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ABSTRAKSI

Salah satu bagian dari manajemen penjualan yang sering dipandang
sebagai bagian terpenting dalam menunjang keberhasilan perusahaan adalah saies
force management atau manajemen tenaga penjualan. Tenaga penjualan adalah
keseluruhan personel yang ada didalam departemen penjualan. Kesuksesan
perusahaan dalam mengelola segala sumber daya yang berkaitan dengan tenaga
penjualan yang dimiliki, akan mendukung keberhasilan perusahaan tersebut dalam
mencapai tujuan dan sasarannya. Tenaga penjualan memainkan peranan penting
dalam menunjang keberhasilan perusahaan. Kinerja tenaga penjualan dapat di
kembangkan melalui peran aktif dari supervisor. Dengan berkembangnya kinerja
tenaga penjualan, diharapkan kinerja perusahaan juga ikut berkembang. Bagian
terpenting dalam manajemen tenaga penjualan adalah peran manager atau
supervisor penjualan dalam mengelola tenaga penjualan yang berada dibawah
otoritasnya. Manajer penjualan dirasakan memiliki pengaruh yang besar pada
pembentukan sikap dan perilaku tenaga penjualan. Peran tenaga penjualan (sales
person) dalam meningkatkan pertumbuhan penjualan telah lama menjadi salah
satu strategi pemasaran. Keberhasilan perusahaan dalam mempertahankan hasil
penjualan tidak lepas dari peran para tenaga penjualan. Dengan peran tenaga
penjualan, maka perusahaan akan mampu menjalin hubungan yang lebih dekat
dan lebih baik dengan konsumen.

Data yang dipergunakan dalam penelitian ini adalah data primer dari
responden sebanyak 100 tenaga penjualan yang ada pada perusahaan PT Asuransi
Jiwasraya (Persero) pada Kantor Cabang Semarang. Analisis dari jawaban angket
yang disebarkan kepada responden dilakukan dengan menggunakan SEM
(Structural Equation Modeling).

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa semua hipotesis-hipotesis
yang diajukan pada penelitian diterima dengan implikasi manajerial yang perlu
mendapatkan perhatian dari pihak manajer PT Asuransi Jiwasraya (Persero)
Cabang Semarang untuk meningkatkan kinerja tenaga penjualan yang dapat
diawali dari dua sumber utama. Sumber utama yang pertama berasal dari orientasi
aktivitas yang diberikan supervisor terhadap tenaga penjualan, yang diharapkan
dengan orientasi aktivitas tersebut akan memberikan dampak positip bagi tenaga
penjualan karena mereka telah mendapatkan kejelasan peran yang harus dijalani,
yang selanjutnya kejelasan peran yang telah mereka terima tersebut diharapkan
akan meningkatkan kinerja mereka sendiri. Sumber utama yang kedua berasal dari
umpan balik yang diberikan para tenaga penjualan, yang selanjuinya akan
mempengaruhi orientasi belajar tenaga penjualan. Dalam memahami orientasi
belajar tersebut, kiranya para tenaga penjualan akan dapat memperoleh manfaat
berupa peningkatan kinerja karena telah melakukan evaluasi dan introspeksi diri.
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ABSTRACT

One of sales management part that often considered as the most important
part in company’s success supporting is sales force management. Sales person is
the whole member of sales department. The company’s success in managing
resources connected to sales force they owned, will support the company’s
success to reach their goals. Sales person played an important role in company’s
success supporting act. Sales persons performance could developed through active
role of the supervisor. With the developing of sales person performance, hoped
that company’s performance also developed. The most important part of sales
force management is sales managers or sales supervisors role in managing sales
person which under their authority. Sales manager has a great influence to the
sales persons attitude and behavior forming act. Sales person role in order to
increase sales growth known as marketing strategy for a long time ago.
Company’s success in maintaining sales can not separate from sales persons role.
With the sales persons role, company could make a better relationship with the
customers.

The data that used in this research is primary data from 100 respondent of
Semarang Branch Jiwasraya Insurance sales person. The analysis of questioner
answer that distribute to the respondent is using Structural Equation Model.

The result of this research is that all hypothesis in this research is
acceptable, with the managerial implication that Semarang Branch Jiwasraya
Insurance management should pay attention to is the management should increase
the sales persons performance that could start with 2 main source. The first source
came from activity orientation that supervisor give to the sales person, which
expected the activity orientation will give a positive impact to the sales person
because they have got illustration of role they have to do, and further the
illustration of role expected to raised their own performance. The second source
came from sales persons feed back, which further will affected sales persons study
orientation. In the process of understanding the study orientation, the sales person
will gain raising performance because they have done self evaluation and
introspection.
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BABI

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Secara umum perusahaan didirikan untuk mencapai tujuan tertentu dengan
melibatkan banyak orang. Perusahaan menghendaki keuntungan yang memadai
dan berkelanjutan agar dapat terus hidup dan memberikan keuntungan kepada
pemilik dan karyawannya. Mereka dituntut untuk dapat bersaing mengalahkan
pesaing-pesaingnya serta mempertahankan keuntungan yang telah dicapai. Untuk
mencapai keuntungan tersebut, manajemen dituntut untuk menghasilkan kinerja
yang terbaik.

Salah satu Bagian dari manajemen penjualan yang sering dipandang
sebagal bagian terpenting dalam menunjang keberhasilan perusahaan adalah sales
force management atau manajemen tenaga penjualan. Tenaga penjualan adalah
keseluruhan personel yang ada didalam departemen penjualan. Kesuksesan
I-Jerusahaan dalam mengelola segala sumber daya yang berkaitan dengan tenaga
penjualan yang dimiliki, akan mendukung keberhasilan perusahaan tersebut dalam
mencapai tujuan-dan sasarannya.

Tenaga penjualan memainkan peranan penting dalam menunjang
keberhasilan perusahaan. Hal ini disebabkan bahwa tenaga penjualan adalah wakil
perusahaan yangl-‘!berhubungan langsung dengan pelanggan (Kotler,p.811),
sehingga dapat mempengaruhi pelanggan untuk memutuskan membeli atau tidak.

Kinerja tenaga penjualan dapat di kembangkan melalui peran aktif dari supervisor.

\UPT-PHS TAK -UNDIP)
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Dengan berkembangnya kinerja tenaga penjualan, diharapkan kinerja perusahaan
juga ikut berkembang.

Bagian terpenting dalam manajemen tenaga penjualan adalah peran
manager atau supervisor penjualan dalam mengelola tenaga penjualan yang
berada dibawah otoritasnya. Manajer penjualan dirasakan memiliki pengaruh yang
besar pada pembentukan sikap dan perilaku tenaga penjualan. Disebutkan oleh
Rich (1997, p.319), tenaga penjualan yang sukses tidak dilahirkan mereka dibuat;
manajer penjualan memegang peran yang penting dalam membentuk sikap dan
perilaku tenaga penjualan mereka,

Peran tenaga penjualan (sales person) dalam meningkatkan pertumbuhan
penjualan telah lama menjadi salah satu strategi pemasaran. Keberhasilan
perusahaan dalam mempertahankan hasil penjualan tidak lepas dari peran para
t.enaga penjualan. Dengan pcran tenaga penjualan, maka perusahaan akan mampu
menjalin hubungan yang lebih dekat dan lebih bailé dengan konsumen. Semakin
dekat dan baiknya hubungan antara perusahaan dengan para konsumen akan
mempermudah perusahaan dalam meningkatkan keberhasilan 1;emasarannya.

Aktivitas tenaga penjualan erat kaitannya dengan kegiatan yang bersifat
pemenuhan target yang diberikan oleh pihak perusahaan. Kegiatan-kegiatan yang
dilakukan oleh tenaga penjualan, agar target penjualan produk dapat dipenuhi,
antara lain berupa mengadakan kunjungan pada calon konsumen, melakukan
demonstrasi serta penyusunan laporan rutin, Hal tersebut sesuai dengan pendapat
Konli et al (1998, p.272) yang menyatakan bahwa aktivitas tenaga penjualan

dibangun dari indicator-indicator, banyaknya kunjungan, banyaknya demontrasi,
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terpenuhinya pengerjaaﬁ laporan rutin tentang kegiatan yang dilakukan oleh
tenaga penjualan.

Seorang supervisor dalam melakukan kegiatan supervisi kepada tenaga
penjualan dapat dilihat dari tiga jenis behavior atau perilakuy, yaitu end results
orientation atau orientasi pada hasil akhir, activity orientation atau orientasi pada
aktivitas dan capability orientation atau orientasi pada kemampuan tenaga
penjualan. Konsep ini dikembangkan oleh Kohli Shervani dan Cha}!agal!a
(1998, p.263-274), yang mengacu pada beberapa literatur sistem pengendalian
penjualan, seperti Challagalla dan Shervani (1996, p. 89-105). Ketiga orientasi
supervisor tersebut mencerminkan dimensi-dimensi perilaku supervisor. Seorang
supervisor dapat menerapkan salah satu dari ketiga orientasi tersebut, beberapa
kombinasi dari dua orientasi, atau menerapkan ketiga orientasi tersebut sekaligus.

Jika ada tenaga penjualan yang mengalami kegagalan dalam bekerja secara
wajar, supervisor harus mengeval‘uasi 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 penjualan sehingga dapat memenuhi standar.

Ada berbagai faktor yang dapat mempengaruhi pencapaian kinerja tenaga
penjualan. Salah 'SaIL; faktor yang dapat mempengaruhi kinerja tenaga penjualan
adalah umpan balik dari supervisor. Hal tersebut didukung oleh pendapat dari
Walther dan Taylor (1981), bahwa umpan balik kinerja dapat mempengaruhi
perilaku karyawan yang berkaitan dengan pekerjaan melalui suatu proses motivasi

yang kompleks. Apabila karyawan menerima umpan balik dari para pengawas




vang dipercaya, mexl'eka mempunyai informasi atau motivasi untuk memperbaiki
kinerja kerja mereka.

Umpan balik merupakan tanggapan supervisor terhadap kinerja tenaga
penjualan. Menurut Jaworski dan Kohli (1 991,p.190-201), ada dua bentuk umpan
I-Jalik yang mempengarﬁhi kinerja tenaga penjualan, yaitu salah satunya adalah
umpan balik perilaku (behavior supervisory feedback). Umpan balik perilaku
merupakan umpan balik atau tanggapan dari supervisor terhadap aktivitas dan
kemampuan menjual tenaga penjualan. Umpan balik aktivitas merupakan
tanggapan dari supervisor terhadap aktivitas tenaga penjualan dalam usaha
melakukan lfegiatan penjualan, misalnya : kegiatan menghubungi pelanggan,
ketelitian dan kecermatan dalam pembuatan laporan, teknik-teknik menjual dan
pengelolaan waktu. Umpan balik yang dilakukan oleh supervisor akan
mempengaruhi orientasi belajar yang pada akhirnya akan mempengaruhi kinerja
yang dicapai oleh tenaga penjualan (Sujan, Wietz dan Kumar, 1994).

Oleh karena itu,' diperlukan upaya untuk mengindetifikasikan variabel-
variabel yang berpengaruh terhadap kinerja tenaga penjualan. Penelitian-
penelitian masalah tenaga penjualan seperti yang dilakukan oleh Nigel F Pierey,
David W Cravens dan Niel A, Morgan (1997, p.34 %) yang menekankan mengenai
usaha mencapai kinerja penjualan yang maksimal didasarkan atas orientasi
aktivitas dan faktor lain yang mempengaruhinya, ini didukung penelitian’ Tanso
Baker (2001, p. 21-28, 1999, p.95-104), Arthur Baldauf, Crevens dan Piersy
(2001, p. 110-121). Penelitian lain yang menbahas faktor-faktor yang

mempengaruhi kinerja tenaga penjualan, adalah penelitian yang dilakukan oleh
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Kohli,  Shervani, - dan Challagalla  (1998,p.263-275). Penelitian tersebut
menyimpulkan bahwa pengaruh supervisor terhadap tenaga penjualan, dapat
ditinjau dari tiga aspek, yaitu hasil akhir, aktivitas dan kemampuan. Ketiga aspek
orientasi tujuan 'tenaga penjualan dan pada akhirnya pada kinerja tenaga
penjualan. Salah satu tugas dari supervisor adalah melakukan pengawasan/
supervisi terhadap tenaga penjualan dengan jalan memberikan tanggapan atau
umpan balik (feed b‘ack) terhadap kinerja tenaga penjualan.

Dari apa yang telah dikemukakan dimuka, dapat dikatakan bahwa kinerja
ténaga penjualan dipgngaruhi oleh supervisi, sehingga dapat dikatakan bahwa
salah satu faktor non individu yang mempengaruhi kinerja adalah tanggapan atau
umpan balik dari supervisor. Dengan memahami konsep yang menjelaskan faktor-
faktor yang dapat mempengaruhi kinerja tenaga penjualan,' diharapkan dapat
memberikan implikasi manajerial kepada supervisor guna merumuskan strategi
yang tepat dalam mengelola tenaga penjualan.

Sebagai obyek dari penelitian ini adalah tenaga penjualan dari perusahaan

yang bergerak pada bidang penjualan asuransi jiwa di daerah Semarang, Jawa

Tengah.

1.2 Perumusan masalah

Kinerja manajemen penjualan pada umumnya diukur dengan seberapa
besar unit barang ,yang' dapat terjual. Dalam praktek bisnis tidak selalu target
penjualan dapat dicapai dengan mudah, sehingga sangat dimungkinkan terjadi

kesenjangan antara apa yang diharapkan dan realitasnya, Dari data primer




penjualan PT. Asuransi Jiwasraya (Persero) Cabang Semarang mengalami
kemunduran dibanding tahun sebelumnya, yakni hanya mencapai rata-rata 74,09
%. Hal ini disebabkan karena orientasi aktivitas dari para tenaga penjualan sangat

rendah serta belum adanya kejelasan peran tenaga penjualan. Disamping itu juga,

rendahnya orientasi belajar dari tenaga penjualan dan belum terlihat adanya

umpan balik perilaku yang diberikan kepada tenaga penjualan.

Tabel 1.1
Pencapaian Target Penjualan Kantor PT. Asuransi Jiwasraya (Persero)
Kantor Cabang Semarang

Tahun 1998 — 2000

No | Tahun | Target Penjualan | Realisasi Penjualan II: rosentase
encapaian
1 1998 | Rp 24.084.000.000 Rp 18.316.678.834 76,05 %
2 1999 | Rp27.257.000.000 | Rp 20.825.094.663 76,40 %
3 2000 | Rp32.420.000.000 |~ Rp 24.020.700.621 74,09 %
Sumber : Data Primer Asuransi J iwasraya ( Persero ) yang diolah.

Parsons & Abeele (1981, p.107) dalam penelitiannya telah mendapat bukti
bahwa tenaga penjualan yéng berhasil dalam penjualannya disebabkan karena
mereka mampu menc'lapatkan sales call effectiveness yang lebih baik. Hal ini
disebabkan penggunaan sample & handout yang dibawa oleh tenaga penjualan
dalam menawarkan produknya. Merujuk Further Research yang disampaikan
Parsons dan Abeel;z (1981, p.i112) yang menyatakan beberapa aspek seperti
kinerja tenaga penjualan ditunjukkan tidak hanya pada fungsi tanggung jawab

penjualan, tetapi juga. fungsi dari berbagai faktor yang mempengaruhi usaha




tenaga penjualan, Sebagui contoh, manager penjualan memerlukan evaluasi
hubungan antara jumlah kunjungan yang dihasilkan dan kecakapan tenaga
penjualan untuk ‘mengatur waktu dan rencana pekerjaannya. Selain itu perlu juga
dilakukan evaluasi terhadap hubungan antara kejelasan peran tenaga penjualan
dan orientasi belajar terhadap kinerja tenaga penjualan serta hubungan antara
umpan balilf periaku supervisor terhadap orientasi belajar. Oleh karena itu
permasalahan yang dihadapi pada penelitian ini adalah :

1. Bagaimana pengaruh orientasi aktivitas terhadap kejelasan peran tenaga

penjualan pada PT Asuransi J iwasraya (Persero) Cabang Semarang?

2. Bagaimana pengaruh kejelasan peran tenaga penjualan terhadap kinerja tenaga

penjualan pada PT Asuransi Jiwasraya (Persero) Cabang Semarang?

(V'S

Bagaimana pengaruh orientasi belajar terhadap kinerja tenaga penjualan pada
PT Asuransi Jiwasraya (Persero) Cabang Semarang?
4. Bagaimana pengar‘uh umpan balik perilaku terhadap orientasi belajar pada PT

Asuransi Jiwasraya (Persero) Cabang Semarang?

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
‘Tujuan utama penelitian ini adalah untuk
I. Untuk menganalisis pengaruh orientasi aktivitas terhadap kejelasan
peran tenaga penjualan.
2. Untuk menganalisis pengaruh kejelasan peran tenaga penjualan

terhadap kinerja tenaga penjualan.




[PS]

Untuk menganalisis pengaruh orientasi belajar terhadap kinerja tenaga
penjualan.
4. Untuk menganalisis pengaruh umpan balik perilaku yang diberikan

supervisor terhadap orientasi belajar.

1.3.2  Kegunaan Penelitian

Kegunaan penelitian ini adalah :

l.. Manfaat dari 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 memberikar masukan manajerial
bagi perusahaan, khususnya dalam memberikan umpan balik terhadap
tenaga penjualaa, sehingga dapat mendorong untuk meningkatkan
kinerjanya, yang pada akhirnya akan meningkatkan kinerja perusahaan

secara keseluruhan.

1.4  Keterbatasan dan Asumsi Dasar
Seperti penelitian pada umumnya, penelitian ini memiliki keterbatasan
yang sulit atau bahkan tidak dapat sama sekali dihindari. Tersebarnya populasi
dan heterogenitas populasi merupakan hambatan dan sekaligus keterbatasan yang
dihadapi penulis.
Demikian pula tesis ini dibangun dari sekian banyak konstrak yang relatif

menyita waktu dan biaya penelitian. Ada satu variabel penelitian yang tidak diuji




oleh penulis yaitu strategi supervisi tenaga penjualan. Variabel ini dibangun dari
dim;ansi sikap, keterampilan, motivasi dan evaluasi yang lebih terkait dengan
kajian Sumber Daya Manusia/Psikologi Sosial. Dengan demikian keterbatasan
penulis ini dapat dijadikan agenda penelitian yang akan datang oleh rekan dari
konsentrasi Sumber D;xya manusia.

Penelitian ini akan bermanfaat apabila asumsi-asumsi penelitian ini dapat
dipenuhi dengan baik. Responden diasumsikan memberikan pendapat dengan
benar. Demikian pula responden diasumsikan seorang tenaga penjualan PT
Asuransi Jiwasraya (Perserv) Cabang Semarang serta masih aktif menjual produk
PT Asuransi Jiwasraya (Persero) Cabang Semarang pada saat penelitian ini
dijalankan. |
1.5 Outline 'i‘esis

Tesis ini terdiri dari beberapa bab. Bab I merupakan pendahuluan yang
berisi latar belakang penelitian, perumusan masalah, tujuan dan kegunaan
penelitian, garis besar tesis, keterbatasan dan sumsi penting serta kesimpulan. -

Sedangkan bab 1I berisi tentang telah pustaka masing-masing variabel
yang dianalisis, kerangka pemikiran teoritis, pengukuran pada masing-masing
varjabel, dan hipotesis serta hipotesis definisi operasional variabel.

Bab III membahas mengenai metode penelitian yang meliputi uraian
tentang jenis dan sumber data, populasi dan sampel penelitian metode
pengumpulan data dan teknik analisisnya,

Analisis data penelitian akan dibahas pada bab IV dimana akan disil;ggung

gambaran umum objek penelitian dan data diskriptif, proses dan hasil analisis
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serta pengujian hipotesis. Secara skematis garis besar tesis dapat dilihat pada

Gambar 1.1.

Gambar 1.].

Garis Besar Susunan Tesis

PENDAHULUAN
(BAB,])

TELAAH PUSTAKA DAN
PENGEMBANGAN MODEL PENELITIAN METODE PENELITIAN
(BAB L) (BABIII )
ANALISIS DATA
(BABIV)
I
KESIMPULAN DAN
IMPLIKASI KEBJAKAN
(BABV)

Sumber : Dikembangkan untuk penelitian ini

1.5 Simpulan Bab

Bab ini merupakan dasar dalam penulisan tesis ini. Dalam bab ini latar

belakang penelitian dan pe;umusan masalah serta tujuan dan kegunaan penelitian

telah disajikan. Atas dasar itu tesis ini dilanjutkan dengan uraian rinci pada bab-

bab berikutnya, justifikasi terhadap masalah penelitian yang relevan diuraikan

pada bab II
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BABII
TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN
MODEL PENELITIAN

2.1 Pendahuluan

Telaah pustaka digunakan sebagai Justifikasi terhadap permasalahan dan

munculnya hipotesis-hipotesis melalui studi pustaka terhadap jurnal-jurnal yang

relevan sehingga menjadi satu kerangka pemikiran teoritis seperti Gambar 2.1

berikut:

Gambar 2.1
Outline Bab II

2.1
PENDAHULUAN

v

22
TELAAH PUSTAKA

v v v v

.

222 223
22.1. 22.4 225
ORIENTAS! KEJELASAN KINERJA ORIENTASI UMPAN BALIK
AKTIVITAS PERAN TENAGA TENAGA BELAJAR PERILAKU
PENJUALAN PENJUALAN
- 7 ]
24 2.3
: 4—— KERANGKA PEMIKIRAN
HIPOTESIS TEORITIS
2.5 2.6 2.7
DIMENSIONALISASI »| DEFINISI OPERASIONAL |, :
VARIABEL " VARIABEL KESIMPULAN

Sumber : dikembangkan untuk tesis ini
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2.2 Telaah Pustaka

Kinerja mengacu pada prestasi seseorang yang diukur berdasarkan standar/
kriteria yang ditetapkan oleh perusahaan. Pengelolaan untuk mencapai kinerja
tenaga penjualan yang tinggi, terutama dimaksudkan untuk meningkatkan kinerja
perusahaan secara keseluruhan.

Ada berbagai faktor yang dapat mempengaruhi pencapaian kinerja tenaga
penjualan. S;lah satu faktor yang dapat mempengaruhi kinerja tenaga penjualan
adalah umpan balik dari supervisor (Sujan, ‘Weitz, dan Kumar 1994; Jaworski dan
Kohli (1991). Apabila karyawan menerima umpan balik dari para pengawas yang
dipercaya, mereka mempunyai informasi atau motivasi untuk bekerja dengan
baik. Memotivasi orang berarti memahami apa yang mendorong dan merangsang
orang untuk bekerja. Orang yang bermotivasi tinggki, akan bekerja dengan baik/
berprestasi/berkinerja lebih baik dan berhasil. Motivasi kerja sangat diperlukan
untuk mengusahakan dan mendorong semangat kerja.

Umpan balik merupakan tanggapan supervisor terhadap kinerja tenaga
penjualan. Menurut Jaworski dan Kohli (1991,p.191), ada dua bentuk umpan
balik yang mempengaruhi kinerja tenaga penjualan, yaitu umpan balik [;erilaku
(behavior supervisory feedback) dan umpan balik keluaran (output supervisory
Jeedback). Dari hasil penelitian yang dilakukan oleh Challagalla dan Shervani
(1996), dapat dikemukakan bahwa umpan balik perilaku merupakan umpan balik
atas aktivitas dan kemampuan. Umpan balik yang dilakukan oleh supervisor akan
mempengaruhi orientasi tujuan (goal orientation), yang terdiri dari orientasi

belajar (Tearning orientation) dan orientasi kinerja (performance orientation)
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(Sujan, Weitz, dan Kumar 1994). Dari hasil penelitian yang dilakukan oleh Kohli
Shervani, dan Challagalla (1998), kedua orientasi tenaga penjualan ini akan

mempengaruhi prestasi kerja/kinerja.

2.2.1 Orientasi Al{tiv'itas

Supervisor dengan orientasi pada aktivitas akan menekankan pada
rutinitas dan aktivitas mekanis yang dilakukan lenaga penjualan. Aktivitas ini
mencakup pengisian- laporan kunjungan secara periodik, membuat sejumlah
kunjungan terteniu-_ selama satu minggu, menyediakan waktu tertentu dengan
pelanggan dan lain-lain (Kohli Shervani dan Challagalla, 1998, p.264).
Supervisor dengan oriengasi aktivitas mengarahkan perhatiannya pada aktivitas
tenaga penjualan, mengamati apakah tenaga penjualan melakukan aktivitas itu dan
memberitahukan bagaimana mereka dapat menyesuaikan diri dengan apa yang
diharapkan dalam dimensi ini. Untuk aktivitas rutin yang seperti ini, pembuktian
ilmiah beranggapan bahwa seseorang akan memilih supervisi yang rendah atau
tidak terlalu ketat (Kohli, Shervani dan Challagalla, 1998, p.2670). Supervisi
akan dirasakan sebagai sesuatu yang berlebihan dan sebagai sebuah pengawasan
yang tidak perlu.

Karena orientasi aktivitas cenderung dekat dengan sifat dasar, supervisor
akan lebih sering memonitor dan berkomunikasi dengan tenaga penjualan.
Komunikasi ~ yang sering dan supervisi yang lebih ketat mungkin akan
meningkatkan kepekaan tenaga penjualan ‘pada evaluasi dari supervisor, yang

membuat mereka lebih terlatih untuk dianggap mampu dan memiliki kinerja yang
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tinggi oleh supervisor (Kohli, Shervani dan Challagalla, 1996, p.266). Supervisor
yané berorientasi pada al;tivitas adalah supervisor yang lebih menekankan pada
penyampaian. activity information kepada tenaga penjualan dibawah otoritasnya.
Activity information meliputi perincian sasaran pada aktivitas rutin yang dilakukan
oleh tenaga penjualal; seperti tingkat kunjungan, pengawasan, dan penyediaan
umpan balik pada pelaksanaan aktivitas rutin tenaga penjualan. Dengan perhatian
tinggi pada aktivitas rutin tenaga penjualan, maka akan meningkatkan kedekatan
dan komunikasi' antara supervisor dan tenaga penjualan. Dari penelitian yang
dilakukan oleh Dubinsky, Yammarino dan Jolson (1994, p.226) disebutkan bahwa
kedekatan supervisor pada bawahan akan mendorong bawahan untuk merasa
yakin menemukan 'segala hal yang terkait dengan perannya.

Bukti-bukti ilmiah dalam kaitan antara orientasi aktivitas dan kejelasan
peran menunjukkan bahwa orientasi pada a;ktivitas berpengaruh positif terhadap

kejelasan peran tenaga penjualan.

2.2.2  Kejelasan Peran Tenaga Penjualan

Menurut Vande Wualle dan Cummings (1997, p.39]) bahwa sebuah
orientasi pada sasaran memiliki tiga pola karakteristik yang menjelaskan
bagaimana seseorang mengartikan dan menanggapi situasi yang menunjang
prestasi kerja. Karakteristik yang pertama biarkaitan dengan kemampuan
mengendalikan atribut-atribut individu yang dimi]iki oleh seseorang. Artinya

disini adalah bahwa sebuah orientasi pada sasaran dikembangkan dari suatu

atribut yang dimiliki oleh seseorang, yang dipandang berpengaruh pada prestasi
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kerja. Kejelasan peran merupakan salah satu atribut individu yang dimiliki oleh
seseorang yang dapat mempengaruhi prestasi kerjanya. Disebutkan pula oleh
Breaugh dan Colihan (1994, p.191), kebutuhan untuk mengurangi ketidakjelasén
atas sesuatu pekerjaan merupakan pembentuk utama perilaku manusia.

Karalkteristik yang kedua disebutkan oléh Vande Wale dan Cummings
(1997, p. 391), sebuah orientasi pada sasaran menunjukkan cara pandang
Sescorang tentang sesuatu usaha yang dapat dilakukan untuk mencapai sasaran
tertentu. Kejelass‘m peran merupakansalah satu alat untuk mencapai sasaran yang
ingin dicapai oleh seseorang. Disebutkan oleh Breaugh dan Colihan (1994, p.
191), sejumlah peliei-iti telah berpendapat bahwa akibat negatif dari ketidakjelasan
peran, dihasilkan dari kenyataan bahwa ketidakjelasan peran mengganggu
pencapaian sasaran.

Karakteristik 'yang ketiga menjelaskan bahwa sebuah orientasi pada
sasaran menunjukkan bagaimana sesuatu akan mempengaruhi individu dalam
menanggapi kesulitan atau kegagalan menyelesaikan suatu tugas tertentu (Vande
Wal; dan Cummings 1997, p. 391). Kejelasan peran merupakan syarat penting
bagi karyawan untuk menyelesaikan tugas yang dibebankan kepadanya.

Sedangkan menurut Teas, Wacker dan Hughes (1979, p.335), dalam
penelitiannya menyebiltkan bahwa kejelasan peran adalah suatu tingkat dimana
s'eorang tenaga penjualan dapat memastikan atau mengetahui dengan pasti
bagaimana dia diharapkan dalam melakukan pekerjaannya.

Disebutkan oleh Challagalla dan Shervani (1996, p. 94), ‘bahwa tenaga

penjualan yang tidak meniperoleh kejelasan tentang dukungan dan apa yang
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menjadi permintaan dari supervisor, mungkin akan merasakan kegelisahan dan
ketegangan kerja yang lebih besar. Kegelisahan, ketegangan dan ketidakpuasan
yang seperti ini akan berpengaruh pada kinerja dan mungkin akan menghasilkan
bertambah besarnya biaya rekruitmen dan biaya pelatihan karena meningkatnya
pergantian karyau‘zan.

Penclitian oleh Challagalla dan Shervani (1996, p.98), dengan semakin
rendahnya supervisor role ambiguity dan customer role ambiguity, informasi
output, aktivitas dan kemampuan secara tidak langsung akan mempertinggi
kinerja tenaga penjualan, dengan menggarisbawahi bahwa penetapan sasaran,
monitoring dan umpdn balik pada semua tipe informasi akan membawa pada
kinerja yang lebih unggul. Oleh karena itu dalam kaitan antara orientasi aktivitas
dengan kejelasan peran tenaga penjualan, hipotesis yang diajukan dalam
penelitian ini adalah |
HI : Semakin Ii;wggi orientasi aktivitas, semakin Iltinggi kejelasan peran tenaga

penjualan.

2.2.3 Kinerja Tenaga Penjualan

Kinerja adalah variabel standar yang paling luas dipelajari dalam perilaku
organisasi dan Iitgratur St_unber Daya Manusia (Rich, 1997, p.322). Kinerja tenaga
penjualan adalah suatu tingkat dimana tenaga penjualan dapat inencapai target
penjualan yang ditetapkan pada dirinya (Challagalla dan Shervani, 1996, p. 95).
Kinerja sebagai sebilah kostruk mungkin akan lebih penting dalam konteks sales

atau penjualan, yang mana kinerja tenaga penjualan sering berakibat langsung
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pada pendapatan perusahaan, penelitan yang menguji kinerja tenaga penjualan
telah menciptakan aliran penelitian empirik yang berlangsung secara terus
rlnenerus (Rich, 1997, p. 322,.

Pengukuran terhadap kinerja tenaga penjualan yang dilakukan dalam penelitian
ini, didasarkan pada penelitian pribadi dan/atau tenaga penjualan itu sendiri.
Beberapa penelitian membenarkan metode ini. Penilaian laporan kinerja yang
dilakukan oleh responden yang bersangkutan, tidak membawa pada hasil
penelitian yang signifikan bias. Leong, Randall dan Cote (1994, p.61)
menemukan bahwa interkorelasi yang relatif rendah diantara konstruk-konstruk
yang dianali_sis pada penelitian yang dilakukan,.menunjukkan bahwa penilaian
sendiri tidak menimbulkan bias yang signifikan, “Given the relatively low
Infercore lotions between constructs observed in the present study ..., it seems
unlikely the self ‘report introduced Ssignificant bias” (Leong, Randall dan Cote,
1994, p.61). Oleh karena itu, kinerja tenaga penjualan akan diukur dalam
penelitian ini melalui beberapa indikator kinerja yang akan dinilai oleh tenaga
penjualan yang bersangkutan. Dengan demikian maka hipotesis yang diajukan
adalah :

H2 : Semakin tinggi ‘kejelasan peran fenaga penjualan, semakin tinggi kinerja

tenaga penjualan,
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2.2.4  Orientasi Belajar

Dari hasil penelitian terdahulu, menunjukkan bahwa umpan balik yang
diberikan oleh SL‘lperViSOI' atas kinerja dari tenaga penjualan, akan mempengaruhi
orientasi belajar tenaga penjualan. Ij1npan balik supervisor merupakan penilaian
supervisor terhadap hasil dan perilaku tenaga penjualan. Orientasi belajar
merupakan motovasi perilaku yang ditujukan untuk meningkatkan keterampilan,
oleh karena itu diharapkan bahwa umpan balik akan mempunyai efek
memperbesar orientasi tujuan tenaga penjualan ini Sujan, Weitz, dan Kumar.
1994,p.40). |

Orientasi belajar merupakan orientasi seseorang untuk meningkatkan
kem;unpuan dan penguasaan tugas-tugas atau pekerjaan yang menjadi tanggung
Jawabnya (Sujan, Weirz dan Kumar, 1994). Orientasi belajar merupakan ambisi
yang berasal dari dalam . Seseorang tenaga penjualan mempunyai orientasi belajar
tinggi, akan lebih sepang pada pekerjaan yang menantang dan senang untuk
mencari kesempatan tersendiri dalam berusaha menguasai tugas pekerjaan,
Tenaga penjualan yang berorientasi belajar mempunyai keinginan kuat untuk
senantiasa meningkatkan kemampuan dan keterampilan 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). Dengan
kata lain, karakteristik tenaga penjualan yang memiliki orientasi belajar tinggi,

adalah mereka yang mampu menjual dalam kondisi yang sulit, selalu
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meningkatkan keahliannya, membuat kesalahan merupakan bagian dari proses
belajar, senantiasa belajar dari pengalaman, selalu mempelajari hal-hal yang baru
atau pendekatan—bendekatan baru dalam hubungannya dengan proses penjualan
(Sujan, Weitz dan Kumar 1994).

Tenaga penjualan yang mempunyai orientasi belajar akan terkondisikan
untuk senantiasa belajar agar mempunyai kemampuan dalam melaksanakan tugas
pekerjaannya. Dengan dimilikinya kemampuan untuk melaksanakan pekerjaan,
maka pekerjaan yané menjadi tanggung jawabnya akan dapat dilaksanakan

dengan baik, dan pada akhimya prestasi kerja juga baik. Oleh karena itu hipotesis

yang dapat diajukan adalah : 4

H3 : Semakin tinggi orientasi belajar lenaga penjualan, semakin tinggi kinerja

tenaga penjualan.

2.2.5 Umpan Balik Perilaka

Kinefja ditinjau aspek perilaku (behavior performance) merupakan
prestasi kerja dari tenaga penjualan dilihat dari proses atau aktivitasnya mencapai
keluaran (outpur). Sedangkan bentuk pengendalian kinerja terdiri dari tiga bentuk
meliputi keluaran, aktivitas, dan kemampuan (Challagalla dan Shervani.
1996,p.90). Tipe atau bentuk pengendalian terhadap tenaga penjualan dapat
ditinjau dari dua aspek yaitu aspek aktivitas (activity) dan aspek kemampuan
(capability) (Challagalla  dan Shervani, 1996). Oleh karena itu umpan balik
perilaku merupakan umpan balik atau tanggapan dari supervisor terhadap aktivitas

dan kemampuan ténaga penjualan (Jaworsky dan Kohli, | 991).
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Umpan balik aktivitas merupakan tanggapan dari sﬁpcrvisor terhadap
aktivitas tenaga penjualan dalam usaha melakukan kegiatan penjualan; misalnya :
kegiatan menghubungi pelanggan, ketelitian dan kecermatan dalam pembuatan
laporan, teknik-teknik menjual, dan pengelolaan waktu. Umpan balik kemampuan
(capability feedback) merupakan tanggapan dari éupervisor terhadap kemampuan
atau keahlian dalam proses penjualan, mfsalnya : kemampuan mengadakan
presentast, negosiasi, komunikasi internal, dan perencanaan.

Perwujud‘an atau bentuk dari umpan balik dapat berupa pemberian
informasi, pemberian penghargaan dan peringatan (Challagalla dan Shervani,
1996). Sedangkan dari hasil penelitian Sujan, Weitz dan Kumar (1994), umpan
balik bisa berupa umpan balik positif dan umpan balik negatif. Umpan balik
positif akan menaikkan orientasi belajar dengan jalan menambah keterampilan
menjual (Parson,. Herold, dan Leatherwood, 1995). Umpan balik negatif akan
menurunkan orientasi belajar melalui kebutuhan akan peningkatan misal'nya
keterampilan (Sujan, Witez dan Kumar 1 994).

" Tenaga penjualan yang sering mendapat tanggapan atau umpan balik atas
aktivitas penjualannya mereka akan be;usaha untuk memperbaiki atau
meningkatkan kemampuan penjualannya. Dengan kata lain, tanggapan atau
umpan balik perilaku ndapat' mendorong atau memotivasi tenaga penjualan untuk
senatiasa meningkatkan kemampuan. Oleh karena itu hipotesis yang diajukan
dalam penelitian ini adalah :

H4 : Semakin tinggi  umpan balik perilaku yang diberikan supervisor, semakin

tinggi orientasi belajur tenaga penjualan

e e g P T e 4 S
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2.3 Kerangka Pemikiran Teoritis

Berdasarkan telaah pustaka yang telah diuraikan di atas, maka kerangka

pemikiran teoritis yang dikembangkan pada penelitian ini seperti yang terlihat

pada Gambar 2.2.

Gambar 2.2
Kerangka Pemikiran Teoritis

KEIELASAN
PERAN TENAGA
PENJUALAN

ORIENTASI

AKTIVITAS H2

KINERJA
TENAGA
PENJUALAN

UMPAN BALIK
PERILAKU

ORIENTASI
BELAJAR

Sumber : dikembangkan untuk tesis ini

2.4 Hipotesis

Berdasarkan telaah pustaka dan kerangka pemikiran ‘;,eoritis yang telah
diuraikan di atas, maka hipotesis yang dikembangkan pada penelitian ini adalah
sebagai berikut :

HI : Semakin tinggi orientasi aktivitas, semakin tinggi kejelasan peran tenaga
penjualan,

H2 Semékin linggi kejelasan peran tenaga penjualan, semakin tinggi kinerja
tenaga penjualan,

H3 : Semakin tinggi orientasi belajar, semakin tinggi kinerjq tenaga penjualan.

H4 . Semakin tinggi umpan balik perilaku yang diberikan supervisor, semakin

tinggi orientasi belajar tenaga penjualan.

d B 2 e e e L - . 2 ke S L :
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2.5 Dimensionalisasi Variabel
2.5.1 Variabel Orientasi Aktivitas

Variabel orientasi aktivitas terbentuk melalui empat indikator yaitu
informasi aktivitas, umpan balik aktivitas, monitoring aktivitas dan evaluasi

aktivitas, seperti Gambar 2.3.

Gambar 2.3
Variabel Orientasi Aktivitas
ORIENTASI
AKTIVITAS
X1 X2 X3 . X4

Sumber : Kohli, Shervani dan
Challagalla (1998, p.272)
serta Challagalla dan
Shervani (1996, p.100).

Keterangan :

X1 = Informasi aktivitas
X2 = Umpan balik aktivitas
X3 = Monitoring aktivitas
X4 = Evaluasi aktivitas

2.3.2  Variabel Kejelasan Peran Tenaga Penjualan
Variabel kejelasan peran tenaga penjualan terbentuk melalui enam
indikator yaitu kejelasan keahlian, kejelasan tujuan dan sasaran, kejelasan untuk

mengatur pekerjaan, kejelasan tanggungjawab, kejelasan harapan pihak lain,

kejelasan pekerjaan, seperti Gambar 2.4.




23

Gambar 2.4
Variabel Kejelasan Peran Tenaga Penjualan

KEJELASAN PERAN
TENAGA PENJUALAN

X10

Sumber : Rizzo, House dan Lirtzman (1970) dalam
Teas, Wacker dan Hughes (1979, p.358),
Kohli (1985, p.427), Dubinsky,
Yammarino dan Jolson (1994, p.235) serta
Siguaw, Brown dan Widing (1994, p.110).

Keterangan :_

X5 = Kejelasan keahlian

X6 = Kejelasan tujuan dan sasaran

X7 = Kejelasan untuk mengatur pekerjaan
X8 = Kejelasén tanggungjawab

X9 = Kejelasan harapan pihak lain

X10 = Kejelasan pekerjaan

2.5.3 Variabel Umpan Balik Perilaku
Variabel umpan balik perilaku terbentuk melalui tiga indikator yaitu
pemberian informasi, pemberian penghargaan dan peringatan, seperti Gambar 2.5.

Gambar 2.5
Variabel Umpan Balik Perilaku

UMPAN BALIK
PERILAKU

Xn X1z X13

Sumber : Challagalla dan Shervani (1996)
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Keterangan :
X11

Pemberian informasi

X12. = Pemberian penghargaan
X13 = Peringatan

2.5.4 Variabel Orientasi Belajar

* Variabel orientasi belajar terbentuk melalui lima indikator yaitu, seperti

Gambar 2.6.
.Gambar 2.6
Variabel Orientasi Belajar
m ,
BELAJAR ;
Sumbér : Sujan, Weitz dan Kumar (1994)
Keterangan :
X14 = Mampu menjual dalam kondisi yang sulit

X15 = Selalu meningkatkan keahlian

X16 = Membuat kesalahan merupakan bagian dari proses belajar
X17 = Belgjar dari pengalaman

X18 = Selalu mempelajari hal-hal baru

2.5.5 Variabel Kinerja Tenaga Penjualan
Variabel kinerja tenaga penjualan terbentuk melalui enam indikator yaitu
kemampuan mengidentifikasi dan memanfaatkan peluang, kemampuan

menghasilkan peﬁdapatan yang tinggi, kemampuan menjual produk dengan profit
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margin yang tinggi, kemampuan melampaui target penjualan, kemampuan
menjual produk baru dan kemampuan untuk membantu supervisor mencapai
target, seperti Gambar 2.7.

Gambar 2.7
* Variabe!l Kinerja Tenaga Penjualan

KINERJA
TENAGA PENJUALAN

Sumber : Kohli, Shervani, Challagalla (198, p.272)
serta Sujan, Weitz dan Kumar (1994).
Keterangan :
X19
X20

It

Kemampuan mengidentifikasi dan memanfaatkan peluang

Kemampuan menghasilkan pendapatan yang tinggi

X21 = Kemampuan menjual produk dengan profit margin yang tinggi
X22 = Kemampuan melampaui target penjualan

X23 = Kemampuaﬁ menjual produk baru

X24 = Kemampuan untuk membantu supervisor mencapai target

2.6 Definisi Operasional Variabel
Berikut ini ditampilkan definisi operasional variabel yang digunakan

dalam penelitian ini, seperti terlihat dalam Tabel 2.8.

JueT-PUSTAX-UNGIP)
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Tabel 2.8
Definisi Operasional Variabel
NAMA
VARIABEL DEFINISI OPERASIONAL PENGUKURAN
ORIENTASI Orientasi supervisor yang lebih | Dikembangkan dengan
AKTIVITAS menekankan perhatiannya pada | menggunakan indikator
aktivitas dan rutinitas kegiatan yang berhubungan dan
tenaga penjualan, misalnya pada | diukur dengan
aktivitas pengisian call report, menggunakan 10 poin
aktivitas sales call dll. skala pada 4 item
KEJELASAN Kejelasan peran tenaga Dikembangkan dengan
PERAN TENAGA | penjualan adalah pemahaman menggunakan indikator
PENJUALAN | tenaga penjualan atas bagaimana yang berhubungan dan
dia melakukan sesuatu pekerjaan | diukur dengan
dan memenuhi apa yang menggunakan 10 poin
diharapkan oleh pihak lain skala pada 4 item
terkait dengan pekerjaannya.
ORIENTASI | Orientasi belajar adalah Dikembangkan dengan
BELAJAR - pandangan dari karyawan atau menggunakan indikator

tenaga penjualan guna
meningkatkan kemampuan dan
penguasaan tugas-tugas atau
pekerjaan yang menjadi
tanggung jawabnya.

yang berhubungan dan
diukur dengan
menggunakan 10 poin
skala pada 4 item

UMPAN BALIK

PERILAKU

Umpan balik perilaku adalah
hasl 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,

Dikembangkan dengan
menggunakan indikator
yang berhubungan dan
diukur dengan
menggunakan 10 poin
skala pada 4 item

KINERJA
TENAGA
PENJUALAN

Kinerja tenaga penjualan adalah
suatu tingkat atau derajat
keberhasilan tenaga penjualan
dalam mencapai target penjualan
yang ditetapkan.

Dikembangkan dengan
menggunakan indikator
yang berhubungan dan
diukur dengan
menggunakan 10 poin
skala pada 4 item

Sumber : dikembangkan untuk tesis ini
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2.7 Kesimpulan

Pada bab ini sebuah kerangka pemikiran teoritis tentang faktor-faktor yang
mempengaruhi kinerja tenaga penjualan telah dibangun untuk menunjukkan
hubungan antara orientasi aktivitas, kejelasan peran tenaga penjualan, orientasi
belajar dan umpaﬁ balik perilaku, Dalam mengeksplorasi bidang-bidang penelitian
yang disegmentasikan‘s'eperti tersebut diatas, maka hipotesis-hipotesis tersebut
dikembangkan bersama sebuah model yang menunjukkan saling berhubungan

antar berbagai konstruk tersebut dapat dijustifikasikan dalam telaah pustaka ini.

e TR T T T e



BAB III

METODE PENELITIAN

3.1 Pendahuluan | !

Penelitian dilakukan untuk menguji hipotesis yang diajukan dengan
menggunakan metode peneiitian yang dirancang sesuai dengan variabel-variabel
yang akan diteliti agar mendapatkan hasil penelitian yang akurat. Pembahasan
yang ada dalam metode penelitian mencakup jenié dan sﬁmber data, populasi dan
sampel, metode pengumpulan data dan teknik analisis data. Metodologi penelitian
yang akan diuraikan-dalam bab III ini bagian—bagiannya dapat diuraikan pada
Gambar 3.1. |

Gambar 3.1
Qutline Bab III

3.1
Pendahuluan
I
3.2
Jenis dan Sumber Data
[
3.3
Populasi dan Sampel
!
3.4
Metode Pengumpulan Data
[
3.5
Teknik Analisis Data
|
3.6
Kesimpulan

Sumber : dikembangkan untuk tesis ini
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3.2  Jenis dan Sumber Data
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah berupa data primer

dan data sekunder, baik yang bersifat kualitatif maupun kuantitatif,

?3.2.1 Data Primer
Menurut Tabachnick dan Fidell (1989, p.9) data primer merupakan data
yang diperoleh langsung dari obyek penelitian. Untuk mendapatkan data
primer ini dilakukan dengan jalan memberikan daftar kuesioner kepada para
responden. Jenis data empiris ini didapat langsung dari penyebaraﬁ daftar
pertanyaan mengenai orientasi aktivitas, umpan balik perilaku, kejelasan
peran tenaga penjualan, orientasi belajar kepada kinerja tenaga penjualan di
PT Asuransi Jiwasraya (Persero) Cabang Semarang. Dengan demikian yang
dimaksud dengan data primer disini adalah data yang diperoleh secara
langsung dari responden yang berupa jawaban terhadap pertanyaan atau
pernyataan yang ada dalam kuesioner.

3.2.2 Data Sckunder
Data sekunder adalah data data yang diperoleh dari obyek penelitian sudah
dalam keadaan siap digunakan dalam tahapan-tahapan analisis. Data jenis
ini kebanyakan diambil sudah dalam bentuk laporan (report) yang formal.
Data sekunder ini diperoleh dari studi kepustakaan yang berhubungan
dengan topik%p'enelitian. Walaupun penelitian ini menggunakan dua jenis
data, akan tetapi jenis data yang paling dominan dipergunakan adalah jenis

data primer.
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3.2.3 Sumber Data -
Sumber data untuk penelitian ini diperoleh langsung dari pengisian

kuesioner oleh tenaga penjualan PT Asuransi Jiwasraya (Persero) Cabang

Semarang.

3.3 Populasi dan Teknik Pengambilan Sampel
3.3.1 Populasi

Populasi* merupakan kumpulan individu atau objek penelitian yang
memiliki kualitas serta ciri-ciri yang telah diterapkan. Berdasarkan kualitas dan
ciri-ciri tersebut, populasi dapat dipahami sebagai sekelompok individu atau
objek pengamatan yang minimal memiliki satu persamaan karakteristik (Cooper
& Emory, 1995). Untuk penelitian ini populasi yang digunakan adalah semua
tenaga penjualan asuransi jiwa pada PT Asuransi Jiwasraya (Persero) Kantor

Cabang Semarang yang berjumlah 543 orang.

3.3.2 Teknik Pengambilan Sampel

Sampel merupakan bagian tertentu dari populasi yang terdiri atas sejumlah
anggota yang dipilih dari populasi (Sekaran, 1992, p. 226). Sampel yang
digunakan dalam peﬁelitian ini adalah sejumlah tertentu tenaga penjualgn dari
populasi yang telah disebutkan diatas.
Metode penentuan sampel yang digunakan dalam penelitian ini' adalah purposive
sampling, yaitu teknik pengambilan sampel dengan berdasarkan pertimbangan-

pertimbangan atau syarat-syarat tertentu yang dipandang mempunyai hubungan

§ - e g o T T S T R T e R TR TR T e e TR
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yang erat dengan ciiri atau sifat populasi. Dimana sampel yang diambil
berdasarkan suatu kritieria dan pertimbangan tertentu yaitu tenaga penjualan yang
masih aktif ‘bei{erja piada PT Asuransi Jiwasraya (Persero) Cabang Semarang.
Menurut Sekaran (1 992 p. 235) purposive ;llenunjukkan bahwa informasi (data)
diambil dari target yan?g spesifik. Dengan demikian dari populasi yang ada dipilih
kelompok yang memetiluhi syarat tertentu dan selanjutnya memiliki kemungkinan
untuk menjadi sar_nptzal.' Jumlah sampel yang digunakan 100 orang dengan

mendasarkan diri pada§ penentuan berikut ini:

N
n =
1 + N(moe)?
atau
Z
n =
; 4{moe) ,
| ,
di mana : :
N = jumlah popul:asi
n = jumlah samp(iel diambil
moe = margin of errfor maximum yang masih dapat di toleransi sebesar + 10%

Berdasarkan dafta yang diperoleh, bahwa jumlah populasi tenaga penjualan
asuransi jiwa pada PT Asuransi Jiwasraya (Persero) betjumlah 543 orang, maka
dalam penelitian ini mésnggunakan margin of error sebesar 10% sehingga :

343

1+ 543 (0,10)

n 84,45 - n=285
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karena jumlah san.'xpel minimum yang disyaratkan untuk penghitungan SEM
minimal 100 maka jumlah sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini
adalah 100 responden yang akan disebarkan di wilayah kota Semarang,
Penelitian 'sampel tersebut diatas mengacu pada beberapa pendapat yang
dikemukakan oleh :
A. Ida Bagus Mantra dan Kesto (Masri Singarimbun, 1989).
Mengatakan bahwa suatu penelitian tidak perlu meneliti semua individu
dalam populasi karena .disamping memakan biaya yang sangat besar, juga
membutuhkan waktu lama. Dengan meneliti sebagian dari populasi
diharapkan hasil yang diperoleh akan menggambarkan sifat populasi.
B. C William Emory (1996)
Mengatakan penentuan sampel tidak harus selalu mengikuti seluruh populast

karena tidak ekonomis juga akan membutuhkan waktu yang lebih lama.

3.4 Metode Pengumpulan Data

Dalam penulisan ini menggunakan metode deskriptif sehingga dapat
diperoleh data dan kebutuhan yang menggambarkan keadaan yang sebenarnya
untuk kemudian dibahas dan dianalisa. Dalam menggunakan metode
pengumpulan datla, 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
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bentuk skala likert. Sl;ala Likert merupakan skala kontinuum bipolar pada ujung
sebelah kiri (angka rendah) menggambarkan suatu jawaban yang bersifat negatif,
dan ujung kanan (angka besar), menggambarkan jawaban yang bersifat positif.
Skala Likert ini dirancané untuk memungkinkan responden menjawab dalam
berbagai tingkatan pada setiap butir pertanyaan atau pernyataan. Skala Likert

yang dipergunakan dari | s/d 10, sebagaimana dalam Tabel 3.1 berikut.

Tabel 3.1

3

Tanggapan Responden Dalam Skala Likert

SKALA

Ll2(3|4|5]|6|7]8]9]10

Sangat tidak setuju Sangat setuju

Sumber: Dikembangkan untuk penelitian

3.5  Teknik Analis'a Data
Berdasarkan hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini, maka teknik
analisa data yang digunakan adalah:
1. Analisa data kualitatif
Merupakan analisa dara yang berbentuk lpenjabaran non statistik dengan

menggunakan penalaran berdasarkan teori yang ada berhubungan dengan

masalah yang dianalisis.
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2. Analisa kuantitatif

Model yang digunakan dalam penelitian ini adalah model kausalitas. Alat
analisis yang dfgunakan dalam mengolah data untuk menguji jipotesis yang
diajukan adalah dengan menggun-akan SEM (Structural Equation Model) yang
dipoperasikan  melalui program AMOS (Analisis of Moment Structure).
Sebagai sebuah model persamaan struktur, AMOS telah sering digunakan
dalam penelitian manajemen stratejik (Bacon, 1997). Model kausal AMOS
pengukuran dan masalah yang struktural, SEM sangat tepat untuk analisis
seperti ini karen'a memberikan kerangka pikir menyeluruh yang secara

simultan meneliti pengukuran dan hubungan struktural (Dillon, White, Rao

gian Filak, 1997). -

Penelitian ini menggunakan 2 macam teknik analisis yaitu :

1. Analisis faktor konfirmatori (Confirmatory Factor Analysis) yang digunakan
untuk mengkonfirmasikan faktor-faktor yang paling dominan dalam
pembentukan suatu kelompok variabel.

2. Regression Weight didalam SEM digunakan untk meneliti sebagian besar

pengaruh variabel-variabel.

Menurut Hair, Anderson, Tatham dan Black (1995), ada tujuh langkah yang harus
dilakukan apabila menggunakan Structural Equation Model (SEM), yaitu:

1. Pengembangan Model Berbasis Teori
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Dalam rangka pengembangan model teoritis, hal yang harus dilakukan adalah
melakukan serangkaian eksplorasi ilmiah melalui telaah pustaka guna
mendapatkan justifikasi atas model teoritis yang akan dikembangkan. SEM
digunakan bukan untuk menghasilkan sebuah model, tetapi digunakan untuk
mengkonfirmasikan model teoritis tersebut melalui data empirik. Oleh karena
itu svatu justifikasi teoritis yang kuat merupakan dasar dari suatu
pengembangan model. Konstruk atau faktor dan dimensi yang akan diteliti
dari model teoritis akan diuraikan.

Membentuk sebuah diagram alur dari hubungap kausal

Dalam langkah berikutnya model teritis yeing telah dibangun pada tahap

pertama akan digambarkan dalam sebuah diagram alur, yang akan

mempermudah untul§ melihat hubungan-hubungan kausalitas yang ingin diuji.

Dalam diagram alur, hubungan antar konstruk akan dinyatakan melalui anak

panah. Anak panah yang lurus yang menunjukkan sebuah hubungan kausal

yang langsung antara satu konstruk dengan konstruk lainnya.

Konstruk yang ciibangun dalam diagram alur dapat dibedakan dalam 2

kelompok yaitu:

» Konstruk eksogen, yang dikenal juga sebagai source variabel atau
independent variabel yang tidak diprediksi oleh variabel yang lain dalam
model. Konstruk eksogen adalah konstruk yang dituju oleh garis dengan
satu ujung anak panah,

» Konstruk endogen. yang merupakan faktor-faktor yang dipredi.ksi oleh

satu atau beberapa konstruk. Konstruk endogen dapat memprediksikan
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satu atau beberapa konstruk endogen lainnya, tapi konstruk endogen hanya
dapat berhubungan kausal dengan konstruk endogen.

Mengubéh diagram alur kedalam persamaan struktural

Persamaan yang didapat dari konversi diagram alur terdiri dari :

e Persamaan struktural yang - dirumuskan untuk menyatakan hubungan
kausalitas antar berbagai konstruk.

e Persamaan spesiﬁkasi model pengukuran dimana harus ditentukan variabel
yang mengukur konstruk dan menentukan serangkaian matrik yang
menunjukkan korelasi yang dihipotesiskan antar konstruk atau variabel,

Memilih matrik input dan estimasi model.

Pada peneliti‘an ini matrik inputnya adalah matrik kovarian dimana ukuran
sampel minimalnya adalah 100 responden. Teknik estimasi model yang

Ldigunakan adalah Ma;cimum Likehood Estimation (ML).

Kemungkinan munculnﬁ masalah identifikasi

Problem identifikasi pada prinsipnya adalah problem mengenai

ketidakmampuan ﬂdari mode!l yang dikembangkan untuk menghasilkan

estimasi yang unik. Dalam Augusry (2000) dinyatakan bahwa munculnya
masalah identifikasinya dapat dibahas melalui :

a. Standar error yang besar untuk satu atau lebih koefisien

b. Koefisien yang tingzi (>/0,9) diantara koefisien estimasi

e

Munculnya angka-angka aneh seperti adanya varians error yang negatif
d. Program tidak mampu menghasilkan matriks informasi yang harus

disajikan

e ed e e T S R
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6. Mengevaluasi kriteria Goodness of Fit

Pada tahap ini dilakukan pengujian terhadap kesesuaian model melalui telaah

terhadap berbagai kriteria goodness of fit. Beberapa pengukuran yang pehting

dalam mengevaluasi k‘ritieria goodness of fit adalah

a. Chi Square
Pengukuran yang paling mendasar adalah likehood ratio chi square
statistic (X?) dimana nilai X yang rendah dengan tingkat signifikan > 0,01
menandakan matrik input yang sebenarnya dan yang diperkenankan
secara statistik tidak berbeda.

b. GFI (Goodness of Fit)
Merupakan pengukuran nonstatistical yang‘ nilainya berkisar antara 0
sampai dengan 1,0 dimana nilai-nilai yang lebih besar dari 0,0
menandakan fit yang baik.

c. AGFI (Adjusted Goodness of Fit Index)
Merupakan penyésuaian dari rasio cierajad kebebasan untuk model bebas,
Nilai yang diterima nilai yang > 0,90

d. CFI (Comparative Fit Index)
Mewakili perbandingan antara estimasi model dengan suatu model bebas,
nilai yang dapat diterima adalah yang mendekati 1.

e. RMSEA (Root Mean Square Error of Approximation)
Adalah indeks yang dapat digunakan untuk mengkompensasi chi square

statistic dalam sampel-sampel yang besar. Nilai RMSEA mengalihkan
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goodness of fit yang diharapkan bila model estimasi dalam populasi. Nilai
yang diterima berkisar antara 0,04 sampai 0,08.
f. CMIN/DF
Adalah statistik chi dan square X? dibagi dengan DF nya sehingga disebut
X2 relatif. Apabila nilai X? relatif kurang dari 2,0 atau 3,0 adalah indikasi
dari acceptable fit antara model dengan daﬁa (Arbuckle, 1997).
Dengan demikian indeks-indeks yang digunakan untuk menguji kelayakan

sebuah model adalah seperti dalam tabel berikut ini :

Tabel 3.2
Indeks Pengujian Kelayakan Model
Goodness of fit index Cut off value
Chi Square Diharapkan kecil
Significan Probability >0.05
RMSEA <0.08
GFI >0.90
AGFI 2090
CMIN/DF <2.00
- TLI 20.95
CFI 20.95

Sumber: Ferdinand,2000 dan data primer yang diolah
7. Menginterpretasik;n model
Tahap terakhir adalah menginterpretasikan model dan memodifikasikan model
untuk model yang tidak memenuhi syarat pengujian yang dilakukan. Huir,et.al

(1995) memberikan pedoman untuk mempertimbangkan perlu tidaknya

==y T T e R ETTER T T T e SRR TR T



39

memodifikasikan sebuah model‘ dengan melihat jumlah residual yang
dihasilkan oleh model. Batas keamanan untuk jumlah residual adalah 1%.
Bila jumlah residual lebih besar dari 1% dari semua residual kovarian yang
dihasilkan model, maka sebuah modifikasi perlu untuk dipertimbangkan.
Bila ditemukan bahwa nilai residual yang dihasilkan cukup besar (yaitu >2,58)
maka cara lain dal.am memodifikasi adalah dengan mempertimbangkan untuk
menambah sebuah alur baru terhadap model yang diestimasi tersebut. Nilai
residual value yang lebih besar atau = * 2,58 diinterpretasikan sebagai

signifikansi secara stastitik pada tingkat1%.

3.6 Kesimpulan

Pada Bab II ini prosedur pengumpulan data dan analisis data telah
diuraikan. Pengumpulan data melalui metode wawancara akan dilakukan untuk
mencari data primer dengan responden sebanyak sekitar 100 responden. Teknik
Analisa Structural Equation Model (SEM) akan digunakan untuk menguji

hipotesis yang diajukan dengan melalui konfimatory factor analysis dan full model

SEM.
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BAB 1V

ANALISIS DATA

4.1. Pendahuluan
b

Untuk menguji hipotesis atas permasal'ci_han yang dikedepankan dalam
penelitian, uraian berikut adalah analisis data.

Outline pembahasan pada bab ini meliputi : Pendahuluan, Pengujian
reliabilitas dan validitas angket, Gambaran umum obyek penelitian, Proses dan
Hasil Analisis data, Penguiian hipotesis, dan diakhiri dengan Kesimpulan. Untuk
memperjelas outline, tersaji dalam gambar berikut :

Gambar 4.1

Qutline Pembahasan Bab [V

PENDAHULUAN
GAMBARAN UMUM PROSES DAN HASIL
OBYEK PENELITIAN ANALISIS DATA
PENGUJIAN
HIPOTESIS
|

!

KESIMPULAN

Sumber : Dikembangkan untuk tesis ini
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4.2. Gambaran Umum Obyek Penelitian

Responden dalam penelitian ini adalah:tenaga penjualan asuransi jiwa
PT. Asuransi Jiwasraya (Persero) Cabang Semarang. Adapun yang dijadikan
sampel pada. penelitian ini adalah sebanyak 100 responden dan sesuai dengan

jumlah kebutuhan yang diperlukan dalam penelitian ini.

4.3. Proses dan .Hasi] Analisis Data
4.3.1. Uji Validitas dan Reliabilitas Data

Menurut Sihggih Santoso (2000), ada dua syarat penting yang berlaku
pada sebuah angket., yaitu keharusan sebuah angket untuk valid dan reliabel.
Suatu angket dikatakan valid jika pertanyaan pada suatu angket mampu untuk
mengungkapkan sesu'atu yang diukur oleh angket tersebut. validitas data dapat
diukur dengan membandingkan r hasil dengan r tabel (» product moment) dimana
jika:
=> r hasil > rtabel, data valid

= rhasil < r tabel, data tidak valid

Penentuan nilai r tabel product moment yang digunakan dengan
menggunakan rumus df = n — 2 (Singgih Santoso, 2000). Pada penelitian ini

jumlah n =100, maka df yang digunakan pada #use producs momens adalah 98 (0,197).

Setelah dilakukan uji validitas terhadap data yang telah dikumpulkan maka
hasilnya menunjukkan bahwa dari ke-12 indikator yang diuji adalah valid, karena
nilai rujwng -nya lebih besar daripada el (0,197). Untuk lebih jelasnya perhatikan

Tabel 4.1.
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Tabel 4.1
Uji Validitas Data
CORECTED ITEM - TOTAL|R TABEL PRODUCT
No. |KODE CORRELATION MOMENT KETERANGAN
(r hitung) (df=n-2)
] X1 0,4012 0,197 Valid
2 X2 0,39i8 0,197 Valid
3 X3 0,4890 0,197 Valid
4 X4 0,3151 0,197 Valid
5 x5 0,3441 0,197 Valid
6 X6 0,173 0,197 Valid
7 X7 0,4850 0,197 Valid
3 X8 0,4333 0,197 Valid
9 X9 0,4142 0,197 Valid
10 | X10 0,4320 0,197 Valid
11 ] X11 0,3959 0,197 Valid
12| Xl12 0,3462 0,197 Valid
13| X13 0,4228 0,197 Valid
14 | Xl14 0,4393 0,197 Valid
15| X15 0,6634 0,197 Valid
16| Xl16 0,6612 0,197 Valid
17 | X17 0,5157 0,197 Valid
18+ XI18 0,4591 0,197 Valid
19 | X19 0,6811 0,197 Valid
20 | X20 0,4532 0,197 Valid
21 | X21 0,4531 0,197 Valid
22| X22 0,5390 0,197 Valid
23| X23 0,6000 0,197 Valid
24 | X24 0,3457 0,197 Valid

Sumber : Data primer yang diolal, 2002

Sedangkan suatu angket dikatakan reliabel jika jawaban seseorang terhadap

pertanyaan konsisten dari waktu ke waktu dan pengujian reliabilitas data yaitu

dengan membandingkan Fapna dengan riabet, dimana jika (Singgih Santoso, 2000):

= Tapha > Tupel, data reliabel

= r;ﬂpha < Ttabels data tidak reliabel

Pada penelitia}l ini uji reliabilitas data dilakukan dengan membandingkan

Talpha de‘ngan raper (0,197). Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai rgpn. data
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lebih besar dari data rpe (0,197). Dengan demikian seluruh data adalah reliabel.
Hasil perhitungan dengan SPSS didapatkan hasil uji reliabilitas seperti pada Tabel

4.2.

Tabel 4.2
Uji Reliabilitas Data
Dimensi Variabel }};‘i‘i‘i‘a‘gilgga Kriteria Reliability
Orientasi Aktivitas 0,8158 Sangat Tinggi
(X1,X2,X3,X4) o
Kejelasan Peran Tenaga Penjualan 0,8930 Sangat Tinggi
(X5,X6,X7,X8,X9,X10) '
Umpan Balik 0,8893 Sangat Tinggi
(X11,X12,X13)} '
Orientasi Belajar '0,8573 Sangat Tinggi
(X14,X15,X16,X17,X18)
Kinerja Tenaga Penjualan 0,8345 Sangat Tinggi
X19,X20,X21,X22,X23,X24

Sumber : Data primer yang diolah, 2002.

4.3.2. Uji Outlicers

QOutliers adalah observasi atau data yang memiliki karaktex;istik_ unik yang
tlerlihat sangat berbeda jauh dari observasi-observasi lainnya dan muncul dalam
bentuk nilai ekstrim, baik untuk sebuah variabel tunggal ataupun variabel-variabel
kombinasi (Hair, et al., 1993). Adapun outliers dapat dievaluasi dengan dua cara
yaitu analisis terhadap univariate outliers dan analisis teriladap multivariate
outliers (Hair, et al., 1995). Deteksi terhadap adanya univariate outliers dapat
dilakukan dengan menentukan nilai ambang batas yang akan dii(ategorikan
sebagai outliers d_engan cara mengkonversi nilai data penelitian ke dalém standard
score atau yang biasa disebut zg.r, yang merﬁiliki nilai rata-rata nol dengan

standard deviasi sebesar satu (Hair et al., 1995} Pengujian univariate outliers ini
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L

dilakukan perkonstruk variabel dengan Program SPSS 10.00, dimana kriteria
pengukurannya adalah apabila nilai zy,. berada pada rentang nilai antara +3 dan
-3 maka dapat disimpulkan tidak ada wnivariate outliers dalam data yang
dianalisis (Augusty .Ferd'inana’, 2002). Hasil vji outliers dapat dilihat pada Tabel
4.3.

Tabel 4.3

Uji Quliers

Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

Zscore(X1) 100 -2.07533 1.38997 1.63E-16 1.0000000
Zscore(X2) 100 -2.31132 1.58417 9.11E17 1.0000000
Zscore(X3) 100 -2.20239 89472 4.65E-16 1.0000000
Zscore(X4) 100 -2.01804 1.16276 3.26E-16' 1.0000000
Zscore(X5) 100 -2.13227 1.03447 -5.2E-16 1.0000000
Zscore(X6) 100 -2.00534 1.206086 6.38E-16 1,0000000
Zscore(X7) 100 -2.46973 1.36261 -1.1E-15 1.0000000
Zscore(X3) 100 -2.68027 1.19794 5.36E-16 1.0000000
Zscore(X9) 100 -2.34461 1.27486 -3.7E-16 1.0000000
Zscore{X10) 100 -2.16569 1.15479 -3.96-17 1.0000000
Zscore(X11) 100 -2,55882 1.34033 -1.3E-15 1.0000000
Zscore(X12) 100 -1.96808 1.35513 6.47E-16 1.0000000
Zscore(X13) . 100 -1.95850 1.36726 4.08E-17 1.0000000
Zscore(X14) 100 -2.04229 1.36864 -3.6E-16 1.0000000
Zscore(X15) 100 -1.87185 1.42495 B.64E-16 1.0000000
Zscore(X16) 100 -2.14381 1.57646 1.43E-15 1.0000000
Zscore{X17) 100 -2.43191 110398 | -2.0E-16 1.0000000
Zscore(X18) 100 -2.58192 1.04324 -4,2E-16 1.0000000
Zscore(X19} 100 -2.43328 1.20451 -1.4E-16 1.0000000
Zscore(X20} 100 -2.10008 1.38020 -1.2E-15 1.0000000
Zscore(X21) . 100 -2.76092 1.09751 2.4B6E-16 1.0000000
Zscore(X22) 100 -2.528544 1.18318 -5.5E-16 1.0000000
Zscore{X23) 100 -2.44769 1,03244 -3.9E-18 1.0000000
Zscore{X24) 100 -2.52442 1.05914 1.08E-16 1.0000000
Valid N (listwise) . 100

Dari hasil ﬁji outliers seperti pada Tabel 4.3 dapat diketahui bahwa tidak

ada nilai zyere yang lebih besar dari + 3,0. Jadi tidak ada univariate outliers

dalam data vang dianalisis ini.
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4.3.3. Normalitas D'ata

Pengujian nox;malitas pada masing-masing variabel merupakan langkah
yang penting pada setiap_analisis multivariat, khususnya bila diestimasi dengan
menggunakan Maxirﬁum Likelihood Estimation Technique dan Generalised Least
Square (Bacon, 1997). Uji normalitas dilakukan. dengan menggunakan critical
ratio sebesar + 2,58 pada tingkat signifikansi 0,01 (1%), yang berarti tidak ada
bukti kalau distribusi data yang digunakan dalam penelitian ini tidak normal

(Augusty Ferdinand, 200Z). Pada penelitian ini uji normalitas data untuk setiap

indikator terbukti normal karena nilai C.R atau crifical ratio tidak ada yang

lebih besar dari'+ 2,58. Hasil uji normalitas data dalam penelitian ini disajikan

dalam Tabel 4.4.
Tabel 4.4
Normalitas Data
) min max skew c.r. kurtosis c.r.
K24 1.000 10.000 ,-0.693 -2.,428 -0.057 -0.116
X23 1.000 10.000 -0,589 -2.406 -0.648 -1,322
K22 1.000 10.000 ~0.404 ~-1.649 -0.813 -1.659
Xx21 1.000 10.000 -0.502 -2.049 -0.717 -1.463
®20 1.000 10,000 -0.138 -0.565 =1.034 -2.111
%19 1,000 10.000 -0.413 -1.687 -0.557 -1.137
X18 1.000 10.000 -0.762 ~2.110 -0,068 ~0.139
x17 1.000 10.000 -0.398 -1.627 -0.984 -2.008
X114 2.000 10.000 -0.506 -2.065 -0.889 -1.815
X15 1.000 10.000 -0.148 ~-0.608 -0.925 -1.889
X1lé 2.000 10.000 ~{.289 -1,181 -0.924 -1.886
X11 2.000 10.000 -0.460 -1.877 -0.694 -1.416
%12 1.000 10.000 -0.414 -1.689 -1.173 -2.394
X1i3 1.000 10.009 -0.185 -0.755 -1.044 ~2.132
X1i0 1.000 10.000 ~-0.357 ~-1,459 -1.008 -2.057
X9 1.000 10.000 -0.308 -1.257 -0.813 -1.659
X8 1.00C 10.00C -0.439 =1.794 ~-0.709 -1.448
X7 1.000 10.000 -0.299 -1.221 ~0.551 -1.124
X6 1.000 10.000 -0.517 -2.109 -0.644 ~1.315
X5 1.000 10.000 -0.634 -2.089 ~-0,722 -1.474
x4 1.000 10.000 -0.424 ~-1.729 -0.826 -1.686
X3 1.000 10.000 -0.8B26 ~-2,370 -0.550 -1,122
%2 1,000 10.000 -0.009 -0.037 ~-0.505 -1.031
X1 1.000 10.000 -0.145 -0.592 ~1.042 -2.128
Multivariate 2.414 2.465
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4.3.4. Analisis terhadap Multicollinearity dan Singularity

Untuk melihat apakah terdapat multicollinearity dan singularity dalam
sebuah kombinasi variabel maka perlu memperhatikan determinan matriks
kovarian. Determinan yang benar-benar kecil mengindikasikan adanya
multikolinearitas atau. singularitas (Tabachnick & Fidell, 1998). Pengujian
multikolinearitas dan singularitas data dilakukan dengan memperhatikan nilai
determinan of scn;fple covariance matrix, dimana jika nilai determinan of sample
covariance malrix-nya menjauhi nol maka dapat disimpulkan bahwa tidak ada
multikolinearitas dan singularitas dalam data ini. Dari fext output yang dihasilkan

oleh AMOS untuk data ini adalah sebagai berikut :

Determinant of sample covariance matrix = 1.2852e+016

Nilai determinan of sample covariance matrix dari data penelitian int
adalah 1.2852¢+016 atau sama dengan 1,2852 x 10'®, Angka tersebut sangat jauh

dari nol dan karena itu dapat disimpulkan bahwa tidak ada multikolinearitas

dan singularitas dalam data ini.

4.3.5. Analisis Faktor Konfirmatory
4.3.5.1.Analisis Faktor Konfirmatori 1

Model péngukuran untuk analisis faktor konfirmatori 1 meliputi dimensi-
dimensi orientasi aktivitas, Hasil dari analisis ini dapat dilihat pada gambar

berikut :
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Gambar 4.1
Analisis Faktor Konfimatory
Orientasi Aktivitas

@ @
UJI HIPOTESIS:
Chi-Square = 8.760 43 .87
Probability = .765
CMIN/DF = 1.380 X3
AGF1 =985
GFl=.917
TLI = .965
CFl=.984
RMSEA = .047
- ORIENTASI
AKTIVITAS
Keterangan :
X1 = Informasi aktivitas ’
X2 = Umpan balik aktivitas
X3 = Monitoring aktivitas
X4 = Evaluasi aktivitas
Tabel 4.5
Standardized Regression Weight
Orientasi Aktivitas
Regression Weights: Estimate 5.E. C.R. Label
»3 €=-------7--- ORIENTASI_AKTIVITAS 1.780 0.905 2.967 par-1
X2 Smmmmmmmmco-l ORIENTASI_AKTIVITAS 2.002 0.964 2.077  par-2
¥ Lrmmrmmr ORIENTASI_AKTIVITAS 1.000
Al C=—mmmmmmmnne ORIENTASI_AKTIVITAS 2,470 1,200 2,059 par-3

Dari hasil analisis ini maka dapat kita lihat bahwa setiap indikator-indikator dari
masing-masing dimensi memiliki nilai loading factor (koefisien i) atau
regression weight atau standardized estimate yang signifikan dengan nilai Critical

Ratio atau C.R. 2 2,00. Dengan demikian dari semua indikator secara signifikan
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merupakan dimensi dari faktor laten yang dibentuk (dugusty Ferdinand, 2002).

Sedangkan uji Goodnes of it dari model yang dihasilkan dapat disarikan sebagai

berikut:
Tabel 4.6
Goodness of Fit Index
GOgFDFNIESS CUT OF VALUE | HASIL ESTIMASI | KETERANGAN

Chi-Square ' Kecil, ¥° dengan df =

4 adalah 98,4877 8,760 BAIK
Probability 2 0.05 0,765 BAIK
CMIN/DF <2.00 1,380 BAIK
AGFI > 0.90 0,985 BAIK
GFI ~ >0.90 0,017 BAIK
T > 0.95 0,965 BAIK
CFl - - > 0.95 0,984 BAIK
RMSEA <0.08 0,047 BAIK

4.3.5.2. Analisis Faktor Konfirmatory 2
Model pengukuran untuk analisis faktor konfirmatori 2 meliputi dimensi-

dimensi kejelasan peran tenaga penjualan. Hasil dari analisis ini dapat dilihat pada

gambar berikut :

Gambar 4.2
Analisis Faktor Konfimatory
Kejelasan Peran Tenaga Penjualan

KEJELASAN PERAN
TENAGA PENJUALAN
UJI HIPOTESIS:
Chi-Square = 9.324
Probability = .523
CMIN/DF =1.147

AGF| = .953
GFl = .937
TLI=.998 5 .50
CFl = .969

RMSEA = 054 |X10

el




Keterangan :

X5 = Kejelasan keahlian

X6 = Kejelasan tujuan dan sasaran’

X7 = Kejelasan untuk mengatur pekerjaan

X8 = Kejelasan tanggungjawab

X9 = Kejelasan harapan pihak lain

X10 = Keielasan pekerjaan

Tabel 4.7
Standardized Regression Weight
Kejelasan Peran Tenaga Penjualan

Regression Weights: Estimate S.E.
X7 <- KEJELASAN PERAN_TENAGA PENJUALAN 2.005 5.329
X8 <- KEJELASAN PERAN TENAGA PENJUALAN 9.186 22,661
X9 <~ KEJELASAN PERAN TENAGA PENJUALAN 10.984 27.080
X10 <- KEJELASAN PERAN_TENAGA PENJUALAN 14.624 36.050
X6 <- KEJELASAN PERAN TENAGA PENJUALAN 6.431 15.985
X5 <- KEJELASAN PERAN_TENAGA PENJUALAN 1,000

4.376
4,405
3,406
2.406
4.402

Dari hasil analisis ini maka dapat kita lihat bahwa setiap indikator-indikator dari

masing-masing dimensi memiliki nilai loading factor (koefisien A) atau

regression weight atau standardized estimate yang signifikan dengan nilai Critical

Ratio atau C.R. 2 2,60. Dengan demikian dari semua indikator secara signifikan

merupakan dimensi dari faktor laten yang dibentuk (dugusty Ferdinand, 2002).

Sedangkan uji Goodnes of Fit dari model yang dihasilkan dapat disarikan sebagai

berikut:
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Tabel 4.8
) Goodness of Fit Index
COSPR=SS CUT OF VALUE | HASILESTIMASI | KETERANGAN

Chi-Square Kecil, x* dengan df =

g adglah 169,9190 9,324 BAIK
Probability - 20.05 0,523 BAIK
CMIN/DF : <2.00 ' 1,147 BAIK
AGFI 2 0.890 0,953 BAIK
GFl 2 0.80 0,937 BAIK
TLI =0.85 0,998 BAIK
CFI >0.95 0,969 BAIK
RMSEA <0.08 0,054 BAIK

4.3.5.3.Analisis Faktor Konfirmatory 3
Model pengukuran untuk analisis faktor konfirmatori 3 meliputi dimensi-

dimensi umpan balik perilaku. Hasil dari analisis ini dapat dilihat pada gambar

berikut :
Gambar 4.3
Analisis Faktor Konfimatory
Umpan Balik Perilaku
UJI HIFPOTESIS:
Cgi—quubalre = a.ggg ! .83 ! .70 73
robability = .
CIVIIN/DFy= 1.415 X13 X12
gt 65
TLI = .966 84 -
CFl = :984
RMSEA = .049
UMPAN BALIK
PERILAKU
Keterangan : .
X11 = Pemberian informasi
X12 = Pemberian penghargaan
X13 = Peringatan
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Tabel 4.9
Standardized Regression Weight
‘ Umpan Balik Perilaku
Regression Weights: Estimate S.E. C.R.
K12 Gr——=——— == UMPAN BALIK PERILAKD 31.763 184.672 4,172
X1l <=-=—==——--—- UMPAN BALIK PERILAKUD 18.742 84,898 3.221
K13 Cemmmn UMPAN BALIK_PERILAKU 1.000
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Dari hasil analisis ini maka dapat kita lihat bahwa setiap indikator-indikator dari

masing-masing dimensi memiliki nilai loading factor (koefisien L) atau

regression weight atau standardized estimate yang signifikan dengan nilai Critical

Ratio atau C.R. > 2,00. Dengan demikian dari semua indikator secara signifikan

merupakan dimensi dari faktor laten yang ldibentuk (Augusty Ferdinand, 2002).

Sedangkan uji Goodnes of Fit dari model yang dihasilkan dapat disarikan sebagai

berikut:
Tabel 4,10
Goodness of Fit Index
GOSFDFN['?FSS CUT OF VALUE | HASIL ESTIMASI | KETERANGAN

Chi-Square Kecil, * dengan df =

. 5 adalah 11,0705 8,325 BAIK
Probability -20.05 0,685 BAIK
CMIN/DF ' £ 2.00 1,415 BAIK
AGFI 2 0.90 0,911 BAIK
GF! > 0.80 0,934 BAIK
TLI 2 0.95 0,966 BAIK
CFI >0.95 0,984 BAIK
RMSEA < (0.08 0,049 BAIK

4.3.5.4.Analisis Faktor Konfirmatory 4

Model pengukuran untuk analisis faktor konfirmatori 4 meliputi dimensi-

dimensi orientasi belajar. Hasil dari analisis ini dapat dilihat pada gambar berikut :
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Gambar 4.4
Analisis Faktor Konfimatory
Orientasi Belajar

chi éJJl HIPO:IHE%I?’S‘I: OBRIENTASI
-Square = 11. ELLAJAR
Probability = .951
CMIN/DF = 17206 i
AGF|=.988 .20
GF1=.983 8
TL|=.991 :
CFl=.985
RMSEA =010
Keterangan :
X14 = Mampu n.enjual dalam kondisi yang sulit
X15 = Selalu meningkatkan keahlian
X16 = Membuat kesalahan merupakan bagian dari proses belajar
X17 = Belajar dari pengalaman
X18 = Selalu mempelajari hal-hal baru
Tabel 4.11
Standardized Regression Weight
Orientasi Belajar
Regression Weights: Estimate S.E. C.R. Label
X16 K-—-——-—-3cuwaa ORIENTASI_BELAJAR 1.000
K15 Cmmmmmmmmmm—ms ORIENTASI_BELAJAR 0.704 0.353 5.995  par-1
%17 <mmmmmmmmmmmmm ORIENTASI_BELAJAR 11.584 22,143 3.523  par-2
e ORIENTASI_BELAJAR 0.499 ' 0.302 3.656 par-3
Al Cevmmemmmmn e —— ORIENTASI_BELAJAR 0,942 0.360 2.61%6 par-4

Dari hasil analisis ini maka dapat kita lihat bahwa setiap indikator-indikator dari
masing-masing dimensi memiliki nilai loading factor (koefisien A) atau

regression weight atau standardized estimate yang signifikan dengan nilai Critical




Ratio atau C.R. 2 2,00. Dengan demikian dari semua indikator secara signifikan
merupakan dimensi dari faktor laten yang dibentuk (dugusty Ferdinand, 2002).

Sedangkan uji Goodnes of Fit dari model yang dihasilkan dapat disarikan sebagai

berikut:
Tabel 4.12 .
_ Goodness of Fit Index
Gog'la[r:\ﬁss CUT OF VALUE | HASIL ESTIMAS! | KETERANGAN

Chi-Square Kecil, x* dengan df =

7 adalah 14,0671 11,031 BAIK
Probability > 0.05 0,951 BAIK
CMIN/DF <2.00 1,206 BAIK
AGFI > 0.90 0.988 BAIK
GFi 2 0.90 0.963 BAIK
TL > 0.95 0,991 BAIK
CFI > 0.95 0,085 BAIK
RMSEA <0.08 0,010 BAIK

4.3.5.5.Analisis Faktor Konfirmatory 5
Mode! pengukuran untuk analisis faktor konfirmatori 5 meliputi dimensi-
dimensi kinerja tenaga penjual. Hasil dari analisis ini dapat dilihat pada gambar

berikut :
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Gambar 4.5
Analisis Faktor Konfimatory
Kinerja Tenaga Penjualan

KINERJA
TENAGA PENJUALAN

CUJIHIPOTESIS:
Chi-Sguare = 8.399
Probability = .831
MINADF; 1.04éi}r

&F| =825

TLI = .951

3 CFl = 967
RMSEA = .003

Keterangan :
X19
X20
X21
X22
X23
X24

Kemampuan mengidentifikasi dan memanfaatkan peluang
Kemampuan menghasilkan pendapatan yang tinggi
Kemampuan menjual produk dengan profit margin yang tinggi
Kemampuan melampaui target penjualan

Kemampuan menjual produk baru

Kemampuan untuk membantu supervisor mencapai target
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Regression Weights:

K21 K—r=rmmmm KINERJA
X22 Lemmemem - KINERJA_
K20 <mmmmmanw KINERJA_
X1 e KINERJA
K23 <—=-=r=r- KINERJA
K24 €=mmmmmm KINERJA_

Tabel 4.13
Standardized Regression Weight
Kinerja Tenaga Penjualan

55

Estimate S.E. R Label
TENAGA PENJUALAN 3.812 3.215 3.186 par-1
TENAGA PENJUALAN 5.309 4.431 3.198 par-2
TENAGA PENJUALAN 3,570 3.045 3.172 par-3
TENAGA PENJUALAN 1.000
TENAGA PENJGUALAN 6,506 " 5.412 5.202 par-4
TENAGA PENJUALAN 3.477 2.966 3.172 par-5

Dari hasil analisis ini maka dapat kita lihat bahwa setiap indikator-indikator dari

masing-masing dimensi memiliki nilai Joading factor (koefisien A) atau

regression weight atau standardized estimate yang éigniﬁ‘kan dengan nilai Critical

Ratio atau C.R. 2 2,00. Dengan demikian dari semua indikator secara signifikan

merupakan dimensi dari faktor laten yang dibentuk (Augusty Ferdinand, 2002).

Sedangkan uji Goodnes of Fit dari model yang dihasilkan dapat disarikan sebagai

berikut;
Tabel 4.14
Goodness of Fit Index
GOCPHESS CUT OF VALUE | HASILESTIMAS| | KETERANGAN

Chi-Square Kecil, x* dengan df =

4 adalah 9,4877 8,399 BAIK
Probability >0.05 0,831 BAIK
CMIN/DF - <2.00 1,044 BAIK
AGFI 2> 0.890 0,967 BAIK
GFl 2 0.90 0,943 BAIK
TLI >0.85 0,951 BAIK
CFl >0.85 0,967 BAIK
RMSEA <0.08 0,003 BAIK
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4.3.6. Analisis Fuil Model dengan Structural Equation Modelling (SEM)

Setelah model dianalisis melalui analisis faktor konfirmatory, maka
masing-masing indikator dinalisis dengan full mode! SEM Hasil pengolahan full
model SEM dapat dilihat pada gambar berikut.

Gambar 4.6
Hasil Komputasi Structural Equation Modeling

. . . 76
(=) (? ONONONONONC s
44 57 69 80 59 57 B0 83
| s/ fm—@
. 'g§7'78
P 45
ORIENTASI 34 LY KEJELASAN PERAN o e .58
AKTIVITAS T\ TENAGA PENJUAL n @
eninre ! <! oy
Probability = 765
cu!Nr%FFI- 1.3;: KINERJA
A$FH.'“" TENAGA PENJUAL 67 45
Li® 977
. . 18
i 28 18 22 fe——()
UMPAN BALIK 42 ORIENTASI .86
PERILAKU 4 BELAJAR o
88 . g 86~.-55 4, 74
. _ . %23 @
. - ¢ . . 74 .76
X1
.66

@ @ @ G

Keterangan : Sumber : dikembangkan untuk tesis ini

X1 = Informasi aktivitas

X2 = Umpan balik aktivitas

X3 = Monitoring aktivitas

X4 = Evaluasi aktivitas

X5 = Kejelasan keah'ian

X6 = Kejelasan tujuan dan sasaran

X7 = Kejelasan untuk mengatur pekerjaan

X8 = Kejelasan tanggungjawab

X9 = Kejelasan harapan pihak lain |
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X10
X1l
X12
X13
X14
X15
X16
X17
X18
X19
X20
X21
X22
X23
X24
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= Kejelasan pekerjaan
Pemberian informasi
Pemberian penghargaan
Peringatan
Mampu menjual dalam kondisi yang sulit
Selalu men‘i'ngkatkan keahlian
Membuat kesalahan merupakan bagian dari proses belajar
Belajar dari pengalaman |
Selalu mempelajari hal-hal baru
Kemampuan mengidentifikasi dan memanfaatkan peluang
Kemampuan menghasilkan pendapatan yang tinggi
Kemampuan menjual produk dengan profit margin yang tinggi
Kemampuan melampaui target penjualan
Kemampuan menjual produk baru

Kemampuan untuk membantu supervisor mencapai target




Tabel 4,15
Standardized Regression Weight
Structural Equation Model

38

Regression Weights: Estimate JE,
ORIENTASI_BELAJAR <- UMPAN BALIK_PERILAKU 2.365 0.944
KEJELASAN PERAN_ <~ ORIENTASI_AKTIVITAS 0.038 0.010
KINERJA_TENAGA P <~ ORIENTASI BELAJAR 0.057 0.020
KINERJA TENAGA P <- KEJEL.\SAN PERAN_ 0.273 0.108
Kl Kmmmmmmmmm o ORIENTASI_AKTIVITAS 1.000

X2 d-—mmm— ORIENTASI_AKTIVITAS 0.788 G.182
X3 €—mmmmm QRIENTASI_AKTIVITAS 0.619 G.190
X K-rommmomme - ORIENTASI_AKTIVITAS 0.342 0.086
X3 <- KEJELASAN PERAN_TENAGA PENJUALAN 1.000

X6 <- KEJELASAN PERAN_TENAGA PENJUALAN 3.673 1.397
X7 <~ KEJELASAN PERAN_TENAGA PENJUALAN 1.003 0.286
X8 <- KEJELASAN PERAN_TENAGA PENJUALAN 6.012 1.649
X9 <- KEJELASAN PERAN_TENAGA PENJUALAN 6.586 1.806
%10 <- KEJELASAN PERAN_TENAGA PENJUALAN 9.711 3.670
¥13 €-—----mmm- UMPAN BALIK_PERILAKU 1.000

X1l €—==-=----- UMPAN BALIK_ PERILARKU 11,781 2,609
K12 <-mmmmmmm o UMPAN BALIK_PERILAKU 10.553 - 3.001
X1f <==-———mm———— ORIENTASI_BELAJAR 1.000

K14 €-—-mmmmmmne—e ORIENTASI_BELAJAR 0.914 0.376
X135 <==—-—mmmm ORIENTASI_BELAJAR 0.800 0.201
R1l7 K=mmormmmrcen- ORIENTASI_ BELAJAR 2.510 G.903
K18 <--m-mmmm ORIENTASI_BELAJAR 0.804 0.377
%19 <-=mmmmmm KINERJA TENAGA PENJUALAN 1.000

K21 Cowmvmmn KINERJA _TENAGA PENJUALAN 4.474 1.491
®20 <------—- KINERJA_TZINAGA PENJUALAN 4,184 1.046
X22 <---7---- KINERJA_TENAGA PENJUALAN 6.235 1.553
K23 Cummmmnan KINERJA TENAGA PENJUALAM 8.003 3.969
X2 <--——--—- KINERJA_TENAGA PENJUALAN 4.250 1.416

2.505
3.627
2.815
2,521

4.337
3.252
3.940

2.628
3.501
3.645
3.645
2.646

4,51%
3.516

2.430
3.978
2.781
2,133

3.006
3,997
4,014
2.01s
3.000

Berdasarkan tabel di atas, dengan melakukan pengamatan terhadap nilai C.R.

yang identik dengan uji t dalam regresi, terlihat bahwa semua koefisien regresi

secara signifikan tidak sama dengan nol, karena itu masing-masing hipotesis

mengenai hubungan kausalitas yang disajikan pada model tersebut dapat diterima,

Sedangkan uji Goodnes of Fit dari model yang dihasilkan dapat disarikan sebagai

berikut:
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. Tabel 4.16
Goodness of Fit Index
GOgFD'F“IESS CUT OF VALUE | HASIL ESTIMASI |  KETERANGAN
Chi-Square Kecil, y* dengan df =

4 adalah 28%,6600 4127 BAIK

Brobability > 0.05 0,765 BAIK
CMIN/DE <2.00 1,342 BAIK
AGF] > 0.0 0,933 BAIK
GF| >0.90 0,964 BAIK
LI 5095 0.977 BAIK
CFl >0.95 0,989 BAIK
RMSEA <0.08 0,048 BAIK

4.4. Pengujian Hipotesis
4.4.1. Pengujian Hipotesis 1

H1: Semakin tinggi orientasi aktivitas, semakin tinggi kejelasan peran

tenaga penjualan,

Parameter estimasi antara Variabel bentuk produk dengan persepsi
terhadap kualitas menunjukkan hasil yang signifikan dengan nilai C.R. = 3,627
atau C.R. 2 +1,96 dengan taraf signifikansi 5%. Dengan demikian Hy ditolak dan
H, diterima atau dapat. disimpulkan bahwa semakin tinggi orientasi aktivitas,
semakin tinggi kéjelasan peran tenaga penjualan, Hal itu dapat dipahami,
mengingat orientasi aktivitas yang dalam kegiatan sehari-hari sebagai orientasi
éupervisor yang 1ebi.h menekankan perhatiannya pada aktivitas dan rutinitas
kegiatan tenaga penjualan, misalnya pada aktivitas pengisian call report, aktivitas
sales call, dll, menjadi satu kegiatan yang mempunyai dampak multiplier bagi
usaha asuransi —dalam hal secara khusus Asuransi Jiwasray:'l (Persero) :Cabang

Semarang. Kejelasan peran tenaga penjualan asuransi menjadi sangat penting,

mengingat pemahaman tenaga penjualan atas bagaimana dia melakukan suatu
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pekerjaan dan memenuhi apa yang diharapkan oleh pihak lain terkait dengan

pekerjaannya. .

4.4.2. Pengujian Hipotesis 2

H2: Semakin tinggi kejelasan peran temaga penjualan, semakin tinggi

kinerja tenaga penjualan.

Parameter estimasi antara Variabel bentuk produk dengan persepsi
terhadap kualitas menunjukkan hasil yang signifikan dengan nilai C.R. = 2,521
atau C.R. 2 +1,96 dengan taraf signifikansi 5%. Dengan demikian Hy ditolak dan
H, diterima atau dapat disimpulkan bahwa semakin tinégi kejelasan peran tenaga
penjualan, semakin tinggi kinerja tenaga penjualan. Hal itu. dapat dipahami,
mengingat kinerja tenaga penjualan asuransi yang merupakan suatu tinngat atau
derajad keberhasilan tenaga penjualan dalam mencapai target penjualan yang
ditetapkan pada dirinya selain akan memberikan credit point bagi tenaga

penjualan juga akan meningkatkan kinerja perusahaan secara keseluruhan.

4.4.3 Pengujian Hipotesis 3

H3: Semakin tinggi orientasi belajar, semakin tinggi kinerja tenaga

penjualan,

Parameter estimasi antara Variabel bentuk produk dengan persepsi
terhadap kualitas menunjukkan hasil yang signifikan dengan nilai C.R. = 2,815
atau C.R. =z 1,96 dengan taraf signifikansi 5%. Dehgan demikian Hg ditolak dan

H, diterima atau dapat disimpulkan bahwa semakin tinggi orientasi belajar,
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semakin tinggi kinerja tenaga penjualan. Hal itu dapat dipahami, mengingat
orientasi bélajar yang merupakan pandangan dari karyawan atau tenaga penjualan
guna meningkatkan kemampuan dan penguasaan tugas-tugas atau pekerjaan yang
menjadi tanggung'jawabnya. Muara dari oreintasi belajar yang terus meningkat
pada akhirnya akan meningkatkan kinerja tenaga penjualan seperti yang sering

diungkap banyak orang bijak tentang learning by doing.

4.4.4 Pengujian Hipotesis 4

H4: Semakin tinggi tingkat umpan balik perilaku yang diberikan

supervisor, semakin tinggi tingkat orientasi belajar tenaga penjualan.

Parameter estimasi antara Variabel bentuk produk dengan persepsi terhadap
kualitas menunjukkan hasil yang signifikan dengan nilai C.R. = 2,505 atau C.R. >
+1,96 dengan taraf signifikansi 5%. Dengan demikian Hy ditolak dan Hj diterima
atau dapat disimpulkan bahwa semakin tinggi tingkat umpan balik perilaku yang
diberikan supervisor, semakin tinggi tingkat orientasi belajar tenaga penjualan.
Hal itu dapat dipahami, mengingat umpan balik perilaku yang merupakan hasil
atau akibat yang berbalik mengenai (berguna bagi) kita sebagai rangsangan
(dorongan dan sebagainya) untuk bertindak lebih lanjut, atau sering umpan balik
perilaku disebut Isebagai tanggapanl langsung dari pengamatan sebagai .hasil
kelakuan individu terhadap individu. Jika umpan balik perilaku ini meningkat

dengan sendirinya akan berpengaruh terhadap orientasi belajar karyawan.

pmre o e o R T o T e ae
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5.1  Pendahuluan

BABV

SIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN

Penelitian ini menyangkut studi tentang “Peranan Orientasi Aktivitas dan
Umpan Balik Perilaku Terhadap Kinerja Tenaga Penjualan Melalui Kejelasan
Peran Tenaga Penjualan dan Orientasi Belajar”. Setelah dilakukan survei,
pengolahan dan analisis data maka perlu ditarik kesimpulan penelitian. Bab V ini
meliputi kesimpulan, kesimpulan atas hipotesis, implikasi ditinjau dari aspek
teoritis dan kebijakan manajemen, keterbatasan dan agenda penelitian )-/ang akan

datang. Secara visual, pembahasan bab seperti dalam gambar 5.1 berikut ini.

Gambar 5.1

Qutline Pembahasan Bab N

PENDAHULUAN

v

KESIMPULAN

v

KESIMPULAN
HIPOTESIS

v

L4

I IMPLIKASI TEORITIS

IMPLIKASI MANAJERIAL

? 1
1

v

KETERBATASAN
PENELITIAN

v

AGENDA PENELITIAN

MENDATANG

Sumber : Dikembangkan untuk tesis ini

62

g e e e <+ o e TR TR 7

L | Gt e ettt e T, T T I




63

52 Kesimpulan

Berdasarkan analisis data yang telah dilakukan pade Bab IV maka dapat
disimpulkan:

Kesimpulan yang dapat diberikan atas hipotesis I yang menyatakan
semakin tinggi orientasi aktivitas, semakin tinggi kejelasan peran tenaga
penjualan terbukti. Hal itu dapat dipahami, orientasi aktivitas yang dalam kegiatan
sehari-hari sebagai orientasi supervisor yang lebih menekankan perhatiannya pada
aktivitas dan rutinitas kegiatan tenaga penjualan, misalnya pada aktivitas
pengisian call report, aktivitas sales call, dll, menjadi satu kegiatan yang
mempunyai dampak multiplier bagi usaha asuransi — dalam hal secara khusus
PT. Asuransi Jiwasraya (Persero) Cabang Semarang. Kejelasan peran tenaga
penjualan asuransi menjadi sangat penting, mcﬁgingat pemahaman tenaga
penjualan atas bagaimana dia melakukan suatu pekerjaan dan memenuhi apa yang
diharapkan oleh p-ihak lain terkait deﬁgan pekerjaannya.

Tingginya orienyasi aktivitas yang dapat berupa orientasi supervisor
merupakan hal utama bagi para penjual asuransi. Pasalnya, salah satu kegiatan
pokok para tena:ga penjualan asuransi adalah menawarkan produk-produk asuransi
fempat mereka ‘bekerja. Salah satu kuncinya adalah kemampuan berinterelasi
dengan calon atan bahkan nasabah itu sendiri. Dan untuk itu, peran orientasi

supervisor menjadi salah satu faktor pendukung utama untuk kejelasan tugas para

tenaga penjualan.

4

Kesimpulan atas hipotesis II yang menyatakan semakin tinggi kejelasan

peran tenaga penjualan, semakin tinggi kinerja tenaga penjualan terbukti. Hal itu
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dapat dipahami, mengingat kinerja tenaga penjualan asuransi yang merupakan
suatu tingkat atau derajad keberhasilan tenaga penjualan dalam mehcapai target
penjualan yang ditetapkan pada dirinya selain akan memberikan credit point bagi

tenaga penjualan juga akan meningkatkan kinerja perusahaan secara keseluruhan,

Kejelasan' peran yang telah diterima oleh para tenaga penjualan dari

supervisor dengan sendirinya akan meningkatkan kinerja tenaga penjualan itu
sendiri. Yang perli diperhatikan adalah kontinyuitas orientasi supervisor yang
dari ke hari harus diselaraskan dengan kondisi aktual atau terkini, sehingga para
tenaga penjualan asuransi akan dapat melaksanakan tugas secara tepat, cepat dan
akurat sesuai target yalng ditetapkan perusahaan.

Kesimpulan atas hipotesis Il yang menyatakan semakin tinggi orientasi
belajar, semakin tinggi kinerja tenaga penjualan terbukti. Hal itu dapat dipahami,
mengingat orientasi belajar yang merupakan pandangan dari karyawan atau tenaga
penjualan guna meningkatkan kemampuan dan penguasaan tugas-tugas atau
pekerjaan yang menjadi tanggung jawabnya. Muara :dari orientasi belajar yang
- terus meningkat I'Jada akhirnya akan meningkatkan kinerja tenaga penjualan-
seperti yang'sering diungkap banyak orang bijak tentang learning by doing.

Salah satu keberhasilan sebuah perusahaan adalah sumber daya manusia
yang berkualitas: Untuk itu, orinetasi belajar para tenaga penjualan asuransi
menjadi faktor yang penting bagi kinerja tenaga penjualan itu sendiri.

Kesimpulan atas hipotesis IV yang menyatakan semakin tinggi tingkat
umpan balik perilaku yang diberikan supervisor, semakin tinggi tingkat orientasi

belajar tenaga penjualan terbukti. Hal itu dapat dipahami, mengingat umpan balik
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perilaku yang merupakan hasil atau akibat yang berbalik mengenai (berguna bagi)
kita sebagai rangsangan (dorongan dan sebagainya) untuk bertindak Iebih lanjut,
atau sering umpan balik perilaku disebut sebagai tanggapan langsung dari
pengamatan sebaéai hasil kelakuan individu terhadap indvidu. Jika umpan balik

perilaku ini meningkat dengan sendirinya akan berpengaruh terhadap orientasi

belajér karyawan,

Umpan balik yang diberikan supervisor yang terus meningkat pada
akhimya akan meningkatkan orientasi belajar tenagé penjualan. Seperti halnya

siklus, akhirnya semﬁanya akan kembali pada peningkatan kinerja tenaga

penjualan,

5.3 Implikasi Teoritis

Hasil dalii penelitian ini dapat memberi sumbangan ilmiah terhadap
literature yang berhubungan dengan disiplin manajemen penjualan, khususnya
yang berhubungan’ dengan orientasi aktivitas, umpan balik perilaku, kejelasan

peran tenaga pehjualan, orientasi belajar dan kinerja tenaga penjualan.

5.3.1 Orientasi Aktivitas terbukti berpengaruh secara positif terhadap
kejelasan peran tenaga penjualan.
Penelitian ini berhasil membuktikan bahwa orientasi aktivitas berpengaruh
secara positif terhadap kejelasan peran tenaga penjualan. Hal tersebut sejalan
dengan hasil temuan yang dilakukan oleh Yammarino dan Jolson (1994, p.226)

yang menyatakan bahwa kcdekatan supervisor pada bawahan (dalam hal ini
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tenaga penjualan asuransi Jiwasraya) akan mendorong bawahan untuk merasa

yakin menemukan segala hal yang terkait dengan perannya.

5.3.2  Kejelasan peran terbukti berpengaruh secara positif terhadap kinerja
tenaga penjualan
Hasil penelitian yang dilakukan oleh Teas, Wacker dan Hughes (1979,
p.333), menyatakan bah‘wa kejelasan peran adalah suatu tingkat dimana seorang
tenaga penjualan dapat memastikan atau mengetahui dengan pasti bagaimana dia
diharapkan dalam melakukan pekerjaannya. Hasil penelitian ini mendukung
temuan penelitian tefsebut, yaitu bahwa kejelasan peran terbukti berpengaruh

secara positif terhadap kinerja tenaga penjualan.

)

533 Orientasi belajar terbukti berpengaruh secara positif terhadap
kinerja tenaga perjualan.

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Sujan, Weitz dan Kumar, 1994,
menyatakan bahwa tenaga penjualan yang berorientasi belajar mempunyai
keinginan kuat untuk senantiasa meningkatkan kemampuan dan ketrampilan
dalam menjual dan senantiasa mampu memandang suatu keadaan sebagai
kesempatan untuk meningkatkan kemampuannya.

Dengan berhasilnya dibuktikan orientasi belajar berpengaruh secara positif
terhadap kinerja tenaga penjualan, maka dapat diketahui arti penting orientasi

belajar bagi peningkatan kinerja tenaga penjualan. Dengan adanya peningkatan
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kinerja tenaga penjﬁalan, pada gilirannya diharapkan dapat meningkatan kinerja

perusahaan secara keseluruhan.

3.3.4 Umpan balik perilaku terbukti berpengaruh secara positif terhadap

orientasi belajar tenaga penjualan

Hasil peneii.tian yang dilakukan oleh Jaworsky dan Kohii, 1991,
menyatakan bahwa tenaga penjualan yang sering mendapat tanggapan atau umpan
balik atas aktivitas penjualannya mereka akan berusaha untuk memperbaiki atau
meningkatkan kemampuan penjualannya. Hasil penelitian ini mendukung temuan
penelitian tersebut, yaitu bahwa umpan balik perilaku berpengaruh secara positif
terhadap orientasi belajar tenaga penjualan. Dengan mengetahui pengaruh
pemberian umpan balik terhadap orientasi belajar, maka dapat mengetahui arti
penting pemberian umpan balik perilaku yang diberikan supervisor bagi
peningkatan orientasi belajar, yang pada akhirnya akan meningkatkan kinerja

tenaga penjualan. |

5.4  Implikasi Manajerial

Berdasarkan hasil penelitian yang telah diperoleh melalui kajian telaah
pl;staka dan hasillan_alisis data yang menggunakan metoda SEM dalam program
AMOS versi 4,01, maka implikasi manajerial yang dapat dianjurkan adalah
sebagai berikut :
1. Berasal dari orientasi aktivitas yang diberikan supervisor terhadap tenaga

penjualan, yang diharapkan dengan orientasi aktivitas tersebut akan
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memberikan dar/x/lpék positip bagi tenaga penjualan karena mereka telah
mendapatkan kejelasan peran yang harus dijalani, yang selanjutnya kejelasan
peran yang telah mereka terima tersebut diharapkan akan meningkatkan
kinerja mereka sendiri.

Berasal dari umpan balik yang diberikan para tenaga penjualan, yang
selanjutnya akan mempengaruhi orientasi belajar tenaga penjualan. Dalam
memahami orientasi belajar tersebut, kiranya para tenaga penjualan akan
dapat memperoleh manfaat berupa peningkatan kinerja karena telah

melakukan evaluasi dan introspeksi diri.

Keterbatasan Penelitian

Seperti penelitian pada umumnya, penelitan ini memiliki keterbatasan

yang sulit atau bahkan tidak dapat sama sekali dihindari. Tersebarnya populasi

dan heterogenitas populasi merupakan hambatan dan sekaligus keterbatasan yang

dihadapi penulis.

Beberapa keterbatasan penelitian ini, antara lain :
Hasil penelitian ini tidak dapat digunakan untuk tenagél penjualan secara
umum, tetapi hanya berlaku khusus untuk tenaga penjualan perusahaan jasa
asuransi.
Variabel dan indikator yang dipergunakan. terbatas, yaitu hanya 5 (lima)

kontruk dan 24 (dva puluh empat) indikator. ..
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5.6  Agenda Penclitian Mendatang
Beberapa agenda penelitian mendatang yang berkaitan dengan kinerja
tenaga penjualaﬂ, yang mungkin dikémbangkan antara lain :
e Penelitian yang dila}(ukan pada obyek penelitian misalnya tenaga penjualan di
bidang farmasi; perumahan/propertis.
* Penelitian yang dilakukan dengan mengembangkan model yang berupa

penambahan variabel maupun penambahan indikator/dimensi dari variabel

laten.
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