluaran | 0.32+0.21+0.34 0.87
Orientasi Belajar 0.48+0.29+0.38 1.15
Orientasi Kinerja 0.69+0.23+0.26 1.18
Kineria 0.51+0.13+0.34+0.29 1.27

Sumber: Data primer yang diolah

Adapun perhitungan construct-reliability tiap-tiap konstruk, tersaji dalam

Tabel 4.17 berikut ini.
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Tabel 4.17
Perhitungan construct-reliability

Konstruk Perhitungan Hasil
Umpanbalik Perilaku_| (4.48)°/(4.48)°+2.50 | 0.889235
Umpanbaiik Keluaran (2.52)4/(2.52)"+0.87 | 0.827651

Qrientasi Belajar (2.35Y%/(2.35Y°*+1.15 | 0.887167
Qrientasi Kinerja (2.30Y7/(2.30)*+1.18 | 0.879508
Kinerja (3.16)%/(3.16)"+1.27 | 0.817620

Sumber: Data primer yang diolah
Berdasarkan  perhitungan  comstruct-rliability  dimuka,  ternyata
menunjukkan bahwa hasil perhitungan memenuhi kriteria yakni > 0,7. Dengan

demikian model penelitian ini dapat diterima.

4.4.7.2 Uji Variance Extract

Pengukuran variance-extract menunjukkan jumlah varians dari indikator
yang diesktrasi oleh konstruk laten yang dikembangkan.

Adapun nilai variance-extract yang dapat diterima adalah 2 0,50
(Ferdinand, 2000). Sedangkan rumus penghitungan variance-extract sebagai
berikut.

Rumus 4.2
Variance-extract

Variance-extract = % std.loadingf

¥ std.foading® + I g

Sumber: Ferdinand (2000)
Keterangan: std loading = standardized loading (tiap indikator)
Y &] =measurement error (tiap indikator)
= 1 — reliability indicator
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Guna menghitung variance-extract, maka pertama kali dihitung

standardized loading kuadrat, seperti terlihat dalam Tabel 4.18 berikut ini.

Tabel 4,18
Perhitungan square standardized loading
Konstruk Perhifungan Hasil
Umpanbalik Perilaku 0.67%+0.7740.66°+0.55°+0.56%+0.97° | 3.5204
Umpanbalik Keluaran | 0.82%+0.89°+0.81° 2.1206
Orientasi Belajar 0.72%+0.84°+0.79" 1.8481
Orientasi Kinerja 0.56°+0.88°+0.86" 1.8276
Kinerja 0.70%+0.93%+0.75°+0.78° 2.5258

Sumber: Data primer yang diolah
Adapun perhitungan variance-extract tiap-tiap konstruk, tersaji dalam

Tabel 4.19 berikut.

Tabel 4.19
Perhitungan variance-extract
Konstruk Perhitungan Hasil
Umpanbalik Perilaku_{ (3.5204)/(3.5204)+2.50 | 0.584745
Umpanbalik Keluaran | (2.1206)/(2.1206)+0.87 | 0.709088

Orientasi Belajar (1.8487)/(1.8481)+1.15 | 0.616424 _
Orientasi Kinerja (1.8276)/(1.8276)+1.18 | 0.607661
Kinetja (2.5258)/(2.5258)+1.27 | 0.66542

Sumber: Data primer yang diolah

Dari perhitungan variance-extract dimuka, ternyata menunjukkan bahwa
hasil perhitungan memenuhi kriteria yakni > 0,50. Dengan demikian konstruk-

konstruk dalam penelitian ini dapat diterima.

4.4.8 Evaluz;Si Pengaruh Antar Variabel

Tujuan dari analisis ini adalah untuk mengetahui kekuatan pengaruh

antara suatu  konstruk/variabel terhadap konstruk/variabel yang lain, yang
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meliputi variabel: umpanbalik keluaran, umpanbalik perilaku, orientasi kinerja,
orientasi belajar dan kinerja. Analisis kekuatan pengaruh antar konstruk dalam
penelitian ini terdiri dari analisis pengaruh langsung, analisis pengaruh tidak
langsung dan analisis pengaruh total. Pengaruh langsung adalah koefisien dari
semua garis dengan anak panah satu ujung. Pengaruh tidak langsung adalah
pengaruh yang muncul melalui sebuab variabel antara. Pengaruh total adalah
pengaruh dari berbagai hubungan. Adapun hasil dari analisis pengaruh ini dapat

dilihat pada Tabel 4.20 berikut.

Tabel 4.20

Analisis Pengaruh Langsung, Tidak Langsung Dan Total

Standardized Direct Effects - Estimates
UMPAN BALIK_ [UMPAN BALIK_ {ORIENTASI ORIENTAS!
KELUARAN PERILAKU KINERJA | BELAJAR |KINERJA
ORIENTASI KINERJA 0,26 0 0 0 4]
ORIENTAS] BELAJAR 0 0,244 0 0 0
KINERJA 0 0 0,269 0,248 0
Standardized Indirect Effects — Estimates
UMPAN BALIK_ [UMPAN BALIK__ iORIENTAS! ORIENTASI
KELLIARAN PERILAKU KINERJA | BELAJAR IKINERJA
ORIENTASI KINERJA 0 0 0 0 t]
ORIENTASI| BELAJAR 0 0 4] 0 0
KINERJA 0,07 0,06 0 0 0
Standardized Total Effecis - Estimates
UMPAN BALIK_ [UMPAN BALIK_ |ORIENTASI ORIENTAS! i
KELUARAN PERILAKU ~ KINERJA | BELAJAR KINERJA
ORIENTASE KINERJA 0,26 0 0 Q 0
ORIENTAS! BELAJAR 0 0,244 0 0 0
KINERJA 0,07 0,08 0,269 0,248 0

Sumber: Data primer yang diolah

Dari analisis pengaruh langsung terlihat bahwa besar pengaruh variabel

umpanbalik keluaran terhadap variabel orientasi kinerja sebesar 0,260; variabel

orientasi kinerja terhadap variabel kinerja sebesar 0,269; variabel umpanbalik
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terhadap variabel orientasi belajar sebesar 0,244; dan, variabel orientasi belajar
terhadap variabel kinerja sebesar 0,248. Ditinjau dari segi pengaruh terhadap
variabel kinerja, maka variabel orientasi kinerja (0,269) mempunyai pengaruh
langsung yang lebih besar dibanding pengaruh langsung yang datang dari variabel
orientasi belajar (0,248).

Sedang pengaruh tidak langsung variabel umpanbalik keluaran terhadap
variabel kinerja sebesar 0,07; dan, variabel umpanbalik perilaku terhadap variabel
kinerja sebesar 0,06, Dengan demikian dapat dikatakan bahwa variabel
umpanbalik keluaran mempunyai pengaruh tidak langsung yang besar dibanding
variabel uimpanbatik perilaku datam mempengaruhi kinerja tenaga penjual.

Aspek pengaruh total ini terlihat bahwa variabel umpanbalik keluaran
mempunyai pengaruh total terhadap variabel orientasi kinerja sebesar 0,260, dan
terhadap variabel kinerja sebesar 0,07, Sedang pengaruh total variabel umpanbalik
perilaku terhadap variabel orientasi belajar sebesar 0,244, dan terhadap variabel
kinerja sebesar 0,06. Pengaruh total variabel orientast kinerja ternyata lebih besar

dibanding variabel orientasi belajar dalam mempengaruhi variabel kinerja.

4.5 Pengujian Hipotesis
Berdasarkan pada analisis data dimuka, yang meliputi: analisis faktor

konfirmatoti, analisis structural equation model (full-model), dan standardized

regression weight, hipotesa-hipotesa penelitian yang diajukan dievaluasi.
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Hasil pembahasan dapat dinyatakan bahwa model penelitian yang
dikembangkan dapat diterima. Dari Tabel 4.10 dimuka, dapat dinyatakan bahwa
nilai C.R antara umpanbalik perilaku dengan orientasi belajar sama dengan 2,211
Nilai CR antara umpanbalik keluaran dengan orientasi kinerja sama dengan
2.289. Sedang nilai C.R antara orientasi belajar dengan kinerja tenaga penjual
sebesar 2,199, dan nilai C.R antara orientasi kinerja dengan kinerja adalah sebesar

2,419.

4.5.1 Pengujian Hipotesis 1

Hipotesis penelitian pertama yang diajukan adalah: “Semakin tinggi
umpanbalik perilaku yang diberikan supervisor, semakin tinggi orientasi belajar
tenaga penjual”.

Adapun konstruk atau variabel umpanbalik perilaku dibentuk berdasarkan
enam dimensi/indikator, yang mengacu pada butir-butir yang dikembangkan oleh
Challagalla dan Shervani (1996), Kohli, Shervani, dan Challagatla (1998),
Iaworski, dan Kohli (1991), yaitu: pemberitahuan kemampuan penjualan,
pemantauan kemampuan penjualan, penilaian/evaluasi kemampuan penjualan,
pemberitahuan kegiatan penjualan, pemantauan kegiatan penjualan, dan
penilaian/evaluasi kegiatan penjualan. Konstruk atau variabel orientasi belajar
dibentuk berdasarkan tiga indikator, yang mengacu pada butir-butir yang
dikembangkan oleh Kohli, Shervani, dan Challagalia (1998), Sujan, Weitz, dan

Kumar (1994), yang meliputi; keinginan menjadi yang baik, keinginan
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meningkatkan/mengembangkan kemampuan/ketrampilan, keinginan belajar dari
pengalaman. |
Sedangkan dari hasil pengujian, dihasilkan bahwa parameter estimast
antara variabel umpanbalik perilaku  dengan | variabel orientasi belajar
menghasilkan nilai CR = 2,211 atau dengan kata lain nilai CR 2 1,96 dengan
taraf signifikansi 0,05 (5%). Dilihat dari P-value, menghasilkan nilai P-value =
0,027 atau dengan kata lain nilai P-value kurang dari 0,05. Oleh .karena itu dapat
disimpulkan bahwa hipotesa pertama terbukti. Tenaga penjual yang sering
mendapat tanggapan atas kemampuan dan aktivitas penjualannya, mereka akan

termotivasi untuk senantiasa belajar untuk meningkatkan kemampuannya.

4.5.2 Pengujian Hipotesis 2

Hipotesis penelitian kedua adalah: “Semakin tinggi umpanbalik keluaran
yang diberikan supervisor, semakin tinggi orientasi kinerja tenaga penjual”.

Adapun konstruk atau variabel umpanbalik keluaran dibentuk berdasarkan
tiga dimensi/indikator, yang mengacu pada butir-butir yang dikembangkan oleh
Challagalla dan Shervani (1996), Kohli, Shervani, dan Challagalla (1998},
jaworski, dan Kohli (1991), yang meliputi pemberitahuan keluaran/hasil
penjualan, pemantauan keluaran/hasil penjualan,  dan penilaian/evaluasi
keluaran/hasil penjualan. Konstruk atau variabel orientasi kinerja dibentuk
berdasarkan tiga indikator, yang mengacu pada butir-butir yang dikembangkan

oleh Kolli, Shervani, dan Challagalla (1998), Sujan, Weitz, dan Kumar (1994),
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yakni: keinginan untuk menunjukkan kemampuan, keinginan untuk menunjukkan
yang terbaik, keinginan untuk mengevaluasi diri berdasar kriteria Supervisor.

Dari analisis data yang dilakukan, dihasilkan bahwa parameter estimasi
antara varabel umpanbalik keluaran dengan variabel orentasi kinerja B
menghasilkan nilai C.R = 2,289 atau dengan kata lain nilai CR = 1,96 dengan
taraf signifikansi 0,05 (5%). Dilihat dari P-value, menghasilkan nilai P-value =
0,022 atau dengan kata lain nilai P-value kurang dari 0,05. Oleh karena itu dapat
disimpulkan bahwa hipotesa kedua terbukti. Adanya umpanbalik dari SUpervisor,
maka tenaga penjual akan berusaha memperbaiki kinerjanya sehingga akan lebih
baik lagi. Tenaga penjual yang mendapatkan umpanbalik keluaran akan berusaha

mengevaluasi diri dan berfikir bagaimana kinerjanya dapat lebih baik lagi.

4.5.3 Pengujian Hipotesis 3

Sebagai hipotesis penelitian ketiga yang diajukan adalah: “Semakin tinggi
orientasi belajar dari tenaga penjual, semakin tinggi kinerja tenaga penjual”. |

Variabel orientasi belajar dibentuk berdasarkan tiga indikator, yang
meliputi: keinginan menjadi yang baik, keinginan meningkatkan/mengembangkan
kemampuan/ketrampilan, keinginan belajar dari pengalaman. Konstruk atau
variabe! kinerja tenaga penjual dibentuk berdasarkan empat indikator, yang
mengacu pada butir-butir yang dikembangkan oleh Jaworski, dan Kohli (1991),
Behrman, dat Perrenult (1982), Sujan, Weitz, dan Kumar (1994), yaitu: ketelitian
laporan, kemampuan penguasaan taktik/teknik-teknik  penjualan, jumlah

penjualan, dan kemampuan menghasilkan laba kotor,
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Pengujian terhadap data penelitian menghasitkan bahwa parameter
estimasi antara variabel orientasi belajar dengan variabel kinerja tenaga penjual
menghasilkan nitai C.R = 2,199 atau dengan kata lain nilai CR = 1,96 dengan
taraf signifikansi 0,05 (5%). Dilihat dari P-value, menghasitkan nilai P-value =
0,028 atau dengan kata lain nilai P-value kurang dari 0,05. Oleh karena itu dapat

disimpulkan bahwa hipotesa ketiga terbukti. Tenaga penjual yang mempunyai

orientasi pada belajar, akan terkondisikan untuk senantiasa mempelajari

bagaiamana menjadi tenaga penjual yang baik, senantiasa meningkatkan
ketrampilan, mau belajar dari pengalaman, sehingga mempunyai kemampuan
dalam melaksanakan tugas pekerjaannya. Dengan dimilikinya kemampuan untuk
melaksanakan pekerjaan, maka tugas yang menjadi tanggungjawabnya akan dapat
dilaksanakan dengan baik, dan pada akhimya kinerja juga akan baik dan

meningkat.

4.5.4 Pengujian Hipotesis 4

Hipotesis penelitian keempat yang diajukan adalah: “Semakin tinggi
orientasi kinerja dari tenaga penjual, semakin tinggi kinerjanya”.

Variabel orientasi kinerja dibentuk oleh tiga indikator, yakni: keinginan
untuk menunjukkan kemampuan, keinginan untuk menunjukkan yang terbaik,
keinginan untuk mengevaluasi diri berdasar kriteria supervisor. Sedang variabel
kinerja tenaga penjual dibentuk oleh empat indikator, yaitu: ketelitian laporan,
kemampuan penguasaan taktik/teknik-teknik penjualan, jumlah penjualan, dan

kemampuan menghasilkan laba kotor.
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Parameter estimasi antara variabel orientasi kinerja dengan variabel
kinerja tenaga penjual menghasilkan nilai CR = 2,419 atau dengan kata lain nilai
CR > 1,96 dengan taraf signifikansi 0,05 (5%). Dilihat dari P-value,
menghasilkan nilai P-valve = 0,016 atau dengan kata lain nilai P-value kurang
dari 0,05. Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa hipotesa keempat terbukti.

Tenaga penjual yang mempunyai orientasi pada kinerja, yaitu bagaimana
agar senantiasa memperoleh penilaian yang baik atas prestasi kerjanya, akan
menggunakan seluruh waktunya untuk melaksanakan pekerjaannya. Bahkan,
kalau perlu: lembur, tidak mudah menyerah, tidak kenal lelah untuk mendapatkan
order, agar pekerjaan dapat terlaksanan dengan baik. Ingin senantiasa terlihat
sebagai tenaga penjual yang baik, selalu berfikir agar prestasinya lebih baik
dibanding rekan sekerja, dan selalu mengadakan penilaian terhadap diri sendiri
berdasarkan kriteria penilaian dari supervisor. Dengan adanya usaha-usaha

tersebut, maka diharapkan nilai kinerja yang diperoleh akan baik. Dengan kata

lain, bahwa orientasi kinerja dapat mendorong prestasi ketja tenaga penjual.

4.6 Simpulan

Pada bab ind, data yang diperoleh dari hasil penelitian telah dianalisis
dengan mempergunakan alat analisis Model Persamaan Struktural. Model teoritis
yang dikembangkan telah diuji, dan berdasarkan kriteria goodness-of-fit, hasilnya
adalah dapat diterima Demikian pula hipotesis yang diajukan, juga telah divji, dan

hasilnya dapat dibuktikan, sehingga hipotesis dapat diterima.
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BABY .
SIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN

5.1 Pendabuluan

Penelitian ini menyangkut studi tentang faktor-faktor pengaruh kinerja
tenaga penjual industri farmasi. Setelah dilakukan survei, pengolahan dan analisis
data, maka perlu ditarik kesimpulan penelitian. Bab kelima ini meliputi
kesimpulan atas hipotesis dan masalah penelitian, implikasi ditinjau dari aspek
teoritis dan kebijakan manajemen, keterbatasan dan agenda penelitian yang akan
datang. Secara visual, pembahasan bab seperti dalam Gambar 5.1 berikut ini.

Gambar 5.1
Outline Pembahasan Bab V¥V

Pendahuluan

v

Kesimpulan Hipotesis

v

Kesimpulan Masalah
Penelitian

r | )

Implikasi Teoritis Implikasi Manajerial

v

Keterbatasan Penelitian

v

Agenda Penelitian Mendatang

Sumber: Dikembangkan oleh peneliti
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5.2 Kesimpulan Hipotesis

Penelitian ini mengajukan empat hipotesis, yang berhubungan dengan
umpanbalik yang diberikan oleh supervisor, orientas tujuan dan kinerja dari
tenaga penjual. Pada bab empat, hipotesis tersebut dianalisis dan diuji berdasarkan

data yang diperoleh dari hasil observasi.

5.2.1 Pengaruh Umpanbalik Perilaku Terhadap Orientasi Belajar

Hipotesis pertama yang diajukan adalah: “Semakin tinggi umpanbalik
perilaku yang diberikan supervisor, semakin tinggi orientasi belajar tenaga
penjual”. Umpanbalik perilaku merupakan umpanbalik atau tanggapan dari
supervisor terhadap aktifitas dan kemampuan menjual tenaga penjual (Jaworski
dan Kohli, 1991).

Bentuk dari umpanbalik dapat berupa pemberian informasi atas aktivitas
dan kemampuan, pemantauan atas aktivitas dan kemampuan serta penilain atas
aktivitas dan kemampuan tenaga penjual dalam melakukan penjualan dan
promosi. Tanggapan atau umpanbalik terhadap perilaku tenaga penjual yang
bersifat informasi, misalnya pemberitahuan oleh supervisor kepada tenaga penjual
tentang strategi/kegiatan penjualan yang harus dilaksanakan. Tanggapan yang
berupa pemantauan, misalnya pemantauan terhadap kemampuan/aktivitas
penjualan yang dilaksanakan, dan tanggapan berupa penilaian, misalnya penilaian
terhadap kemampuan/ektivitas kegiatan promosi dan penjualan yang dilakukan

oleh tenaga penjual.
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Dari penelitian terdahulu, menunjukkan umpanbalik yang diberikan oleh
supervisor atas kinerja dari tenaga penjual, akan mempengaruhi orientasi belajar
tenaga penjual. Orientasi belajar merupakan motivasi perilaku yang ditujukan
untuk meningkatkan ketrampilan, oleh karena itu diharapkan bahwa umpanbalik
akan mempunyai efek memperbesar orientasi tujuan tenaga penjual ini (Sujan,
Weitz, dan Kumar 1994, h. 40). Sejalan dengan penelitian tersebut, juga pendapat
dari Parson, Herold, dan Leatherwood (1985); Taylor, Fisher, dan Iigen (1984),
bahwa umpanbalik akan menaikkan orientasi belajar dengan jalan menambah
ketrampilan menjual, dan melalui perlunya peningkatan kemampuan dan
ketrampilan. Demikian juga pendapat dari Kohli, Shervani, dan Challagalla (1998,
h. 266), bahwa pemberian umpanbalik yang menitikberatkan pada ketrampilan
dan kemampuan dapat meningkatkan kemampuan, sehingga akan memotivasi
tenaga penjual untuk mempelajari cara terbaik dalam menjalankan tugas.

Tenaga penjual yang sering mendapat tanggapan atas aktifitas dan
kemampuan penjualannya, mereka akan berusaha uﬂtuk
memperbaiki/meningkatkan kemampuan penjualannya. Dengan kata lain,
umpanbalik perilaku dapat mendorong/memotivasi tenaga penjual untuk
senantiasa meningkatkan kemampuan. Hasil penelitian ini ternyata dapat

membulktikan hal tersebut.

5.2.2 Pengaruh Umpanbalik Keluaran Terhadap Orientasi Kinerja
Sebagai hipotesis kedua dalam penelitian ini adalah: “Semakin tinggi

umpanbalik keluaran yang diberikan supervisor, semakin tinggi orientasi kinerja
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tenaga penjual”. Umpanbalik keluaran (owfput feedback) merupakan tanggapan
dari supervisor terhadap kinerja tenaga penjual ditinjau dari segi hasil
kerja/penjualannya, misalnya jumlah produk yang terjual, sumbangan terhadap
laba kotor, komisi penjualan (Jaworski, dan Kohli, 1991).

Bentuk dari umpanbalik dapat berupa pemberian informasi atas hasil
penjualan, pemantauan atas hasil penjualan serta penilain atas hasil penjualan
tenaga penjual. Tanggapan atau umpanbalik terhadap hasil penjualan tenaga
penjual yang bersifat informasi, misalnya pemberitahuan oleh supervisor kepada
tenaga penjual atas hasil penjualan yang harus dilaksanakan. Tanggapan yang
berupa pemantauan, misalnya pemantauan terhadap hasil penjualan yang
dilaksanakan, dan tanggapan berupa penilaian, misalnya penilaian terhadap hasil
penjualan yang dilakukan oleh tenaga penjual.

Dari penelitian sebelumnya, bahwa umpanbalik keluaran akan
memberikan sumbangan pada peningkatan orientasi kinerja (Kohn, 1987).
Demikian juga hasil penelitian yang dilakukan oleh Podsakoff, dan Jiing-Lih Farh
(1989); Wofford, dan Goodwin (1990) dalam Sujan, Weitz, dan Kumar (1994, h.
41), bahwa dikarenakan tenaga penjual telah gagal dalam menunjukkan
kemampuannya, umpanbalik akan meninggikan orientasi kinerja dari tenaga
penjual.

Umpanbalik yang diberikan oleh supervisor, akan mempengaruhi orientasi
dari tenaga penjual. Dengan adanya umpanbalik dari supervisor ini, maka tenaga
penjual akan befusaha memperbaiki kinerja/hasil kerjanya sehingga akan lebih

baik lagi. Tenaga penjual yang mendapatkan umpanbalik keluaran akan berusaha
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mengevaluasi diri dan berfikir bagaimana kinerjanya dapat lebih baik lagi. Hasil

penelitian ini ternyata mendukung paparan dimuka.

5.2.3 Pengaruh Orieniasi Belajar Terhadap Kinerja

Hipotesis penelitian ketiga adalah: “Semakin tinggi orientasi belajar dari
tenaga penjual, semakin tinggi kinerja tenaga penjual”. Orientasi belajar
merupakan orientasi seseorang untuk meningkatkan kemampuan dan keahlian
sesnai tugas-tugas atau peketjaan yang menjadi tanggungjawabnya.

Tenaga penjual yang berorientasi pada belajar, mempunyai karakteristik
antara lain: lebih senang pada jenis pekerjaan menantang, senang untuk mencari
kesempatan tersendiri dalam berusaha untuk menguasai tugas pekerjaan, mampu
menjual dalam kondisi yang sulit, dan merupakan kepuasan tersendiri, membuat
kesalahan merupakan bagian dari proses belajar, senantiasa belajar dari
pengalaman, dan senantiasa mempelajari hal-hal baru/pendekatan-pendekatan
baru dalam hubungannya dengan proses penjualan. Tenaga penjual yang
berorientasi belajar mempunyai berkeinginan kuat untuk senantiasa meningkatkan
kemampuan dan ketrampilan dalam menjual, dan senantiasa mampu memandang
suatu keadaan sebagai kesempatan untuk meningkatkan kemampuannya. Kecuali
itu, seseorang dengan orientasi belajar, kemungkinan kecil melakukan kesalahan,
dan jika mengalami suatu kegagalan akan lebih mudah untuk bangkit kembali.
(Dweck, dan Leggett 1988).

Berdasarkan fakta empiris bahwa orientasi belajar mampu mendorong

tenaga penjual untuk lebih bekerja keras, karena mereka menikmati pekerjaan
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vang dilakukan, sehingga kinerja yang diperoleh akan tinggi. Kecuali itu, tenaga
penjual yang berorientasi pada belajar, cenderung lebth mudah beradaptasi dalam
merespon situasi penjualan yang dihadapi, oleh karena itu mampu untuk
meningkatkan kinerjanya (Sujan, Weitz, dan Kumar 1994).

Tenaga penjual yang mempunyai orientasi belajar, akan terkondisikan
untuk senantiasa belajar bagaimana menjadi tenaga penjual yang baik, senantiasa
meningkatkan/mengembangkan ketrampilan, dan mau belajar dari pengalaman,
sehingga  mempunyal kemampuan dalam melaksanakan tugas pekerjaannya.
Dengan dimilikinys kemampuan untuk melaksanakan pekerjaan, maka pekerjaan
yang jadi tanggungjawabnya akan dapat dilaksanakan dengan baik, dan pada
akhimya prestasi kerja juga baik. Penelitian yang dilakukan ini ternyata sejalan

dengan apa yang telah diuraikan diimuka.

5.2.4 Pengaruh Orientasi Kinerja Terhadap Kinerja

Hipotesis keempat atau merupakan hipotesis terakhir yang diajukan dalam
penelitian, sebagai berikut: “Semakin tinggi orientasi kinerja dari tenaga penjual,
semakin tinggi kinerja tenaga penjual”.

Tenaga penjual yang berorientasi pada kinerja, akan berkecendrungan
untuk lebih menunjukkan kemampuan dan keahfian untuk memperoleh pernilain
positip atas kemampuan dan kinerja dari pihak fain. Tujuan dari orientasi kinerja
ini adalah agar seorang tenaga pemjual memperoleh penilaian yang baik atas
kemampuannya dari fihak luar, misalnya dari fihak supervisor, oleh karena itu

indikator tenaga pemjual yang berotientasi kinerja meliputi: keinginan untuk
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menunjukkan kemampuan, keinginan untuk menunjukkan yang terbaik, keinginan
untuk mengevaluasi diri berdasar kriteria supervisor.

Tenaga penjual yang berorientasi pada kinerja, berfokus pada kinerja yang
bagus agar memperoleh penghargaan dan pengakuan dari fihak lain. Mereka
sering membandingkan kinerjanya dengan kinerja harapan supervisor dan rekan
sekerjanya. Mereka ingin untuk diakui oleh fihak lain, oleh karena itu mendorong
mereka melakukan usaha kerja keras yang selanjutnya akan menjadikan semakin
tingginya kinerja yang diperoleh (Sujan, Weitz, dan Kumar 1994).

Tenaga penjual yang mempunyai orientasi pada kinerja, akan
menggunakan seluruh waktunya untuk melaksanakan pekerjaannya. Bahkan,
kalau perlu: lembur, tidak mudah menyerah, tidak kenal lelah untuk mendapatkan
order, agar pekerjaan dapat terlaksanan dengan baik. Ingin senantiasa terlihat
sebagai tenaga penjual yang baik, selaln berfikir agar prestasinya lebih baik
dibanding rekan sekerja, dan selalu mengadakan penilaian terhadap diri sendiri
berdasarkan kriteria penilaian  dari supervisor. Dengan adanya usaha-usaha
tersebut, maka diharapkan nilai kinerja yang diperoleh akan baik. Dengan kata
lain, bahwa orientasi kinerja dapat mendorong prestasi kerja tenaga penjual. Hasil

analisis data dalam penelitian ini ternayata mendukung uaraian dimuka.

5.3 Kesimpulan Masalah Penelitian
Sebagaimana yang diutarakan pada bab pertama dimuka, penelitian ini

untuk mengetahui hubungan antara umpanbalik yang diberikan oleh supervisor,
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orientasi tujuan dan kinerja tenaga penjual. Konsep-konsep tentang hubungan
umpanbalik, orientast tujuan dan kinerja ini telah dikembangkan oleh para peneliti
terdahulu. Hasil penelitian yang dilakukan oleh Sujan, Weitz, dan Kumar (1994),
menyatakan bahwa umpanbalik vang diberikan oleh supervisor dapat
mempengaruhi  orientasi tujuan tenaga penjual yang berada dibawah
pengawasannya. Penelitian yang dilakukan oleh Jaworski dan Kohli (1991),
menyatakan bahwa umpanbatik supervisor dibagi menjadi dua, yaitu umpanbalik
perilaku (behavior feedback) dan umpanbalik keluaran (ouiput Jfeedback). Hasil
penelitian yang dilakukan oleh Kohli, Shervani, dan Challagalla {1998),
menyatakan bahwa orientasi tujuan tenaga penjual, di golongkan menjadi dua
jenis orientasi, yaity orientasi belajar dan orientasi kinerja; kedua orientasi tenaga
penjual, vaitu orientasi belajar dan orientasi kinerja, akan mempengaruhi kinerja
tenaga penjual. |

Berdasarkan konsep-konsep tersebut, diajukan permasalahan penelitian,
yang meliputi: bagaimana pengaruh orientasi belajar terhadap kinerja tenaga
penjual; bagaimana pengaruh orientasi kinerja terhadap kinerja tenaga penjual,
bagaimana pengaruh umpanbalik perilaku yang diberikan oleh supervisor
terhadap orientasi belajar tenaga penjual; dan, bagaimana pengaruh umpanbalik
keluaran yang diberikan oleh supervisor terhadap orientasi kinerja tenaga penjual
industri farmasi.

Dari hasil analsis data penelitian dengan mempergunakan teknik analisis
model persamaan struktural, dapat dinyatakan bahwa hipotesis  yang

dikembangkan telah dapat diterima. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa
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permasalahan-permasalahan yang diajukan dalam penelitian ini telah dapat
dijawab. Konsep-konsep yang dihasilkan dari penelitian ini meliputi: orientasi
tujuan berpengaruh positip terhadap kinerja tenaga penjual, umpanbalik yang
diberikan oleh supervisor berpengaruh positip terhadap orientasi tujuan tenaga
penjual.

Secara rinci, kesimpulan tiap-tiap masalah penelitian yang diajukan,

dibahas dalam sub-bab berikut ini.

5.3.1 Kesimpulan Masalah Penelitian 1

Permasalahan penelitian pertama yang diajukan adalah bagaimana
pengaruh orientasi belajar terhadap kinerja tenaga penjual industri farmasi. Dari
analisis data yang dilakukan, penelitian ini mendapatkan hasil bahwa orientasi
belajar berpengaruh positip terhadap kinerja tenaga penjual.

Pada kasus industri farmasi, semakin tinggi orientasi belajar akan
berdampak pada semakin tingginya kinerja. Indikator  pembentuk
konstruk/variabel laten orientasi belajar yang memberikan pengaruh terbesar
adalah dimensi peningkatan ketrampilan. Dengan demikian dapat dikatakan
bahwa peningkatan ketrampilan kerja akan mendorong terbentuknya orientasi

belajar yang berdampak pada peningkatan kinerja tenaga penjual.

5.3.2 Kesimpulan Masalah Penelitian 2
Permasahan kedua yang diajukan ialah: bagaimana pengaruh orientasi

kinerja terhadap kinerja tenaga penjual industri farmasi. Dari hasil analisis data,

102

L e e e ot a——— s e e+ - . - 3 g vy [ TR TR T e e e e TR T T



didapatkan justifikasi bahwa orientasi kinerja berpengaruh positip terhadap
klinerja tenaga penjual.

Untuk industri farmasi, dapat dikatakan bahwa semakin tinggi orientasi
kinerja akan berdampak pada semakin tingginya kinerja. Indikator evaluasi diri
memberikan sumbangan terbesar dalam membentuk konstruk/variabel laten
orientasi kinerja, dengan demikian dapat dikatakan bahwa evaluasi diri yang
berdasarkan kriteria yang ditetapkan oleh perusahaan/supervisor akan mendorong
terbentuknya orientasi kinerja yang berdampak pada peningkatan kinerja tenaga

penjual,

5.3.3 Kesimpulan Masalah Penelitian 3

Masalah penelitian ketiga menyangkut bagaimana pengaruh umpanbalik
perilaku vang diberikan oleh supervisor terhadap orientasi belajar tenaga penjual
industri farmasi. Dari penelitian yang dilakukan, didapatkan hasit bahwa
umpanbalik perilaku berpengaruh positip terhadap orientasi belajar tenaga
penjual.

Di industri farmasi, dapat dikatakan bahwa semakin tinggi umpanbalik
perilaku yang diberikan oleh supervisor, akan berdampak pada semakin tingginya
orientasi belajar tenaga penjual. Tenaga penjual yang mendapat tanggapan atas
kemampuan dalam melaksanakan tugas promosi dan penjualannya, akan
terdorong untuk mencari tahu bagaimana melaksanakan pekerjaan dengan sebaik~
baiknya. Indikator pembentuk konstruk umpanbalik perilaku yang memberikan

sumbangan terbesar adalah dimensi penilaian aktivitas kerja oleh supervisor.
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Untuk itu dapat dikatakan bahwa penilaian aktivitas oleh supervisor atas
pelaksanaan kerja akan mendorong terbentuknya umpanbalik perilaku yang

berdampak pada peningkatan orientasi belajar tenaga penjual.

%5.3.4 Kesimpulan Masalah Penelitian 4

Permasalahan keempat yang diajukan tentang bagaimana pengaruh
umpanbalik keluaran yang diberikan oleh supervisor terhadap orientasi kinerja
tenaga penjual industri farmasi. Setelah analisis data dilakukan, penelitian ini
mendapatkan hasil bahwa umpanbalik keluaran berpengaruh positip terhadap
orientast kinerja tenaga penjual industri farmasi.

Pada industri farmasi, dapat dikatakan bahwa semakin tinggi umpanbalik
keluaran yang diberikan oleh supervisor, akan berdampak pada semakin tingginya
orientasi kinerja tenaga penjual. Tenaga penjual yang mendapat tanggapan atas
pencapaian hasil penjualan, akan terdorong wuntuk memperbaiki prestasi
penjualannya dimasa berikutnya. Indikator pemantauan kelnaran/output
memberikan sumbangan terbesar dalam membentuk konstruk/variabel laten
umpanbalik keluaran, dengan demikian dapat dikatakan bahwa pemantauan oleh
supervisor atas keluaran/output yang dicapai oleh medical representatif akan
mendorong terbentuknya umpanbalik keluaran yang pada gilirannya berdampak

kepada peningkatan orientasi kinerja tenaga penjual.
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5.4 ¥mplikasi Teoritis

Hasil dari penelitian ini dapat memberi sumbangan ilmiah terhadap
literature yang berhubungan dengan disiplin manajemen penjualan, khususnya
yang berhubungan dengan umpanbalik supervisor, orientasi tujuan dan kinerja

tenaga penjual.

5.4.1 Orientasi tujuan terbukti berpengaruh secara positip terhadap kinerja
tenaga penjual

Penelitian ini berhasil membuktikan bahwa orientas! tujuan, yang berupa
orientasi belajar dan orientasi kinerja, berpengaruh secara positip terhadap kinerja
tenaga penjual. Hal tersebut sejalan dengan basil penelitian yang telah dilakukan
oleh Kohli, Shervani, dan Challagalla (1998), yang menyatakan bahwa orientasi
tujuan tenaga penjual, yang terdiri dari dua orientasi, yaitu orientasi belajar dan
orientasi kinerja, akan mempengaruhi kinerja tenaga penjual.

Dengan berhasilnya dibuktikan orientasi belajar berpengaruh secara
positip terhadap kinerja tenaga penjual, maka dapat diketahui arti penting orientasi
belajar bagi peningkatan kinerja tenaga penjual. Dengan adanya peningkatan
kinerja tenaga penjual, pada gilirannya diharapkan dapat meningkatkan kinerja
perusahaan secara keseluruhan.

Demikian pula halnya dengan berhasilnya dibuktikan bahwa orientasi
kinerja berpengaruh positip terhadap kinerja tenaga penjual, maka dengan
meningkatkan orientasi kinerja, akan berdampak pada peningkatan kinerja tenaga

penjual, yang pada gilirannya akan meningkat pula kinerja perusahaan.
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5.4.2 Umpanbalik supervisi terbukti berpengaruh secara positip terhadap

orientasi tujuan

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Sujan, Weitz, dan Kumar (1994),
menyatakan bahwa umpanbalik yang diberikan oleh supervisor kepada
bawahannya, yakni tenaga penjual, akan mempengaruhi orientasi tujuan dari
tenaga penjual. Hasil penelitian ini mendukung temuan penelitian tersebut, yaitu
bahwa umpanbalik supervisi berpengaruh secara positip terhadap orientasi tujuan
tenaga penjual.
Umpanbalik yang diberikan oleh supervisor, dapat dibagi menjadi dua (Jaworski,
dan Kohli 1991), yaitu umpanbalik perilaku dan umpanbalik keluaran. Pemberian
umpanbalik oleh supervisor, vang merupakan kegiatan pengendalian, berupa
pemberitahuan, pemantauan, dan penilaian prestasi kerja bawahannya. Pemberian
jenis tanggapan, apakah akan lebih menitikberatkan pada umpanbalik perilaku
atau umpanbalik keluaran, tergantung pada perilaku supervisor. Dengan
mengetahul pengaruh pemberian umpanbalik terhadap orientasi tujuan, maka
dapat mengetahui arti penting pemberian umpanbalik bagi peningkatan orientasi

tujuan, yang pada akhirnya akan meningkatkan kinerja tenaga penjual.

5.5 Implikasi Kebijakan Manajemen
Dari hasil analisis data, diperoleh bukti empiris bahwa variabel
umpanbalik berpengaruh positip terhadap variabel orientasi tujuan, dan variabel

orientasi tujuan berpengarul secara positip terhadap variabel kinerja tenaga
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penjual. Ditinjau dari segi total kekuatan pengaruh, variabel umpanbalik keluaran

ternyata mempunyai total pengaruh terhadap variabel kinerja yang lebih besar

dibanding total pengaruh yang diberikan oleh variabel umpanbalik perilakua
kepada variabel kinerja. Dari temuan penelitian tersebut dimuka, dapat dijadikan
dasar strategi bagi pihak manajemen untuk meningkatkan kinerja karyawannya,
yang pada akhirnya dibarapkan dapat meningkatkan kinerja perusahaan.

Beberapa impikasi manajerial yang dapat dikemukakan, atas temuan-
temuan penelitian ini, sebagai berikut:

¢ Faktor yang paling berpengaruh terhadap variabel kinetja tenaga penjual
adalah variabel orientasi kinerja. Variabel orientasi kinerja terbentuk dari
dimensi-dimensi: keinginan untuk lebih baik dari lainnya, senantiasa
mengevaluasi diri berdasar kriteria supervisor, dan menjadi tenaga penjual
terbaik.

¢ Untuk meningkatkan kinerja tenaga penjual, maka harus didorong orientas
kinerja yang ada pada tenaga penjual. Untuk mendorong orientasi kinerja ini,
maka peran supervisor dengan rnemberil%é'n umpanbalik  yang bersifat
keluaran, khususnya yang berupa pemantavan hasil keluaran, pemberitahuan
hasil, dan menilai hasil, sangatlah berperan.

e Penekanan pemberian tanggapan pada keluaran. Dikarenakan variabel
umpanbalik keluaran memiliki pengaruh yang terbesar pada variabel kinerja,
jika dibandingkan dengan variabel umpanbalik, maka seyogyanya pihak
manajemen lebih menekankan pemberian umpanbalik keluaran untuk para

tenaga penjualnya.
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e Pemberian tanggapan yang seimbang. Walaupun pepelitian ini menghasilkan
variabel umpanbalik keluaran mempunyai pengaruh terbesar pada variabel
kinerja, akan tetapi disarankan agar pemberian umpanbalik tersebut juga
memperhatikan variabel umpanbalik perilako. Hal ini dikarenakan untuk
meningkatkan daya saing perusahaan dalam jangka panjang. Pemberian
umpanbalik perilaku akan mendorong peningkatan orientasi belajar tenaga
penjual. Tenaga penjual vang berorientasi pada belajar, akan termotivasi
sendiri untuk senantiasa  belajar meningkatkan  ketrampilan dan

kemampuannya, vang pada akhirnya, akan meningkatkan pula kinerjanya.

5.6 Keterbatasan Penelitian
_ Penelitian ini menyangkut tentang faktor-faktor yang mempengaruhi
kinerja tenaga penjual di bidang farmasi. Beberapa keterbatasan penelitian ini,
antara lain:
» Hasil penelitian ini tidak dapat digunakan untuk tenaga penjual secara umum,
tetapi hanya berlaku khusus untuk tenaga penjual industri farmasi.
e Variabel dan indikator yang dipergunakan terbatas, yaitu hanya 5 konstruk dan

19 mdikator.

108

TR T TR T T T v e s



5.7 Agenda Penelitian Mendatang
Beberapa agenda penelitian mendatang yang berkaitan dengan kinerja
tenaga penjual, yang mungkin dikembangkan, antara lain:
¢ Penelitian yang dilakukan pada obyek penelitian misalnya tenaga penjual di
bidang asuransi, perumahan/properties.
e Penelitian yang dilakukan dengan mengembangkan model yang berupa
penambahan variabel maupun penambahan indikator/dimensi dari variabel

laten.
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