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ABSTRACT

Salesperson’s play an important role in supporting a company’s
success. By developing salesperson’s performance, it is expected that
company’s performance will develop as well. So, this research will analysis
factors that influence salesperson’s behavior dan outcome performance.

To discuss the problem, this research proposed 6 constructs, 19
indicators, and 5 hypotheses. This research use Structural Equation Model from
AMOS program computer in order to process the data. The object of this
research is salesperson of Pharmaceutical Sole Agent in Semarang.

From data analysis, it could be concluded that the hypotheses proposed
was accepted. Communication frequency, satisfaction with sales territory
design, and sales manager behavior control are influence salesperson’s behavior
performance but the most influential factor is sales manager behavior control.
Besides, it could be concluded that salesperson’s behavior performance is more
influential factor toward salesperson’s outcome performance than product-
market scope.

Some management policies implication have been proposed for the
company in managing salesperson to increase salesperson’s behavior and
outcome performance. The research also gives an agendas for future researéh as
the basic for researchers who are interesting to develop marketing research,

expecially in the topic of salesperson management.




ABSTRAKSI

Tenaga penjual berperan penting dalam menunjang keberhasilan

perusahaan. Dengan mengembangkan kinerja tenaga penjual, diharapkan kinerja
- perusahaan juga ikut berkembang. Oleh karena itu, penelitian ini akan menganalisis
" faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja perilaku dan kinerja hasil tenaga penjual.

Untuk membahas permasalahan tersebut, diajukan model penelitian yang
terdiri dari 6 konstruk, 19 indikator, dan 5 hipotesis. Pengolahan data dalam
penelitian ini menggunakan SEM dari program komputer AMOS. Responden diambil
dari tenaga penjual pada perusahaan pedagang besar farmasi di kota Semarang.

Dari hasil analisis data, diperoleh hasil bahwa hipotesis yang diajukan dapat
diterima. Frekuensi komunikasi, kepuasan terhadap desaﬁl wilayah penjualan, dan
pengendalian perilaku oleh manajer penjualan mempengaruhi kinerja penlaku tenaga

~ penjual, namun faktor yang paling berpengaruh adalah pengendalian perilaku oleh
manajer penjualan. Selain itu, dapat disimpulkan juga bahwa kinerja perilaku tenaga .
penjual merupakan faktor yang paling berpengaruh pada kinerja hasil tenaga penjual
dibandingkan dengan cakupan produk-pasar.

Beberapa implikasi kebijakan manajemen telah diajukan bagi perusahaan
dalam mengelola tenaga penjual untuk meningkatkan kinerja perilaku dan kinerja
 hasil tenaga penjual. Penelitian ini juga memberikan agenda penelitian mendatang
sebagai dasar bagi para peneliti yang tertarik untuk menéembangkan penélitian dalam

bidang pemasaran, khususnya penelitian déngan topik manajemen tenaga penjual.
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar belakang

Obat merupakan komoditi bisnis yang sangat strategis karena
dibutuhkan oleh hampir semua orang (Ma’ruf dan Djatoha; 1999, p. 18).
Farmasi mengenal dua jenis obat, yaitu (1)produk etikal atau kelompok produk
farmasi yang hanya bisa dijual dengan resep dokter. Produk etikal ini terbagi
dalam dua kelompok: Generik (tidak bermerek) dan produk bermerek,
(2)kelompok produk over the counter (OTC) adalah produk bermerek dan bisa
dijual bebas tanpa resep dokter. (Faisal et al; 2001, p. 33).

Saat ini masih terbuka peluang yang sangat luas bagi perusahaan
farmasi di Indonesia untuk berkembang (Sarmianto, 2001, p. 22). Namun,
kesuksesan penjualan obat di pasar ternyata tidak hanya bersandar pada nilai
{imizh dan klinis. Berbagai pendekatan ilmu pemasaran juga ikut memicu
kesuksesan komersial obat, terutama obat yang masuk kategori dapat dijual
bebas tanpa resep dokter atau OTC (over the counter). Qleh karena itu,
manufaktur farmasi melakukan serangkajan strategi dan promosi (Faisal et al;
2001, p. 30).

Pemasaran produk-produk farmasi terbagi melalui tiga jalur.

Pertama, ‘pemasaran melaluj jalur dokter. Biasanya digunakan untuk produk

etikal yang hanya boleh dikonsumsi melalui resep dokter. Kedua, pemaséran '
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model consumer goods. Model ini digunakan pada pemasaran obat OTC yang
memang bisa dijual bebas: Ketiga, pemasaran model partai besar, yaitu
penjualan ke rumah sakit yang mencakup produk etikal dan/atau OTC. Rantai
distribusinya dari pabrik dijual ke pedagang besar farmasi (PBF), dan kemudian
dijual ke rumah sakit (Sudarmadi; 2001, p. 25).

Menurut Siregar (dalam Sudarmadi; 2001, p. 25), alur produk OTC
adalah dari manufaktur ke distributor yang telah ditunjuk perusahaan. Setelah
itu, ke agen atau langsung ke gerai, misalnya apotek, kemudian dari agen masuk
ke toko obat atau warung. Alur produk etikal hampir sama, cuma terbatas di
outlet yang telah ditunjuk, yaitu apotek atau toko obat. Peraturan Menteri
Kesehatan nomor 918 tahun 1993, menyatakan bahwa jalur dan kebijakan
distribusi farmasi adalah mulai dari pabrik farmasi ke pedagang besar farmasi
sebagai distributor, kemudian ke apotek sebagai pengecer yang langsung
melayani konsumen (Ma’ruf dan Djatoha; 1999, p. 19-20}. |

Untuk meningkatkan penjualan obat, umumnya produsgn farmasi
memperkuat penefrasi ke pasar-pasar dengan menggunakan distributor-
distributor besar dalam menjangkau seluruh wilayah Indonesia (Faisal et al;
2001, p. 31). Hal yang paling penting dalam distribusi adalah tersedianya
barang sesuai permintaan pelanggan, pesanan harus cepat dipfoses dan barang
dikirim tepat waktu (Faisal et al; 2001, p. 32). Salah satu media yang digunakan
.oIeh distributor obat (PBF) adalah tenaga penjual, yang b§ﬂanggungjawab
terhadap kesesuaian jumlah produk yang dikirim dan- k.etepatan waktu

2




pengiriman (Lagace et al, 1991, p. 41). Rosenberg (1995, p. 298)
mendefinisikan tenaga pepjual adalah sales canvas dan sales representative
yang menghubungi pembeli-pembeli potensial atas suatu produk dan berusaha
membujuk mereka untuk membeli produk.

Kesuksesan perusahaan dalam mengelola sumber daya yang
berkaitan dengan tenaga penjual yang dimiliki akan mendukung keberhasilan
perusahaan tersebut dalam mencapai tujuan dan sasarannya (Rizaldi; 2002, p.1)
Cravens et al (1992, p. 10) mengatakan bahwa kinerja tenaga penjual sangat
berpengaruh pada kinerja organisasi penjualan. Oleh karena ifu, yang perlu
diperhatikan dalam pengelolaan tenaga penjual, antara lain: metode yang
digunakan untuk mengelola tenaga penjual dan peran dari manajer penjualan
lapangan dalam pencapaian kinerja yang baik dari tenaga penjual (Cravens et al;
1992, p. 7).

Keﬁutusan dan aktivitas manajemen penjualan mempunyai pengaruh
pada tersedianya kesempatan bagi tenaga penjual untuk memperoleh performa
yang baik. Tenaga penjual mencapai kinerja yang tinggl kare;}a mereka bekerj_a
pada wilayah dengan po’tensi.yang tinggi, menjual produk yang baik, adanya
image perusahaan yang kuat, dan menerima supervisi yang baik (Cravens et al;
1992, p. 16-17). Oleh karena itn, manajemen penjualan harus menggunakan
pertimbangén dalam mengambil suatu keputusan maupun aktivitas yang

berpengaruh terhadap pencapaian kinerja yang tinggi pada tenaga penjual.




Ditinjau dari dimensi atau pengukurannya, kinerja tenaga pénjual
dibedakan menjadi dua, yaitu kinerja perilaku dan kinerja hasil. Kinerja pedlaku
didefinisikan oleh Grant et al (2001, p. 168) sebagai evaluasi dari berbagai
aktivitas dan strategi yang digunakan oleh tenaga penjual ketika melakukan
tanggungjawab pekerjaannya. Kinerjé hasil didefinisikan oleh Baldauf et al
(2001, p. 111-112) sebagai evaluasi dari koniribusi tenaga penjual dalam
mencapal tujuan organisasi yang berupa hasil (outcome) yang diperoleh
berkenaan dengan usaha tenaga penjual.

Salah satu faktor yang mempengaruhi kinerja perilaku tenaga
penjual adalah pengendalian perilaku oleh manajer penjualan (Baldauf et al
(2001, p.109-119), dimana tujuannya a.tdalah untuk memastikan pencapaian
hasil dari tujuan organisasi yang diharapkan. Manajer penjualan yang
menggunakan sistem pengendalian perilaku pada tenaga penjual akan lebihk
bersandar pada penggunaan aktivitas memonitor dan mengarahkan (Anderson
dan Oliver; 1987 dalam Baldauf et al; 2001, p. 112-113), schingga tenaga
pepjual memperoleh kejelasan _dalam melakukan pekerjaan. Dengan demikian
tenaga penjual dapat meningkatkan kemampuan dalam  melakukan
pekerjaannya, sehingga tercapai kinerja perilaku yang baik.

Manajer pada pedagang besar farmasi hérus melakukan

pengendalian yang lebih intensif pada perilaku menjual tenaga penjual karena

‘produk yang dijual adalah obat-obatan, yang berkaitan dengan hak manusia

yang azasi, yaitu kesehatan (Sarnianto, 2001, p. 23). Jaworski _(1988) dan
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Merchant (1988) dalam Cravens et al (1993, p. 47) mengatakan bahwa

‘penelitian dengan topik mengenai pengendalian oleh manajer penjualan masih

sangat sedikit mendapat perhatian dalam literatur-literatur pemasaran.

Hasil penelitian Baldauf et al (2001, p. 116) ‘membuktikan bahwa
pengendalian berdasarkan perilaku pada tenaga penjual di Austria mempunyai
pengaruh positif terhadap kinerja perilaku tenaga penjual. Demikian pula
dengan hasil penelitian Cravens et al (1993, p. 53) yang membuktikan bahwa
pengendalian berdasarkan perilaka mempunyai pengaruh positif terhadap
kinerja perilaku tenaga penjual. Kedua penelitian tersebut menggunakan sampel
chief sales executif. Oleh karena itu, disarankan pada penelittan yang akan
datang menggunakan sampel dari tenaga penjual lapangan.

Desain wilayah penjualan yang baik akan memberikan kesempatan
bagi tenaga penjual untuk memiliki performa yang baik dalam melakukan
pekerjaannya (Babakus et al dalam Baldauf et al; 2001, p. 112). Oleh karena iu,
tenaga penjual yang merasa puas terhadap desain wilayah penjualan karena
wilayah penjualannya memberikan kesempatan untuk memiliki performa yang
baik, akan lebih mendorong.tenaga penjual untuk melakukan pekerjaannya
dengan baik. Hal tersebut sesuai dengan pemyataan Baldauf et al (2001, p. 112)
bahwa kepuasan terhadap desain wilayah penjualan dimaksudkan/ditujukan
untuk ;nemﬁerﬂcaﬂ dampak positif pada kinerja tenaga penjual.

Makrides (2000 dalam Baldauf et al; 2001, p. 110-111)
mendefinisikan cakupan produk-pasar sebagai jangkauan produk dan pasar yang
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dituju perusahaan untuk berkompetisi. Tenaga penjual yang menaWarkan
produk dengan lini produk dan cakupan pasar yang luas akan lebih mempunyat
kesempatan untuk meningkatkan hasil penjualannya melalui penjualan produk
yang lebih beragam pada setiap segmen pasar yang berbeda (Baldauf et al;
2001, p. 112). Penelitian yang dilakukan oleh Baldauf et al (2001, p. 116)
membuktikan bahwa cakupan produk-pasar mempengaruhi kinerja tenaga
penjual di Austnia.

Aktivitas-aktivitas tenaga penjual dalam kaitannya dengan kinerja
perilaku dapat mempertinggi kinerja hasil (Baldauf et al; 2001, p. 112). Hasil
penelitian Cravens et al (1993, p. 47-58) membuktikan bahwa kinerja perilaku
berpengaruh positif terhadap kinerja hasil tenaga penjual. Further Researchnya
(Cravens et al; 1993, p. 56) menyarankan agar pada penelitian yang akan datang
menganalisis dampak dari aktivitas manajemen penjualan (misalnya:
komunikasi) pada kinerja tenaga penjual.

Uraian diatas menunjukkan adanya research gap dan keterbatasan-
keterbatasan pada penelitian sebelumnya yang lpendasan' dilakukamiya
peneiitian ini. Oleh karena- itu, peneliian ini akan dikembangkan dari
permasalahan pada penelitian sebelumnya, dengan menganalisis faktor-faktor
yang mempengaruhi kinerja perilaku serta pengaruh cakupan ..produk-paslar dan

kinerja perilaku tenaga penjual terhadap kinerja hasil tenaga penjual.




1.2

Perumusan Masalah

Penelitian Baldauf et al (2001, p. 199) dan Cravens et al (1993,
p.56), mempunyai keterbatasan, yaitu hanya menggunakan responden dari level
chief sales executiff Oleh karena itu, pada penelitian yang akan datang
disarankan menggunakan responden dari tenaga penjual lapangan untuk
mengetahui kesadaran dan pengertian tepaga penjual mengenai strategi dan
persepsi mereka mengenai dampaknya terhadap kegiatan menjual.

Berdasarkan latar belakang yang felah diuraikan diatas dan dari
adanya research gap tersebut, maka perumusan masalah dalam penelifian m
adalah;
“Bagaimanakah pengaruh faktor kinerja perilaku tenaga penjual dan cakupan
produk-pasar terhadap kinerja hasil tenaga penjual pada perusahaan pedagang

besar farmasi di kota Semarang?”

1.3 Tujuan Penelitian

1. Untuk menganaiisis pengaruh frekuensi komunikasi, pengendalian
perilaku oleh manajer penjualan, dan kepuasan terhadap desain wilayah
penjualan terhadap kinerja perilaku tenaga penjual pada perusahaan

pedagang besar farmasi di kota Semarang.




Untuk menganalisis pengaruh‘cakupan produk-pasar dan kinerja peﬁlaku
tenaga penjual terhadap kinerja hasil tenaga penjual sebagai dasar untuk
meningkatkan kinerja tenaga penjual pada perusahaan pedagang besar

farmasi di kota Semarang.

1.4 Kegunaan Penelitian

1.

Pada dasarnya penelitian ini memiliki dua kegunaan, yaitu:

Kegunaan Teoritis

Yaitu scbagai tambahan referensi untuk mengembangkan pengetahuan
dalam bidang manajemen tenaga penjual, khususnya yang terkait‘ dengan
kinerja perilaku dan kinerja hasil tenaga penjual pada perusahaan pedagang
besar farmasi di kota Semarang. |

Kegunaan Praktis

Yaitu memberikan implikasi manajerial bagi perusahaan -obyek penelitian,

yaitu perusahaan pedagang besar farmasi di kota Semarang, khususnya bagi

manajer penjualan dalam mengambil keputusan-keputusan ya.ﬁg .‘

berpengaruh pada kimerja tenaga penjual. Selain itu, hasii penelitian im

diharapkan dapat menjadi acuan bagi penelitian yang akan datang.
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BAB 11
TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN MODEL

2.1 Konsep Dasar
2.1.1 Kinerja Perilaku Tenaga Penjual

Grant et al (2001, p. 168) mendefinisikan kinerja perilaku tenaga
penjual sebagai evaluasi dari berbagai macam aktivitas dan strategi yang
digunakan tenaga penjual ketika melakukan tanggungjawab pekerjaannya
(misal: melakukan presentasi penjualan). Aktivitas-aktivitas tersebut dilakukan
sebagai upaya untuk memperoleh hasil. Berbagai aktivitas yang dilakukan
tenaga penjual mungldn tidak memberikan hasil secara langsung, seperti:
membangun hubungan yang efektif dengan pelanggan dan membuat presentasi
penjualan yang efektif (Behrman dan Perreault; 1982 dan Weitz; 1981 dalam
Baldauf et al; 2001, p. 112) .

Sebagai upaya untuk meningkatkan kinerja tenaga penjual, manajer
penjualan mengidehtiﬁkasi dan menjelaskan pada tenaga penjual mengenai
tugas-tugas yang harus dikerjakan, bagajmana mengerjakannya, dan tujuan. yaﬁg '
ingin dicapai. Selain itu, manajer juga mengarahkan dan memberikan umpaﬁ
balik pada tenaga penjual. Dengan demikian, tenaga pepjual memperoleh
kejelasan .pekerjaan | untuk mencapai kinerja perilaku yang diharapkan

perusahaan. Manajer penjualan yang melakukan aktivitas tersebut fermasﬁk _
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dalam gaya kepemimpinan Contingent-Reward Leadership (Dubinsky et al;
1994, p. 226)

Tenaga penjual mempunyai pengendalian yang lebih pada aktivitas
penjualan daripada hasil penjualan (Cravens et al; 1993, p. 50) karena Jaworski
dan Kohli (1991, p. 199) mengatakan bahwa jumlah hasil penjualan
dipengaruhi oleh berbagai macam faktor yang sulit dikontrol oleh tenaga
penjual. Oleh karena itu, perilaku tenaga penjual harus merupakan fokus dari

evaluasi kerja.

2.1.2 Frekuensi Komunikasi -

Salah satu perilaku manajer yang paling memiliki kekuatan untuk
mengendalikan tenaga penjual adalah bentuk komunikasi mengenai perilaku
yang digunakan untuk berinteraksi dengan tenaga penjual (Johlke et al; 2000, p.
263). Komunikasi oleh manajer merupakan hal penting bagi tenaga penjual
karena tenaga penjiial harus menghadapi lingkungan dimana ia b(_ikerja dan
tugas-tugas yang _;:nenj adi tanggungjawabnya.

. Kommnikast merupakaﬁ proses yang digunakan  untuk
menyampaikan informasi dan mempunyai pengaruh (Jablin, 1979 dalam Johlke
et_al; 2000, p. 263). Johnson (1993 dalam Johlke et al; 2000, p. 263)

menjelaskan bahwa studi mengenai komunikasi dalam organisasi meiupakan.

‘hal yang penting karena komunikasi mempunyai arti ‘pentijig bagi anggota

organisasi untuk menyampaikan informasi, : mengluaﬁgi ketidakjelasan, dan .
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mengkoordinasikan kegiatan. Kefidakjelasan adalah mengenai kurangnya
infc_)nnasi, pengetahuan, dan kepastian, oleh karena itu, komunikasi yang efektif
oleh manajer akan mengurangi ketidakjelasan pada tenaga penjual (Johlke et al;
2000, p. 263).

Krone, Jablin, dan Putnam (1987 dalam Johlke et al; 2001, p. 268)
mengatakan bahwa komunikasi terdiri dari empat komponen, yaitu: (1)frekuensi
dari kontak komunikasi, (2)cara yang digunakan untuk mengirimkan pesan,
(3)isi atau tipe strategi untuk mempengaruhi yang digunakan, (4)arah dari aliran
komunikasi. Dalam penelitian ini akan menganalisis pengaruh dari frekuenst
komunikasi pada kinerja tenaga penjual karena komponen (2), (3), dan (4)
dalam komunikasi tidak berpengaruh secara langsung pada kinerja tenaga

penjual.

2.1.3 Pengaruh Frekuensi Komunikasi terhadap Kinerja Perilaku Tenaga

penjual _ |
Frekuensi komunikasi adalah jumlah atau  durasi dari -
kontak/hubungan antar anggoté organisasi (Farace, Monge, dan Russel; 1977
dalam Johlke et al; 2000, p. 265). Frekuensi komunikasi antara atasan dengaﬁ
bawahan mempunyai hubungan positif dengan kinerja baWahan. Semakin
meningkaﬁly;:i komunikasi antara manajer dan tenaga penjual merupakan hal -
yang penting, agar manajer dapat melatih dan membimbing tenaga 'p't:anjuahlya
demi tercapainya kinerja yang lebih tinggi. Dikatakan ‘0_161‘1 .Toh]ke (2001, p.
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265) bahwa manajer mangandalkan penggunaan komunikasi untuk memberikan
informast dan mempengaruhi peritaku bawahan.

Johlke et al (2000, p. 263-274) melakukan peneliian mengenai
hubungan antara komunikasi manajer-tenaga penjual dengan hasil kerja. Hasil
penelitian (Johlke et al; 2000, p. 270-272) membuktikan bahwa frekuensi
komunikasi mempunyai hubungan positif dengan kinerja tenaga penjual.
Definisi kinerja dalam penelitian tersebut adalah (Walker, Churchill, dan Ford;
1973 dalam Johlke et al; 2000, p. 268) perilaku yang dinilai dalam kaitannya
dengan kontribusi untuk mencapai tujuan organisasi. Dimensi frekuensi
komunikasi yang digunakan, antara lain: komunikasi antara manajer dan tenaga
penjual sering dilakukan dan komunikasi antara manajer dan tenaga penjual
dilakukan secara rutin (teratur).

Berdasarkan hasil penelitiannya, Johlke et al (2000, p. 272)
mempunyai kesimpulan bahwa _korﬁunikasi yang sering .dilakukan antara
~ manajer dengan tenaga penjual akan membantu meningkatkan kinerja tenaga
penjual. Dengan komunikasi yang sering dilakukan, manajer dapat membanfu
mengatur/memperbaiki aktivitas tenaga penjual dalam mencapai kinerja yang
telah ditetapkan.

Likert (1967 dalam Johlke; 2000, p. 264) mengemukakan bahwa
komunikasi -oleh supervisor mempunyai pengaruh secara langsung dan positif-

Atcrhadap hasil kerja bawahan. Jablin (1979 dalam Johike; 2000,‘1-3'. 264) juga

menyatakan bahwa komunikasi oleh supervisor mempunyai pengaruh secara . '
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langsung dan positif terhadap hasil kerja bawahan, seperti kepuasan dan kinerja.
Berdasarkan teori dan hasil penelitian sebelumnya, maka:

H1: Semakin tinggi frekuensi komunikasi, semakin baik kinerja perilaku

tenaga penjual

2.1.4 Pengendalian Perilaku oleh Manajer Penjualan

Konsep pengendalian dibangun oleh Anderson dan Oliver (1987
dalam Baldauf et al ; 2001, p. 111) yang mendefinisikan system pengendalian
sebagai tingkatan dari aktivitas memonitor, mengarahkan, mengevaluasi, dan
memberikan penghargaan pada aktivitas tenaga penjual. Tujuan dari sistem
pengendalian adalah untuk memastikan pencapaian hasil dari tujuan organisasi
yang diharapkan.

Anderson dan Oliver (1987 dalam Cravens et al; 1993, p. 47)
mengklonseptualisasikan dua filosofi yang berbeda mengenai sistem
pengendalian pada tenaga penjual, yaitu sistem pengendalian tenaga penjual
berdasarkan perilaku dan sistem pengendalian tenaga penjual berdasé;kan hasil.
Sistem pengendalian tenaga penjual berdasarkan perilaku menekankan pada
penggunaan beberapa manajer penjualan lapangan untuk mengendalikan
peril;'aku tenaga penjual melalui penggunaan kompensasi gaji tetap, sedangkan
sistem pengendalian tenaga penjual berdasarkan hasil memfokuskan ‘pada

penggunaan kompénsasi insentif .dalam pencapaian hasil tenaga i:;enjuai.
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Dikatakan oleh Cooke (1999, p. 80) bahwa kompensasi digunakan untuk
mengendalikan tenaga penjual dan merupakan alat penting untuk memotivasi.

Filosofi Anderson-Oliver tersebut ditunjang dengan literatur
manajemen penjualan  yang memfpkuskan pada dua metode dalam
mengendalikan tenaga penjual, yaitu: (1) insentif yang digunakan untuk
menyelaraskan tujuan tenaga penjual dengan tujuan perusahaan dan selanjutnya
memotivasi tenaga penjual untuk bertindak sesuai dengan kepentingan
perusahaan, (2) supervisi yang berfungsi untuk memonitor tenaga penjual dan
memastikan bahwa mereka melakukan aktivitas sesuai dengan yang dibutuhkan
perusahaan (John dan Weitz; 1989, p. 2). Metode pertama pada intinya sama
dengan sistem pengendalian berdasarkan hasil, sedangkan metode kedua sama
dengan sistem pengendalian berdasari(an perilaku seperti yang dinyatakan oleh
Anderson-Oliver (1987 dalam Cravens et al; 1993, p. 47).

Craveﬁs et al (1993, p. 47-48) menjelaskan ketika sistem
pengendalian tenaga penjual lebih berdasarkan pada hasil, maka penggunaan
aktivitas monitor dan pemberian petunjuk pada aktivitas tenaga penjual daﬁ o
manajer penjualan lapangan akan semakin kecil, menggunakan ukuran obyekitif
dari hasil untuk mengevaluasi kinerja, dan memberikan kompensasi pada tenaga
penjual dengan proporsi yang lebih tinggi pada kompensasi iﬁsenﬁf. Manajer
penjualan yang menggunakan pengendalian berdasarkan perilaku akan lebih
ﬁ1enitikberatkan pada penggunaan aktivitas merhonitor dan mengarahkain,
mengevaluasi tenaga penjual dengan ukuran yang lebih ‘subjekti'f dan l;omplekg e
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(bukan hanya evaluasi pada hasil penjualan saja), dan menggunakan tingkat
yang lebih tinggi pada kompensasi tetap (Anderson dan Oliver; 1987 dalam
Baldauf et al; 2001, p. 112-113).

Sistem pengendalian tenaga penjual berdasarkan perlaku diuraikan
oleh Anderson dan Oliver (1987, p. 76) sebagai berikut:

1. Manajer melakukan aktivitas monitor pada kegiatan/aktivitas menjual
tenaga penjual dan hasil yang dicapai tenaga penjual.

2. Manajer selalu memberikan arahan/petunjuk pada tenaga penjual mengenai
aktivitas yang sebaiknya dilakukan dan bagaimana melakukannya dalam
upaya mencapai hasil yang tinggi.

3. Menggunakan ukuran metode yang subyektif dan lebih kompleks untuk
mengevaluasi dan memberikan kompensasi pada tenaga penjual didasarkan
pada (1) apa yang dibawa oleh tenaga penjual dalam melakukan tugas
menjual (misal: bakat dan pengetahuan terlladap produk), (2) bagaimana
mereka melakukan aktivitas-aktivitas, dan (3) bagaimana strategi penjualan
mereka, dan bukan hanya sekedar evaluasi hasil.

. Salah satu aktivitas yang harus dilakukan oleh supervisor dalam
melakukan pengendalian perilaku tenaga penjual adalah memberikan feedback.
Jaworski dan Kohli (1991, p. 193) mengatakan bahwa feedback perilaku
mempunyai fungsi informasi dengan memberikan penjelasan pada tenaga -
i)enjual mengenai perilaku apa yang diharapkan dan bagaimana perﬂaku
tersebut dilakukan. Oleh karena itu, feedback perilaku akan membawla kt:‘:jelase'm= ,
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perilaku sehingga tenaga penjual dapat melakukan pekerjaan menjual sesuai
dengan harapan perusahaan. Selain itu, feedback perilaku juga berfungsi
mengingatkan kembali pada tenaga penjual bahwa perilaku mereka selalu
diawasi dan memberikan fungsi motivasi karena didalamnya terdapat
penghargaan dan hukuman,

Tenaga penjual lebih menginginkan feedback perilaku karena hal
tersebut lebih mudah untuk dituju/dicapai daripada feedback outcome yang
tergantung pada sejumlah faktor luar dimana tenaga penjual mempunyai
pengendalian yang terbatas. Dengan berfokus pada teknik dan strategi menjual,
feedback perilaku membantu tenaga penjual untuk memperbaiki kemampuan
menjual mereka secara keseluruhan sehingga dapat lebih membantu (Jaworski

dan Kohli; 1991, p. 199) tenaga penjual dalam memperoleh hasil penjualan.

2.1.5.Pengaruh Pengendalian Perilaku oleh Manajer Penjualan terhadap

Kinerja Perilaku Tenaga Penjual

Apabila tingkat keterlibatan manajer penjualan dalam aktivitas - '

memonitor, mengarahkan, mengevaluasi, dan memberikan penghargaan pada
aktivitas tenaga penjual cukup besar, maka dapat dikatakan bahwa manajer
tersebut menggunakan sistem pengendalian berdasarkan perilaku (Baldauf et al;
2001, p. 111). Manajer menetapkan tujuan yang harus dicapai dan pekerjaan
yang harus dilakukan tenaga penjual, memberikan 'éaran bagaimana' mé;lakukan
tugas-tugas, dan memberikan feedback positif (Dubinsky et al; 19.9-.4,' p. 226)._ _
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Upaya tersebut akan memberikan banyak informasi yang berkaitan dengan
pekerjaan yang diperlukan .tenaga penjual, yang selanjutnya akan mempertinggi
kejelasan pekerjaan (Dubinsky et al; 1994, p. 228) sehingga tenaga penjual
dapat melakukan aktivitasnya dengan baik. Manajer yang melakukan aktivitas
tersebut termasuk dalam gaya kepemimpinan Contingent-Reward Leadership
(Dubinsky et al; 1994, p. 226).

Dikatakan oleh Baldauf (2001, p. 111) bahwa manajer yang
menggunakan strategi pengendalian berdasarkan perilaku lebih memfokuskan
pada kerjasama/kolaborasi dan tidak hanya memberikan perintah. Manajer akan
membimbing tenaga penjual untuk memperbaiki kinerjanya, apabila tenaga
penjual tidak melakukan pekerjaan sesuai dengan harapan perusahaan.

Pengendalian berdasarkan perilaku telah dinyatakan berpengaruh
pada konsekuensi kerja, seperti: kinerja dan kepuasan (Anderson dan Oliver;
Cravens et al; Jaworki dalam Challagalla dan Shervani; (1996, p. 89). Pada
penelitian yang dilakukan oleh Baldauf et al (2001, p. 116) memberikan hasil
bahwa sistem pengendalian berdasarkan perilaku mempunyai pengaruh positif
dan signifikan pad;al tenaga penjual di Austria dan pengaruhnya tidak signifikan
pada tenaga penjual di United Kingdom. Perbedaan hasil tersebut mungkin
disebabkan karena adanya perbedaan budaya antar dua negara, dimana di
negara -Aﬁstm'a masyarakatnya lebih berorientasi pada kebersamaan (jafingan

sosialnya kuat), sedangkan masyarakat di United Kingdom lebih berfokus pada

individualisme (Hofstede; 1997 dalam Baldauf; 2001, p. 119). Dimensi yang
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digunakah pada penelitian Baldauf et al (2001, p. 121), antara lain; memonitor
kerja tenaga penjual di lapangan, membfmbing tenaga penjual dalam meiakukan
pekerjaan, mengevaluasi kualitas preseniasi penjualan tenaga penjual, dan
memberikan feedback terhadap kinerja tenaga penjual. Pengaruh positif antara
sistem pengendalian berdasarkan perilaku terhadap kinerja perilaku juga
diperoleh pada penelitian yang dilakukan oleh Babakus et al (Baldauf; 2001, p.
119) pada tenaga kerja Australia dan pada penelitian yang dilakukan oleh
Cravens et al (1993, p. 53).

Sistem pengendalian berdasarkan perilaku dengan kerjasama dan
dukungan dari manajer penjualan mamwpu mendorong kinerja perilaku tenaga
penjual karena Anderson dan Oliver (1994, p. 53) mengatakan bahwa dengan
sistem pengendalian berdasarkan perilaku, tenaga penjual akan merasa lebih
puas terhadap pekerjaannya dan memandang organisasinya lebih partisipat.
Oleh karena itu hipotesa yang diajukan:

H2: Semakin tinggi tingkat pengendalian perilaku oleh manajer penjualan,

semakin baik kinerja perilaku tenaga penjual

2.1.6 Kepuasan terhadap Desain Wilayah Penjualan

Desain wilayah penjualan dapat diartikan sebagai tanggungjawab

pekerjaan untuk temaga penjual berdasarkan geografis dan/ atau daftar

belanggan yang 1ﬁenjadi tanggungjawabnya (Baldauf et al; 2001, p. 111).

Definisi tersebut ditunjang dengan pernyataan Cravens et al (1972, p. 31-32)
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yang mengatakan bahwa wilayah penjuﬂan terdini dan tugas penjualan yang
ditetapkan pada setiap temaga penjual yang dapat berupa area geograﬁs, .
kelompok pelanggan tertentu, berbagai macam produk atau lini produk, atau
dapat juga berupa kombinasi dari ketiganya. Tujuan dari desain wilayah
penjualan adalah untuk menyediakan kesempatan yang sama melalui suatu
perkiraan bagi tenaga penjual agar dapat melakukan pekerjaannya dengan baik
untuk semua wilayah (Grant et al; 2001, p. 166).

Desain wilayah penjualan tidak dapat dikendalikan secara luas oleh
tenaga penjual, yang masih dinyatakan oleh para manajer dan peneliti sebagai
faktor penting yang memungkinkan tenaga penjual untuk melakukan
pekerjaannya dengan baik (Grant et al; 2001, p.-165). Baldauf (2001, p. 111)
mengatakan bahwa manajemen penjualan yang menentukan berapa banyak
pelanggan yang akan ditetapkan pada setiap tenaga penjual, tanggungjawab
produk, dan cakupan wilayah geografis.

Beberapa pertimbﬁngan penting dalam membuat keputusan
mengenai desain wilayah pgnjualan, mencakup: kekuatar membeli dari
pelanggan, penyebaian secara peografis dari pelanggan, waktu yang diperlukan
untuk melayani setiap pelanggan, dan intensitas kompetitif (Grant et al; 2001, p.
166). Cravens et al (1972, p. 32) juga menambahkan ada beberapa faktor lain
yang mempengaruhi performa dari wilayah penjualan yang = perlu

dipertimbangkan, antara lain; potensi wilayah, beban wilayah, dan pengalaman
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tenaga penjual. Pertimbangan-pertimbangan tersebut -penting untuk memberikan

kesempatan yang sama pada setiap tenaga penjual dalam memperoleh hasil.

2.1.7 Pengaruh Kepuasan terhadap Desain Wilayah Penjualan pada Kinerja

Perilaku Tenaga Penjual

Baldauf et al (2001, p. 113) mengatakan bahwa dalam desain
wilayah penjualan yang baik, tanggungjawab pekerjaan dari masing-masing
tenaga penjual dirumuskan dengan jeias dan beban kerja yang diberikan
seimbang dengan kesempatan untuk mencapai performa yang baik. Selain itu,
Babakus et al dalam Baldauf et al (2001, p. 112) juga menyatakan bahwa desain
wilayah penjualan yang baik akan memberikan kesempatan bagi tenaga penjual
untuk memiliki performa yang baik dalam melakukan pekerjaannya. Dengan
demikian, tenaga penjual merasa puas, dimana kepuasan tersebut
dimaksudkan/ditujukan ﬁlemben'kan dampak positif _padal kinerja tenaga
penjual. Grant et al (2001, p. 167) mengatakan bahwa desain wilayah penjualan
mempunyai hubungan yang ﬁnggi dengan kepuasan tenaga pepjual, dan
kepuasan tenaga penjual terhadap desain wilayah pemjualan akan berpengaruh
pada kinerja tenaga penjual.

Kepuasan terhadap desain wilayah penjualan mempunyai dampak
penting pada sikap dan peﬁlaku (Grant et al; 2001, p. -166). Tenaga penjual yang

merasa puas terﬁadap desain wilayah penjualan karena wilayah penjualannya

20

Rttt




memberikan kesempatan untuk memiliki performa yang baik, akan .lcbih
mendorong tenaga penjual untuk melakukan pekerjaannya dengan baik.

Sebaliknya, tenaga penjual yang merasa tidak puas dengan desain
wilayah penjualannya akan kurang rmemﬂiki dorongan untuk melakukan
aktivitasnya dalam pekerjaannya. Akibatnya, perilaku menjual yang
dilakukannya menjadi kurang baik. Bahkan, tenaga penjual yang memiliki
wilayah penjualan dengan desain yang tidak adil (misal: potensi penjualan
rendah) akan mempunyai pertimbangan untuk meninggalkan organisasi karena
adanya pengaruh negatif pada kinerja yang tidak dapat dikendalikan (Grant et
al; 2001, p. 166).

Pada penelitian yang dilakukan oleh Baldauf et al (2001, p. 116)
memberikan hasil bahwa kepuasan terhadap desain wilayah penjualan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap rkinerja perilaku tenaga penjual,
baik tenaga penjual d1 Austria maupun di United Kingdom. Dimensi yang
digunakan pada penelitian tersebut, antara lain: kepuasan terhadap jumlah calon
pembelifpelanggan yang harus dikunjungi dan kepuasan terhadap jumlah
pelanggan. Grant (2001, p. 174) juga melakukan penelitian yang sama, dimana
hasil penelitiannya membuktikan bahwa kepuasan terhadap desain wilayah
penjualan be_rpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja tenaga penjual di
berbagai industri yang berbeda di Australia. Dimensi yang digunakan pada
‘penelitian Grant ét al (2001, p. 172) antara lain: kepuasan terhadap pé,rjaianén,
kepuasan terhadap jumlah pelanggan. Berdasarkan uraian diatas, maka:
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H3: Semakin puas tenaga penjual terhadap desain wilayah penjualan,

semakin baik kinerja perilaku tenaga penjual

2.1.8 Kinerja Hasil Tenaga Penjual
Kinerja tenaga penjual merupakan evaluasi dari kontribusi tenaga
penjual dalam mencapai tujuan organisasi (Churchill et al; 1985; Behrman dan
Perreault; 1982; Cravens et-al; 1993; Oliver dan Anderson; 1994; Walker,
Churchill, dan Ford; 1977 dalam Baldauf et al; 2001, p. 111-112). Ditinjau dari
dimensi atau pengukurannya, kinerja tenaga penjual dibedakan menjadi dua,
yaitu: (1)Kinerja perilaku, yaitu kinerja tenaga penjual yang diukur dari perilaku
atau aktivitas yang dilakukan oleh tenaga penjual, dan (2)Kinerja hasil, yaitu
kinerja yang diukur dari hasil yang diperoleh berkenaan dengan usaha tenaga
penjual. (Behrman dan Perreault; 1982; Anderson dan Oliver, 1987 dalam
Baldauf et al; 2001, p. 112). Jadi kinerja hasil adalah evaluaéi dari kontribusi
tenaga penjual dalam mencapai tujuan organisasi yang berupa hasil yang
diperoleh berkenaan dengan usaha tenaga penjual. i
Dasar evaluasi kinerja meliputi dua variabel, yaitu: kualitatif dan
kuantitatif. Ada duaz faktor yang termasuk dalam variabel kuantitatif, yaitu:
faktor output atau hasil dan faktor input atau usaha. Volume penjualan, jumlah
pelanggan, laba, dan jumlah pesanan merupakan faktor output atau hasil
(jackson; 1995, p. 57). Churchill, Ford, dan Walker (1993 dala.rﬁ Jﬁcké_on et al
:1995, p. 58) mengatakan bahwa dalam sistem evaluasi yang didasarkan pada_ ‘
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output, evaluasi tenaga penjual didasarkan pada hasil penjualan yang dapat
dihitung, namun tidak mengevaluasi bagaimana mereka dapat mencapai hasil
tersebut. Perbedaan utama antara pengukuran secara kualitatif dan kuantitatif
adalah kuantitatif menggunakan data obyektif, sedangkan kualitatif
menggunakan persepsi subyektif dari evaluator (Jackson; 1995, p. 58).

Morris et al (2001, p. 26) juga mengemukakan teori yang sama
mengenai ukuran kinerja, dimana dikatakan bahwa ukuran kinerja secara
kuantitatif lebih obyektif dan lebih mudah untuk distandarisasi dan dilakukan,
namun ukuran secara kuantitatif kadang juga dapat mempunyai kesalahan.
Sebagai contoh, ukuran hasil seperti volume penjualan dapat diakibatkan oleh
sejumlah besar faktor lingkungan yang hanya mampu sedikit dikendalikan oleh

tenaga penjual.

2.1.9 Cakupan Produk-Pasar
Makrides (2000 dalam Baldauf et al 2001, p. 110-111)
mendefinisikan cakupan produk-pasar sebagai jangkauan berbagai produk dan
pasar yang dituju perusahaan untuk berkompetisi dan salah satu keputusan
penting yang harus dihadapi oleh suatu perusahaan adalah memilih macam-

macam produk yang akan ditawarkan pada pasar (jangkauan produknya)

(Morgan et al; 2001, p. 949). Perusahaan dapat memiliki cakupan pasar yang |

luas, yaitu mempunyai sasaran semua pembeli potensial dengan menggtmakan

strategi yang biasa digunakan perusahaan tersebut, atau memilih Jocused
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strategy yang mempunyai sasaran yaitu segmen pasar tertentu (Douglas dan
Craig; 1995, p. 119).

Perusahaan yang mengikuti strategi cakupan produk-pasar yang luas
akan lebih memungkinkan dalam memb_erikan kepuasan pada beberapa segmen
pasar yang berbeda. Hal ini disebabkan karena dengan cakupan produk-pasar
yang luas, kebutuhan pelanggan dari berbagai segmen pasar dapat terpenubi.
Selain itu, penjualan yang lebih tinggi dan posisi pasar yang lebih kuat dapat
dicapai (Baldauf et al; 2001, p. 111). Dalam prakicknya, manajer pemasaran
yang bertanggungjawab untuk mengidentifikasi keingman/pilihan pelanggan
atas suatu produk yang bennacam—macam dan membangun strategi pemasaran
untuk memuaskan permintaan dari berbagai pelanggan yang berbeda (Morgan
et al; 2001, p. 949).

Ada dua alasan yang dikemukakan oleh Kahn (1998, p. 45) mengapa
penambahan keanekaragaman dalam lini produk dapat meningkatkan kepuasa;l
dan kesetiaan pelanggan. Alasan pertama, karena dengan lini produk yang lebih
bervariasi akan lebih memungkixﬂcan bagi setiap pembeli untuk menemukan
secara tepat pilihan produk yang diinginkan. Alasan kedua, karena dengan lini
produk yang bervariasi akan menyediakan pilihan-pilihan yang berbeda
sepanjang waktu bagi seﬁap pembeli.

Penjualan yang tinggi dan posisi pasar yéng kuat sebagai dampak

dari kepuasan dan kesetiaan pembeli terhadap pembeﬁan produk pada suatu

perusahaan (tersedianya keanekaragaman produk) akan meénghasilkan pangsa
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pasar yang ﬁnggi. Selain itu, pangsa pasar yang tinggi juga akan dapat dicapai
apabila perusahaan mampu melayani befbagai mhacam segmen pasar yang
berbeda. Hal tersebut sesuai dengan pernyataan yang dikemukakan oleh Baldauf
et al (2001, p.111) bahwa perusahaan yang mengikuti strategi cakupan produk-
pasar yang luas kemungkinan besar akan menghasilkan pangsa pasar vang
tinggi.

Sebaliknya perusahaan yang mengikuti strategi cakupan produk-
pasar yang sempit hanya mampu memenuhi segmen pasar fertentu saja.
Akibatnya, akan lebih sulit bagi perusahaan untuk mencapai penjualan yang

lebih tinggi dan posisi pasar yang lebih kuat.

2.1.10 Pengaruh Cakupan Produk-Pasar terhadap Kinerja Hasil Tenaga
Penjual

Tenaga penjual yang menawarkan produk dengan lini produk dan

cakupan pasar yang luas akan lebih mempunyai kesempatan untuk
menjngkatkaﬁ hasil penjualannya melalui penjualan produk yang lebih beragam
pada pasar yang berbeda. Dalam pemyataannya mengenai cakupan produk-
pasar, Baldauf et al (2001, p. 112) mengatakan bahwa hasil (hasil penjualan dan

laba) yang lebih tinggi dépat dicapai ketika suatu perusahaan melayani berbagai
segmen.paéar dengan berbagai macam produk dimana hal tersebut memberikan

kesempatan yang lebih besar pada tenaga penjual untuk mencapai tujuan.
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h'nplementas.i dan strategi cakupan pasar yang luas mempunyai
dampak positif dan negatif pada kinerja. Dampak pdsitif timbul dari adanya
tambahan kesempatan penjualan dan kesempatan untuk membangun posisi
penjualan dalam segmen pasar yang llebih luas. Dampak negatif timbul dari
keluasan pasar yang menyebabkan tenaga penjual harus menghadapi berbagai
masalah dalam kaitaonya dengan membangun hubungan dengan tipe-tipe
pelanggan yang berbeda (Baldauf et al; 2001, p.118).

Pada peneiitian yang dilakukan oleh Baldauf et al (2001, p.116)
memberikan hasil bahwa cakupan produk-pasar berpengaruh positif dan
signifikan terhadap kinerja hasil tenaga penjual pada tenaga penjual di Austria,
namun hasil penelitian tersebut tidak signifikan pada tenaga penjual di United
Kingdom. Tidak signifikannya hasil penelitian di United Kingdom disebabkan
karena strategi cakupan produk-pasar belum diwujudkan untuk memngkatkan
kesempatan penjualan dan keunggulan bersaing yang kemudian berdampak
pada kinerja hasil tenaga penjual. Hal tersebut menunjukkan hilangnya
kesempatan atau adanya implementasi strategi yang kurang baik dalam operasi
penjualan. Dimensi yang digunakan dalam penelitian ini adalah kini produk dan
cakupan pasar. Berdasarkan uraian tersebut, maka:

H4: Semak_in lnas cakupan produk-pasar, semakin baik kiﬁerja hasil tenaga

penjual
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2.1.11 Pengaruh Kinerja Perilaku Tenaga Penjual terhaldap Kinerja Hasil

Tenaga Penjual

Untuk memperoleh hasil penjualan (outcome), tenaga penjual terlibat
dalam berbagai macam tanggungjawab pckcu'aan (Baldauf; 2001, p. 112), yaitu
berupa aktivitas yang harus dilakukan. Aktivitas-aktivitas tenaga penjual dalam
kaitannya dengan kiherja perilaku (misal: membangun hubungan baik dengan
pelanggan, melakukan presentasi dengan baik) dapat mempertinggi kinerja
hasil. Hasii (outcome) yang diperoleh merupakan konsekuensi dar usaha dan
keahlian yang dimiliki oleh tenaga penjual.

Dalam melakukan presentasi penjualan, tenaga penjual memberikan
informasi mengenai produk dengan menekankan manfaat yang dapai diperoleh
pembeli dengan memperlihatkan keistimewaan-keistimewaan produk sebagai
bukti manfaatnya. Manfaat merupakan suatu keuntungan, seperti biaya yang
lebih rendah, laba yang lebih besar dari pembeli. Aktivitas tersebut dilakukan
sebagai upaya untuk memperoleh perhatan, menimbulkan minat,
membangkitkan keingiman, dan_ menghasilkan tindakan dari pembeli. {Kotler;
1997, p. 297).

Langkah vyang harus dilakukan oleh tenaga pemjual untuk
membangun hubungan efektif dengan pembeli adalah dengan memberikan
berbagai pelayanan, misalnya: mengkonsultasikan masalah pembeli dan

melakukan pengiriman produk dengan tepat waktu (Kotler; 1997, p 280).

Selanjutnya, tenaga penjual memastikan bahwa pelanggan tersebut tidak

27

o Lo




terlupakan dengan menjadwalkan kunjungan berikutnya sebagat ﬁndak 15njut
jika pesanan telah diterima. Kunjungan ini akan mendeteksi masalah-masalah
yang ada dan meyakinkan pembeli babwa tenaga penjual menaruh perhatian.
(Kotler; 1997, p. 298). Aktivitas 1m dilakukan sebagai wupaya dalam
mempertahankan pelanggannya.

Agar tenaga penjual dapat melakukan aktivitas tersebut dengan
baik, manajer harus mengidentifikasi dan menjelaskan pada tenaga penjual
mengenai tugas-tugas yang harus dikerjakan, bagaimana mengerjakannya, dan
memberikan umpan balik pada tenaga penjual. Dengan demikian, tenaga
penjual memperoleh kejelasan pekerjaan untuk mencapai kinerja perilaku yang
diharapkan perusahaan yang selanjuinya dapat mempertinggi kinerja hasil
(Dubinsky et al; 1994, p. 226).

Ada dukungan secara konseptual dan empirik. mengenai semakin
tingginya kinerja perilaku tenaga penjual akan memberikan pengaruh pada
kinerja hasil yang semakin tinggi pula, yaitu dalam penelitian yang dilakukan
oleh Baldauf et al (2001, p, 116) membuktikan adanya pengaruh positif dan
signifikan -antara kinerja perilaku terhadap kinerja hasil, baik pada tenaga kerja
Austria maupun pada tenaga kerja United Kingdom.

Jaworski dan Kohli (1991, p. 198) juga melakukan penelitian
mengenai pengaruh kinerja perilaku terhadap kinerja hasil tenaga penjual pada‘ :

the nationwide network of dealerships of a European car manufacturer Hasil
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2.2

penelitian membuktikan bahwa kinerja perilaku berpengarul positif terhadap
kinerja hasil tenaga penjual.

Dimensi kinerja perilaku yang dapat digunakan dalam penelitian ini,
antara lain: aktivitas/strategi dalam _membangun hubungan vyang efektif,
presentasi yang efektif, mempertahankan pelanggan (Baldauf et al; 2001 p.
122), negosiasi harga (Jaworski dan Kohli; 1991, p. 200) sedangkan dimensi
kinerja hasil mencakup: memenubi target penjualan, meningkatkan hasil
penjualan {Cravens et al; 1993, p. 57), jumlah produk yang terjual (Jaworski
dan Kohli; 1991, p. 200}, Oleh karena itu hipotesa yang diajukan adalah:

H5: Semakin baik kinerja perilaku tenaga penjual, semakin baik kinerja hasil

tenaga penjual.

Penelitian Terdahulu

Jaworski dan Kohli (1991; p. 190-200) melakukan penelitian pada
the nationwide network of dealerships of a European car manufacturer dengan
jumlah total responden scbanyak 150. Hasil_penelitiannya membuktikan bahwa
(Dkejeiasan perilaku tenaga penjual berpengaruh pada kinerja perilaku tenaga
penjual, (2)kinerja perilaku tenaga penjual berpengaruh pada kinerja hasil
tenaga penjual. Future 'researchnya menyarankan agar penelitian yang akan
datang ‘menggunakan responden dari tenaga penjual dan supervisor secara -

bersama-sama.
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Cravens, Ingram, LaForge, dan Clifford E. Young (1993; p. 47-58)
juga melakukan penelitian pada chief sales executif di berbagai perusahaan yang
bergerak dalam bidang produk industri, jasa pelayanan, produk konsumen
dengan jumlah reponden sebesar 144. I_—Iasil penelitiannya membuktikan bahwa
(1) sistem pengendalian perilaku berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku
tenaga penjual, (2) sistem pengendalian tidak berpengaruh secara langsung
terhadap kinerja hasil tenaga penjual. Keterbatasan dalam penelitian tersebut
adalah responden yang digunakan hanya pada level top level sales executif, oleh
karena itu, pada penelitian yang akan datang disarankan untuk menggunakan
responden dari level tenaga penjual. Selain itu, disarankan juga oleh Cravens et
al (1993, p. 56) agar penclitian yang akan datang (1)memperhatikan bahwa
kinerja perilaku tenaga penjual dan kinerja hasil tenaga menjual merupakan
suatn hal yang berbeda, dan (2)menganalisis pengaruh aktivitas manajemen
penjualan l(misalnya: komunikasi) pada kinerja tenaga penjual.

Johlke et al (2000; p. 263-274) melakukan penelitian dengan tujuan
unfuk memberikan pengertial_l  yang lebih lengkap mengenai pengaruh
komunikasi oleh manajer penjualan. Penelitian dilakukan pada tenaga penjual
dari enam perusahaan (organisassi pemasaran) yang berbeda dengan total
responden 318. Hasil péneliﬁan membuktikan bahwa (1)frekuensi komunikasi
manajer.—tehaga penjual mempunyat hubungan positif dengan kinerja 'tenagah‘
penjual dan (2)ﬁ'ékucnsi komunikasi manajer-tenaga penjual tidak mempunyai
hubungan positif dengan kepuasan kerja tenaga penjual.. Future _Re.search pada .
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penelitian tersebut menyarankan agar penelitian yang akan datang menganalisis
pengaruh komunikasi oleh manajer pada hasil kerja yang lain, seperti: keahlian
menjual tenaga penjual dan keefektifan pelatihan.

Grant Kent, David W. Cravens, George S. Low, William C.
Moncrief (2001; p. 165-177) melakukan penelitian yang berfujuan untuk
menganalisa kepuasan terhadap desain wilayah penjualan dari sudut pandang
tenaga penjual. Penelitian tersebut dilakukan pada tenaga penjual yang bekerja
dalam organisasi/perusahaan pada industri yang berbeda, misainya: komunikasi,
kimia, makanan ringan, pengemasan, dan sebagainya. Jumlah total tenaga
penjual yang menjadi responden 148 dari 27 perusahaan. Hasil penelitian
membuktikan bahwa (1)kepuasan terhadap desain wilayah penjualan
berpengaruh positif terhadap motivasi dan kinerja tenaga penjual, (2)kepuasan
terhadap desain wilayah penjualan berpengaruh negatif terhadap kctldak_]elasan
peran tenaga penjual, (3)ketidakjelasan peran berpengaruh negatif terhadap
ldnerja tenaga penjual, dan (4)ketidakjelasan peran berpengaruh positif terhadap
keinginan tenaga penjual untul; meninggalkan pekerjaan. Future Research pada
penelitian tersebut menyarankan agar menganaiisis (1)pengaruh dari kepuasan
terhadap desain wilayah penjualan pada kinerja perilaku dan kinerja hasil tenaga
penjual, (2)mengukur kinerja hasil menggunakan ukuran kuantitatif, seperti:
volume pénjualan, penjualan per unit, pertumbuhan penjual, (3)menggunakan

responden dari level tenaga penjual.
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Artur Baldauf, David W. Cravens, dan Nigel F. Piercy (2001, 109-
119) melakukan penelitian yang bertujuan untuk menganalisis hubungan antara
strategi bisnis (cakupan produk-pasar), keefektifan organisasi penjualan, sistem
pengendalian, dan kinerja tenaga pel_ljual. Penelitian tersebut dilakukan pada
chief sales executives di Austria dan United Kingdom. Kuesioner disebarkan
pada chief sales executives pada 79 sampel Austria dan 70 pada sampel United
Kingdom. Hasil penelitian membuktikan bahwa (1)cakupan produk-pasar
berpengaruh positif terhadap kinerja hasil pada tenaga penjual di Austria,
namun pengaruhnja tidak signifikan pada tenaga penjual di United Kingdom,
(2)pengendalian perilaku tidak berpengaruh secara signifikan terhadap kinerja
hasil tenaga penjual, (3)kinerja perilaku berpengaruh positif terhadap kinerja
hasil tenaga penjual, (4)cakupan produk-pasar tidak berpengaruh secara
signifikan terhadap kinerja perilaku tenaga penjual, (5)pengendalian perilaku
berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku pada ter;aga penjual di Austria,
namun pengaruhnya tidak signifikan pada tenaga penjual di United Kingdom,
(6)kepuasan terhadap desain Vwilayah penjualan berpengaruh positif terhadap
kinerja tenaga penjual, dan (7) kinerja hasil tenaga penjual berpengaruh positif
terhadap keefektifan organisasi penjualan. Dalam fiture research disarankan
agar penelit_ian yang akan datang menggunakan responden dari level manajer
penjualaﬁ atau tenaga penjual. Secara ringkas penelitian terdahulu disajikah

dalam Tabel 2.1 Berikut ini:
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Tabel 2.1

Penelitian Terdahulu
Judul Jurnal, Studi Penelitian Alat Hasil
Penulis dan tahun Analisis
Supervisory feedback: | Menganalisis pengaruh | Regressi | Kejelasan perilaku tenaga penjual
Alternative Types and | kejelasan perilaku berpengaruh positif terhadap kinerja
Their Impact on | terhadap kinerja perilaku tenaga penjual.
Salespeople’s perilakn tenaga penjual
Performance and | dan pengaruh kinerja Kinerja perilaku tenaga penjual
Satisfaction perilaku terhadap berpengaruh positif terhadap kinerja
(Jaworski dan Kohli; | kineja  hasil tenaga hasil tenaga penjual.
1991) penjual
Behavior-Based  and | Menguji pengarch | LISREL 7 | Sistem pengendalian perilaku
Ouicome-Based sistetn  pengendalian berpengaruh positif terhadap kinena
Salesforce Control | tenaga penjual terhadap perilaku tenaga penjual.
Systems kinerja perilaku  dan
(Cravens et al; 1993} kinefja hasil tenaga Sistem pengendalian tidak berpengaruh
penjual secara langsung terhadap kinerja hasil
tenaga penjual.
An Integrated Model of | Untuk memberikan | LISREL Frekuensi komunikasi manajer-tenaga
Sales Managers® | pengertian yang lebih | 8.10 penjual mempunyai hubungan positif
Communication lengkap mengenai dengan kinerja tenaga penjual
Practices pengaruh  komunikasi
(Johlke et al; 2000) oleh manajer penjualan Frekuensi komunikasi manajer-tenaga
penjual tidak mempunyai hubungan
positif dengan kepuasan kerja tenaga
penjual.
The Role of | Untuk meneliti | Structural | Kepuasan terhadap desain wilayah
Satisfaction with | kepuasan terhadap | Equation | penjualan berpengaruh positif terhadap
Territory Desian on | desain wilayah dari | Modelling | kinerja tenaga penjual
The Motivation, | sudut pandang tenaga | (SEM)
Attitudes, and Work | penjual Kepuasan terhadap desain wilayah
Ouicomes of penjualan berpengaruh negatif terhadap
Salespeople ketidakjelasan peran tenaga penjual.

(Grant et al, 2001)

Ketidakjelasan peran berpengaruh
negatif terhadap kinerja tenaga penjual.

Ketidakjelasan peran berpengaruh
positif terhadap keinginan tenaga
penjual untuk meninggalkan pekerjaan
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o

Judul Jurnal,

Studi Penelitian Alat Hasil
Penulis dan tahun Analisis

Examining  Business | Untuk meneliti | Structural | Cakupan produk-pasar berpengarah
Strategy, Sales | hubungan antara | Equation | positif terhadap kinerja hasil tenaga
Management, and | strategi bisnis, | Modelling | penjual di Austria, namun pengaruhnya
Salesperson keefektifin  organisasi | (SEM) tidak signifikan pada tenaga penjual di
Antecedents of Sales | penjualan, pengendalian United Kingdom

Organization manajemen, dan kinerja §

Effectiveness tenaga penjual Sistem pengendalian perilaku tidak
(Baldauf et al; 2001) berpengaruh secara signifikan terhadap

kinerja hasil tenaga penjual.

Kinerja perilaku berpengaruh positif
terhadap kinerja hasil tenaga penjual.

Cakupan produk-pasar tidak
berpengaruh secara signifikan terhadap
kinerja perilaku tenaga penjual,

Sistem pengendalian perilaku
berpengaruh positif terhadap kinerja
perilaku tenaga penjual di Austra,
namun pengaruhnya tidak signifikan
pada tenaga penjual di United
Kingdom.

Kepuasan terhadap desain wilayah
penjualan berpengarnuh positif terhadap

kinerja tenaga penjual.
Kinerja  hasil tenaga  penjual
berpengaruh positif terhadap

keefektifan organisasi penjualan.

Sumber: Jaworski dan Kohli {1991), Cravens et al (1993), Johike et al (2000),
Grant et al (2001), Baldauf et al (2001)

2.3 Kerangka Pemikiran Teoritis

Berdasarkan

telaah pustak_a

mengenai

frekuensi  komunikasi,

pengendalian. perilaku oleh manajer penjualan, kepuasan terhadap -desain

wilayah penjualan, cakupan produk-pasar, kinerja perilaku, dan kinerja hasil,

34

g




maka kerangka pemikiran teoritis yang mendasari penelitian ini seperti pada
gambar dibawah ini:

Gambar 2.1
Kerangka Pemikiran Teoritis

Frekuensi
Komunikasi

Kinerja
PrikTenaga
Peniual

Pengend
Prlk oleh
Man Peni

Kinerja Hsl
Tenaga
Peniual

Cakupan
Produk-
Pasar

Kepuasan
thd Desain
Wil Peni

Sumber: Dikembangkan dalam penelitian ini

Kerangka pemikiran teoritis tersebut menggambarkan bahwa kinerja
perilaku tenaga penjual dipengaruhi oleh frekuensi komunikasi, pengendalian
perilaku oleh manajer penjualan dan kepuasan terhadap desain wilayah
penjualan; sedangkan kinerja hasil tenaga penjual dipengaruhi oleh kinerja

perilaku tenaga penjual dan cakupan produk-pasar.

2.4. Definisi Operasional Variabel

Definisi operasional variabel disajikan dalam Tabel 2.2 sebagai berikut:
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Tabel 2.2

Definisi Operasional Variabel

ol

VARIABEL DEFINISI OPERASIONAL SKALA
PENGUKURAN
Frekuensi Komunikasi Komunikasi antara manajer dengan | 10 skala pengukuran
Johlke et al (2000) tenaga penjual sering dilakukan, | pada 3 indikator untuk

Pengendalian  Perilaku  oleh

Manater Penjualan
Baldauf et al (2001)

Kepuasan  terhadap _ Desain

Wilayah Penjualan
Baldaufet al (2001)

Grant et al (2001)

Cakupan Produk-Pasar
Baldauf et al (2001)

Kineria Perilaku Tenaga Penjual

Baldauf et al (2001)

Kinerja Hasil Tenaga Penjual

Cravens et al (1993)

Jaworski dan Kohli (1991)

Komunikasi antara manajer dengan
tenaga penjual dilakukan secara rutin
(teratur), dan dilakukan dalam waktu
yang cukup lama

Tingkatan dani aktivitas manajer
penjualan dalam memonitor kerja
tenaga penjual di lapangan,
membimbing tenaga penjual dalam
melakukan pekerjaan, dan
mengevaluasi  kualitas  presentasi
penjualan tenaga penjual.

Kepuasan tenaga penjual thd jumlah
calon pembeli dan pelanggan vang
harus dikunjungi, jumlah pelanggan,
dan pegalanan untuk menjangkan
pelanggan

Lint produk yang  ditawarkan
perusahaan, segmen pasar dan cakupan
pasar yang dilayani perusabaan

Evaluasi dari aktivitas dan strategi
tenaga penjual dalam membangun
hubungan yang efektif dan presentasi
vang efekiif pada calon pembeli dan
pelanggannya, seria mempertahankan
pelanggannya '

Evaluasi dari hasil kerja tenaga penjual
dlm memenuhi target penjualan tiap
bulan, meningkatkan hasil penjualan
tiap bulan, dan meningkatkan jumlah
produk yang terjual tiap bulan.

mengukur Frekuensi
Komunikasi

10 skala pengukuran
pada 3 indikator untuk
mengukur Pengendalian
Perilaku oleh Manajer
Penjualan

10 skala pengukuran
pada 3 indikator untuk
mengukur Kepuasan thd
Desain Wilayah

"Penjualan

10 skala pengukuran
pada 3 indikator untuk

| mengukur Cakupan

Produk-Pasar

10 skala pengukuran
pada 3 indikator untuk
mengukur | Kinegja
Perilaku Tenaga Penjual

10 skala pengukuran
pada 3 indikator untuk
mengukur Kinerja Hasil
Tenaga Penjual

Sumber: Jaworski dan Kohli (1991, p. 200), Cravens et al (1993, p. 57), Johlke et al
(2000, p. 275), Grant et al (2001, p. 172), dan Baldauf et al (2001, p. 121-

122).
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2.5 Dimensionalisasi Variabel

2.5.1. Frekuensi Komunikasi

Gambar 2.2
Dimensi-dimensi Frekuensi Komunikasi

Frekuensi
Komunikasi

Keterangan:

X3! Komunikasi antara manajer dengan tenaga penjual sering
diakukan

Xz: Komunikasi antara manajer dengan tenaga penjual dilakukan
secara rutin (teratur)

X33 Komunikasi antara manajer dengan tenaga penjual dilakukan
dalam waktu yang cukup lama

Sumber: Johlke et al (2000, p. 275)
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2.5.2. Pengendalian perilaku oleh Manajer Penjualan

, Gambar 2.3
Dimensi-dimensi Pengendalian Perilaku oleh Manajer Penjualan

Pengendalian
Perilaku oleh
Manaier Peni

X4 X7
Keterangan:
X4: Memonitor kerja tenaga pemjual di lapangan
Xs: Membimbing tenaga penjual dalam melakukan pekerjaan

Mengevaluasi kualitas presentasi penjualan tenaga penjual
X7t Memberikan feedback terhadap kinerja tenaga penjual
Sumber:; Baldauf et al (2001, p. 121)

2.5.3. Kepuasan terhadap Desain Wilayah Penjualan

Gambar 2.4
Dimensi-dimensi Kepuasan terhadap Desain Wilayah Penjualan

Kepuasan thd
Desain Wilayzh
Penjualan
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Keterangan:
Xg: Kepuasan terhadap jumlah calon pembeli dan pelanggan yang
harus dikunjungi
Xot Kepuasan terhadap jurnlah pelanggan
X10: Kepuasan terhadap perjalanan untuk menjangkau pelanggan
Sumber: Baldauf et al (2001, p. 122) dan Grant et al (2001, p. 172)
2.5.4. Cakupan Produk-Pasar

Gambar 2.5
Dimensi-dimensi Cakupan Produk-Pasar

Cakupan Produk-
Pasar

Keterangah:

X115 Lini produk yang ditawarkan perusahaan
Xq2: Cakupan pasar yang dilayani perusahaan
X13° Segmen pasar yang dilayani perusahaan

Sumber: Baldauf et al (2001, p. 121)
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2.5.5.

2.5.6.

Kinerja Perilaku Tenaga Penjual

: Gambar 2.6 .
Dimensi-dimensi Kinerja Perilaku Tenaga Penjual

Kinerja Perilaku
Tenaga Penjual

Keterangan:

X145 Membangun hubungan efektif
X158 Presentasi yang efektif

X16: Mempertahankan pelanggan
Sumber: Baldauf et af (2001, p. 122)
Kim:rja Hasil Tenaga Penjlllal

_ Gambar 2.7 ,
Dimensi-dimensi Kinerja Hasil Tenaga Penjual

Kinerja Hasil
Tenaga Penjual
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Keterangan:

Xy Memenuhi target penjualan tiap bulan

X182 Meningkatkan hasil penjualan tiap bulan

Xy9: Meningkatkan jumlah produk yang terjual tiap bulan

Sumber: Cravens et al (1993, p. 57) dan Jaworski dan Kohli (1994, p.

200)
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BAB III
METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilakukan berdasarkan kerangka pemikiran teoritis yang
telah dikembangkan serta jurnal-jurnal dibidang manajemen pemasaran. Bab II akan
digunakan sebagai landasan teori untuk menguji hipotesa-hipotesa berdasarkan data
yang dikumpulkan, dimana akan menjelaskan fenomena dalam bentuk hubungan
antar variabel.

Pembahasan dalam metode penelitian ini mencakup desain penelitian,
jenis dan sumber data, populasi dan sampel, metode pengumpulan data dan teknik

analisis data.

3.1. Obyek Penelitian
Objek penelitian ini adalah perusahaan pedagang besar farmasi dj
kota Semarang. Pengendalian perilaku yang lebth intensif oleh manajer
perusahaan pedagang besar farmasi pada tenaga penjual merupakan hal yang
sangat penting karena produk yang dijual adalah obat-obatan yang berkaitan

dengan hak manusia yang azasi, yaitu kesehatan (Sarnianto; 2001, p. 23).

3.2 Jenis dan Sumber Data
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data subyek,

yaitu jenis data penelitian yang berupa opini, sikap, pengalaman, atau
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karakteristik dari - seseorang atau sekelompék orang yang menjadi su‘byek
penelitian (responden) (Indriantoro dan Supomo; 1999, p. 145). Sumber datani/a
adalah data primer, yaitu sumber data penelitian yang diperoleh secara langsung
dari penyebaran kuesioner yang diisi oleh para responden sendiri, yaitu tenaga

penjual lapangan di perusahaan pedagang besar farmasi di kota Semarang,

Populasi dan Sampel
33.1 Populasi
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas
obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu
vang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya (Sugiyono; 1999, p. 72). Populasi dalam penelitian int
adalah seluruh tenaga penjual lapangan pada perusahaan pedagang
besar farmasi di kota Semarang. Jumlah populasinya sebesar 740
orang dari 57 perusahaan.
3.3.2 Sampel
Sampel adalah bagian dan jumlah dan karakteristik
yang dimiliki oleh populasi tersebut (Sugiyono; 1999, p. 73). Sampel
mllah yang hantinya dianalisis dan mewakili keseluruhan tenaga
. penjual lapangan pada perusahaan pedagang besar di kota Semarang.
.Penentuan jumlah sampel ménurut Rao (1996 dalam
- Praptomo; 2002, p. 31-32) adalah: |
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n = N
1 z

+N(@moe)” .

dimana: n = jumlah sampel
N = jumlah populasi, yaitu: 740

moe = margin of error, yaitu:

(31

tingkat kesalahan maksimum yang masih dapat

ditoleransi (ditentukan 10%)

DPengan demikian sampel uniuk penelitian ini adalah:

n= N
1 + N (moe) z
n= 740

1+ 740 (0,1) 2

n= 740
1+ 7,40

n= 740
8,40

n= 81 responden

Sedangkan penentuan jumlah sampel yang ideal dan

representatif menurut Ferdinand (2002, p. 48) adalah tergantung pada

jumlah indikator yang digunakan dalam seluruh variabel laten. Jumlah

sampel adalah jumlah indikator dikalikan lima sampai dengan sepuluh.

- Dengan demikian sampel untuk penelitian ini adalah :

Sampel | = Jumlah indikator x- 5

19x 5 = 95 responden

44

e (32)




Sampel = Jumlah indikator x 10

= 19x 10 = 190responden
Jadi jumlah tenaga penjual lapangan yang dapat dijadikan responden
antara 95 sampai dengan 190.

Jumlah sampel yang akan diambil adalah sebanyak 100
responden sesuat dengan hasil perhitungan jumiah sampel menurut
Ferdinand (2002, p. 48) dan untuk memenuhi ketentuan jumlah sampel
yang representatif jika menggunakan teknik analisis SEM. Ferdinand
(2002, p. 51-52) mengatakan bahwa ukuran sampel yang harus
dipenuhi dalam permodelan ini adalah minimum berjumlah 100.

Teknik pengambilan sampel yang diganakan dalam
penelitian ini Purposive Sampling, yaitu teknik penentuan
sampel/responden yang dilakukan secara tidak acak dimana
informasinya diperoleh dengan menggunakan pertimbangan tertentu
(Indriantoro dan Supomo, 1999, p.131). Kriteria responden dalam
penelitian ini adalah: (_l)mqmilild masa kerja lebih dari 3 bulan pada
perusahaan yang sama, (2)mempunyai target penjualan yang
ditetapkan perusahaan, (3)mempunyai wilayah penjoalan yang

ditetapkan peruéahaan.
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3.4 Metode Pengumpulan Data
Data dikumpulkan dengan menggunakan kuesioner yaitu
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara membert seperangkat
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepg_da responden untuk dijawab (Sugtyono;
1999, p. 135). Kuesioner diberikan pada temaga penjual lapangan yang
memenuhi kriteria sebagai responden dalam penelitian ini. Kuesioner dijawab
berdasarkan pada pengetahuan dan keyakinan pribadi dari responden. Asmnsi
yang dipergunakan adalah bahwa pernyataan yang diberikan oleh responden
adalah benar dan dapat dipercaya.
Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan:
1. Pertanyaan terbuka
Terdiri dari dua pertanyaan untuk menjelaskan identitas responden,
yaitu nama responden dan dari perusahaan apa, yang diisi sendiri oleh
responden. Bentuk pertanyaannya adalah sebagai berikut:
Nama responden
Nama PerUSANAANL ... cocvvuere s vresssreree e atsses i aas e e
2. Pertanyaan Vertutup
Merupakan pertanyaan yang mengharapkan responden untuk
memilih salah satu alternétif jawaban dari setiap pertanyaan yang telah
tersedia (Sugiyono; 1999, p. 136). Pertaﬁyaan—pertanyaan tersebut

digunakan untuk memastikan bahwa tenagar penjual yarig _befsangkﬁtan
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memenuhi  kriteria-kriteria sebagai responden. Bentuk pertanyaannya
sebagai berikut:
1. Apakah anda telah bekerja selama lebih dari 3 bulan sebagai tenaga
penjual pada perusahaan pedagang besar farmasi yang sama ?
a. Ya b. Tidak
2. Apakah perusahaan/manajer anda menetapkan wilayah penjualan (secara
geografis/ jumlah pelanggan/ jenis produk yang dijual) pada setiap
tenaga penjual ?
a. Ya b. Tidak
3. Apakah anda memiliki target dalam penjualan produk yang akan
dievaluasi oleh perusahaan ?
a. Ya b. Tidak
3. Skala Likert dengan penjelasan jawaban
Skala likert digunakan‘ untuk mengukur sikap, pendapat, dan
persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial dari
jenjang yang sangat negatif ke jenjang yang sangat positif (Sugiyono; 1999,
p.86). Skala likert dalam penelitian ini digunakan untuk mendapatkan data
tentang dimensi dari variabel-variabel yang dianalisis atas sikap atau
persepsi tenaga penjual yang ditetapkan sebagai responden. Pernyataan ini
diukur dengan menggunakan skala 1-10 karena. lebih banyak butir skala
akan memberikan peluang kepekaan pengukuraﬁ yang lebih besar‘_(Coof)er
dan Emory; 1996, p. 184). Bentuk skala pengukuranﬁya sébagai berjkut:
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1. Untuk kategori pernyataan dengan jawaban “sangat tidak setuju”
sampai dengan “sangat setuju”.
Sangat Tdk Sangat

Setuju Setuju
0 O OO0 O O o o Qg o

1 2 3 4 5 6 7 8 S 10

2. Untuk kategori pernyataan dengan jawaban “tidak pernah” sampai
dengan “selalu”.

Tidak Selalu
pernah
o O O o o o g o g o

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

3. Untuk kategori pernyataan dengan jawaban “sangat tidak puas”
sampai dengan “sangat puas”.
Sangat tdk : Sangat

Puas Puas
O O (M| | | | d O O Od

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

4. Untuk kategori pernyataan dengan jawabém “sangat sempit” sampai

dengan “sangat Juas”
Sangat ' Sangat
Sempit ' Luas

0 OO O o oo o o g.
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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5. Untuk kategori pernyataan dengan jawaban “sangat buruk” sampai

dengan “sangat baik”.
Sangat Sangat
Buruk Baik

O O 0 0 O o o o g o
1 2 3 4 5 6 7 8 9 - 10

Pernyataan-pernyataan ini juga disertai dengan alasan/tanggapan

tenaga penjual atas jawaban yang diberikan. Bentuk alasan/tanggapan

tersebut adalah sebagai berikut:

Alasan/tangpapan anda terhadap pernyataan no:

3.5 Teknik analisis

Metode analisis yang akan digunakan adalah SEM (Structural
Equation Model) dari paket program AMOS. SEM digunakan untuk inenguji
model-model yang relatif rumit, yaitu model yang dibentuk melalui lebil dari
safu variabél dependen yang dijelaskan oleh satu atau beberapa variabel
independen. Keunggulan SEM adalah kemampuannya untuk
mengkonfinmasi/mengidentifikasi dimensi-djmensi sebuah  konsep | atau
konstruk .dan mengukur pengaruh atau derajad hubungan antar faktor yang

dimensi-dimensinya telah diidentifikasi (Ferdinand; 2002, p 6-7).
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Penelitian ini akan menggunakan dua macam teknik analisis yaitu :

1. Confirmatory Factor Analysis yang digunakan untuk mengkonfirmasikan
apakah variabel yang diamati dapat menc;enninkan faktor yang dianalisis.

2. Full Structural Equation Model yang digunakan untuk menguji model
kausglitas yang telah dinyatakan sebelummya dalam berbagai hubungan
sebab-akibat (causal model).

(Ferdinand; 2002, p. 165)

Langkah-langkah yang harus dilakukan dalam menggunakan SEM,

untuk membuat permodelan yang lengkap (Ferdinand, 2002, p. 34-64),

meliputi:

1. Pengembangan model berbasis teori
Melakukan serangkaian eksplorasi ilmiah melalui telaah pustaka guna
mendapatkan justifikasi atas model teoritis yang akan dikembangkan.

2. Pengembangan diagram alur . |

Selanjutnya dalam tahap yang kedua ini, model teoritis yang
telah dibangun pada tahap pertama akan digambarkan dalam sebuah
diagram alur, yang akan mempermudah untuk melihat hubungan-hubungan
kausalitas yang ingin diuji. Dalam diagram alur, hubungan antar konstruk
akan dinyatakan melalui anak panah. Anak panah yang lurus menunjukkan
sebuah hubungan kausal yang langsung antaré satu konstruk dengan
konstruk lainﬁya. Sedangkan garis-garis lenghmg_ antar kénstruk, dengan
anak panah pada setiap ujungnya menunjukkan korelasi antara konstruk.’ :
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Konstruk-konstruk yang dibangun dalam diagram alur dapat dibedakan

menjadi dua kelompok, yajtu : |

a. Exogenous constructs yang dikenal juga sebagai source variabels atau
independent variabels yang tidak diprediksi oleh variabel yang lain
dalam model.

b. Endogenous constructs adalah faktor-faktor yang diprediksi oleh satu
atau beberapa konstruk.

Diagram alur yang dikembangkan untuk penelitian ini:

Gambar 3.1
Diagram Alur Penelitian

1 X1
1 .
@l Y o,
@5 DN
1
1
;
et 2
1 .
1 N 1 '
(&) ' €2y JQ €19
e8\1r)6‘ 1
1
R |

x11]  [x12l  [xs
@ @ @

Sumber: dikembangkan dalam penelitian ini
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Variabel dan dimensi dalam penelitian ini adalah seperti I;ada

tabel berikut:
Tabel 3.1
Variabel dan Dimensi
VARIABEL DIMENSI SIMBOL
Frekuensi Komunikasi | Komunikasi antara manajer dengan tenaga X
Johtke et al (2000) penjual sering dilakukan
' Komunikasi antara manajer dengan tenaga X,
penjual dilakukan secara rutin (teratur)
Komunikasi antara manajer dengan tenaga X
penjual dilakukan dalam waktu yang cukup
lama
Penszendalian Perilaku | Memonitor kerja tenaga penjual di lapangan X4
oleh Manajer, Membimbing tenaga penjual dlm melakukan Xs
Penjualan pekerjaan.
Baldauf et al (2001) Mengevaluasi kualitas presentasi penjualan Xe
tenaga penjual '
Memberkan feedback terhadap kinerja tenaga . €
penjual
Kepuasan __terhadap | Kepuasan thd jumlah calon pembeli dan Xg
Desain Wilayah | pelanggan yg hrs dikunjungi
Penjualan Kepuasan thd jumlah pelanggan X
Baldauf et al (2001) Kepuasan thd pegalanan utk menjangkau X1o
pelanggan
Cakupan Produk-Pasar | Lini Produk yang ditawarkan Xn
Baldauf et al (2001) Cakupan Pasar yang dilayani perusahaan Xu
' ‘ Segmen Pasar yang dilayani perusahaan »

BNt B o o
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VARIABEL DIMENSI SIMBOL
Kinerja Perilaku | Membangun hubungan yang efektif Xia
Tenaga Penjual Presentasi yang efektif Xis
Baldauf et al (2001) Mempertahankan pelanggan Xig
Kinerja Hasil Tenaga | Memenuhi target penjualan tiap bulan X7
Penjual Meningkatkan hasil penjualan tiap bulan Xis
Jaworski dan Kohli 1 Meningkatkan jumlah produk yang terjual tiap Xis
(19921) bulan
Cravens et al (1993)

Sumber: Jaworski dan Kohli (1991, p. 200), Cravens et al {1993, p. 57),
Johlke et al (2000; p. 274 - 275), Grant et al (2001, p. 172), dan
Baldauf et al (2001,p. 121-122)

3. Konversi diagram alur ke dalam persamaan
Yaitu dengan mengubah diagram alur ke dalam persamaan. Persamaan yang
dibangun dari diagram atur, terdiri dari:
1. Structural equations (persamaan struktural)
Untuk menyatakan hubungan kausalitas antar berbagai konstrukl.
Rumus (Ferdinand; 2002, p. 45)
Variabel erdogen = v;ariabel eksogen + variabel endogen + error
2. Measurement mode/ (persamaan spesifikasi model pengukuran)
Menentukan variabel yang mengukur konstruk. |
Adapﬁn persamaan struktural dan model pengukuran dalam peneﬁﬁan

ini dapat dilihat pada tabel berikut:

53




Tabel 3.2 _
Model Pengukuran dan Persamaan Struktural

Model Pengukuran

Konsep Eksogen

Konsep Endogen

X1 = A1 Frekuensi Komunikast + e;
X2 = Ay Frekuensi Komunikasi + ¢ -
X3 = A3 Frekuensi Komunikasi + e3

X14 = A14 Kinerja Perilaku Tenaga
Penjual + €4

X15 = A1s Kinerja Perilaku Tenaga
Penjual + ;5

X16 = Mg Kinerja Perilaku Tenaga
Perjual + €16

X4 = A4 Pengendalian perilaku oleh
Manajer Penjualan + €4

Xs = As Pengendalian perilaku oleh
Manajer Penjualan + €5

X¢ = A¢ Pengendalian perilaku oleh
Manajer Penjualan + e

X7 = A7 Pengendalian perilaku oleh
Manajer Penjualan + ¢

X17= Aq17 Kinerja Hasil Tenaga Penjual

+ ey

X18 = Az Kinerja Hasil Tenaga Penjual
+eg ‘

X19= A9 Kinerja Hasil Tenaga Penjual
+ e

Xg = Ag Kepuasan terhadap Desain
Wilayah Penjualan + eg

Xo = Ag¢ Kepuasan terhadap Desain
Wilayah Penjualan + €9

X190 = Ajo Kepuasan terhadap Desain
Wilayah Penjualan + e

X171 = A1 Cakupan Produk-Pasar + e
X132 = Aj3 Cakupan Produk-Pasar + €13
X13 = Aj3 Cakupan Produk-Pasar + €3

Persamaan Struktural

Kinerja Perilaku Tenaga Penjual = P; Frekuensi Komunikasi + B2 Pengendalian
Perilaku oleh Manajer Penjualan + B3 Kepuasan terhadap Desain Wilayah Penjualan

+z

Kinerja Hasil Tenaga Penjual = [J; Cakupan Produk-Pasar + B Kinerja Perilaku

Tenaga Penjual + z;

Sumber: Dikembangkan dalam penelitian ini
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4. Memilih matrik input dan estimasi model
SEM hanya menggunakan varians/ kovarians atau matriks korelasi

untuk keseluruhan estimasi yang dilakukan. Matriks kovarian digunakan
karena memiliki keunggulan dalam menyajikan perbandingan yang valid
antara populasi yang berbeda atau sampel yang berbeda dimana hal ini tidak
dapat disajikan oleh korelasi.

5. Kemungkinan muncuinya masalah identifikasi
Masalah yang biasanya timbul dalam estimasi model kausal ini adalah
masalah  identifikasi, vyang pada prinsipnya adalah  mengenai
ketidakmampuan dari model yang dikembangkan menghasﬂkan estimasi
yang unik. Problem identifikasi dapat muncul melalui gejala-gejala
berikut ini (Ferdinand; 2002, p. 50):

a. Standar error untuk satu/ beberapa koefisien adalah sangat besar.

b. Program tidak mampu menghasilkan matrik informasi yang seharusnya

disajikan.
¢. Mumncul angka-angka aneh seperti adanya varians error yang negatif.
d. Munculnya korelasi yang sangat tinggi antar koefisien estimasi yang
didapat (misalnya lebih dari 0,9)
Bila setiap kali estimasi dilakukan muncul problem identifikasi,
maka‘ sebaiknya model dipertimbangkan ulang dengan mengembangkén

lebih banyak konstruk.
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6. Evaluasi kriteria Goodness-of-fit
Kesesuaian model dievaluasi melalui telaah terhadap berbagai

kriteria goodness-of-fit. Tindakan pertama yang dilakukan adalah

mengevaluasi apakah data yang digunakan dapat memenuhi asumsi-asumsi

SEM.

a. Asumsi-asumsi SEM:

1. Ukuran Sampel
Ukuran sampel yang harus dipenuhi dalam permodelan ini adalah
minimum berjumlah 100 responden (Ferdinand; 2002, p. 51).

2. Normalitas
Sebaran data harus dianalisis untuk melihat apakah asumsi normalifas
dipenuhi sehingga data dapat diolah lebih lanjut untuk permodelan SEM
ini. Normalitas dapat diuji dengan melihat gambar histogram data atau
dapat diuji dengan metode-metode statistik. Uji normalitas ini perlu
dilakukan baik untuk normalitas terhadap data tunggal maupun
normalitas multivariate dimana beberapa variabe] digunakan sekaligus
dalam analisis akhir (Ferdinand; 2002, p. 52).

3. Outliers
Adalah observaéi yang muncul dengan nilai-nilai ekstrim baik secara
univariat maupun multivariate yaitu yang ﬁluncul karena kombinasi

karakteristik unik yang dimilikinya dan terlihat sangat jauh berbeda dari
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4.

observasi-observasi lainnya. Qutlier pada dasarnya dapat muncul dalam

empat kategori; yaitu: (Ferdinand; 2002, p. 52-53)

a.

Qutlier muncul karena kesalahan prosedur seperti kesalahan dalam
memasukkan data atau kesalahan dalam mengkoding data.

Outlier muncul karena keadaan yang benar-benar khusus yang
memungkinkan profil datanya lain daripada yang lain, tetapi
peneliti mempunyai penjelasan mengenai apa penyebab
munculnya nilai ekstrim itu.

Qutlier muncul karcng adanya sesuatu alasan tetapi peneliti tidak
dapat mengetahui apa penyebabnya atau tidak ada penjelasan
mengenai sebab-sebab munculnya nilai ekstrim itu.

Outlier muncul dalam range nilai yang ada, tetapi bila dikombinast
dengan variabel lainnya, kombinasinya menjadi tidak lazim atan

sangat ekstrim. Inilah yang disebut dengan multivariate outliers.

Multicollinearity dan Singularity

Muliikolinearitas dapat dideteksi dari determinan matriks kovarians.

Nilai deterininan matriks kovarians yang sangat kecil memberi indikasi

adanya problem multikolinieritas dan singularitas.

Reliabi}itas

Ukuran mengenai konsistensi dari indikator-indikator sebuah konstruk

yang menunjukkan derajad sampai dimana masing-masing indikator 1tu

mengindikasikan sebuah konstruk/faktor laten yang umum (Ferdinand,
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2002, p.62). Dalam wji reliabilitas ini digunakan dua alat wji, yakni
Composite Reliability dan Variance Extracted.
b. Uji Kesesuaian dan Uji Statistik
Untuk mengukur derajad kesesuaian antara model yang
dihipotesakan dengan data yang disajikaﬁ. Berikut disajikan beberapa
indeks kesesuaian dan cut-off value untuk digunakan dalam menguji apakah
sebuah model dapat diterima atau ditolak (Ferdinand; 2002, p. 54-61),
antara lain:
a. y’-chi-square statistic
Model yang diuji akan dipandang baik atau memuaskan bila nilai y*nya
rendah. Semakin kecil nilai chi-square, semakin baik model itu (karena
dalam uji beda chi-square, ¥ = 0, berarti benar-benar tidak ada
perbedaan antara matriks kovarians data dan matriks kovarians yang
diestimasi dan diterima berdasarkan probabililitas dengan cut-off sebesar
P> 0,05 atau P> 0,1 (Hulland et al; 1996).
b. RMSA (The Root Mean Square Error of Approximation)
Nﬁai RMSEA menunjukkan goodness-of-fit yang dapat diharapkan bila
model diestimasi dalam populasi. Nilai RMSEA yang < 0.08 merupakan

indeks untuk dapat diterimanya model.
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¢. GFI (Goodness of fit indeks)

Merupakan sebuah ukuran non-statistikal yang mempunyat réntang nitlai
0 (poor fit) sampai dengan 1.0 (perfect fit). Nilai yang tinggi dalam
indeks ini menunjukkan ‘better fit’.

. AGFI (Adjusted Goodness of fit index)

Tingkat penerimaan yang direkomendasikan adalah jika AGFI
mempunyai nilai = 0,90. Nilai sebesar 0,95 dapat diinterpretasikan
sebagai tingkatan yang baik/good overall model fit, sedangkan besaran

nilai antara 0,90-0,95 menunjukkan tingkatan cukup/adequate fit.

. CMIN/DF

The minimum sample discrepancy function (CMIN) dibagi dengan
degree of freedomnya akan menghasilkan indeks CMIN/DF sebagai
salah satu indikator uniuk mengukur tingkat fitnya sebuah model.
CMIN/DF adalah statistik chi-square, y* dibagi dengan DF-nya yang
disebut x>-relatif. Nilainya kurang dari 2.0 atau kadang kurang dari 3.0
" yang merupakan indikasi dari acceptable fit antara model dan data.

TLI (Tucker Lewis Index)

Nilai yang direkomendasikan sebagai acuan untuk diterimanya sebuah

model adalah > 0,95 dan nilai yang mendekati 1 yang menunjukkan a

“very good fit
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g. CFI (Comparati\{e Fit Index)
Besaran indeics ini adalah pada rentang nilai sebesar 0-1. Apabila
semakin mendekati 1 mengindikasikan tingkat fit yang paling tinggi.
Nilai yang direkomendasikan adalah CFI > 0,95. Keunggulan dari
indeks ini adalah bahwa indeks ini besarannya tidak dipengaruhi oleh
ukuran sample karena itu sangat baik untuk mengukur tingkat
penerimaan sebuah model.
Oleh karepa itu untuk menguji kelayakan sebuah model,
indeks-indeks yang digunakan adalah sebagai berikut

Tabel 3.3
Indikator Justifikasi Statistik dalam AMOS

Sumber : Ferdinand (2002, p. 61)

Langkah pertama sebelum pengambilan data adalah melakukan
uji kebaikan pengukuran yang meliputi reliabilitas dan validitas ataun

evaluﬁsi terhadap kuesioner yang harus dilakukan:
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a. Reliabilitas.
Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang
merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner
dikatakan reliabel atau llandal jika jawaban seseorang terhadap
pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu-ke wakfu. Suatu
konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai
Cronbach Alpha > 0,06 (Nunnaily; 1969 dalam Ghozali; 2001, p. 133).

b. Validitas
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada
kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh
kuesioner tersebut. Uji tersebut dilakukan dengan membandingkan nilai
r hitung dengan nilai r tabel. Jika r hitung (untuk r tiap butir dapat dilihat
pada kolom Corrected Item-Total Corvelation ) lebih i)esar dari r tabel
dan nilai r positif, maka pernyataan tersebut dikatakan valid.

7. Interpretasi dan modiﬁkasi model
Menginterprestasikan modei dan memodifikasi model bagi

model yang tidak memnuhi syarat pengujian yang dilakukan. Hair dkk

(1995) dalam Ferdinand (2002) memberikan sebuah -pedoman untuk

mempertimbangkan perlu tidaknya modifikasi sebuah model yaitu dengan

melthat jumlah residual yang dihasilkan oleh model.
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BAB IV
ANALISIS DATA

4.1 Pendahuluan

Dalam bab ini akan disajikan proses dan hasil analisis data penelitian untuk
menjawab pertanyaan penelitian dan hipotesis yang telah diajukan pada Bab II.
Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah Confirmatory Factor
Analysis dan Full Model dari SEM dengan tujuh langkah untuk mengevaluasi kriteria
goodness of fit. Outline Bab IV disajikan dalam Gambar 4.1 berikut:

Gambar 4.1
Garis Besar Bab IV

4.1

PendaIuluan

42
Daty Deskriptif

!

43
. Uji Reliabilitas dan Validitas Kuesioner

:

) 4’4
Proses dan Hasil Anzlisis Data

4.5
Pengujian Hipotesis

!

. 4.6
Kesimpulan Bab IV
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Sebelum membahas proses dan hasil analisis data, terlebih dahulu disajikan

data deskriptif yang merupakan gambaran umum tentang responden.

4.2 Data Deskriptif

Data deskriptif diperoleh dari responden, yaitu tenaga penjual yang bekerja

pada perusahaan pedagang besar farmasi di kota Semarang. Namun, tidak semua

perusahaan pedagang besar farmasi bersedia untuk berpartisipasi dalam membantu

pengisian kuesioner pada tenaga penjualnya sesuai dengan waktu yang ditetapkan.

Oleh karena itu, responden dalam penelitian ini sebanyak 100 orang dari 18

perusahaan pedagang besar farmasi dengan kriteria/syarat-syarat tertentu, seperti

yang telah diuraikan pada Bab III. Berikut ini disajikan nama perusabaan yang

bersedia membantu pengisian kuesioner dan jumlah tenaga penjual yang menjadi

responden dalam Tabel 4.1:

Tabel 4.1
Data Deskriptif Responden
NO NAMA PERUSAHAAN KUESIONER YANG KUESIONER YANG
DISEBAR KEMBALI
(RESPONDEN)

1 | AMAPHARM 10 7

2 | ANUGERAH ARGON MEDIKA 10 3

3 | BATURUSA 10 10

4 | COMBIPUTRA 15 14

5 | GALADJIAYARAYA 5 3

6 | KIMIAFARMA ] 10 10

7 | MENSA BINA SUKSES 10 6

8 | SAPTASARITAMA 10 7

9 | SERTABINAREZKIJAYA 10 8

10 | TIARAKENCANA - 15 12

11 | WIGO HOSLAB 15 13

12 | ANTAR MITRA SEMBADA 1 1

13 1

ANUGERAH PHARMINDO LESTARI
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NO NAMA PERUSAHAAN KUESIONER YANG KUESIONER YANG
DISEBAR KEMBALI
(RESPONDEN)

14 | BINA SAN PRIMA 1 1

15 | DOS NIROHA 1 1

16 | PENTA VALENT 1 1

17 | REZKINDQO JAYA FARMA 1 1

18 | SUMBER SEHAT 1 1

JUMLAH 127 100

Sumber: Dikembangkan dalam penelitian ini
Dani 127 kuesioner yang disebar pada tenaga penjual di beberapa perusahaan
pedagang besar farmasi, 100 kuesioner yang kembali dan telah memenuhi kriteria-

kriteria responden yang telah ditentukan.

4.3 Uji Reliabilitas dan Validitas Kuesioner

Langkah pertama sebelum pengambilan data adalah melakukan uji kebaikan
pengukuran yang meliputi reliabilitas dan validitas. Reliabilitas adalah alat untuk
mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari varabel atau konstruk.
Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap
pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Suatu konstruk atau
variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai Cronbach Alpha > 0,6 (Nunnally;
1969 dalam Ghozali; 2001, p. 133). Nilai Cronbach Alpha untuk enam variabel laten
dalam penelitian ini lebih besar dari 0,6 sebagaimana tersaji dalam Tabel 4.2. Dengan
demikian dapat dikatakan bahwa hasil pengujian kuesioner reliabel

Uji vaﬁditas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu

kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner‘mampu

untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur olzh kuesioner'tersebut., Uji tersebut .
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dilakukan de;ngan membandingkan nilai r hitung dengan nilai 1 tabe] untuk degr;ee of
Jreedom (df) = n-k dalam hal ini n adalah jumlah sampel dan k adalah jumlah
konstruk. Pada penelitian ini, besarmya df dapat dihitung 100-6 atau df =94 dengan
alpha 0,05 didapat r tabel (0,169). Jika r hitung (untuk r tiap butir dapat dilihat pada
kolom Corrected Item-Total Correlation ) lebih besar dari r tabel dan nilai r positif,

maka pernyataan tersebut dikatakan valid.

Tabel 4.2
Hasil Perhitungan Reliabilitas dan Validitas Kuesioner
KONSTRUK/ VAR RELIABILITAS INDIKATOR CORRECTED
LATEN (CRONBACH ITEM-TOTAL
ALPHA) CORRELATION

Frekuensi 0,8096 X 0,7368
Komunikasi X 0,6958

X3 0,7781
Pengendalian 0,3442 X 0,8079
Perilaku oleh Xs 0,7837
Manajer Penjualan X 0,8212

Xq 0,7890
Kepuasan terhadap 0,8334 X 0,7463 |
Desain Wilayah Xo 0,7892
Penjualan Xio 0,7720
Cakupan Produk- 0,8313 X 0,7540
Pasar X2 0,7849

X 0,7624
Kinerja Perilaku 0,7633 X4 _ 0,6537
Tenaga Penjual Xis 0,6960

Xis 00,6980
Kinerja Hasil Tenaga 0,7827 Xz 0,6930
Penjual ) Xig 0,6820

Xlg 1 0,743 8

Sumber: Data primer yang diolah
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Dari Tabel 4.1 dapat dilihat bahwa r hitung pada kolom Corrected Item-Total
Correlation ) lebih besar dari r tabel (0,169) dan nilai r positif, maka kuesioner

tersebut dikatakan valid.

4.4 Proses dan Hasil Analisis Data

Data yang terkumpul, kemudian diolah dan dianalisis dengan menggunakan -

teknik analisis Model Persamaan Struktural (SEM) yang terdiri dari tujuh tahap,
yaitu:
1. _Pengembangan model berbasis teori

Berdasarkan telaah pustaka yang telah diuraikan dalam Bab II, dikembangkan
model penelitian sebagaimana yang tersaji dalam Gambar 2.1
2. Pengembangan diagram alur

Setelah model berbasis teori dikembangkan pada langkah pertama, pada
langkah kedua model itu aican disajikan dalam sebuah diagram alur. Pengembangan
dari model teoritis ke diagram alur model penelitian telah disajikan dalam Bab III
pada Gambar 3.1 |

3. Konversi diagram alur ke dalam persamaan

Model yang telah dinyatakan dalam diagram alur, kemudian dinyatakan dalam
dua persamaan, yaitu: pcrsainaan pengukuran dan persamaan struktural seperti_ yang

telah dikemukakan dalam Bab TII pada Tabel 3.2
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4. Memilih matrik input dan estimasi model

Langkah berikumya adalah memilih jenis input j!ang sesuai. Bila yang diuji

adalah hubungan kausalitas, maka disarankan input yang digunakan adalah kovarians

(Hair dikk; 1995 dalam Ferdinand; 2002, p. 164). Karena penelitian ini akan menguji

hubungan kausalitas, maka matriks kovarians yang diambil sebagai mput untuk

operasi SEM sebagaimana tersaji dalam Tabel 4.3 berikut:

Sample Covariances-Estimates

Tabel 4.3
Matriks Covariances Data

X7 X11 X12 X13 X19 X138 X17 X16 | XIS X14
X7 2293 | 0311 { 0.079 | 0.254 | -0.231 | -0.295 | -0.093 | 0.423 | 0.446 | 0.135
X11 0311 | 3.056 | 2.184 | 2191 | 0.474 | 0297 | 0.295 | 0.028 | -0.232 | -0.160
X12 0.079 | 2.184 | 4.036 | 2.349 | 0.456 | 0.353 | 0.185 | 0.412 | 0.002 | 0.130
X13 0254 | 2191 | 2.349 | 3.728 | 0.925 | 0.436 | 0498 | 0498 | 0.244 | 0.235
X19 | -0.231 | 0474 | 0.456 | 0.925 | 2450 | 1.101 | 1.055 | 0.666 } 0.593 | 0410
X18 | -0.295 | 0297 | 0.353 | 0436 | 1.101 | 1.657 | 0973 | 0.279 ] 0.310 |} 0.215
X17 | -0.093 | 0295 | 0.185 | 0498 | 1.055 | 0973 | 1.628 | 0.505 | 0.452 | 0.205
X16 0423 | 0028 | 0412 | 0498 | 0.666 | 0.279 | 0.505 } 1.888 | 0.890 | 0.960
X15 0446 | -0232 | 0.002 | 0.244 | 0.593 | 0310 | 0.452 | 0.8%0 | 1.778 | 0.935
X14 0.135 | -0.160 | 0.130 | 0.235 | 0410 | 0215 | 0.205 | 0.960 | 0.935 | 1.7i0
X8 0239 | 0276 | 0.224 | 0410 | 0363 | 0.127 | 0.038 | 0.342 | 0.489 | 0.535
X9 0303 | 0.551 | 0569 | 0.698 | 0.375 | 0.196 { 0.117 | 0.389 | 0.264 | 0.495 |
X1¢ 0246 | 0309 | 0.011 | 0,189 | 0585 | 0.112 | 0.163 | 0.275 | 0.257 | 0.385
X4 1.221 | -0.094 | 0.094 | 0.169 | -0.074 | -0.109 | 0.045 | 0.540 | 0.546 ! 0.310
X5 1.607 | -0.058 | -0.012 | 0.061 | 0.144 | -0.079 | 0.055 | 0.552 | 0.410 } 0.400
X6 1.056 | 0.294 | 0.286 | 0.526 | 0.467 | 0.028 | 0.178 } 0.538 | 0.346 | 0.135
X1 -0.059 | 0062 | 0482 | 0379 | 0.033 | -0.025 | -0.002 | 0.040 | 0.463 | 0.345
| X2 0.072 | -0248 | -0.092 | 0.016 | -0.156 | 0.096 | 0.070 | 0.192 | 0.485 | 0.470
X3 0.178 [0.008 {0322 |00426]|-0.136 | 0.230 |-0.040 | 0.016 | 0.397 | 0.390
X8 X9 X10 X4 X5 X6 X1 X2 X3

X7 0239 | 0303 | 0.246 | 1.221 | 1.607 | 1.056 | -0.059 | 0.072 | 0.178

X11 0276 { 0.551 | 0309 | -0.094 | -0.058 | 0.294 | -0.062 | -0.248 | 0.008

X12 0224 | 0569 | 0.011 | 0.094 | -0.012 | 0.286 | 0.482 | -0.092 | 0.312

X13 0.410 | 0698 | 0.189 | 0.169 | 0.061 | 0.526 | 0.379 | 0.016 | 0.426

X19 0.363 | 0375 | 0589 | -0.074 | 0.144 | 0.467 | 0.033 | -0.156 | 0.136

X18 0.127 | 0.196 | 0.112 | -0.109 | -0.079 | 0.028 | -0.025 | 0.096 | 0.230

X17 0.038 | 0117 ! 0.163 | 0.045 | 0.055 | 0.178 | -0.002 | 0.070 .| -0.040

X16 0342 | 0389 | 0275 | 0.540 | 0.552 | 0.538 | 0.040.] 0.192 | 0.016
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p.&:] X9 X190 X4 X5 X6 X1 X2 X3
X15 0489 | 0264 [ 0.257 | 0.546 | 0.410 | 0346 | 0.463 | 0485 | 0397
Xl4 | 0535 | 0495 | 0385 | 0310 § 0400 | 0.135 { 0.345 | 0470 [ 0390
X8 2,090 | 1320 | 1.460 | 0348 { 0.258 | 0.485 | 0.034 | 0.343 | 0.255
X9 1.320 | 2.108 | 1.339 | 0.589 { 0371 | 0.496 | 0.040 | 0.166 | 0.046
X10 1460 | 1.339 | 2389 | 0.283 | 0.365 | 0.465 | -0.058 | 0.040 | 0.026
X4 0348 | 0.589 ] 0.283 | 2.032 | 1.220 | 1.112 | 0.066 | 0.150 | 0.324
X5 0258 | 0371 | 0365 | 1.220 | 2368 | 1.102 | -0.370 | -0.282 | 0.074
X6 0485 | 0496 | 0.465 | 1.112 ) 1.102 | 1.790 | 0.151 | -0.073 | 0.045
X1 0.034 | 0.040 | -0.058 | 0.066 | -0.370 | 0.191 | 3.658 § 1.985 | 1.517
X2 0.343 | 0.166 | 0.040 | 0.150 | -0.282 | -0.073 | 1.985 j 2.578 | 1.344
X3 0.255 | 0.046 0026 | 0324 0.074 | 0.045 | 1.517 ¢ 1.344 | 2.030

Sumber: Data primer yang diolah

Hair dkk dalam Ferdinand (2002, p. 47) menyatakan bahwa besar sampel
penelitian yang sesuai adalah antara 100-200. Penelitian im1 menggunakan sampel
sebesar 100.

Program komputer yang digunakan untuk mengestimasi model adalah AMOS,

sedangkan teknik estimasi yang digunakan adalah Maximum Likelihood Estimation

(ML) karena ukuran sampelnya kecﬂ, yaitu 100, Estimasi dilakukan secara bertahap,

meliputi:

(1) Teknik Confirmatory Factor Analysis
Teknik ini ditujukan untuk mengestimasi Measurement Model, yaitu menguji
unidimensionalitas dari konstruk-konstruk eksogen dan konstruk-konstruk
endogen. Disebut sebagai télmik analisis konfirmatori, sebab pada tahap ini model
akan mengkonfirmasi apakah variabel yang diamati dapat mencerminkan faktor

yang dianalisis .
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(2) Teknik Full Strultural Equation Model
Model ini digunakan untuk menguji model kausalitas yang telah dinyatakan
sebelumnya dalam berbagai hubungan sebab-akibat. Melalui analisis Full Model
akan terlihat ada tidaknya kesesuaian model dan hubungan kausalitas yang

dibangun dalam model yang diuji (Ferdinand; 2002, p. 165).

44.1 Analisis Faktor Konfirmatori

Analisis faktor konfirmatori merupakan suatu proses dalam penelitian yang
dilakukan untuk menguji unidimensionalitas dari dimensi-dimensi yang membentuk
variabel laten atau konstruk laten. Dimensi yang digunakan dalam sebuah model
perlu dikonfirmasi apakah dimensi tersebut dapat menjelaskan suatu konstruk yang
merupakan unobserved variable

Dalam penclitian ini, analisis faktor konfirmatori merupakan pengujian
terhadap dimensi-dimensi yang membentuk konstruk frekuensi komunikasi,
pengendalian perilaku oleh manajer penjualan, kepuasan terhadap desain wilayah
penjualan, cakupan produk-pasar, kinerja perilaku tenaga penjual, dan kinerja hasil
tenaga penjual.
4.4.1.1 Analisis Faktor Konfirmatori 1

Analisis faktor konfirmatori 1 meliputi variabel/konstruk eksogen: frekuensi

komunikasi, pengendalian perilaku oleh manajer penjualan, kepuasan

| terhadap desain wilayah penjualan, dan cakupaﬁ produk-pasar. Hasil dari
analisis ini dapat dilihat pada Gambar 4.2 berikut ini: -
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Gambar 4.2
Analisis Faktor Konfirmatori Frekuensi Komunikasi, Pengendalian
Perilaku oleh Manajer Penjualan, Kepuasan terhadap Desain Wilayah
Penjualan, dan Cakupan Produk-Pasar

61 Chi-square=68.881
: Probability=.178
GFI=.912
AGFI|=.864
TLI=.973

CFl=.980
RMSEA=.041
CMIN/DF=1.167
df=59

Frekuensi
Komunikasi

Pengend Prik
oleh M. Penj

Gakupan
Produic-Psr

Kepuasan
Thd Desaln

Sumber: Data primer yang diolah

Keterangan:

) ¢H Komunikasi antara manajer dengan tenaga penjual sering dilakukan

x2:  Komunikasi antara manajer dengan tenaga penjual dilakukan secara
rutin (teratur)

X3: Komunikasi antara manajer dengan tenaga penjual dilakukan dalam
waktu yang cui(up lama

X4 Memonitor kerja tenaga penjual di lapangan

X5t Membimbing tenaga penjual dalam melMan pekerjaan

X6t Mengevaluasi kualitas presentasi penjualan tenaga penj ual
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X7 Memberikan feedback terhadap kinerja tenaga penjual
xs:  Kepuasan terhadap jumlah calon pembeli dan pelanggan lyang harus
dikunjungi

Xg: Kepuasan terhadap jumlah pelanggan

x10:  Kepuasan terhadap perjalanan untuk menjangkau pelanggan

xp:  Lini produk yang ditawarkan perusahaan

x12:  Cakupan pasar yang dilayani perusahaan

Xi3: Segmen pasar yang dilayani perusahaan

Terdapat dua uji dasar dalam Confirmatory Factor Analysis, yaitu uji

kesesuaian model serta uji signifikansi bobot faktor sebagaimana yang

dijelaskan dibawah ini.

1. Uji Kesesuaian Model-Goodness of Fit Test

Confirmatory Factor Analysis yang digunakaq untuk mengwji

unidimensionalitas dari dimensi-dimensi yang menjelaskan konstruk laten
diatas menunjukkan bahwa model ini dapat diterima. Hasil pengujian

dapat dilihat pada Tabel 4.4 dibawah ini:
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Tabel 4.4
Indeks Kesesuaian Model Frekuensi Komunikasi, Pengendalian
Perilaku oleh Manajer Penjualan, Kepuasan terhadap Desain Wilayah
Penjualan, dan Cakupan Produk-Pasar ‘

| “Cut-off Value. ‘
Chi-Square <77.930 68.881 (Kecil) Baik
Xg dg df=59

Probabilitas > 0,05 0.178 Baik

GFI >0,90 0.912 Baik
AGFI >0,90 0.864 Marjinal

TLI >0,95 0.973 Baik

CFI >0,95 0.980 Baik

RMSEA < 0,08 0.041 Baik

CMIN/DF <2,00 1.167 Baik

Sumber: Data primer yang diolah

Dari hasil analisis faktor konfirmatori menunjukkan bahwa model
dapat diterima, walaupun ada beberapa indeks kesesuaian model yang
tidak memenuhi ketentuan, yaitu: indeks AGFI yang hanya menunjukkan
tingkat penerimaan yang marjinal karena tidak memenubi ketentuan
minimum, yaitu lebih besar atau sama dengan 0,90.

Tingkat signifikansi probabilitas sebesar 0,178 menunjukkan
bahwa hipotesa nol yang menyatakan __bahwa tidak terdapat perbedaan
antara matriks kovarians sampel dan matriks kovarians populasi yang
diestimasi tidak dapat ditolak.

Dengan diterimanya hipotesa nol, dapat ditarik kesimpulan bahwa
tidz_ik terdapat perbedaan antara mafriks kovarians sampel dan matriks
kovarians populasi yang diestimasi dan karena itu model ini dapat

diterima. Indeks-indeks kesesuaian model lainnya seperti GFI (0,912),
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TLI (0,973), CFI (0,980), RMSEA (0,041), dan CMIN/DF (1,167)
memberikan konfirmasi yang cukup untuk dapat diterimanya hipotesis
unidimensionalitas bahwa keempat variabel diatas dapat mencerminkan
variabel laten yang dianalisis. Oleh karena itu model ini dapat diterima
sehingga dapat dinyatakan bahwa terdapat empat konstruk yang berbeda
dengan dimensi-dimensinya.

Rendahnya korelasi antar variabel frekuensi komunikasi,
pengendalian perilaku oleh manajer penjualan, kepuasan terhadap desain
wilayah penjualan, dan cakupan produk-pasar menunjukkan bahwa
masing-masing bersifat independen dan karena itu merupakan satu faktor

independen yang terbentuk melalui dimensi-dimensinya masing-masing.

. Uji Signifikansi Bobot Faktor

Digunakan untuk mengetahui apakah sebuah variabel dapat
digunakan untuk mengkonfirmasi bahwa variabel itu dapat bersama-sama
dengan wvariabel lainnya unfuk menjelaskan sebuah wvariabel laten
(Ferdinand; 2002, p. 168). Hal ini dapat dikaji dengan menggunakan dua
tahapan analisis sebagai berikut.

a. Nilai Lambda atau Factor Loading
Nilai Jambda yaﬁg disyaratkan adalah harus mencapai lebih besar atau
-salﬁa dengan 0,40. Nilai lambda untuk variaﬁel-variabel dari vaﬂabel

laten frekuensi komunikasi, pengendalian perilaku oleh manajer
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penjualan, kepuasan terhadap desain wilayah penjualan, dan cakupan
produk-pasar dapat dilihat pada Tabel 4.5 berikut:

Tabel 4.5

Standardized Regression Weight Frekuensi Komunikasi, Pengendalian
Perilaku oleh Manajer Penjualan, Kepuasan terhadap Desain Wilayah

Penjualan, dan Cakupan Produk-Pasar

Regression Weights .
Estimate | Std. Est. S.E. CR.

X3 |<—- {Frekuensi Komunikasi 1 0712

X2 |<-— [|Frekuensi Komunikasi 1.311 0.328 0.202 6.491
X1 |<— |Frekuensi_Komunikasi 1.473 0.781 0227 6.482
X6 =~ [|Pengend Prik_oleh M. Penj H 0.697

X5 < |Pengend Prik_oleh M. Penj 1.332 0.807 0.194 6,859
X4 |<-- |Pengend Prik_oleh M. Penj 1.111 0.727 0.175 6.332
X10 [<-—- IKepuasan_Thd Desain_Wil Penj 1 0.778

%9 |<— [Kepuasan_Thd Desain_Wil Penj 0.934 0.773 0.130 7178
X8 |<- [Kepuasan_Thd Desain Wil Penj 0.991 0.824 0.135 7.355
X13 [<- |Cakupan_Produk-Psr 1 0.799

X12 |<-- |Cakupan_Produk-Psr - 0,987 0.758 0.139 7.129
X11 |<— |[Cakupan_Produk-Psr 0.924 0.816 0.126 7.342
X7 |<- |PengendPrik oleh M. Penj 1.305 0.803 0.191 6.839

Sumber: Data primer yang diolah

Nilai lambda untuk ketiga variabel yang menjélaskan frekuensi
komunikasi adalah masing-masing sebesar 0,712; 0,828; dan 0,781,
maka dapat disimpulkan bahwa ketiga variabel ini secara bersama-
sama menyaiikan unidimensionalitas uatuk variabel Jaten frekuensi
komunikasi. Nilai lambda untuk keempat variabel yang menjelaskan
pengendalian perilaku oleh manajer penjualan adalah masing-masing
sebesar 0,697; 0,807; 0,727 dan 0,803, maka dapat disimpulkan bahwa

keempat  variabel i  secara  bersama-sama menyajikan

unidimensionalitas uniuk variabel laten peﬁgenda_lian perilaku oleh
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manajer penjualan. Nilai lambda untuk ketiga variabel yang
menjelaskan kepuasan terhadap desain | wilayah penjualan adalah
masing-masing sebesar 0,778; 0,773 dan 0,824, maka dapat
disimpulkan bahwa ketiga variabel ini secara bersama-sama
menyajikan unidimensionalitas untuk variabel laten kepuasan terhadap
desain wilayah penjualan. Nilai lambda untuk ketiga variabel yang
menjelaskan cakupan produk-pasar adalah masing-masing sebesar
0,799; 0,758 dan 0,816, maka dapat disimpulkan bahwa ketiga
variabel ini secara bersama-sama menyajikan unidimensionalitas

untuk variabel laten cakupan produk-pasar.

. Bobot Faktor (Regression Weight)

Untuk mengetahui bagaimana kuatnya dimensi-dimenst it
membentuk faktor latennya dapat dianalisis dengan menggunakan uji-t
terhadap regre.?sz’on weight yang dihasilkan oleh model seperti
disajikan dalam Tabel 4.5. CR atau Critical Ratio adalah identik
dengan t-hitung dalam‘analisis regresi. Dari Tabel 4.5 diatas, tiap-tiap
variabel memiliki nilai CR yang sudah memenuhi syarat, yaitu
memiliki nilai diatas 2,0. Oleh karena itu, C.R yang lebih besar dari

2,0 menunjukkan bahwa variabel-variabel itu secara signifikan

: Iﬁempakan dimensi dari variabel laten yang dibentuk.
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4.4.1.2 Analisis Faktor Konfirmatori 2
Analisis faktor konfirmatori 2 meliputi variabel/konstruk endogen: kinerja
perilaku tenaga penjual dan kinerja hasil tenaga penjual. Hasil dari analisis Ini
dapat dilihat pada Gambar 4.3 berikut ini:
Gambar 4.3

Analisis Faktor Konfirmatori Kinerja Perilaku Tenaga Penjual
dan Kinerja Hasil Tenaga Penjual

Chi-square=9.114

" Probability=.333
GFI=.973
AGFI=9z9
TLI=987
CF|=993
RMSEA=.038
CMIN/OF=1.132
df=8

Prik
Penj

Tenaga Penj

Sumber: Data primer yang diolah

Keterangan:

Xi4:  Membangun hubungan efekfif

x15:  Presentasi yang efektif

Xi6:  Mempertahankan pelanggan

x;72  Memenuhi target penjualan tiap bulan
Xigt - Meningkat_kan hasil penjualan tiap bulan

X19:  Meningkatkan jumlah produk yang terjual tiap bulan
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Terdapat dua wji dasar dalam Confirmatory Factor Analysis sebagaimana
dijelaskan dibawah ini:
1. Uji Kesesuaian Model—Goqdness of Fit Test
Confirmatory Factor Analysis yang digunakan untuk menguji
unidimensionalitas dari dimensi-dimensi yang menjelaskan konstruk lat‘en
diatas menunjukkan bahwa model ini dapat diterima. Hasil pengujian
dapat dilihat pada Tabel 4.6 dibawah ini:
Tabel 4.6

Indeks Kesesuaian Model Kinerja Perilaku Tenaga Penjual
dan Kinerja Hasil Tenaga Penjual

Chi-Square <15,507 9.114 (Kecil) Baik
X2 dg df=8
Probabilitas >0,05 0.333 Baik
GFli >0,90 0.973 Baik
AGFI >0,90 0.926 Baik
TLI >0,95 0.987 Baik
CF1 >0,95 0.993 Baik
RMSEA <0,08 0.038 Baik
CMIN/DF - =2,00 1.139 Baik

Sumber: Data primer yang diolah

Tingkat signifikansi probabilitas sebesar 0,333 menunjukkan
bahwa hipotesa nol yang rﬁenyatakan bahwa tidak terdapat perbedaan
antara matriks kgvarians sampei dan matriks kovarians populasi yang
diestimasi tidak dapat ditolak.

Dengan diterimanya hipotesa nol, dapat ditarik kesimpul;m bahwa

tidak terdapat perbedaan antara matriks kovarians sampel dan matriks
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kovarians populasi yang diestimasi dan karena itu model ini dapat
diterima. Indeks-indeks kesesuaian model lainnya seperti GFI (0,973),
AGFI (0,929), TLI (0,987), CFI (0,993), RMSEA (0,038), dan CMIN/DF
(1,139) memberikan konfirmasi yang cukup untuk dapat diterimanya
hipotesis unidimensionalitas bahwa kedua variabel diatas dapat
mencerminkan variabel laten yang dianalisis. Oleh karena itu, model ini
dapat diterima sehingga dapat dinyatakan bahwa terdapat dua konstruk
yang berbeda dengan dimensi-dimensinya.

Rendahnya korelasi antar variabel kinerja perilaku tenaga penjual
dan kinerja hasil tenaga pemjual menunjukkan bahwa masing-masing
merupakan satu faktor/vamabel yang terbentuk melalui dimensi-

dimensinya masing-masing.

2. Uji Signifikansi Bobot Faktor

Digunakan untuk mengetahni apakah sebuah wvariabel dapat
digunakan untuk mengkonfirmasi bahwa variabel itu dapat bersama-sama

dengan variabel lainnya untuk menjelaskan sebuah variabel laten. Hal ini

' dapat dikaji dengan menggunakan dua tahapan analisis sebagai berikut.

a. Nilai Lambda atau Factor Loading
Nilai lambda yang disyaratkan adalah harus mencapai lebih besar atau
s;ama dengan 0.40. Nilai lambda untuk variabel-variabel dari x‘/ariabel.
laten kiﬁerja perilaku tenaga penjual dan kinerja hasil tenaga penjual
dapat dilihat pada Tabel 4.7 berikut: h |

78




Tabel 4.7
Standardized Regression Weight
Kinerja Perilaku Tenaga Penjual dan Kinerja Hasil Tenaga Penjual

Regression Weights

Estimate | Sid. Est. S.E. CR.
X14 <-- |Kinerja Prik_tenaga Penj 1 0.735
X15 <-- |Kinerja Prik_tenaga Penj 0.990 0.714 0.182 5.429
X16 <-- {Kinerja Prik_tenaga Penj 1.021 0.714 0.188 5.429
X17 <-- [Kinerja Hsl_Tenaga Penj 1 0.763
X18 <~ |Kinerja Hsl_Tenaga Penj 1.004 0.759 0.165 6.080
X19 < |Kinerja Hsl_Tenaga Penj 1.152]  0.716] 0193 5967

Suinber: Daiu primer yang diolak

Nilai lambda untuk ketiga variabel yang menjelaskan kinerja perilaku
tenaga penjual adalah masing-masing sebesar 0,735; 0,714, dan 0,714,
maka dapat disimpulkan bahwa ketiga ;.rariabel ini secara bersama-
sama menyajikan unidimensionalitas untuk variabel laten kmerja
perilaku tenaga penjual. Nilai lambda untuk ketiga variabel yang
menjelaskan kinerja hasil tenaga penjual adalah masing-masing
sebesar 0,763; 0,759 dan 0,716, maka dapat disimpulkan bahwa ketiga
variabel ini secara bersama-sama menyajikan unidimensionalitas

untuk variabel laten kinerja hasil tenaga penjual.

b. Bobot Faktor (Regression Weight)

Untuk mengetahui bagaimana kuatnya dimensi-dimensi it
~ membentuk faktor latennya dapat dianalisis dengan menggunakan uji-t -
terhadap regression weight yang dihasilkan oleh model seperti

disajikan dalam Tabel 4.7. CR atau Critical Ratio adalah identik
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dengan t-hitung dalam analisis regresi. Dari Tabel 4.7 diatas, tiap-tiap
vériabel ‘memiliki nilai CR yang sudah memenuhi syarat, yaitu
memiliki nilai diatas 2,0. Oleh karena itu, C.R yang lebih besar dari
2,0 menunjukkan bahwa variabel-variabel itu secara signifikan

merupakan dimensi dari variabel laten yang dibentuk.

4.42. Model Persamaan Struktural (Full Model)
Setelah model pengukuran dianalisis melalui Confirmatory Factor
Analysis dan dilihat bahwa masing-masing variabel dapat digunakan untuk
mendefinisikan sebuah konstruk laten, maka sebuah full-model SEM dapat

dianalisis. Hasil pengolahan AMOS dapat dilihat pada Gambar 4.4 berikut:
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Gambar 4.4
Structural Equation Model

Chi-square=157.962
Probability=.156

50
@ . 77 GFI=.870

AGF|=.824

Freku TLi=.970
Kor:'lun?lrcj:;i CFI=.875
o RMSEA=.035

gl4 CMIN/DF=1.120
@ - 55 154 1.8 dE=141

. - 78 00 '\;x14 X15[  [X16
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Pengend Prik Kinerja Prik 57
oleh M. Penj tenaga Penj .
75, (17
3

i

@
@ xeh_s
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Gox10 .B1

xX12 X13

Sumber: Data primer yang diolah
Pengujian Struktural Equation Model juga dilakukan dengan dua
macam pengujian, yaitu: uji kesesuaian model serta uji signifikansi kausalitas.
1. Uji Kesesuatan Model—Goodnes.s—qﬁ-ﬁI Test
Hasil uji kesesuaian model pada full model dapat dilihat pada Tabel 4.8

dibawah ini:
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Tabel 4.8
Indeks Kesesuaian Model Struktural Equation Model

Chi-Square £169,711 157,962 (Kecil)
X? dengan df=141
Probabilitas > 0,05 0,156 Baik
GFI >0,90 0,870 Marjinal
AGFI >0,90 0,824 Marjinal
TLI >0,95 0,970 Baik
CFIL >0,95 0,975 Baik
RMSEA = 0,08 0,035 Baik
CMIN/DF <200 1,120 Baik

Sumber: Data primer yang diolah

Hasil pengujian kesesuaian model pada Tabel 4.8 menunjukkan
X?=157,962 dengan signifikansi probabilitas sebesar 0,156. Hal ind
menunjukkan bahwa hipotesis nol yang menyatakan bahwa tidak terdapat
perbedaan antara matriks kovarians sampel dan matriks kovarians
populasi yang diestimasi tidak dapat ditolak. Dengan diterimanya hipotesa
nol, dapat ditarik kesimpulan bahwa tidak terdapat perbedaan antara
matriks kovarians sampel dan matriks kovarians populasi yang diestimasi
dan karena itu model ini dapat diterima.

Indeks pengukuran kesesuaian model TLI (0,970), CFI (0,975),
RMSEA (0,035), dan CMIN/DF (1,120) berada dalam rentang nilai yang
dibarapkan. Namun, ada dua indeks kesesuaian model yang berada diluar

kriteria yang ditentukan, yaitu:
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1. GFI (0,870) hanya memunjukkan tingkat penerimaan yang marjinal
karena tidak memenuhi ketentuan minimum, yakni lebih besar atau
sama dengan 0,90

2. AGFI (0,824) juga menunjukkan tingkat penerimaan yang marjinal
karena tidak memenuhi ketentuan minimum atau masih berada
dibawah cut-off value, yaitu 0,90.

Meskipun demikian model tersebut dapat diterima.

. Uji Kausalitas-Regression Weight

Untuk menguji hipotesis mengenai kausalitas yang dikembangkan
dalam model, perlu diuji hipotesis nol yang menyatakan bahwa koefisien
regressi antara hubungan adalah sama dengan nol melalui uji-t yang lazim
dalam model-model regressi (Ferdinand; 2002, p. 172). Tabel 4.9 berikut
menyajikan nilai-nilai koefisien regresi dan t-hitungnya (terlihat dalam

kolom C.R/Critical Ratio)
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Tabel 4.9

Standardized Regression Weight Structural Equation Model

Regression Weights: Fstimate StdEstimates
Kinerja Prik Ten <- Pengend Prik ole 0.285 0,275
Kinexja Prik Ten <- Frekuensi Komuni 0.231 0,242
Kinerja Prik Ten <- Kepuasan Thd Des 0.205 0,253
Kinerja Hsl Tena <- Kinerja Pxrik Ten 0.349 0,350
Kinerja Hsl Tena <- Cakupan Froduk-P 0.156 0,253
X3 Crwimmmmmm——— Frekuensi, Romunikasi 1.000 0,708
X2 mmmme e Frekuensi Komunikasi 1.330 0,836
Xl Lmmmmme————— Frekuensi FRomunikasi 1.467 0,774
X6 (===~ Pengend Prik_oleh M. Penj 1.000 0,697
X5 Qrm———— Pengend Prik oleh M. Pen] 1.340 0,811
X4 C==remm Pengend Prik oleh M. Penj 1.116 0,730
X10 <~~ Kepuasan Thd Desain Wil Penj 1.000 0,713
X9 <--- Kepuasan Thd Desain Wil Penj 0.937 ¢,771
X8 <--- Kepuasan Thd Desain Wil Penj 1.005 0,831
X14 £ermrmmmm Kinerja Erik Tenaga Penj 1.000 0,738
X15 <-=-===- Kinerja Prik Tenaga Penj 1.014 0,734
Xl6 €====r Kinerja Prik Tenaga Penj 0.950 0,686
X17 <-—wemm= Kinerja Hsl Tenaga Pen] 1.000 Q,755
X8 <-—-————— Kinerja Hsl Tenaga Penj 1.010 Q,756
X19 Crmrmm———— Kinerja Hsl_Tenaga Penj 1.183 0,728
H1Y Cmmmmm == Cakupan Produk-Psr 1.000 0,806
X12 €———mmmmm———— Cakupan Produk-Psx 0,572 0,752
X1l €===mmm—mm Cakupan Produk-Psr 0.915 0,814
X7 Lrormmm— Pengend Prik oleh M. Penj 1.25%4 0,797

0.130
0.116
0.101
0.130
0.074

0.200
0.226

0.150
0.175

0.131
0.135

0.175
0.176

0.165
0.1986

0.136
0.123
0.190

2.193
2.003
2,025
2.689
2.104

6.521
6.483

6.897
6.363

7.180
7.408

5.777
5.636

6.124
6.042

7.147
7.425
6.815

0,028
0,045
0,043
0,007
0,035

0,000
8,000

0,000
0,000

0,000
0,000

0,000
0,000

0,000
0,000

0,000
0,000
0,000

Sumber: Data primer yang diolah

Pada Tabel 4.9 diatas, melalui pengamatan terhadap nilai C.R yang identik

dengan uji-t dalam regresi, terlihat bahwa semua koefisien regressi tidak

sama dengan nol, karena itu hipotesa nol bahwa koefisien regressi adalah

sama dengan nol dapat ditolak, untuk menerima hipotesa alternatif bahwa

masing-masing hipotesa mengenai hubungan kausalitas yang disajikan

dalam model itu dapat diterima.
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5. Kem_unglg'nan munculntya masalah identifikasi
' Dalari operasi AMOS, problem idenﬁﬁkési akan diatasi langsung oleh

program. Bila estimasi tidak dapat dilakukan, maka program akan memberikan pesan
pada monitor komputer mengenai kemungkinan sebab-sebab mengapa program ini
tidak dapat melakukan estimasi, schingga peneliti dalam merencanakan tindakan
perbaikan yang dimungkinkan. Dalam pemrosesan analisis model ini, diketahui
bahwa besaran standard error, varians error serta korelasi antar koefisien estimasi
berada dalam rentang nilai yang tidak mengindikasikan adanya problem identifikasi.
6. FEvaluasi kriteria Goodness-of-fit

Pada langkah ini kesesuaian model dievaluasi melalui telaah terhadap
berbagai kriteria goodness-of-fit. Untuk itu tindakan pertama yang dilakukan adalah
mengevaluasi apakah data yang digunakan dapat memenuhi asumsi-asumsi SEM.
Asumsi-asumsi yang harus dipenuhi dalam pengumpulan dan pengolahan data yang
dianalisis dengan permodelan SEM adalah sebagai berikut:
443 Bvaluasi Normalitas Data

Normalitas univariat dan multivariat terhadap data yang digunakan dalam

analisis ini, tersaji dalam Tabel 4.10 berikut ini:
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Tabel 4.10
Penilaian atas Normalitas Data

Assessment nomalit ‘
X7 3 9 0.382 -1.559 -0.495 -1.011
X11 3 10 0,588 -2.401 -0.588 -1.201
X12 3 10 0.416 -1.700 -0.647 -1.322
X13 3 g 0.299 -1.221 -1.247 2546
Xi9 3 9 0.091 0.370 -0.829 -1.692
%18 3 8 0.546 2231 -0.344 0.702
X17 3 9 0.417 -1.703 0.354 0.743
X186 3 9 0.233 0.953 0.421 -0.860
X15 3 9 0232 0.946 -0.361 0,737
X14 3 9 -0.362 -1.479 0,171 0,349
X8 3 9 -0.04 0.162 0.45 0.918
X9 3 9 £.983 -1.156 -0.310 0.633
X10 3 9 0.244 -0.998 -0.685 -1.399
X4 3 9 0.583 2.380 0.111 0.227
X5 3 g 0.454 -1.855 -0.726 -1.482
X6 3 10 -0.569 2325 0.272 0.556
X1 2 10 0.238 0.970 £0.737 -1.505
X2 3 10 -0.326 -1.329 -0.626 -1.279
X3 3 9 0.383 -1.563 -0.428 -0.873
Multivariate 0.571 0.101

Sumber: Data primer yang diolah

Uji normalitas dilékukan dengan menggunakan kriteria Critical Ratio sebesar
+ 2,58, pada tingkat signifikansi 0,01 (1%) (Ferdinand; 2002, p. 174). Dari
hasil ﬁji normalitas baik univadat maupun multivariat dapat disimpulkan
hahwa tidak ada bukti bahwa data yang digunakan mempunyai sebaran yaig

tidak nqrmal.
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444 Evaluasi Outliers
OQutliers adalah observasi yang muncul dengan nilai-milai ekstrim baik secara
univariat maupun muitivariat, yaita yang muncul karena kombinasi
karakteristik unik yang dimilikinya dan terlihat sangat jauh berbeda dari
observasi-observasi lainnya (Ferdinand; 2002, p. 52). Evaluasi atas outliers
univariat dan outliers multivariat disajikan pada bagian berikut ini:
4 4.4.1 Univanate Qutliers
Dilakukan dengan menentukan nilai ambang batas yang akan
dikategorikan sebagai outliers dengan cara mengkonversi nilai data
penelitian ke dalam standard score {z-score), yang mempunyai rata-
rata nol dengan standar deviasi sebesar satu. Untuk sampel besar
(diatas 80), evaluasi dilakukan dengan menggunakan dasar bahwa
observasi-observasi yang mempunyai z-score > 3,0 akan dikategorikan
sebagai outliers (Ferdinand; 2002, p. 98). Hasil pengujian univariate

outliers tersaji pada Tabel 4.11 berikut:
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Tabel 4.11
Descriptive Statistics

Descriptive Statistic_s

Zscore{X1) 100 -2,02372 2.13818 2.05E-16 1
Zscore(X2) 100 -2.05754 2.28064 3.92E-16 ]
Zscore{x3) 100 -2.45841 1.73206 -8,62E-16 1
Zscore(X4) 100 -2.63870 1.54971 -2.03E-15 1
Zscore(X5) 100 -2.47017 1.40968 -2, 15E-16 1
Zscore(X6) 100 -2.98227 2.22368 -1.15E-15 1
Zscore(X7) 100 ~2.21430 1.72807 -5.55E-17 1
Zscore(X8) 100 -2,45204 1.72754 -1.37E-15 1
Zscore(X9}) 100 -2.36457 1.74773 -1.02E-18 1
Zscore(X10}) 100 -2.23373 1.62862 7.62E-16 1
Zscore{X11) 100 -2.06053 1.82392 -5,38E-17 1
Zscore{X12) 100 | -2.16939 1.29767 -1.25E-16 1
Zscore(X13) 100 -1.77798 1.31416 -1.04E15 1
Zscore(X14) 100 -2.66310 1.90221 £.96E-16 1
Zscore(X15) 100 -2.52967 1.94762 3.97E-16 1
Zscore{X16) 100 -2.30298 2.04226 7.89E-16 i
Zscore(X17) 100 -2,53478 2.14481 1.49E-15 1
Zscore{X18) 100 -2.49658 1.36810 -3.02E-16 1
Zscore(X19) 100 -2.09772 1.71632 1.26E-15 1
Valid N (listwise) | 100

Sumber: Data primer yang diolah
Nampak dalam Tabel 4.11 bahwa tidak ada nilai z-score yang
lebih tinggi dari +3,0..Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa tidak
ada univariate outliers dalam data yang dianalisis ini.
4.4 4.2 Multivariate Ogﬂiers
Evaluasi terhadap multivariate outliers perlu dilakukan sebab

walaupun data yang dianalisis menunjukkan tidak ada outliers pada

T e
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tingkat univariat, tetapi observasi-observasi itu dapat 'menjadi dutliers
bila telah saling dikombinasikan.

Uji terhadap outliers multivariate dilakukan dengaﬁ
menggunakan kriteria Jarak Mahalanobis pada tingkat p < 0,001. Jarak
Mahalanobis itu dievaluasi dengan menggunakan X pada derajat
bebas sebesar jumlah yariabel yang digunakan dalam penelitian itu
(Ferdinand; 2002, p. 103).

Dalam penelitian ini menggunakan 19 variabel . Oleh karena
itu, semua kasus yang mempunyai Mahalanobis Distance yang lebih
besar dari X° (19, 0,001) = 43,820 adalah outliers multivariate. Hasil
pengujian outliers multivariate dapat dilihat pada Tabel 4.12 dibawah
ini:

Tabel 4.12
Hasil Perhitungan Jarak Mahalanobis

Observations farthest from the centroid (Mahalanocbis distance)
Observation Mahalanobis
number d-sgquared pl p2
84 36.557 0,009 0.596
89 33.458 0.021 0.631
11 32.173 0.030 0.578
86 30.542 0.045 0.669
7 30.424 0.047 0.502
8E 29.357 Q.66 0.389
48 28.127 0.081 0.709
34 27.948 0.084 0.615
41 27.628 0.091 0.562
75 26.081 0.128 0.838
42 26.073 0.128 0.750
87 25.920 0.132 0.687
59 25,456 0.146 0.717
45 25.098 0.157 0.724
13 24,851 0.166 0.702

Sumber: Data primer yang diolah
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Dari Tabel 4.12 diatas tidak ditemukan data penelitian yang
lebih besar dari 43,820. Dengan deﬁﬁkian dapat disimpulkan bahwa
pada data yang digupakan dalam penelitian ini tidak terdapat kasus
yang dapat dikategorikan sebagai outliers multivariate.

Evaluasi Multicollinearity atau Singularity

Untuk melihat apakah terdapat multicollinearity atau singularity dalam sebuah
kombinasi variabel, perlu mengamati determinan matriks kovarians.
Determinan yang benar-benar kecil mengindikasikan adanya multikolinearitas
atau singularitas (Tabachnick & Fidell; 1998 dalam Ferdinand; 2002, p. 108-
109) schingga data tidak dapat digunakan untuk analisis yang sedang
dilakukan. Dari hasil analisis diperoleh determinan dari matriks kovarians

sampel sebagai berikut:

Determinant of sampel covariance matrix = 1.2592e+003
Atau = 1259. 188

Nilai determinan dari matriks kovarians sampel sebesar 1259.188 ini
merupakan angka yang jauh_ dari nol. Oleh karena itu, dapat disimpulkan
bahwa tidak ada multicollinearity atau singularity dalam data yang digunakan.
Dengan demikian data penelitian ini dapat digunakan dalam analisis.

Uii Reliabi]_itas

Reliabilitas adalah ukuran mengenai konsistensi internal dari indikator-
indikator sebuah konstruk yang menunjukkan derajad sampai r.dimana' masing-
masing indikator itu mengindikasikan sebuah konsmﬂdfakt_or laten yang
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umurm, Dengan kata lain, bagaimana hal-hal yang spesifik saling membantu
dalam menjelaskan sebuah fenomena yang umum (Ferdinand; 2002, p.62).
Dalam uji reliabilitas ini digunakan dua alat ji, yakni Composite Reliability
dan Variance Extracted.
4.4.7.1 Composite Reliability
Nilai batas yang digunakan untuk menilai sebuah tingkat rehiabilitas
yang dapat diterima adalah 20,70, walaupun angka itu bukanlah
sebuah ukuran yang “mati” (Ferdinand; 2002, p.63). Composite

Reliability diperoleh melalui rumus berikut ini:

Construct-Reliability = (X Std Loading)*
(2 Std Loading)’ + X &

Keterangan:
Std Loading = standardized loading tiap indikator, yaitu nilai

lambda tiap Indikator

gj = measurement error tiap indikator/1-reliabilitas,

indikator

Hasil perhitungan dari jumlah standardized loading terlihat dalam

Tabel 4.13 sebagai berikut:
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Tabel 4.13
Hasil Perhitungan Jumlah Standardized Loading

Variabel

0.84 Q.75 0.73 0.76
0.71 0.81 0.70 0.73
Jumlah 232 3.04 237 2.37 217 2.24

Sumber: Data primer yang diolah
Measurement error diperoleh dari perhitungan sebagai berikut:
Measurement error = 1 — reliabilitas indikator
=1-0,77"
=1-0,5929 (Tabel 4.14)
= 0,40 (Tabel 4.15)
Hasil perhitungan standardized loading yang dikuadratkan/reliabilitas
indikator dapat dilihat pada Tabel 4.14

Tabel 4.14
Hasil Perhitungan Jumlah Squared Standardized Loading

Sum of squared standarizéd loadings

0.5929
0.7056 0.6561 0.5929 0.5625 0.5776
0.5041 0.4900 0.5929 0.6561 0.5329
. 0.6400 '
Jumlah 1.8026 23190 1.8747 1.8747 1.5705 [ 1.6730

Sumber: Data primer yang diolah
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Hasil perhitungan jumlah measurement error ( 1- reliabilias indikator)
dalam Tabel 4.15 sebagai berikut:

Tabel 4.15
Hasil Perhitungan Jumlah Measurement Exrror

Sum of measurement error:

i. {Pengend. Prik,
i {Oleh M. Penj |~

0.47 031 0.34 0.45

0.34 0.41 0.43 0.46 0.43
0.51 0.40 0.35 0.52 0.47
0.37

Jumlah 1.20 1.6% 1.12 1.12 1.43 1.33

Sumber: Data primer yang diolah

Hasil perhitungan dari composite - reliability sebagai berikut:

Frekuensi Komunikasi = 23272 = 53824
2327+120 . 6,5824
= 0,818
Pengendalian Perilaku = 3,042 = 92416
oleh Manajer Penjualan 3,04 °+ 1,69 10,9316
= 0,845
Kepuasan terhadap Desam = 237° = 56169
Wilayah Penjualan 2377+ 1,12 . 6,7369 .
= 0,834
" Cakupan Produk-Pasar = 2,377 = 56169
237°+1,12 6,7369
= 0,834
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Kinerja Perilaku = 2,172 = 47089

Tenaga Penjual 217°+1,43 6,1389
= 0,767

Kinerja Hasil = 2247 = 50176

Tenaga Penjual 2247+1,33 6,3476
= 0,790

Berdasarkan hasil perhitungan composite-reliability, menunjukkan

bahwa reliabilitas dari model penelitian ini >0,70. Dengan demikian,

model penelitian ini dapat diterima.

4.4.7.2 Variance Extracted
Nilai variance extracted yang tinggi menunjukkan bahwa indikator-
_indjkator ita telah mewakili secara baik konstruk laten yang
dikembangkan. Nilai variance extracted ini direkomendasikan pada
tingkat paling sedikit 0,50 (Ferdinand; 2002, p. 63). Variance

extracted diperoleh melalui rumus berikut ini:

Variance - Extracted = > Std Loading *
> Std Loading* + Z &j
...... 4.2)
Keterangan:
Std Loading = standardized loading tiap indikator, yaitu nilai
lambda tiap indikator

i : gf = measurement error tiap indikator/1-reliabilitas
i
i indikator
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Untuk menghitung variance extracted, maka harus dihitung jumiah
standardized loading yang dikuadratkan, seperti yang terlihat pada
Tabel 4.14 diatas. Kemudian dihitung jumiah measurement errornya,

seperti yang terlihat pada Tabel 4.15 diatas.

Hasil perhitungan variance extracted sebagai berikut:

Frekuensi Komunikasi = 1,8026 = 1,8026
1,8026-+ 1,20 3,0026
= 0,600
Pengendalian Perilaku = 2,3190 = 23190
oleh Manajer Penjualan 2.3190+ 1,69 4,0090
= 0,578
Kepuasan terthadap Desain =~ = 1,8747 = 1,8747
Wilayah Penjualan 1,8747+ 1,12 2.9947
= 0,626
Cakupan Produk-Pasar = 1,8747 = 1,8747
1,8747+ 1,12 2,9947
= 0,626
Kinerja Perilaku = 1,5705 = 1,5705
Tenaga Penjual 1,5705+ 1,43 3,0005
= 0,523
Kinerja Hasil = 1,6730 = 1,6730
. Tenaga Penjual 1,6730+ 1,33 3,0030
= 0,557 |
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Berdasarkan hasil perhitungan variance extracted, menunjukkan
bahwa hasil perhitungan memenuhi kriteria, yaitu 20,50. Dengan
demikian, model penelitian ini dapat diterima.

Secara keseluwruhan hasil perhitungan dari composite reliability dan
variance extracted dapat dilihat dalam Tabel 4.16 berikut ini:

_ Tabel 4.16
Hasil Perhitungan Composite Reliability dan Variance Extracted

Frekuensi Komunikasi 0.818
Pengend. Prik Oleh M. Penj 0.845
Kepuasan Thd Desain Wil Penj 0.834
Cakupan Produk-Psr 0.834
Kinerja Prik Tenaga Penj 0.767
Kinerja Iis] Tenaga Penj: 0.790

Sumber: Data primer yang diolah
4.4.8 Analisis atas Direct Effect, Indirect Effect, dan Total Effect
Tujuannya adalah untuk menganalisis kekuatan pengaruh antar konstruk yang
terdiri dari: analisis pengaruh langsung, tidak langsung, maupun analisis
pengaruh totalnya. Pengaruh langsung adalah koefisien dari seﬁ:tua garis
dengan_ anak panah satu ujung. Pengaruh tidak langsung adalah pengarub
yang muncul melalui sebuah variabel antara. Pengaruh total adalah pengaruh
dari berbagai hubungan (Ferdinand; 2002, p. 179). Hasil pengujian pengaruh

langsung dinyatakan dalam Tabel 4.17 berikut ini:
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Tabel 4.17
Hasil Perhitungan Pengaruh Langsung

i

Kinerja Prik_Tenaga Penj 0 0.253 . 0.275 0.242 0 0

Kinetja Hsl_Tenaga Penj 0.253 0 0 0 0.350 0
X7 0 0 0,797 0 0 0
X1 0.814 0 0 0 0 0
X12 0.752 1] 0 0 0 0
X13 0.806 0 0 0 0 D
X18 0 0 0 0 0 0.728
X18 0 0 0 o _ 0 0.756
X17 0 0 0 0 8] 0.755
x16 0 0 0 0 0.696 4]
X15 0 0 0 0 0.734 0
X14 0 0 0 0 0.738 0
X8 Y] 0.831 0 0 0 G
X9 0 0.771 0 0 0 0
Xi0 0 0.773 0 0 0 0
X4 ) 0 0.730 0 0 0
X5 0 0 0.811 1] g 0
X6 0 0 0.697 Y] 0 0
X1 0 0 0 0.774 0 0
X2 0 0 0 0.836 0 0
X3 0 0 0 0.708 0 Q

Sumber: Data primer yang diolah

Tabel diatas menunjukkan bahwa terdapat pengaruh langsung dari kepuasan

terhadap! desain wilayah 'penjualan,” pengendalian perilaku oleh manajer

penjualan, dan frekuensi komunikasi terhadap kinerja perilaku tenaga penjual

dimana masing-masing mempunyai nilai: 0,253; 0,275; 0,242, serta pengaruh

langsung dari kinerja perilaku tenaga penjual dan cakupan produk-pasar

terhadap kinerja hasil tenaga penjual sebesar 0,.253 dan 0,350. Efek langsung

dari variabel lainnya adalah loading factor atau nilai lambda -dari masing-
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masing variabel indikator yang membentuk variabel laten yang dianalisis.
Selanjutnya, hasil pengujian pengaruh tidak langsung dinyatakan dalam Tabel

' 4.18 berikut ini:

Tabel 4.18
Hasil Perhitungan Pengaruh Tidak Langsung

Kinerja Prik_Tenaga Penj 0 0 0 0
Kinera Hsl Tenaga Penj 0 0.089 0.096 0.085 0 0
X7 0 0 0 0 0 0
X1 0 0 0 0 0 0
X12 0 0 0 0 0 0
X1i3 0 0 0 0 0 0
X189 0.184 0.065 0.070 0.062 0.255 0
X18 0.191 0,067 0.073 0.064 0.265 0
X17 0.191 -0.067 0.073 0.064 0.264 0
X16 0 0.178 0.192 0.168 0 0
Xi5 0 0.186 0.202 0.178 4] 0
X114 0 0.187 0.203 0.179 0 0
X8 0 Q 0 0 0 0
X9 0 0 0 0 0 0
X10 0 0 0 0 0 0
X4 0 0 0 0 0 Q
X5 0 0 0 0 0 0
X6 0 0 0 0 Q Q
X1 0 0 0 0 0 8]
X2 0 0 0 0 0 4]
X3 0 0 Q 0 0 0

Sumber: Data primer yang diolah
Tabel diatas menunjukkan pengaruh tidak Jangsung dari kepuasan terhadap
desain wilayah penjualan terhadap kinerja hasil tenaga penjual sebesar 0,089,
pengaruh tidak langsung dari pengendalian perilaku oleh manajer penjualan

tethadap kinerja hasil tenaga pemjual sebesar 0,096, dan pengaruh tidak

98

B = e T B TL R TT N TR |




langsung dari frekuensi komunikasi terhadap kinerja hasil tenaga penjual
sebesar 0,085. Selanjuinya, hasil pengujian pengaruh total disajikan dalam

Tabel 4.19 berikut ini:

Tabel 4.19
Hasil Perhitungan Pengaruh Total

Kinerja Prik_Tenaga Peni 0 0,263 0,275 0.242 0 0

Kinetja Hs|_Tenaga Penj 0.253 0.089 0.096 0.085 0.350 Q
X7 0 0 0.797 0 4] 0
X11 0.814 0 0 0 0 0
X12 0.752 0 0 0 0 0
X13 0,806 0 0 0 0 0
X19 0.184 0.065 0.070 0.062 0.255 0.728
Xi8 0.191 0.067 0.073 0.084 0.265 0.756
X7 0.191 0.087 0.073 0.064 0.264 0,755
X16 0 0.176 0.192 0.168 0.696 0
X156 0 0.186 0.202 0.178 0.734 * 0
X14 0 0.187 0.203 0.179 0,738 0
X8 0 0.831 0 0 0 0
X9 0 0.771 0 0 0
X10 0 0,773 0 0 0 0
X4 o] 0 0.730 0 0 0
X5 0 0 0.811 . 0 0 0
X6 0 0 0.697 9] 0 0
X1 0 0 0 0.774 0 1]
X2 0 0 0 0.836 0 0
X3 0 0 0 Q.708 0 0

Sumber; Data primer yang diolah
Tabel diatas menunjukkan pengaruh total dari cakupan produk-pasar terhadap
kinerja hasil tenaga penjual sebesar 0,253, pengaruh total dari kepuasan
terhédap desain wilayah penjualan, pengendalian perilaku oleh manajer‘

penjualan, dan frekuensi komunikasi terhadap kinerja perilaku tenaga penjual
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dimana masing-masing mempunyai nilai sebesar:. 0,253; 0,275, 0,242,
pengaruh total dari kinerja perilaku tenaga penjual terhadap kinerja hasil
| tenaga penjual sebesar 0,350. Pengaruh total dari kepuasan terhadap desain
| wilayah penjualan terhadap kinerja hasil tenaga penjual sebesar 0,089,
pengaruh total dari pengendalian perilaku oleh manajer penjualan terhadap
kinerja hasil tenaga penjual sebesar 0,096, serta pengaruh total dari frekuensi
komunikasi terhadap kinerja hasil tenaga penjual sebesar 0,085.
7. Interpretasi dan modifikasi model
Setelah estimasi model dilakukan, dapat dilakukan modifikasi terhadap model
yang dikembangkan, bila temnyata estimasi tersébut memiliki tingkat prediksi tidak
seperti yang diharapkan, yaitu bila terdapat residual yang besar. Namun, modifikasi
hanya dapat dilakukan bila ada justifikasi teoritis yang cukup kuat. Oleh karena itu,
untuk memberikan interpretasi apakah model berbasis teori yang diuji ini dapat
diterima atan perlu pengembangan lebih lanjut, yaitu dengan mengamati besarnya
residual yang dihasilkan. Untuk itu, standardized residual matrix perlu diamati untuk

menguji apakah ada nilai residual yang lebih besar dari 2,58 (Ferdinand; 2002, p.

182). Standardized residual covariance matrix yang dihasilkan oleh data ini dapat

dilihat pada Tabe] 4.20 sebagai berikut:




Tabel 4.20
Nilai Standardized Residual Covariance

Standardized Residual Covariances

X7
X11 0.651 0.000

xX12 -0,218 D.079 0.000

X13 0.352 -0.057 -0.005 -0.000

X198 -1.772 0.063 ~0.050 1.384 -0.000

X18 -2.336 -0.402 ~0,233 0.042 -0.039 ~0.000

x17 -1.309 ~0.398 =0.860 0.303 =-0.190 D.181 -0.,000
X1é 0.133 -0.344 1.056 1.376 1.191 -0.366 0.911
X15 0.199 -1.475 =-0.443 0.462 0.839 -0.243 0.590
x14 -1.300 -1.185 0.039 0.440 0.010 ~0.772 -0.816
X8 -0.659 -0.304 -0.518 0.079 0.546 -0.404 -0.878
X9 -0.252 0.858 0.73% 1.185 0.666 0.036 -0.375
x10 -0.579 ~0.160 =-1.155 -0.651 1.440 -0.450 ~0.1%0
X4 -0.134 -0.845 ~0.111 0.144 =-1.067 -1.358 ~0.520
X5 ¢.360 ~0.740 -0.522 -0.315 -0.228 -1.245 -0.573

X6 -0.292 0.798 0,642 1.577 1.507 -0.572 0.301
X1 -0.194 -0.378 1.068 0.831 -0.451 ~0.681 -0.551
x2 0.304 -1.090 -0.476 -0.156 -1.221 ~-0.165 -0.287
X3 0.828 -0.147 0.922 1.365 =-1.118 0.716 -0.750

X1s6 X15 xi4 X8 X9 X10 x4
Xl6 0.000
X15 -0.222 0.000
X14 0.le2 ~0.050 0.000
x8 -0.281 0.406 0.6€80 0.000
X9 0.083 -0.587 0.613 =-0.099 0.000
X10 -0.560 -0.708 ~0.077 0.095 0.003 ~0.000
X4 0.995 1.014 ~0.179 0,071 1.325 -0.214 -3.000
X5 0.663 ~0.040 ~D.063 -0.62Z ~0.007 -0.136 -0.307
X6 1.244 0.185 ~0.970 0.950 1.102 0.803 0.663
x1 -1.249 0.313 -0.125 -0.433 -0.374 -0.712 0.249
X2 -0.649 0.638 0.8602 0.870 0.152 ~0.398 0.664
X3 -1.19% = 0.711 3.705 0.724 ~0.250 =-0.357 1.598
X5 X6 X1 X2 X3
X5 0.000
X6 -0.260 0.000
pat -1.240 0.752 0,000
€2 ~1.127 -0.330 -0.006 0.000
X3 0.343 0.242 0.072 ~0.041 ~0.000

Sumber: Data primer yang diolah

Dari Tabel 4.20 diatas, dapat dilihat bahwa nilai residual lebih kecil atau sama dengan

+2 58. Dengan demikian dapat dinyatakan bahwa model ini dapat diterima dan oleh

karena itu tidak perlu dilakukan modifikasi terhadap model yang diuji ini.
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4.5 Pengujian Hipotesis

4.5.1 Pengujian Hipotesis 1

HI1: Semakin tinggi frekuensi komunikasi, semakin baik kinerja perilaku

tenaga penjual

Parameter estimasi antara variabel frekuensi komunikasi dengan
kinerja perilaku tenaga penjual menunjukkan hasi yang signifikan dengan nilai
CR. = 2,003 atau CR. = 2,0. Selain itu, dapat juga dilihat dari nilai p=0,045
atau < 0,05 (taraf signifikansi sebesar 5%). Dengan demikian dapat disimpulkan
bahwa hipotesis I yang menyatakan semakin tinggi frekuensi komunikasi,
semakin baik kinerja perilaku tenaga penjual dapat dibuktikan. Indikator
variabel laten frekuensi komunikasi yang mempunyai nilai terbesar adalah
komunikasi antara manajer dengan tenaga penjual dilakukan secara rutin

(teratur), yaitu sebesar 0,836.

452 Pengujian Hipotesis 2

H2: Semakin tinggi tingkat pengendalian perilaku oleh: manajer penjualan,

semakin baik kinerja perilaku tenaga penjual

Parameter estimasi antara variabel tingkat pengendalian perilaku oleh
manajer penjualan dengan kinerja perilaku tenaga penjual menunjukkan hasil
yang signifikan dengan nilai C.R. =-2,193 atau C.R. 2 2,0. Selain itu, dapat juga

dilihat pada nilai p=0,028 atau < 0,05 (taraf signifikansi sebesar 5%). Dengan
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demikian dapat disimpulka_n bahwa hipotesis I yang menyatakan selﬁakin
tingpi tingkat pengendalian perilaku olech manajer penjualan, semakin baik
kinerja perilaku tenaga penjual dapat dibuktikan. Indikator variabel laten
pengendalian perilaku oleh manajer penjualan yang mempunyai nilai terbesar

adalah membimbing tenaga penjual dalam melakukan pekerjaan (0,811)

4.5.3 Pengujian Hipotesis 3

H3: Semakin puas tenaga penjual terhadap desain wilayah penjualan,

semakin baik kinerja perilaku tenaga penjual

Parameter estimasi antara variabel desain wilayah penjualan dengan
kinerja perilaku tenaga penjual menunjukkan hasil yang signifikan dengan nilai
CR. = 2,025 atau CR. > 2,0. Selain itu, dapat juga dilihat pada nilai p=0,043
atau < 0,05 (taraf signifikansi sebesar 5%). Dengan demikian dapat disimpulkan
babwa hipotesis Il yang menyatakan semakin puas tenaga penjual terhadap
desain wilayah penjualan, semakin baik kinerja perilaku tenaga penjual dapat
dibuktikan. Indikator kepuasan terhadap jumlah calon pembeli dan pelanggan
yang harus dikunjungi mempunyai nilai terbesar (0,831) dalam membentuk

variabel laten kepuasan terhadap desain wilayah penjualan.
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454 Pengujian Hipotesis 4

455

H4: Semakin Iuas cakupan produk-pasar, semakin baik kinerja hasil tenaga

penjual

Parameter estimasi antara van'abel cakupan produk-pasar dengan
kinerja hasil tenaga penjual menunjukkan hasil yang signifikan dengan nilai
CR. = 2,104 atau CR. 2 2,0. Selain itu, dapat juga dilihat dari nilai p=0,035
atau < 0,05 (taraf signifikansi sebesar 5%). Dengan demikian dapat disimpulkan
bahwa hipotesis IV yang menyatakan semakin luas cakupan produk-pasar,
semakin baik kinerja hasil temaga penjual dapat dibuktikan. Indikator lini
produk yang ditawarkan perusahaan mempunyai nilai fterbesar dalam

membentuk variabel laten cakupan produk-pasar, yaitu dengan nilai 0,814.

Pengujian Hipotesis 5

H5: Semakin baik kinerja perilaku tenaga penjual, semakin baik kinerja hasil

tenaga penjual

Parameter estimasi antara variabel kinerja perilaku tenaga penjual
dengan kinerja hasil tenaga penjual menunjukkan hasil yang signifikan dengan
nilai CR. = 2,689 atau C.R. > 2,0. Selain itu, dapat juga dilihat pada nilai
p=0,007 atau < 0,05 (taraf signifikansi sebesar 5%). Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa hipotesis V yang menyatakan semakin baik kinerja périlaku

tenaga penjual, semakin baik kinerja hasil tenaga penjual dapat dibuktikan.
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Indikator kinerja perilaku tenaga penjual yang mempunyai nilai terbesar adalah

membangun hubungan efektif, yaitn dengan nilai 0,738.

Dari pengujian terhadap hipotesis yang diajukan pada penelitian ini maka hasil

pengujian yang telah dilakukan dapat diperhatikan pada Tabel 4.21 berikut ini:

Tabel 4.21
Hasil Pengujian Hipotesis Penelitian

Hipotesis Bunyi Hipotesis Hasil Pengujian

H1 Semakin tinggi frekuensi komunikasi, semakin Diterima
baik kinerja perilaku tenaga penjual

H2 Semakin tinggi tingkat pengendalian perilaku Diterima
oleh manajer penjualan, semakin baik kinerja
perilaku tenaga penjual

H3 Semakin puas tenaga penjual terhadap desain Diterima
wilayah penjualan, semakin baik kinerja perilaku
tenaga penjual

H4 Semakin luas cakupan produk-pasar, semakin Diterima
baik kinerja hasil tenaga penjual

H5 Semakin baik kinerja perilaku tenaga penjual, Diterima

semakin baik kinerja hasil tenaga penjual

Sumber: Data primer yang diolah
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4.6 Kesimpﬁlan Bab IV

Pada bab ini telah dilakukan anaﬁsis data dan pengujian terhadap lima
hipotesis penelitian sesuai model teoritis yang telah diuraikan pada Bab II. Hasil yang
diperoleh menunjukkan bahwa semua hipotesis dapat dibuktikan. Model teoritis telah
diuji dengan kriteria goodness of fit dan uji kausalitas (regression weight).
Selanjutnya uraian mengenai kesimpulan dan implikasi kebijakan atas diterimanya -

hipotesis-hipotesis tersebut akan dijelaskan dalam Bab V
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BAB V
SIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN

5.1 Pendahuluan

Penelitian ini menyangkut studi tentang faktor-faktor yang berpengaruh
terhadap kinerja tenaga penjual pada perusahaan pedagang besar farmasi di kota
Semarang. Setelah dilakukan pengumpulan data, pengolahan, dan analisis data, maka
perlu ditarik kesimpulan penelitian.

Pembahasan yang akan diuraikan pada bab ini, antara lain mengenai
kesimpulan hipotesis dan masalah penelitian yang telah diuraikan pada Bab I dan Bab
I, implikasi teoritis dan kebijakan manajemen, keterbatasan penelitian dan agenda
untuk penelitian yang akan datang. Garis besar Bab V terlihat pada Gambar 5.1

berikut ini
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Gambar 5.1
Garis Besar Bab V

5.1
Pendahuluan

|

5.2
Kesimpulan Hipotesis

'

5.3
Kesimpulan Masalah Penelitian

!
' !

54 5.5
Implikasi Teoritis Implikasi Kebijakan Manajemen
5.6
Keterbatasan Penelitian
5.7

Agenda Penelitian Mendatang
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Kesuksesan perusahaan dalam mengelola sumber daya yang berkaitan dengan
tenaga penjual yang dimiliki akan mendukung keberhasilan perusahaan tersebut
dalam mencapai tujnan dan sasarannya (Rizaldi; 2002, p.1) sebab dikatakan oleh
Cravens et al (i992, p. 10) bahwa kinerja tenaga penju;al sangat berpengaruh pada
kineria organisasi penjualan. Oleh karena itu, dalam pengelolaan tenaga penjual,
manajemen penjualan harus menggunakan'pertimbangan ‘dalam mengambill suatu

~ keputusan maupun aktivitas yang berpengaruh terhadap pencapaian kinerja yang

tinpgi pada tenaga penjual karena keputusan-keputusan tersebut mempunyai




pengaruh pﬁda tersedianya kesempatan bagi tenaga penjual untuk memperoleh
performa yang baik. |

Salah satu faktor yang mempengaruhi kinerja perilaku tenaga penjual adalah
pengendalian perilaku oleh manajer penjualan (Baldauf et al (2001, p.109-119).
Manajer penjualan yang menggunakan sistem pengendalian perilaku pada tenaga
penjual akan lebih bersandar pada penggunaan aktivitas memonitor dan mengarahkan
(Anderson dan Oliver; 1987 dalam Baldauf et al; 2001, p. 112-113), sehingga tenaga
penjual memperoleh kejelasan dalam melakukan pekerjaan. Dengan demikian tenaga
penjual dapat meningkatkan kemampuan dalam melakukan pekerjaannya, sehingga
tercapai kinerja perilaku yang baik.

Hasil penelitian Baldauf et al (2001, p. 116) membuktikan bahwa
pengendalian berdasarkan perilaku pada tenaga penjual di Austria mempunyai
pengaruh positif terhadap kinerja perilaku tenaga penjual. Demikian pula dengan
hasil penelitian Cravens et al (1993, p. 53) yang membuktikan bahwa pengendalian
berdasarkan perilaku mempunyai pengaruh positif terhadap kinerja perilaku tenaga
penjual. Kedua penelitian tersebut menggunakan sampel chief sales executif Oleh
karena itu, disarankan pada penelitian yang akan datang menggunakan sampel dari
tenaga penjual lapangan.

Desain wilayah penjualan yang baik ‘akan memberikan kesempatan bagi

tenaga penjual untuk memiliki performa yang baik dalam melakukan pekerjaannya

(Babakus et al dalam Baldauf et al; 2001, p. 112). Oleh karena itu, tenaga penjual

yang merasa puas terhadap desain wilayah penjualan karena wiléyah pemjualannya
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memberikan kesempatan untuk memiliki performa yang baik, akan lebih mendorong
tenaga penjual untuk melakukan pekerjaannya dengan baik.

Makrides (2000 dalam Baldauf et al; 2001, p. 110-111) mendefinisikan
cakupan produk-pasar sebagai jangkauan produk dan pasar yang dituju perusahaan
untuk berkompetisi. Tenaga penjual yang menawarkan produk dengan lini produk
dan cakupan pasar yang luas akan lebih mempunyai kesempatan untuk meningkatkan
hasil penjualannya melalui penjualan produk yang lebih beragam pada setiap segmen
pasar yang berbeda (Baldauf et al; 2001, p. 112).

Untuk memperoleh’ hasil penjualan (outcome), tenaga penjual terlibat dalam
berbagai macam tanggungjawab pekerjaan (Baldauf, 2001, p. 112), yaitu berupa
aktivitas yang harus dilakukan. Aktivitas-aktivitas tenaga penjual dalam kaitannya
dengan kinerja perilaku dapat mempertinggi kinerja hasil (Baldauf et al; 2001, p.
112). Hasil penelitian Cravens et al (1993, p. 47-58) membuktikan bahwa kinerja
p‘erilaku berpengaruh positif terhadap kinerja hasil tenaga penjual. Further
Researchnya (Cravens et al; 1993, p. 56) menyarankan agar pada penelitian yang
akan datang menganalisis dampak dari aktivitas manajemen penjualan (misalnyé:
komunikasi) pada kinerja tenaga penjual.

Berdasarkan latar belakang dan research gap yang telah diurakan diatas,
maka perumusan masalah dalam penelitian ini adalah: “Bagaimanakah pengaruh
Jaktor kinerja ﬁerilaku tenaga penjual dan cakupan prod&k—pasar terhadap kinery‘d

hasil tenaga penjual pada perusahaan pedagang besar farmasi di kota Semaffang? "
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Untuk membahas permasalahan yang telah dirﬁmuskan pada Bab I, rﬁaka
pada Bab II dilakukan telaah pustaka dan dimunculkan lima hipotesa yang terkait
dengan masalah penelitian tersebut. Selanjutmya, untuk menguji hipotesis-hipotesis
yang telah diajukan pada Bab II, maka pada Bab III dijelaskan metode penelitian
yang digunakan pada penelitian ini. Objek penelitiannya adalah perusahaan pedagang
besar farmasi di kota Semarang. Sampel diambil sebanyak 100 orang yang ditetapkan
sebagai responden setelah memenuhi kriteria-kriteria seperti yang telah diuraikan
pada Bab III. Metode analisis yang digunakan adalah SEM (Structural Equation
Model) dari paket program AMOS.

Pada Bab IV telah dijelaskan mengenai analisis data, dimana teknik analisis
SEM telah digunakan untuk menguji lma hipotesis yang diajukan dalam penelitian
ini. Model yang digunakar dapat diterima setelah memenuhi asumsi-asumsi yang
ditetapkan, yaitu: uji normalitas dengan kriteria C.R. + 2,58, uji putlier univariate
dengan kriteria z-score < 3,0, uji outlier multivariate dengan kriteria X% (19, 0,001) <
43,820, uji multikolinearitas atau singularitas dengan nilai 1.259,188 yang merupakan
angka yang jauh dari nol, uji reliabilitas dengan kriteria 20,70 dan kriteria variance
extracted pada tingkat paling sedikit 0,50.

Analisis faktor konfirmatori telah dilakukan, difkuti dengan analisis SEM
pada kescluruhan model (full model). Full model terdiri dari 19 observed variables
atau indikator dan enam lafent variablés, dimana pengujian yang dilakukan telah

memenuhi kriteria goodness of fit, diantaranya: Chi—square‘(Xz) =157,962 dengan
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signifikansi probabilitas sebesar 0,156, TLI (0,970), CFI (0,975), RMSEA (0,035),
CMIN/DF (1,120). Namun GFI (0,870) dan AGFI (0,824) hanya menunjukkan
tingkat penerimaan yang marjinal karena tidak memenuhi ketentuan minimum, yakni
lebih besar atau sama dengan 0,90. Berdasarkan hasil analisis data, dapat disimpulkan

bahwa kelima hipotesis yang diajukan dapat diterima.

5.2 Simpulan Hipotesis

Penelitian ini mengajukan lima hipotesis, dimana pada Bab IV, hipotesis-
hipotesis tersebut dianalisis dan diuji berdasarkan data yang diperoleh dari hasil
penyebaran kuesioner. Secara terperinci akan dibahas masing-masing simpulan

hipotesis dibawah ini:

5.2.1 Simpulan Hipotesis 1
Hipotesis 1: semakin tinggi frekuensi kom;lnikasi, semakin baik kinerja perilaku
tenaga penjual.

Frekuensi komunikasi adalah jumlah atau durasi dari kontak/hubungan antar
anggota organisasi (Farace, Monge, dan Russel; 1977 dalam Johlke et al; 2000, p.
265). Johnson (1993 dalam Johlke et al; 2000, p. 263) menjelaskan bahwa studi
mengenai komml_ikasi dalam organisasi merupakan hal yang 'penting karena
komunikasi .me.mpunyai arti penting bagi anggota organisasi untuk menyampaikan

informasi, mengurangi lketidakjelasan, dan mengkoordinasikan kegiatan. Kdmunikasi

yang sering dilakukan antara manajer dengan tenaga penjual akan. membantu .
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meningkatkan kinerja tenaga penjual. Dengan komunikasi yang sering dilakuican,
manajer dapat membantu mengatur/memperbaiki aktivitas tenaga penjualnya dengan
memberikan bimbingan untuk mencapai kinerja yang telah ditetapkan.

Dari hasil pengujian hipotesis yang telah dilakukan, terbukti bahwa frekuensi
komunikasi merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi kinerja perilaku tenaga
penjual, dimana komunikasi antara manajer dengan tenaga penjual yang dilakukan
secara teratur memberikan sumbangan terbesar dalam membentuk frekuensi
komunikasi. Oleh karena itu, dapat dikatakan bahwa frekuensi komunikasi
merupakan salah sata faktor yang berperan dalam meningkatkan kinerja perilaku

tenaga penjual pada perusahaan pedagang besar farmasi di kota Semarang.

5.2.2 Simpulan Hipotesis 2
Hipotesis 2: semakin tinggi pengendalian perilaku oleh manajer penjualan, semakin
baik kinerja perilaku tenaga penjual.

Pengendalian perilaku oleh manajer penjualan adalah tingkatan dari aktivitas
memonitor, mengarahkan, mengevaluasi,. dan memberikan penghargaan pada
aktivitas tenaga’ penjual (Anderson dan Oliver; 1987 dalam Baldauf et al ; 2001, p.
111). Seperti yang diungkapkan oleh Baldauf (2001, p. 111) bahwa manajer yal_l'g
menggunakan strategi pengendalian berdasarkan perilaku lebih memfokuskan pada
kerjasama/kolaboraSI dan tidak hanya memberikan permtah Manajer akan‘

membimbing tenaga pen_]ual dengan berbagai cara untuk memperbaﬂa kmerjanya

apabila tenaga penjual tidak melakukan pekerjaan sesuai dengan _harapan perusahaan.‘ :
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Manajer menetapkan tujuan yang harus dicapai dan pekerjaan yang harus dilakukan
tenaga penjual, membérikan ‘saran bagaimana melakukan tugas-tugas, dan
memberikan feedback positif (Dubinsky et al; 1994, p. 226). Upaya tersebut akan
memberikan banyak informasi yang berkaitan dengan pekerjaan yang diperlukan
tenaga penjual, yang selanjutnya akan mempertinggi kejelasan pekerjaan (Dubinsky
et al; 1994, p. 228) sehingga tenaga penjual dapat melakukan aktivitasnya dengan
baik.

bari hasil pengujian terhadap hipotesis 2 yang telah dilakukan, terbukti bahwa
pengendalian perilaku oleh manajer penjualan merupakan faktor yang mempenganihi
kinerja perilaku tenaga penjual, dimana membimbing tenaga penjual dalam
melakukan pekerjaan berperan penting dalam membentuk pengendalian perilaku oleh
manajer penjualan. Oleh karena itu, dapat dikatakan bahwa pengendalian perilaku
oleh manajer penjualan merupakan faktor yang berperan penting dalam meningkatkan
. kinerja pernilaku tenaga penjual pada perusahaan pedagang besar farmasi di kota

Semarang,

5.2.3 Simpulan Hipotesis 3
Hipotesis 3: semakin puas tenaga penjual terhadap desain wilayah penjualan,
semakin baik kinefja perilaku tenaga penjual.
Kepuasan .tcrhadap desain wilayah penjualan dapat diartikan sebagai kepﬁasan
tenaga 'penjual terhadap ‘tanggungiawab pekerjaan berdasarkan geografis dan/ atau
dftftar pelanggan yang menjadi tanggungjawabnya (Baldauf et al; 2001, p. 11.1).7 -
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Babakus et al dalam Baldauf et al (2001, p. 112) menyatakan bahwa desain wilayah
| penjualan yang baik akan memberikan kesempatan bagi tenaga penjual untuk
memiliki performa yang baik dalam melakukan pekerjaannya. Dengan demikian,
tenaga penjual merasa puas, dimana kepuasan tersebut dimaksudkan/ditujukan
memberikan dampak positif pada kinerja teﬁaga penjual. Tenaga penjual yang merasa
puas terhadap desain wilayah penjualan karena wilayah penjualannya memberikan
kesempatan untuk memiliki performa yang baik, akan lebih mendorong tenaga
penjual untuk melakukan pekerjaannya dengan baik.

Setelah dilakukan pengujian terhadap hipotesis 3, terbukti bahwa kepuasan
terhadap desain wilayah penjualan berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku
tenaga penjual, dimana kepuasan terhadap jumlah calon pembeli dan pelanggan yang
harus dikunjungi mempunyai peranan penting dalam membentuk kepuasan terhadap
desain wilayah penjualan. Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa kepuasan
terhadap desain wilayah penjualan pada tenaéa penjual berperan penting dalam upaya
meningkatkan kinerja perilaku tenaga penjual pada perusahaan pedagang besar

farmasi di kota Semarang.

5.2.4 Simpulan Hipotesis 4 |
Hipotesis 4: semakin luas cé.kupan produk-pasar, semakin baik kinerja hasil tenaga
-peﬁjual. | |
Perusahaan yang mengikuti strategi cakupan produk-pasar yang Iﬁas akan
‘lebih memungkinkan dalam memberikan kepuasan pada beberapa s'egmen pasar _yailg k
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berbeda. Hal ini disebabkan karena dengan cakupan produk-pasar yang luas,

kebutuhan pelanggan dari berbagai segmen pasar dapat terpenubi (Baldauf et al;

2001, p.111). Dengan demikian, hasil (hasil penjualan dan laba) yang lebih tinggi

akan dapat dicapai ketika suatu perusahaan melayani berbagai segmen pasar dengan
berbagai macam produk dimana hal tersebut memberikan kesempatan yang lebih
besar pada tenaga penjual untuk mencapai tujuan perusahaan (Baldauf et al; 2001, p.
112). Tenaga penjual yang mepawarkan produk dengan lini produk dan cakupan
pasar yang luas akan lebih mempunyai kesempatan untuk meningkatkan hasil
penjualannya melalui penjualan produk yang lebih beragam pada pasar yang berbeda.
Pengujian terhadap hipotesis 4 membuktikan bahwa cakupan produk-
pasar merupakan variabel yang berpengaruh positif terhadap kinerja hasil tenaga
penjual, dimana lini produk yang ditawarkan perusahaan memberikan sumbangan
terbesar dalam membentuk cakupan produk-pasar. Oleh karena itq, dapat dikatakan
bahwa cakupan produk-pasar pada perusahaan berperan dalam upaya perusahaan
untuk meningkatkan kinerja hasil tenaga penjual pada perusahaan pedagang besar

farmasi di kota Semarang

5.2.5 Simpulan Hipotesis 5
Hipotesis 5: semakin baik kinerja perilaku tenaga penjual, semakin baik kinerja hasil
- tenaga penjual. |

Kinerja perilaku tenaga penjual didefinisikan oleh Grant et al (2001, p. 168)

_sebagai evaluasi dari berbagai macam aktivitas dan strategi yang digunakan fenaga -
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penjual ketika melakukan tanggungjawab pekerjaannya (misal: melakukan presentasi
penjualan). Aktivitas-aktivitas yang dilakukan tenaga penjual dalam kaitannya
dengan kinerja perilaku (misal: membangun hubungan baik dengan pelanggan,
mmelakukan presentasi dengan baik) dapat mempertinggi kinerja hasil (Baldauf 2001,
p. 112). Hasil (outcome) yang diperoleh merupakan konsekuensi dari usaha dan
keahlian yang dimiliki oleh tenaga penjual.

Hasil pengujian terhadap hipotesis 5 membuktikan bahwa kinerja perilaku
tenaga pemjual merupakan salah satu variabel yang berpengaruh positif terhadap
kinerja hasil tenaga penjual, dimana membangun hubungan yang efektif berperan
penting dalam membentuk kinérja perilaku tenaga penjual. Dengan demikian, dapat
dinyatakan bahwa kinerja perilaku yang baik akan berperan dalam meningkatkan
kinerja hasil tenaga penjual pada perusahaan pedagang besar farmasi di kota

Semarang.

5.3 Simpulan Masalah Penelitian

Penelitian yang dilakukan oleh Baldauf et al (2001, p. 199} dan Cravens et al
(1993, p.56) mengenai (1)pengaruh pengendalian perilaku oleh manajer penjualan
dan kepuasan terhadap desain wilayah penjualan terhadap kinerja perilaku tenaga
penjual, (2)pengaruh kinerja perilaku tenaga penjual dan cakupan produk-pasar
terhadap kinerjé hasil tenaga penjual, mempunyai keterbatasan, yaitu 'hanya.
menggunakan respondeﬁ dari level chief sales executif Oleh karena itu, pene.litian 1111
menggunakan responden dari tenaga penjual lapangan.'
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Bertitik tolak dari uraian latar belakang penelitian dan adanya research gap
tersebut, maka perumusan masalah dalam penelitian ini adalah:

“Bagaimanakah pengaruh faktor kinerja perilaku tenaga penjual dan
cakupan produk-pasar terhadap kinerja hasil tenaga penjual pada perusahaan
pedagang besar farmasi di kota Semarang? ”

Dari hasil pengujian terhadap data penelitian dengan menggunakan teknik
analisis SEM dapat dibuktikan bahwa hipotesis-hipotesis yang telah diajukan dapat
diterima. Setelah dilakukan analisis, dapat diambil simpulan bahwa frekuensi
komunikasi, pengendalian perilaku oleh manajer penjualan, dan kepuasan terhadap
desain wilayah penjualan berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku tenaga penjual
pada perusahaan pedagang besar farmasi di kota Semara_ng. Selain itu, dari hasil
analisis juga dapat disimpulkan bahwa cakupan produk-pasar dan kinerja perilaku
tenaga penjual berpengaruh positif terhadap kinerja hasil tenaga penjual pada

perusahaan pedagang besar farmasi (PBF) di kota Semarang.

5.4 Implikasi Teoritis -

Hasil analisis dari penelitian ini dapat memberikan sumbangan ilmiah
terhadap literatur dalam bidang pemasaran, untuk mengembangkan pengetahuan
dalam hal manajemen tenagé penjual. Penelitian ini berhasil membuktikan bahwa
freluensi komunikasi berpengaruh _positif terhadap kinerja perilaku tenaga penjual-
pada ﬁerusahaan pedagéng besar farmasi di kota Semaraﬁg. Hal terseﬁut mempe;‘kﬁat
penelitian yang dilakukan oleh Johlke et al (2000, p. 263;274)' ba_hwa f_'r‘<~3kuen'si= )
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komunikasi mempunyai hubungan positif dengan kinerja perilaku tenaga penjual
pada organisasi pemasaran dan mendukung pem};rataan Johlke et al (2000, p. 272)
bahwa komunikasi yang sering dilakukan antara manajer dengan tenaga penjual akan
membantu meningkatkan kinerja tenaga penjual.

Dengan berhasil dibuktikannya bahwa frekuensi komunikasi berpengaruh
positif terhadap kinerja perilaku tenaga penjual pada perusahaan pedagang besar
farmasi di kota Semarang, maka dapat diketahui arti penting dilakukannya
komunikasi antara manajer penjualan dengan tenaga penjual dalam frekuensi yang
sering, teratur, dan dalam waktu yang lama sebagai upaya untuk mencapai kinerja
perilaku yang baik. Dengén kinerja perilaku yang baik, diharapkan akan
meningkatkan kinerja hasil tenaga penjual.

Demikian pula halnya dengan berhasil dibuktikannya bahwa kepuasan tenaga
penjual terhadap desain wilayah penjualan mempengzruhi kinerja perilaku tenaga
penjual pada perusahaan pedagang besar farmasi di kota Semarang. Maka dapat
diketahui bahwa kepuasanktenaga penjual terhadap desam wilayah penjualan berperan
penting dalam upaya mencapai kinerja perilaku yang bak pada tenaga penjual. Hasil
penelitian ini nﬂendukung pernyataan Grant et al (2001, p. 167) yang mengatakan
bahwa desain wilayah penjua_lan mempunyai hubungan vang tinggi dengan kepuasan
tenaga penjual, dan kepuasan tenaga pemjual terhadap <desamn wilayah penjualan akan
berpengaruh 'pa&a kinerja tenaga penjuzl. Selain itu, jugz mendukung hasil penelitian

Grant et al (2001; p. 165-177) yang membuktikan babwa kepuasan terhadap desain

wilayah ~penjualan berpengaruh terhadap kinefz  tenaga ponjual. pada’
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_ organisasi/perusahaan pada industri yang berbeda. Peneliian mi juga menunjang

penelitian Baldauf et al (2001, p. 116) yang memberikan hasil bahwa kepuasan
terhadap desain wilayah penjualan berpengarub positif dan signifikan terhadap
kinerja perilaku tenaga penjual, baik tenaga penjual di Austria maupun di United
Kingdom

Salah satu variabel yang mempunyai pengaruh terbesar dalam meningkatkan

'kinerja perilaku tenaga penjual pada perusahaan pedagang besar farmasi adalah

pengendalian perilaku oleh manajer penjualan. Hasil penelitian ini memperkuat
pernyataan yang dikemukakan oleh Anderson dan Oliver, Cravens et al, dan Jaworki
dalam Challagalla dan Shervani (1996, p. 89) bahwa pengendalian berdasarkan
perilaku telah dinyatakan berpengaruh pada konsekuensi kerja, seperti: kinerja dan
kepuasan. Selain itu, hasil penelitian ini mendukung penelitian Baldauf et al (2001, p.
116) pada tenaga penjual Austria yang membuktikan bahwa pengendalian perilaku
oleh manajer penjualan berpengaruh positif terhadap kinerja perilaku. Penelitian ini
juga menunjang penelitian Cravens et al (1993; p. 47-58) juga membuktikan bahwa
pengendalian perilaku berpengaruh pada kinerja perilaku tenaga penjual (chief sales '
executif) di berbagai perusahaan. Dengan semakin tingginya tingkat pengendalian
perilaku oleh manajer penjualan, terutama aktivitas manajer penjualan dalam
membimbing tenaga penjuél untuk melakukan pekerjaan, akan berdampak pada
kinerja perﬂaku tenaga penjual yang semakin baik.

Penelitian ini memberikan hasil bahwa kinerja perilaku tenaga penjual

mempunyai pengaruh terbesar dalam meningkatkan kinerja hasil tenaga penjual péd;
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perusahaan pedagang besar farmasi. Tenaga penjual yang mempunyai kinerja
perilaku yang baik terutama dalam membangun hubungan yang efektif dengan
pelanggannya akan memberikan dampak positif pada kinerja hasil tenaga penjual.
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Baldauf et al
(2001, p. 116) yang membuktikan bahwa kinerja perilaku tenaga penjual di Austria
dan United Kingdom berpengaruh positif terhadap kinerja hasil tenaga penjual. Selain
itu, juga mendukung hasil penelitian Jaworski dan Kohli (1991, p. 198) balwa kinerja
perilaku tenaga penjual berpengaruh' pada kinerja hasil tenaga penjual pada the
nationwide network of dealerships of a European car manufacturer.

Selain kinerja perilaku tenaga penjual, cakupan produk-pasar juga
mempengaruhi secara positif terhadap kinerja hasil tenaga penjual pada perusahaan
pedagang besar farmasi di kota Se;narang. Dengan demikian, dapat diketahui bahwa
perusahaan yang mempunyai lini produk dan cakupan pasar yang luas akan
berdampak positif dalam meningkatkan kinerja hasil tenaga penjual karena cakupan
produk-pasar yang luas memberikan kesempatan yang lebih besar bagi tenaga penjual -
untuk meningkatkan "hasil penjualannya melalui penjualan produk vang lebih
beragam pada p-asar yang berbeda. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian
Baildauf et al (2001, p.116) yang membuktikan bahwa cakupan produk-pasar
berpengaruh positif terhadap kinerja hasil tenaga penjual di- Austria. Berdasarkan
uraian diatas, éecara ringkas implikasi teoritis dalam penelitién ini disajikan dalam

Tabel 5.1 berikut ini:

121

e e e s



Tabel 5.1
Implikasi Teoritis

Hasil Penelitian Terdahulu

Hasil Penelitian Ini

Implikasi Teoritis

Johlke et al (2000, p. 270-272) melakukan
penelitian yang bertujuan untuk memberikan
pengertian yang lebih lengkap mengenai pengaruh
komunikasi oleh -manajer penjualan. Hasil
penelitiannya membuktikan bahiwa (1)Frekuensi
komunikasi manajer-tenaga penjual mempunyai
hubungan positif dengan kinerja tenaga penjual,
(2)Frekuensi komunikasi manajer-tenaga penjual
tidak mempunyai hubungan positif dengan
kepuasan kerja tenaga penjual pada organisasi
pemasaran.

Hasil  penelitian  ini

membuktikan bahwa
frekuensi komunikasi
berpengaruh positif

terhadap kinerja perilaku
tenaga penjual pada
perusahaan pedagang
besar farmasi di kota
Semarang

Penelitian ini
memperkuat penelittan
Johlke et al (2000, p.
270-272) bahwa
frekuensi komunikasi
mempengaruhi  kinerja
perilaku tenaga penjual

Cravens et al (1993, p. 53) melakukan penelitian
untuk menguji pengaruh sistem pengendalian
tenaga penjual terhadap kinegja perilaku dan
kinerja hasil tenaga penjual. Hasil penelitiannya
membuktikan bahwa (1)Sistem pengendalian
perilaku berpengaruh positif terhadap kinerja
perilaku tenaga penjual, (2)Sistem pengendalian
tidak berpengaruh secara langsung terhadap
kinerja hasil tenaga penjual.

Hasil  penelitian  ini
membuktikan bahwa
pengendalian  perilaku
oleh manajer penjualan
berpengaruh positif
terhadap kinerja perilaku
tenaga penjual pada
perusahaan pedagang
besar farmasi di  kota
Semarang

Penelitian ini
mendukung penelitian
Cravens et al (1993,
bahwa  pengendalian
perilaku oleh manajer
penjualan

mempengaruhi  kinegja
perilaku tenaga penjual

Grant et al (2001, p. 174) melakukan penelitian

yang bertujuan untuk menganalisis kepuasan -

terhadap desain wilayah dari sudut pandang tenaga
penjual. Hasil penelitiannya membuktikan bahwa
(1)Xepuasan terhadap desain wilayah penjualan
berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga
penjual, (2)Kepussan terhadap desain wilayah
penjualan  berpengaruh  negatif  terhadap
ketidakjelasan peran tenaga penjual,
(3)Ketidakjelasan peran berpengaruh negatif
terhadap kinerja tenaga penjual, dan (3)Ketidak
jelasan peran berpengaruh positif terhadap
keinginan tenaga penjual untuk meninggalkan
pekerjaan -

Hasil  penelitian  ini
membuktikan bahwa
kepuasan terhadap desain
wilayah penjualan
berpengaruh positif
terhadap kinerja perilaku
tenaga penjual  pada
peruszhaan pedagang
besar farmasi di kota
Semarang

Penelitian ini
mendukung penelitian
Grant et al (2001, p.
174) bahwa kepuasan
terhadap desain wilayah
penjualan

mempengaruhi  kinerja
perilaku tenaga penjual
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Hasil Penelitian Terdahulu

Hasil Penelitian Ini

Implikasi Teoritis

Baldauf et al (2001, p. 116) melakukan penelitian
untuk menganalisis hubungan antara strategi
bisnis,  keefektifan  organisasi  penjualan,
pengendalian manajemen, dan kinerja tenaga
penjual di Austria dan United Kingdom. Hasil
penelitiannya membuktikan bshwa (1)Cakupan
produk-pasar berpengaruh positif terhadap kinerja
hasil tenaga penjual di Austria, namun
pengaruhnya tidak signifikan pada tenaga penjual
di United Kingdom, (2)Sistem pengendalian
perilaku tidak berpengaruh secara signifikan
terhadap kinerja hasil tenaga penjual, (3)Kineria
perilaku berpengaruh positif terhadap kinerja hasil
tenaga penjual, (4)Cakupan produk-pasar tidak
berpengaruh secara signifikan terhadap kinerja
perilaku tenaga penjual, (5)Sistein pengendalian
perilaku berpengaruh positif terhadap kinetja
perilaku tenaga penjual di Austria, namun
pengaruhnya tidak signifikan pada tenaga penjual

Hasil  penelitian  ini
membuktikan bahwa
(1)pengendalian perilaku
oleh manajer penjualan

berpengaruh positif
terhadap kinerja perilaku
tenaga penjual,
(2)kepuasan terhadap
desain wilayah penjualan
berpengaruh positif

terhadap kinerja perilaku
tenaga  penjual, (3)
cakupan  produk-pasar
berpengaruh positif
tethadap kinerja  hasil
tenaga penjual, (4) kinerja
perilaku tenaga penjual
berpengaruh positif
terhadap kinerja hasil

Penelitian ini
mendukung penelitian
Baldauf et al (2001, p.
116} bahwa 1)
pengendalian perilaku
oleh manajer penjualan
mempengaruhl  kinerja
perilaku tenaga penjual,
(2)kepuasan  terhadap
desain wilayah
penjualan

mempengaruhi kineria
perilaku tenaga penjual,
(3)cakupan produk-
pasar mempengaruhi
kinega hasil tenaga
penjual, (4)kinerja
perilaku tenaga penjual
mempengaruzhi  kinerja

di United Kingdom, (6)Kepuasan terhadap desain | tenaga  penjual  pada | hasil tenaga penjual
wilayah penjualan berpengaruh positif terhadap | perusahaan pedagang

kinerja tenaga penjual, (7)Kinerja hasil tenaga | besar farmasi di kota

penjual berpengaruh positif terhadap keefektifan | Semarang

organisasi penjualan.

Jaworski dan Kohli (1991, p. 198) melakukan | Hasil  penelitian  ini | Penelitian ini

penelitian untuk menganalisis pengaruh kejelasan
perilaku terhadap kinerja perilaku tenaga penjual
dan pengaruh kinerja perilaku terhadap kinera
hasil tenaga penjual. Hasil penelitiannya
membuktikan bahwa (1)Kejelasan perilaku tenaga
penjual berpengarvh positif terhadap kinerja
perilaku tenaga penjual, (2)Kinerja perilaku tenaga
penjual berpengaruh positif tethadap kinerja hasil
tenaga penjual pada the nationwide network of
dealerships of a European car manufacturer

membuktikan bahwa
kinerja perilaku tenaga
penjual berpengaruh
positif terhadap kinera
hasii tenaga penjual pada
perusahaan pedagang
besar farmasi di kota
Semarang

mendukung penelitian
Jaworski dan Kohli
(1991, p. 198) bahwa
kinerja perilaku tenaga
penjual mempengaruhi
kinega hasil tenaga
penjual.

Sumber: Dikembangkan dalam penelitian ini
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5.5 Implikasi Kebijakan Manajemen

Dari hasil analisis data diperoleh bukti empiris bahwa frekuensi komunikasi,

pengendalian perilaku oleh manajer penjualan, dan kepuasan terhadap desain wilayah

penjualan mempengaruhi kinerja perilaku tenaga penjual, serta cakupan produk-pasar

dan kinerja perilaku tenaga penjual berpengaruh positif kinerja hasil tenaga penjual.

Hasil penelitian tersebut, dapat dijadikan dasar bagi pihak manajemen untuk

menyusun strategi dalam meningkatkan kinerja perilaku tenaga penjual, yang

selanjutnya diharapkan dapat meningkatkan kinerja hasil tenaga penjual.

Beberapa implikasi kebijakan manajemen yang dapat dikemukakan

berdasarkan atas hasil penelitian ini, sebagai berikut:

1.

Agar komunikasi antara manajer penjualan dengan tenaga penjual dapat
dilakukan secara rutin/ teratur sesuai dengan kebutuhan, pihak perusahaan
pedagang besar farmasi sebaiknya menetapkan pertemuan rutin untuk melakukan
komunikasi. Dengan demikian, manajer penjualan dapat selalu membantu tenaga
penjual untuk memberikan jalan keluar, berkaitan dengan kesulitan-kesulitan
yang dialami dalam melakukan pekerjaan. Selain itu, dengan komunikasi manajer
penjualan juga dapat membantu memperbaiki akfivitas tenaga penjualnya untuk
mencapai kinerja yang baik.

Untuk meningkatkan kinerja perilaku tenaga penjual pada perusahaan pedagang
besar fauﬁasi di kota Semarang, manajer penjﬁalan harus melékukan
pengendalian terhédap perilaku tenaga penjual terutéma dalam .kegiat.an
membimbing tenaga penjualnya. Kegiatan tersebut -'ménc'akup: men_ibeﬁkén
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arahan/petunjuk pada tenaga penjual mengenai aktivitas yang sebaiknya
dilakukan dan bagaimana melakukannya. Pengendalian. perilaku oleh manajer
penjualan tersebut sebaiknya juga ditunjang dengan memberikan feedback pada
tenaga penjual. Dengan demikian tenaga penjual dapat mengetahui apakah
pekerjaannya telah dilakukan dengan baik dan segera melakukan
perbaikan/meningkatkan kemampuannya dalam melakukan pekerjaan.

Pihak perusabaan pedagang besar farmasi dalam menentukan luas/kecukupan
wilayah untuk masing-masing tenaga penjual hendaknya membenkan penjelasan
pada tenaga penjual mengenai bagaimana desain wilayah tersebut dibuat dan
didiskusikan untuk memberikan kesempatan yang adil. Dengan demikian,
wilayah penjualan yang ditetapkan dapat memberikan kepuasan bagi tenaga
penjual karena wilayah penjualan tersebut memberikan kesempatan bagi séﬁap
tenaga penjual untuk mermiliki performa yang bajik. |
Perusahaan yang memiliki cakupan produk-pasar yang luas akan memberikan
kesempatan yang lebih besar bagi tenaga penjual untuk menawarkan berbagai
macam produk pada pasar yang berbeda, sehingga hasil penjualannya dapat
meningkat. Jadi untuk mencapai kinerja hasil yang baik, tenaga penjual harus
memiliki kinerja perilaku yang baik dan didukung oleh cakupan produk-pasar
yang luas dari perusahaaﬁ pedagang besar farmasi. Hal tersebut dapat dilakukan
dengan -mémperluas wilayah penjualannya dan/ai;au menambah jém's/lini

prodﬂmya.
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5. Dari hasil penelitian, kinerja perilaku tenaga penjual mempengaruhi kinerja hasil
tenaga penjual pada perusahaan pedagang besar farmasi di kota Semarang. Oleh
karena itu, untuk meningkatkan kinerja hasil, tenaga penjual harus memiliki
perilaku yanlg baik, terutama dalam membangun hubungan yang efektif dengan
pelanggan maupun calon pelanggannya. Dalam hal ini, manajer penjualan harus
memberikan petunjuk/arahan pada tenaga penjual mengenai bagaimana cara
membangun hubungan yang efektif dengan pelanggan. Selain itu, manajer juga
sebaiknya memberikan bimbingan mengenai bagaimana melakukan presentasi
yang efektif dan mempertahankan pelanggan. Berdasarkan uraian diatas, secara

ringkas implikasi kebijakan manajemen dalam penelitian ini disajikan dalam

Tabel 5.2 berikut ini:
Tabel 5.2
Implikasi Kebijakan Manajemen
Hasil Penelitian Ini Implikasi Kebijakan Manajemen
Frekuensi komunikast | Pihak perusahaan pedagang besar farmasi hendaknya menetapkan
mempengaruhi kinerja perilaku | pertemuan rutin agar komunikasi antara manajer penjualan dan
tenaga penjual tenaga penjual dapat dilakukan secara mutin/teratur, Dengan

demikian manajer penjualan dapat membimbing dan memperbaiki
aktivitas tenaga penjualnya.

Pengendalian  perilaku oleh | Pihak perusahaan pedagang besar farmasi/manajer penjualan

manajer penjualan | hendaknya melakukan pengendalian perilaku pada tenaga penjuai
mempengaruhi kinega perilaku | melalui kegiatan memberikan bimbingan mengenai aktivitas apa
tenaga penjual yang harus dilakukan dan bagaimana melakukannya. Selain itu,

sebaiknya juga ditunjang dengan memberikan feedback pada tenaga
penjual Dengan demikian temaga penjual dapat melakukan
pekerjaannya dengan baik. T
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Hasil Penelitian Ini

Implikasi Kebijakan Manajemen

Kepuasan terhadap desain
wilayah penjualan
mempengaruhi kinerja perilaku
tenaga penjual

Pihak perusahaan pedagang besar farmasi dalam menentukan luas
wilayah penjualan tenaga penjual sebaiknya memberikan
penjelasan  dan mendiskusikan pada tenaga penjual, agar
memberikan kesempatan yang adil pada masing-masing tenaga
penjual untuk memiliki performa yang baik. Dengan demikian
tenaga penjual merasa puas dimana kepuasan tersebut akan
berdampak positif terhadap kinerja perilaku tenaga penjual.

Cakupan produk-pasar
mempengaruhi  kinerja  hasil
tenaga penjual

Pihak perusahaan pedagang besar farmasi sebaiknya memiliki
cakupan produk dan pasar yang luas, yang dapat dilakukan dengan
memperluas wilayah penjualan dan/atau menambah Jenis/lini
produk. Dengan demikian, tenaga penjual mempunyai kesempatan
yang iebih besar untuk meningkatkan hasil penjualannya,

Kinerja perilaku tenaga penjual
mempengaruhi  kinerja  hasil
tenaga penjual

Pihak perusahaan pedagang besar farmasi/ manajer penjualan
hendaknya memberikan petunjuk atau arahan mengenai bagaimana
cara membangun hubungan yang efektif dengan pelanggan. Selain
itu, manajer sebaiknya juga memberikan bimbingan mengenai
bagaimana melakukan presentasi yang baik dan mempertahankan
pelanggan

Sumber: Dikembangkan dalam penelitian ini

5.6 Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini menganalisis' faktor-faktor yang berpengaruh terhadap kinerja perilaku

dan kinerja hasil tenaga penjual pada perusahaan pedagang besar farmasi di kota

Semarang. Namun penelitian yang telah dilakukan memiliki keterbatasan-

keterbatasan yang dapat diperbaiki/dikembangkan pada penelitian yang akan datang.

Keterbatasan-keterbatasan dalam penelitian ini, antara lain:

1. Penelitian ini hanya dilakukan pada tenaga penjual dalam lingkup perusahaan

pedagang besar farmasi di kota Semarang, sehingga hasil penelitian ini tidak

dapat digunakan untuk tenaga penjual secara umum.
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2. Variabel laten yang digunakan dalam penelitian ini terbatas, yaitu 6 vanabel

laten.

5.7 Agenda Penelitian Mendatang

Beberapa agenda penelitian mendatang yang berkaitan dengan kinerja tenaga penjual

yang mungkin dapat dikembangkan, antara lain:

L.

Penelitian yang sama dapat dilakukan pada perusahaan lain, misalnya pada
perusahaan asuransi, makanan, kosmetik, sehingga hasil penelitian tersebut dapat
digunakan pada tenaga penjual secara lebih luas.

Penelitian yang sama dengan penyesuaian/modifikasi pada variabelnya, dapat
dilakukan pada level manajer penjualan untuk mengetahui persepsi mereka
mengenai dampak dan keputusan manajemen terhadap kinerja manajer
penjualan.

Dengan mempertimbangkan adanya perbedaan hasil pada penelitian Baldauf et al
(2001, p. 109-119) di ‘dua negara dengan budaya yang berbeda. Penelitian yang
akan datang hendaknya dilakukan dalam cakupan negara/budaya yang berbeda
agar hasil penelitian dapat dipefbandingkan, sehingga dapat menambah
pengetahuan tentang faktor-faktor yang berpengaruh terhadap kinerja tenaga
penjual pada negarafbudaya yang berbeda.

Ps_enelitian ﬁang akan datang sebaﬂmya menganaﬁsis pengarul_l kinerjﬁ hasil
tenaga penjual terhadap keefektifan organisasi penjualan. Dikatakan oleli- Baldéluf
et al (2001, p. 114) babwa kinerja hasil tenaga penjual yang.tinggi mel_npunyéi
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dampak penting pada keefektifan organisasi penjualan, karena tenaga penjual
bertanggungjawab untuk mengimplementasikan strategi penjualan  untuk
mencapai keefektifan organisasi penjualan.

Penelitian yang akan datang disarankan juga menganalisis pengaruh kepuasan
terhadap desain wilayah penjualan terhadap keefektifan organisasi penjualan.
Dikatakan oleh Baldauf et al (2001, p. 113) bahwa wilayah penjualan yang
didesain dengan baik, memungkinkan tenaga penjual dan manajer untuk
meningkatkan kontribusi mereka pada keefektifan. Oleh karena itu, kepuasan
terhadap desain wilayah penjualan yang tinggi berdampak positif pada

keefektifan organisasi penjualan.
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