ABSTRAK

Persaingan pada industri minuman yang semakin,Ke¢aakibat penjualan
minuman berkarbonasi di wilayah Jawa Tengah meRkiaju pertumbuhan yang
semakin menurun. Perusahaan perlu merumuskangstsateg tepat dalam upaya
meningkatkan penjualan melalui peningkatan kinetgmaga penjualan. Hasil
penelitian terdahulu tentang pengaruh orientasibj@daparan, kerja cerdas terhadap
kinerja tenaga penjualan yang masih kontrakdik®mikan pula hasil penelitian
tentang pengaruh orientasi pasar terhadap kergasetdan konsekuensinya pada
kinerja pemasaran juga masih belum ada kesepakatan

Penelitian dilakukan dengan mengembangkan sebualdelmantuk
menganalisis pengaruh orientasi pembelajaran damtasi pasar terhadap kerja
cerdas dan dampaknya terhadap kinerja tenaga femjiRengujian model penelitian
dilakukan pada 100 tenaga penjualan yang terseb@mdlayah Sales CentePT.
Coca Cola Distribusi Jawa Tengah. Pengujian kesmsuanodel, signifikasi
hubungan antar variabel, serta reliabilitas modehggunakan analsis SEM. Hasil
uji kesesuaian model diperoleh nilai-nilai indgj@dness of fitChi-Square Cmin;
AGFI ; GFI; TLI CFI; dan RMSEA telah memenuhi niladeksgoodness of fiyang
disyaratkan. Hasil uji hubungan kausalitas antgparuariabel model penelitian ini:
antara orientasi pembelajaran terhadap kerja ceatetasi pasar terhadap kerja
cerdas; dan kerja cerdas terhadap kinerja tenagpglan diperoleh nilai regresi
yang positif dan signifikan. Pengujian reliabilitamodel denganContruct —
Reliability maupun Variance — Extracted diperoleh nilai-nilai koefisien telah
memenuhi uji reliabilitas model.

Mendasarkan nilai-nilai hasil pengujian model yaetah dilakukan, maka
model penelitian ini dapat dikatakéih, terdapat hubungan kausalitas antar variabel
yang signifikan dan model reliabel. Temuan peragliini: 1) orientasi pembelajaran
berpengaruh positif terhadap kerja keras; 2) acm®npasar berpengaruh positif
terhadap kerja cerdas; 3) kerja cerdas berpengawshif terhadap kinerja tenaga
penjualan.

Kata kunci: Orientasi Pembelajaran, Orientasi Rad&grja Cerdas, Kinerja
Penjualan.



KATA PENGANTAR

Puji syukur ke hadirat Allah SWT, hanya karena knén rahmat dan
barokah-Nya penulisan Tesis ini akhirnya dapatlelssgkan. Pada kesempatan ini
saya sampaikan pula terima kasih tak tertinggadeepa

1. Rektor Universitas Diponegoro beserta jajarannysgytalah memberi
kesempatan untuk penyelesaian studi ini,

2. Ketua Program Studi Magister Manajemen FakultasnBkoka dan
Bisnis Universitas Diponegoro beserta jajarannyagytelah memberi
segala fasilitas dalam penyelesaian studi,

3. Bapak Prof. Dr. Augusty Ferdinand T, MBA yang telaemberikan
bimbingan, arahan, ilmu yang bermanfaat dan mativdeam
penyelesaian penyusunan tesis khususnya dan psaigeletudi,

4. Bapak Dr. Ibnu Widiyanto MA sebagai pembimbing Utayang telah
memberikan bimbingan, arahan, ilmu yang bermardaat motivasi
dalam penyelesaian penyusunan tesis khususnya eayelpsaian
studi,

5. Ibu Dra. Utami Tri Sulistyorini MBA sebagai pembimg Kedua
yang telah memberikan bimbingan, arahan, ilmu yaergnanfaat dan
motivasi dalam penyelesaian penyusunan tesis khyausian

penyelesaian studi,

Vi



6. Bapak Ibu Dosen Program Studi Magister ManajemekRulEss
Ekonomika dan Bisnis Universitas Diponegoro yangheberbagai
ilmu dan kebijakan,

7. Pimpinan Politeknik Negeri Semarang dan seluruhamekliosen
Jurusan Administrasi Niaga yang telah memberikindan motivasi
dalam penyelesaian studi ini,

8. Pimpinan PT. Coca Cola Distributidndonesia Central Java beserta
jajarannya, yang telah memberikan ijin untuk mekakupenelitian di
perusahaan ini,

9. Responden, tenaga penjualan PT. Coca Cola Distibltndonesia
Central Java khususny&ales CentreBawen, Semarang Barat,
Semarang Timur, Kudus, Pekalongan, Solo, Madiun dagyakarta
yang telah bersedia mengisi kuisioner dan berdisseisagai bahan
berharga dalam penelitian ini,

10. Semua pihak yang tidak dapat kami sebutkan satsaperterima
kasih atas doa, bantuan dan motivasi yang diberikan

Semoga Allah SWT senantiasa menjadikan kebaikaaBHp semua menjadi amal
dan dibalas dengan limpahan barokah.
Semarang, 31 Maret 2012

Hormat saya,

Winarto

vii



DAFTAR IS

Halaman
HALAMAN JUDUL oo i e e e e e e e e e e I.
HALAMAN PENGESAHAN ... e e i
SE R TIF I AST .o e e e e e i
AB ST RAC . e v
AB ST RAK e v
KATA PENGANTAR ..o e e vi
DAFTAR ISl o e e e e e e viii
DAFTAR TABEL ...t e e e e e e e e e e Xil
DAFTAR GAMBAR ... e e e e e e e XV
DAFTAR RUMUS .o e e e e e e e XV
DAFTAR LAMPIRAN .. e e e e e e e e e XVi
BAB.| PENDAHULUAN
1.1  LatarBelakang ........cccooieiiiiii i e 1
1.2 Perumusan Masalah ... 8
1.3  Tujuan dan Kegunaan Penelitian................ccooeiiiieineenn 9

viii



BAB.II

BAB 11

TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN MODEL

PENELITIAN
2.1 Telaah Pustaka ..........coviiiiiiiie i e 11
2.1.1 StrategiSelling IN.......ccoooi i 11
2.1.2 Orientasi Pembelajaran................cccooveiiin e 13
2.1.3 Orientasi Pasar..........c.ocove i i 15
2.1.4 Perilaku Kerja Cerdas ..........ccoovviiiiiiiiie e iennns 17
2.1.5 Kinerja Tenaga Penjualan.................cccccoovevnnn. 18

2.2

2.3

2.1.6 Hubungan Orientasi Pembelajaran dengan Kerja

2.1.7 Hubungan Orientasi Pasar dengan Perilaku Kerja
Cerdas .....ooviii 19

2.1.8 Hubungan Kerja Cerdas dengan Kinerja Tenaga

Penjualan ... 20
Pengembangan Model Penelitian dan Hipotesis ............. 21
Definisi Operasional Variabel dan Indikator Véwed...... 23
2.3.1 Variabel Orientasi Pembelajaran ........................ 25
2.3.2 Variabel Orientasi Pasar ............ccccovvvvieinnnennn. 25
2.3.3 Variabel Kerja Cerdas ..........cooovviiiiiiiinninennnns 27
2.3.4 Variabel Kinerja Penjualan .................cccoooevennis 28

METODE PENELITIAN

3.1

Jenis dan Sumber Data ........coovviiii 30



3.2

3.3

3.4

3.5

Populasi dan Sampel ..o 30

Teknik Pengambilan Sampel ............cooiiiii i, 31
Metode Pengumpulan Data .............cooeeviiie e iniinennn. 32
Teknik Analisis dan Interprestasi ............cccevvvieviiennnnn. 33

BAB IV ANALISISDATA DAN PEMBAHASAN
4.1 Pendahuluan .......ooooooiiiiiii e e e e e, 39

4.2 Gambaran Umum Obyek Penelitian dan Analisis Deskrip 40

4.3

4.2.1 Analisis Karakteristik Responden .....................cc..e. 41
4.2.2 Angka Indeks Tanggapan Tenaga Penjualan ............ 45
4.2.2.1 Pengujian Reliabilitas dan Validitas .............. 45

4.2.2.2 Perhitungan Angka Indeks Tenaga Penjualan47

Proses dan Hasil Analisis SEM ..........cccooiiiiiiiiiiiiiien, 61
4.3.1 Pengembangan Model Berdasarkan Teori .............. 61
4.3.2 Pengembangan Diagram Alur ..............ccoiiiien. 62

4.3.3 Konversi Diagram Alur ke Dalam Persamaan

Struktural ..., 62
4.3.4 Memilih Matrik Input dan Estimasi Model .............. 63
4.3.4.1 Analisis Faktor Konfirmatori Eksogen ........ 64
4.3.4.2 Analisis Faktor Konfirmatori Endogen ....... 68
4.3.4.3 AnalisisStructural Equation Modelling........ 73
4.3.5 Menilai Problem Identifikasi ......... ..........cooveiniin 81
4.3.6 EvaluasiModel ............cooiiiiiiiiiiii 82



4.4

4.3.6.1 Evaluasi Kriteri‘&oodness of Fit .............. 82

4.3.6.2 Uji Reliabilitas .............ccoooiiviiiiinnnn. 83
4.3.7 Intepretasi dan Modifikasi Model ...................... 85
Pengujian Hipotesis Penelitian .............cccocooiiiiiiiiinecnn, 87

BAB V KESIMPULAN DAN IMPLIKASI PENELITIAN

5.1

5.2

5.3

5.4

5.5

Ringkasan Penelitian .............coociiiiiii i, 93
Kesimpulan ... 95
5.2.1 Kesimpulan HIpotesis ..........c.ccovviiiiiiiinvinnennn. 95
5.2.2 Kesimpulan Masalah Penelitian ..................... 97
Implikasi Penelitian ..o, 99
5.3.1 Implikasi Pada Teori Manajemen ................... 99
5.3.2 Implikasi Pada Kebijakan Manajemen .............. 101
Keterbatasan Penelitian ..., 104
Agenda Penelitian Mendatang .............coooiiiiiiii s 105

Xi



Tabel 1.1

Tabel 2.1
Tabel 2.2
Tabel 3.1
Tabel 4.1
Tabel 4.2
Tabel 4.3
Tabel 4.4

Tabel 4.5
Tabel 4.6
Tabel 4.7
Tabel 4.8

Tabel 4.9
Tabel 4.10

Tabel 4.11

Tabel 4.12

Tabel 4.13

Tabel 4.14

Tabel 4.15

Tabel 4.16

DAFTAR TABEL

Halaman

Pertumbuhan Penjualan téarket SharéKelompok Industri
Minuman Berkarbonasi di Jawa Tengah Tahun 200006 20...
Hipotesis Penelitian ...
Variabel dan Indikator Variabel ...
Indeks-Indeks Goodness-of Fit .....ccccccvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiies
Karakteristik Tenaga Penjualan Berdasarkan Jernmsne ......
Karakteristik Tenaga Penjualan Berdasalaur........... .......
Karakteristik Tenaga Penjualan BerdasaPendidikan Terakhir

Karakteristik Tenaga Penjualan BerdasaPengalaman Kerja

sebagai Tenaga Penjualan Minuman Berkarbonasi ...............

Hasil Uji Reliabilitas Data ..........c.ccoo i i ieeeeen
Hasil Uji Validitas Data ...........c.ccoiviieiii i e e

Indeks Orientasi Pembelajaran ...,

Diskripsi Indeks Variabel Orientasi Pembelajaran ...............

INAEKS Orientasi PaSar ......ovviiii e e e e e e e

Diskripsi Indeks Variabel Orientasi Pasar ................c.coeee..

Indeks Kerja Cerdas ........ccoeviiiiiiiiieiie e e e e

Diskripsi Indeks Variabel Kerja Cerdas ec......ccoovevveiennnn.
Indeks Kinerja Tenaga Penjualan ................cocoeeeeeinenn .
Diskripsi Indeks Variabel Kinerja Tend&gmjualan .................
Hasil Uji Faktor Konfirmatori Variabek&bgen Revisi ............

Hasil Uji Faktor Konfirmatori KonstrulnBogen Revisi ............

Xii

44
45
46
49
50

52
53

56

57

59



Tabel 4.17

Tabel 4.18

Tabel 4.19

Tabel 4.20

Tabel 4.21

Tabel 4.22

Tabel 4.23
Tabel 4.24

Tabel 4.25

Tabel 4.26

Tabel 4.27

Tabel 5.1
Tabel 5.2

Hasil Pengujian Normalitas Data ..............c.ccccvvevieinninnnnn. 74
Hasil Pengujigvultivariate Outliers Data .......................... 75
Indeks-Indeks Uji Kesesuaian Model ..........eeieiinnne. 78
Hasil Uji Regression Weights ..........cooviiiiiiii i 80
Nilai Koefisien Regresi Antar Hubungaaddl . ...................... 81
Perhitungan Nil&@ontruct — ReliabilitydanVariance — Extracted
MOEI .. e e 85
Standardized Residual CovarianCes ............coceeeviiiiiiniininenns 86
Hasil UjRegresion Weights ..., 87
Nilai Koefisien Regresi Hubungan Antarigbel ..................... 88
Hasil UjRegresion Weights ..........ccoooviiiiie i 89
Hipotesis Penelitian ............ccooi i e 91
Implikasi pada Teori Manajemen .............cooooiiiieneieees e 99
Rumusan Kebijakan Strategis bagi Manajemen .................. 101

Xiii



DAFTAR GAMBAR

Halaman
Gambar 2.1 Model Penelitian. ... 22
Gambar 2.2 Indikator Variabel Orientasi Pembelajaran........................ 25
Gambar 2.3 Indikator Variabel Orientasi Pasar..............ccooooviiiiiiiinnnen 27
Gambar 2.4 Indikator Variabel Kerja Cerdas.............cooovieviiiini e 28
Gambar 2.5 Indikator Variabel Kinerja Tenaga Penjualan ................ 29
Gambar 3.1 Diagram Alur Penelitian.............ccoooo i, 34
Gambar 4.1 SkemaBab IV ... 40
Gambar 4.2 Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen ............... 64
Gambar 4.3 Analisis Faktor Konfirmatori Eksogen\Rg .................... 66
Gambar 4.4  Analisis Faktor Konfirmatori Endogen ........................ 69
Gambar 4.5 Analisis Faktor Konfirmatori Endogen\R® .................... 71
Gambar 4.6 Hasil Uji Full Structural Equation Modelling ........................ 77
Gambar 5.1 Proses Peningkatan Kinerja Tenaga Penjualan Jalur.l...... 96
Gambar 5.2 Proses Peningkatan Kinerja Tenaga Penjualan Jalur.l..... 98

Xiv



DAFTAR RUMUS

Halaman
Rumus 3.1 Persamaan Struktural 1 .........cccoiiiiiiii 34
Rumus 3.2 Persamaan Struktural 2 ..o 34
Rumus 4.1 Angka INdeks ... 45
Rumus 4.2  Composite Reliability..........cccooviiiiiiiiiii e 83
Rumus 4.3 Variance EXtracted..........cccccoovviiiiiiiiiiiiieieiieeeeee s 84

XV



Lampiran 1
Lampiran 2
Lampiran 3
Lampiran 4

Lampiran 5

DAFTAR LAMPIRAN

Surat ljin Penelitian

Kuesioner

Data Kuisioner

TabelChi Square

OutputPengolahan Data

5.1 Distribusi Frekuensi Karakteristik Responden
5.2 Distribusi Frekuensi Variabel Penelitian

5.3 Hasil Uji Reliabilitas dan Validitas

5.4 Output Structural Equation Modelling

XVi



XVii



BAB |

PENDAHULUAN

11 L atar Belakang

Ekonomi global telah menggeser keseimbangan ekodamposisi kelebihan
permintaan €xcess demande posisi kelebihan penawaran prodekdess supply
Kondisi ekonomi yang kelebihan penawaran akan nremdppersaingan semakin
tajam ke arabhypercompetitive Lingkungan bisnis yang persaingannya semakin
keras, ditambah konsumen semakin “cerdas” akibaggtahuan modern, sosial
budaya modern, maka posisi keseimbangan pasar serbeigerak dariseller’s
marketke aratbuyer’s marke{Manning dan Bary, 2004).

Persaingan antar perusahaan yang semakin ketet diabdalisasi merupakan
fenomena yang tidak dapat dihindari, juga meramipaida industri produk
makananan dan minuman di Indonesia pada dekad&\aiaupun perekonomian
Indonesia dalam prosesecovery dari jeratan krisis ekonomi dan keputusan
pemerintah menaikan harga BBM, yang mengejutkantupdruhan industri
makananan dan minuman di Indonesia masih cukugitifgrtumbuhan penjualan
industri makanan dan minuman periode tahun 2003aadengan 2008 rata-rata
sebesar 18,1 %, bahkan pada tahun 2006 mengalammbehan tertinggi sebesar
31,0 % per tahun Poeradisastra T. (2009. p. 30nuUdapertumbuhan penjualan

kelompok industri minuman berkarbonasi khususnydaiva Tengah tidak sebaik



pertumbuhan industri makanan dan minuman skalamasiPertumbuhan penjualan
kelompok industri minuman berkarbonasi di Jawa &tngeriode tahun 2001 sampai
dengan 2006 rata-rata tumbuh hanya sebesar 3,38&r%ahln, bahkan pada tahun
2005 dan 2006 mengalami penurunan berturut tutesse 4.47%) dan (.44 %),
demikan pulamarket shargzya mengalami penurunan rata- rata sebexas% per
tahun, (Statistik Industri Besar dan Sedang Jawa Ter2@0f — 2008). Pertumbuhan
penjualan danmarket sharekelompok industri minuman berkarbonasi di Jawa
Tengah tahun 2001 — 2006 disajikan pada tabel &rikui :

Tabel 1.1

Pertumbuhan Penjualan dsiarket ShareKelompok Industri Minuman
Berkarbonasi di Jawa Tengah Tahun 2000 — 2006

Penjualan Minuman Total penjualan Market ShareMinuman

Tahun Berkarbonasi Industri Minuman | Berkarbonasi
(Rp.000)

Penjuala Pertumbuha (%) Pertumbuha

(Rp.000) (%) (%)
2001 | 154,245,030 | - 373,202,915 41,3
200z | 154,711,900 | 0.30 386,799,155 40,0 (3,22)
200 | 186,369,633 | 16.99 544,898,255 34,2 (14,49)
200¢ | 187,155,843 | 0.42 635,345,176 29,5 (13,87)
200t | 179,142,731 | (4.47) 636,391,244 28,1 (4,44)
200€ | 176,592,046 | (1.44) 888,808,650 19,9 (29,42)
Rata-Rata 3.31 Rata-Rata (13,09)

Sumber: Statistik Industri Besar dan Sedang Jaamgdh (tahun 2002 — 2008),
Diolah



Dalam Kondisi persaingan bisnis yang ketat, perasatarus selalu dapat
mempertahankan perekonomian serta mengembangkampagn pasar yang lebih
baik. Perusahaan memerlukan suatu strategi aggy &isis dalam pengembangan
porsi pasar rharket sharg peningkatan volume penjualan dan meraih labggya
optimal. Kinerja pemasaran adalah suatu prestasj ghasilkan oleh dampak dari
berbagai peran yang berfungsi dalam sebuah pemsatemmasuk di dalamnya
organisasi pemasaran dan penjualan. Manajemen gh@mjadalah sebuah bidang
stratejik dalam perusahaan yang memegang peranmamgeintuk menghasilkan
kinerja pemasaran melalui kinerja penjualan yanik K&erdinand, 2004. p.l1).
Ketidakmampuan perusahaan mengembangkan strategiafg yang tepat, sesuai
dengan perkembangan lingkungan bisnis berakibagrjginpenjualan mengalami
penurunan

Kinerja tenaga penjualan dimaksudkan sebagai ptitals penjualan, dan
hanya berhubungan dengan faktor-faktor yang dikéwaa langsung oleh tenaga
penjualan (Churchill.dkk, 1985 dalam Barker 19996p. Kinerja tenaga penjualan
diukur dengan cara seberapa besautput penjualan dihasilkan o(gtcome
performancg Lebih lanjut Barker (1999, p. 96), Ryan dan Weirg dalam Sitompul
(2004, p.41) menyatakan bahwa masih sedikit pémelitentang bagaimana
meningkatkan kinerja tenaga penjualan, walaupuakitiy kinerja tenaga penjualan
memberi sumbangan besar bagi suatu perusahaan

Kinerja tenaga penjualan dipengaruhi berbagai fakteliputi : kapabilitas,

motivasi, kejelasan peran, pengaturan wilayah s, dukungan manajemen dan



beberapa variabel lain (Shepherd dan Rentz, 19@dndaentz 2002, p.15). Motivasi
sebagai proses yang ikut menentukan intensita, dea ketekunan individu dalam
usaha mencapai sasaran (Robbins, 2006, 213). Kewemtjan tenaga penjualan
dalam pencapaian sasarannya secara psikologis diéedwmpokkan menjadi dua
yakni: orientasi pembelajaran dan orientasi kinerjeenaga penjualan yang
berorientasi pembelajaran cenderung memiliki matikarja individu yang didorong
oleh motivasi intrinsik seperti prestasi kerja,ggang jawab, pencapaian kompetensi.
Tenaga penjualan yang berorientasi pembelajaran pongyai keinginan kuat
meningkatkan dan upaya pencapaian keahlian penjisdaara berkelanjutan dan
memandang pencapaian prestasi sebagai kesempatak wvmengembangkan
kompetensi (Dweck dan Legget 1980 dalam Kohli diO8L p.267). Tenaga
penjualan menikmati proses penjelajahan bagaimanpglan yang efektif, tertarik
pada situasi-situasi penjualan yang menantangidak takut melakukan kesalahan.
Sedangkan tenaga penjualan yang berorientasi &iberjpaya berhasil atas evaluasi
yang dilakukan manajer dan rekan sekerja. Merelggan untuk bereksperimen
dengan pendekatan-pendekatan penjualan baru, katakila eksperimen itu gagal
dan berkinerja buruk, sebagai konskuensinya kemampmlan kinerjanya dinilai
negatif oleh manajer.

Model Teori Kontrol Terintegrasi untuk Motivasi Karyang digagas (Klein
1989, p.151-153) dapat digunakan sebagai acuarelask@n suatu jalur bagaimana
meningkatkan kinerja tenaga penjualan melalui nasiivkerja. Pada praktik

manajemen penjualan, target penjualan merupakaartyjang akan dicapai tenaga



penjualan. Bila tenaga penjualan ternyata gagacapa target penjualan yang telah
ditetapkan maka muncul motivasi merubah perilakah@vior change Tenaga
penjualan yang berorientasi pembelajaran melakiy@mibahan perilaku dengan
memperbaiki atau mengubah strategi (bekerja lebérdas) dalam upaya
meningkatkan kinerja penjualan. Sujan, dkk (199410p mendefinisikan kerja
cerdas adalah perilaku yang diarahkan pada pengeyabapengetahuan tentang
situasi-situasi penjualan dan pemanfaatan sdeped pengetahuan tersebut pada
suatu situasi penjualan.

Beberapa penelitian yang dilakukan oleh : Sujark. {k994); Wang dan
Netemeyer (2002); Ferdinand (2004); Sitompul (30@%n Kohli, dkk. (1998),
menyampaikan temuan tentang bagaimana pengaruhtamiigpembelajaran, kerja
keras dan kerja cerdas terhadap kinerja tenagaganj Hasil penelitian Sujan, dkk
(1994, p.42) dilaporkan bahwa orientasi pembelajdr@rpengaruh positip terhadap
kinerja tenaga penjualan melalui variabgerveningkerja cerdas. Ferdinand (2004,
p.49-50) menyampaikan hasil penelitian kecil yamgkdkan bahwa kerja cerdas
memberi pengaruh positif terhadap kinerja penjualaDemikian halnya hasil
penelitian Sitompul (2004, p.50), mendukung tem8ajan, dkk (1994, p.42) bahwa
orientasi pembelajaran berpengaruh positif terhakepa cerdas dan akhirnya
berdampak positif terhadap kinerja tenaga penjuakohli, dkk (1998, p.270)
melakukan penelitian tentang hubungan orientasibgéagaran dan orientasi kinerja
terhadap kinerja tenaga penjualan dengan variabisenden peran supervisor.

Penelitiannya menemukan hasil yang kontradiksi Ilsahwarientasi kinerja



berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga peajuatetapi tidak ditemukan
pengaruh yang signifikan orientasi pembelajaramaidap kinerja tenaga penjualan.

Konsep pemasaran dan orientasi pemasaran diparstdiagai salah satu
pusat perhatian manajemen pemasaran. Narver dater SIE990, p.21)
mengemukakan bahwa orientasi pasar merupakan bodggaisasi yang efektif dan
efisien untuk menciptakan perilaku yang dibutuhkitam menciptakasuperior
valuebagi pembeli dasuperior performancéagi perusahaan. Pelham (1997) dalam
Putranto (2003, p.93) mengatakan bahwa perusalaam berorientasi pasar adalah
perusahaan yang mengembangkan pemahaman yangohekilpada kekuatan dan
kelemahan pesaing, menggunakan pengetahuan itk unengembangkan dan
mengimplementasikan strategi-strategi untuk meakgt nilai superior bagi
pelanggan dan kepuasan pelanggan.

Lebih lanjut Narver dan Slater (1990, p.21-22) menpulkan bahwa
orientasi pasar terbentuk tiga komponen perilakituya 1) Orientasi terhadap
konsumen; 2) Orientasi terhadapmpetitor 3) dan koordinasi antar fungsi dalam
perusahaan yang mengarah dua kriteria keputus#n, fgus jangka panjang dan
profitabilitas. Orientasi konsumen adalah pemahaiyamg cukup terhadap pasar
sasaran suatu perusahaan dalam rangka membeskaerior value yang
berkesinambungan. Orientasi pesaing merupakan ymyaahaan untuk memahami
kekuatan, kelemahan, dan kapabilitas yang dinili&h para pesaingnya. Perusahaan
perlu mengembangkan intelejen pasar dengan tujoirk inengumpulkan informasi

mengenai pesaingnya. Perusahaan memanfaatkan gemget tentang strategi,



kekuatan dan kelemahan pesaing serta menyebarkamasi mengenai perusahaan
pesaing. Koordinasi antar fungsi merupakan dimkadiga dari orientasi pasar yang
menekankan bahwa perlu mengoptimalkan fungsi-fupgisg ada dalam perusahaan
secara cermat untuk menciptalsauperior valuebagi konsumennya. Koordinasi antar
fungsi yang efektif diharapkan mampu menggeraklatigipasi aktif masing-masing

departemen untuk mencapai tujuannya. Adanya ketadmudan komunikasi antar

fungsi sangat diperlukan dalam memberikan resptwadap perubahan.

Proposisi pengaruh orientasi pasar terhadap tirigkarja perusahaan yang
dikemukakan Kohli dan Jaworski (1990, p.13); Nardan Slater (1994, p.48-50)
didukung hasil penelitian empiris Pulendran, Speded Widing (2000, p.131)
kemudian Putranto (2003, p.106) meyakinkan bahwentasi pasar berpengaruh
positif terhadap kinerja pemasaran perusahaan.digara marketing relationship
fokus pada kepuasan pelanggan jangka panjang dgmafsvalue addedmelalui
implementasi strategi orientasi pelanggan Williamn dAttaway (1996, P. 34).
Perilaku orientasi pelanggan didefinisikan oleh&dan Weitz (1982) dalam Boles,
dkk (2001, P.2), bahwa orientasi pelanggan merupakagkat praktik konsep
pemasaran yang dilakukan oleh tenaga penjualaradaigaha membantu pelanggan
membuat keputusan-keputusan pembelian yang memudsiautuhan pelanggan.
Orientasi pelanggan sebagai philosophi dan peritiatahkan pada penentuan dan
pemahaman kebutuhan-kebutuhan pelanggan sasaraesgan organisasi penjualan

yang adaptif ditujukan untuk lebih memberi kepuakepada kebutuhan pelanggan



dibandingkan pesaing sehingga dapat menjadi kelagdpersaing perusahaan Saxe
dan (Weitz 1982; Marquardt 1989 dalam William datevay 1996, P. 39).
Penelitian tentang bagaimana pengaruh orientaanggan dan kerja cerdas
terhadap kinerja tenaga penjualan dilakukan olebie@® dkk. 2001; Keillor, dkk.
2000; serta Howe, dkk. 1994). Boles, dkk. (20021pdan Keillor, dkk. (2000, 17)
menemukan bukti bahwa perilaku orientasi pelandgampengaruh positif terhadap
kinerja tenaga penjualan. Namun hasil penelitiareSd979) dalam Howe, dkk.
(1994, p.499) yang ditindaklanjuti oleh Howe, dkk994, p.504) menemukan hasil
yamg kontradiksi bahwa orientasi pelanggan tidakldmapak positif terhadap kinerja
tenaga penjualan. Penelitian Wiralaksana (2006) lmeeimbukti bahwa orientasi
pelanggan berdampak positif terhadap orientasipsik&ja cerdas yang akhirnya

berdampak positif terhadap kinerja tenaga penjualan

1.2  Perumusan Masalah

Berdasarkan uraian di latar belakang, masalah pi@neldirumuskan sebagai
berikut : Penjualan minuman berkarbonasi di wilayalva Tengah tahun 2002 —
2006 pertumbuhannya mengalami penurunan. Penurpesmmbuhan penjualan
minuman berkarbonasi akibat dari persaingan padiastn minuman yang semakin
tajam. Strategi penjualan yang diimplementasikarugaghaan pada saat ini sudah
tidak mampu lagi mewujudkan kinerja penjualan yauakgses. Manajemen penjualan
perlu mengembangkan strategi penjualan baru yarigkudkan pada upaya

peningkatan kinerja tenaga penjualan yang akttlhja di perusahaan.



Kinerja tenaga penjualan dipengaruhi perilaku tanpgnjualan pada saat
melaksanakan tugas penjualan yaitu perilaku kegjaas. Perilaku kerja cerdas
tenaga penjualan dipengaruhi oleh derajat oriem@sbelajaran yang melandasi
sikap tenaga penjualan dalam melaksanakan proéegialan. Perilaku kerja cerdas
tenaga penjualan juga dipengaruhi oleh seberapgitilerajat orientasi pasar tenaga
penjualan tersebut dalam menjalankan tugas profesin

Namun beberapa penelitian empiris terdahulu sebaghir untuk
meningkatkan kinerja tenaga penjualan masih beldia lonsistensi hasil yaitu
tentang : 1) pengaruh kerja cerdas terhadap kiterjaga penjualan; 2) pengaruh
orientasi pembelajaran terhadap kinerja tenagaupkm; 3) pengaruh orientasi
pelanggan terhadap kinerja tenaga penjualan 4)hmsedikit penelitian yang
menguji pengaruh orientasi pasar terhadap kintemega penjualan khususnya
melalui variabel kerja cerdas.

Masalah penelitian yang diajukan adalah : Bagaikemgproses orientasi
pembelajaran dan orientasi pasar berpengaruh tgshaerilaku kerja cerdas untuk

meningkatkan kinerja tenaga penjualan?



1.3  Tujuan dan Kegunanaan Penélitian
Penelitian ini mempunyai tujuan dan kegunaan sal@agikut:
1.3.1 Tujuan Pendlitian
Tujuan penelitian ini adalah menganalisis pengastibntasi pembelajaran
dan orientasi pasar terhadap perilaku kerja cesdea dampaknya terhadap kinerja
tenaga penjualan. Tujuan penelitian ini diperirdiagai berikut :
1. Menganalisis pengaruh orientasi pembelajaran teghgekrilaku kerja cerdas
tenaga penjualan.
2. Menganalisis pengaruh orientasi pasar terhadapakerkerja cerdas tenaga
penjualan.

3. Menganalisis pengaruh perilaku kerja cerdas teqp&therja tenaga penjualan

1.3.2 Kegunaan Pendlitian
Hasil penelitian ini diharapkan berguna :

1. Mengembangkan ilmu manajemen penjualan, khususegtartg mekanisme
pengaruh orientasi pembelajaran, orientasi pasdradap perilaku kerja cerdas
serta dampaknya terhadap kinerja tenaga penjualan.

2. Memberi kontribusi bahan pertimbangan kepada ManBemasaran dalam
mengambil keputusan-keputusan untuk meningkatkaerja tenaga penjualan

yang menekankan pada peningkatan orientasi perakatajlan orientasi pasar.
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BAB 11

TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN
MODEL PENELITIAAN

Telaah pustaka dan hasil penelitian empiris teridatentang strategielling
in, orientasi pembelajaran, orientasi pelanggan, |gberi kerja cerdas, kinerja
penjualan beserta korelasi kompleks antar variabatiabel tersebut digunakan
sebagai acuan untuk menyusun model penelitian, utmeskan hipotesis yang
diajukan dan analisis penelitian ini.
21  Telaah Pustaka

Konsepstrategi selling in,orientasi pembelajaran, orientasi pelanggan, kerja
keras, kerja cerdas, kinerja penjualan besertaldsir&kompleks antar variabel-

variabel tersebut ditelaah secara sistematis kanku

211 Strategi SdlingIn

Manajemen penjualan adalah sebuah bidang stratajgm perusahaan yang
memegang peranan penting untuk menghasilkan kipefaasaran melalui kinerja
penjualan yang baik. Pada dasarnya ada dua tingkasmajemen penjualan yang
memiliki sifat dan peran yang spesifik yaitu: psmanajemerselling-in yang
bermuara pada pemajangan produk pad#et-outlet retailey dan manajemen
selling-out yang berupaya menarik keluar produk daritlet retailer untuk

dikonsumsi oleh konsumen akhir. Manajensetling-in berperan dalam menentukan
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kesuksesan pemasaran, khususnya dalam menjangiaagdiejenjang konsumen
(Ferdinand, 2004. p.2).

Dalam mengelola aktivitas manajemen penjualan, sadaan harus
memutuskan bentuk-bentuk hubungan orgnisasionakumiengelola penjualannya.
Berbagai pilihan bentuk hubungan organisasionalstridusi adalah : saluran
distribusi independen baik yang terbuka maupunueKsidan saluran distribusi
dependen. Pertimbangan dasar yang digunakan urdn&mtukan keputusan bentuk-
bentuk hubungan orgnisasional untuk mengelola péanutergantung pada tingkat
orientasi kekuasaan yang ingin dikembangkan daendi&likan perusahaan.

Proses pengembangan strategi khususnya distriltestukan oleh kesadaran
untuk mengkaji faktor-faktor dukungan dan ancamagkungan yang ada di sekitar
perusahaan. Faktor-faktor dukungan dan ancamakuingan dipahami melalui
penelaahan kritis atas tingkat dinamika lingkundinamika lingkungan, khususnya
lingkungan persaingan dalam pasar mendorong peasabntuk mengintegrasikan
berbagai faktor pengelolaan agar kinesglling-in dapat dicapai secara optimal.
Proses pengelolaan dinamika lingkungan yang diiaékan pada proseelling-in
di arahkan pada tiga pilar utama yaitu : pengetoladayah pemasaran; pengelolaan
proses rantai nilai kegiataselling in serta pengembangan tenaga penjualan untuk
mendukung atau bahkan yang melaksanakan kegiatajuafen, yang dapat
dipandang sebagai tugas-tugas terpokok dalam presléeg in seorang tenaga
penjualan. Sasaran akhir manajensefling in adalah membuka dan mengaktifkan

peran intermediasi distribusi, yaitu kegiatan pealgn produk padautlet pedagang
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perantara atau ritel yang pada gilirannya menjasiad bagi suksesnyselling out

(Ferdinand, 2004, p.39).

2.1.2 Orientasi Pembelajaran

Kinerja tenaga penjualan dipengaruhi berbagai fakteliputi: kemampuan,
motivasi, kejelasan peran, pengaturan wilayah @dsm,) dukungan manajemen dan
beberapa variabel lain (Shepherd dan Rentz 19%0ndRlentz 2002, p.15). Motivasi
sebagai proses yang ikut menentukan intensitals, dean ketekunan individu dalam
usaha mencapai sasaran (Robbins, 2006, p.213).n#exegan motivasi tenaga
penjualan dalam pencapaian sasarannya secardogsskdibedakan menjadi dua
yakni orientasi kinerja dan orientasi pembelajardrenaga penjualan yang
berorientasi kinerja berupaya berhasil atas evalaag dilakukan manajer dan rekan
sekerja. Mereka enggan untuk bereksperimen dengamdepatan-pendekatan
penjualan baru, ketakutan bila eksperimen itu gadah berkinerja buruk, sebagai
konskuensinya kemampuan dan kinerjanya dinilai tiegjeh manajer.

Tenaga penjualayang berorientasi pembelajaran memiliki kecendeaang
motivasi kerja individu yang didorong oleh motivasirinsik seperti prestasi kerja,
tanggung jawab dan pencapaian kompetensi. Tenagaaten yang berorientasi
pembelajaran mempunyai keinginan kuat meningkatdan upaya pencapaian
keahlian penjualan secara berkelanjutan dan memgmuEncapaian prestasi sebagai
kesempatan untuk mengembangkan kompetensi (DweckLdgget 1980 dalam

Kohli dkk 1998, p.267). Tenaga penjualan menikrpadses penjelajahan bagaimana
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melaksanakan penjualan yang efektif, tertarik paiiaasi-situasi penjualan yang
menantang dan tidak takut melakukan kesalahanhlebih Wang dan Netemeyer
(2002, p.219) menjelaskan bahwa tenaga penjualag lparorientasi pembelajaran
secara kontinyu berusaha : a) Belajar tentang ggéam dan produk. b) Gagasan
tentang bagaimana pemenuhan kebutuhan yang sengardharapan pelanggan. c)
Belajar meningkatkan perilaku kognitif untuk bed@k efektif adaptif dengan
lingkungan yang selalu berubah.

Model Teori Kontrol Terintegrasi untuk Motivasi & yang digagas Klein
(1989, p151-153) dapat digunakan sebagai acuark nmémjelaskan suatu jalur cara
meningkatkan kinerja tenaga penjualan melalui nastivkerja. Pada praktik
manajemen penjualan, target penjualan merupakaartyjang akan dicapai tenaga
penjualan. Bila tenaga penjualan ternyata gagacapa target penjualan yang telah
ditetapkan maka muncul motivasi merubah perilakahévior change Tenaga
penjualan Dberorientasi kinerja akan melakukan pdErab perilaku dengan
meningkatkaneffort (bekerja lebih keras) agar kinerja penjualan yakgn datang
meningkat. Sedangkan tenaga penjualan yang betasigpembelajaran melakukan
perubahan perilaku dengan memperbaiki atau mengshaltegi (bekerja lebih
cerdas) dalam upaya meningkatkan kinerja penjual@naga penjualan yang
berorientasi kinerja berupaya berhasil atas evayaeg dilakukan manajer dan rekan
sekerja. Mereka enggan untuk bereksperimen dengamdepatan-pendekatan
penjualan baru, ketakutan bila eksperimen itu gadah berkinerja buruk, sebagai

konskuensinya kemampuan dan kinerjanya dinilai tiegieh manajer.
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2.1.3 Orientas Pasar

Konsep pemasaran dan orientasi pemasaran diparstdiagai salah satu
pusat perhatian manajemen pemasaran. Narver dater SIE990, p.21)
mengemukakan bahwa orientasi pasar merupakan bodggaisasi yang efektif dan
efisien untuk mencitakan perilaku yang dibutuhkaach menciptakarsuperior
valuebagi pembeli dasuperior performancéagi perusahaan. Pelham (1997) dalam
Putranto (2003. p.93) mengatakan bahwa perusalean berorientasi pasar adalah
perusahaan yang mengembangkan pemahaman yang beikh kekuatan dan
kelemahan pesaing, menggunakan pengetahuan itk unengembangkan dan
mengimplementasikan strategi-strategi untuk meakgt nilai bagi pelanggan dan
kepuasan pelanggan.

Lebih lanjut Narver dan Slater (1990, p.21-22) mepulkan orientasi pasar
terbentuk tiga komponen perilaku yaitu : 1) Orisntéerhadap konsumen; 2)
Orientasi terhadapompetitor 3) dan koordinasi antar fungsi dalam perusalyaag
mengarah dua kriteria keputusan, yaitu fokus jangkajang danprofitabilitas.
Orientasi terhadap konsumen adalah pemahaman yakgdshadap pasar sasaran
suatu perusahaan dalam memberiksuperior value yang berkesinambungan
Orientasi pesaing merupakan upaya perusahaan untekahami kekuatan,
kelemahan, dan kapabilitas yang dimiliki oleh ppesaingnya. Perusahaan perlu
mengembangkan intelejen pasar dengan tujuan untekguampulkan informasi
mengenai pesaingnya. Perusahaan memanfaatkan gemget tentang strategi,

kekuatan dan kelemahan pesaing serta menyebarkamasi mengenai perusahaan
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pesaing. Koordinasi antar fungsi merupakan dimka&diga dari orientasi pasar yang
menekankan bahwa perlu mengoptimalkan fungsi-fupgsg ada dalam perusahaan
secara cermat untuk menciptalsuperior valuebagi konsumennya. Koordinasi antar
fungsi yang efektif diharapkan mampu menggeraklatigipasi aktif masing-masing

departemen untuk mencapai tujuannya. Adanya ketadmudan komunikasi antar

fungsi sangat diperlukan dalam memberikan resptvadap perubahan.

Sejak konsep pemasaran diperkenalkan, maka memiandan
mempertahankan hubungan dengan pelanggan dipars#dragai hal yang Kkritis
untuk kesuksesan perusahaan jangka panjang (Bi#kler1998 dalam Harris, dkk
2005. p.19). Tenaga penjualan perlu menekankan egiategh penjualan yang
berorientasi pelanggan dalam mengembangkan hubyaggka panjang yang saling
menguntungkan dengan penciptaan nilai bagi pelang§axe dan Weitz (1982)
dalam Schwepker (2003, p.52) menjelaskan bahwa gé&enpenjualan yang
berorientasi pelanggan segala aktivitasnya ditujukemuaskan pelanggan dicirikan

a) Keinginan membantu pelanggan membuat keputusambelian yang
menyenangkan. b) Membantu pelanggan mengideniifiaskebutuhannya. c)
Menawarkan produk yang akan memuaskan pelanggarMethjelaskan produk
dengan akurat. €) Menghindari praktik penjualangdermanipulasi. f) Menghindari

penjualan dengan memaksa.
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214 KerjaCerdas

Teori Atribusi motivasi menyatakan bahwa motivasang bekerja tidak
hanya ingin memaksimalkan penghargaan yang ditegimatetapi juga pencapaian
keahlian kognitif di lingkungannya (Kelley 1967laa Weitz, dkk 1986, p.181).
Aplikasi teori Atributasi motivasi adalah bahweseorang akan belajar mengapa
mereka berhasil atau gagal (Wong dan Weiner, 198and Sujan 1986, p.41).
Sejumlah atribut penyebab diidentifikasikan sepekéberuntungan, suasanan hati,
kemampuaneffort, strategi dan tingkat kesulitan pekerjaan. Atrigffiort dan strategi
yang bersifat internal, tidak stabil dan dapat ddadikan diidentifikasikan sebagai
atribut perilaku lgehavioral atributions Effort pada awalnya sebagai penyebab
penting untuk menjelaskan keberhasilan atau kegagmlaksanaan pekerjaan.

Selain effort, orang mulai percaya bahwa keberhasilan atau lkégag
ditentukan oleh metode yang digunakan yang dibabell strategi. Strategi
mencerminkan ketepatan metode yang digunakan &iga &erdas yang dilakukan
(work smar}. Kerja cerdas merupakan perilaku yang diarahkaohagpembangunan
pengetahuan tentang situasi penjualan dan penggyrergetahuan tersebut pada
situasi penjualan yang tepat. Kerja cerdas digakaiparsebagai kecerdasan
kontekstual Contectual Intellegeng¢emempertimbangkan upaya dalam perencanaan
untuk menentukan kecocokan perilaku dan aktivitdsdéas penjualan yang akan
menjamin kemampuan pada berbagai perilaku danit@gigenjualan dan mengganti
perilaku serta aktivitas penjualan untuk menjageekaaian dengan pertimbangan

situasional merupakan perwujudan kunci pengembang@m pemanfaatan

17



pengetahuan penjualan (Sujan, dkk. 1994, p. 40lk&denaga penjualan merasa
mengalami kegagalan karena buruknya strategi, nmaéseeka berfikir mengganti
strategi yang diyakini akan menjamin kesuksesaja k&aktu yang akan datang

(Sujan, 1986, p. 42).

2.1.5Kinerja Tenaga Penjualan
Kinerja tenaga penjualan dipisahkan dari kinerjgaarsasi penjualarséles

organization effectiveness dievaluasi mendasarkan faktor-faktor yang dapat
dikontrol oleh tenaga penjualan. Kinerutcome tenaga penjualan merupakan
refleksi hasil dari perilaku, sikap kerja, budayerj& dan kompetensi profesi yang
dimiliki dan diimplementasikan tenaga penjualanadalmelaksanakan tugas-tugas
penjualan (Rentz, 2002, p.15 ; dan Barker, 19996)p.Kinerja tenaga penjualan
diukur dengan cara seberapa bemaput penjualan dihasilkan yaitu seberapa besar
volume penjualan baik dalam unit maupun dalam milgiah yang dihasilkan dan
melalui titik distribusi tertentu (Ferdinand, 2004.44). Challagalla dan Shervani
(1996, p.93) menyatakan bahwa kinerja tenaga pmuadalah suatu tingkat di

mana tenaga penjualan dapat mencapai target pamjyahg ditetapkan pada dirinya.

2.1.6 Hubungan Orientasi Pembelajaran dengan Kerja Cerdas
Tenaga penjualan yang berorientasi pembelajartaritepada situasi-situasi
penjualan yang menantang yang dipercaya mampu mraggkan pemahaman

terhadap lingkungan penjualan dan meningkatkameiahuan strategi yang tepat
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(Sujan, dkk. 1994, p.40). Orientasi pembelajaranmot&vasi tenaga penjualan
meningkatkan perencanaan, mengembangkan pengetatauarketrampilan yang
dibutuhkan untuk meningkatkan kapabiltitas dan pérgan dengan pendekatan
penjualan baru. Tenaga penjualan yang berorienpasnbelajaran mempunyai
keinginan kuat meningkatkan dan berupaya mencapahlian penjualan secara
berkelanjutan, sehingga tenaga penjualan yangibetasi pembelajaran berpotensi
mempunyai ketrampilan penjualan yang tinggi.
Penelitian empiris yang dilakukan Sujan, dkk. (1,99442) didukung

Sitompul (2004, p.50) menemukan bukti bahwa orgnp@mbelajaran berdampak
positif terhadap perilaku kerja cerdas. Berdasangamikiran ini, hipotesis yang

diajukan tentang hubungan antara orientasi penavatagengan kerja cerdas adalah :

H 1 = Semakin tinggi orientasi pembelajaran akamadeén tinggi perilaku kerja

cerdas tenaga penjualan dalam melaksanakan tagpsf@an.

2.1.7 Hubungan Orientas Pasar dengan Kerja Cerdas

Narver dan Slater (1990, p.21) mengemukakan bahviantasi pasar
merupakan budaya organisasi yang efektif dan efisietuk mencitakan perilaku
yang dibutuhkan dalam menciptakanperior valuebagi pembeli darnsuperior
performancebagi perusahaan. Orientasi pelanggan didefinisitlh (Saxe dan
Weitz 1982 dalam Boles, dkk 2001, p.2), bahwa taginpelanggan merupakan

tingkat praktik konsep pemasaran yang dilakukarh denaga penjualan dengan
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usaha membantu pelanggan membuat keputusan-keputpsanbelian yang
memuaskan kebutuhan pelanggan.

Hasil penelitian empiris yang dilakukan oleh Pulamd dkk. (2000, p.131)
kemudian Putranto (2003, p.106) dan Ariningrum @00neyakinkan bahwa
orientasi pasar berpengaruh positif terhadap lkanpgmasaran perusahaan. Boles,
dkk. (2001, p.21) dan Keillor, dkk. (2000, p.17) maeukan bukti bahwa perilaku
orientasi pelanggan berpengaruh positif terhadaperjda tenaga penjualan.
Wiralaksana (2006) lebih lanjut memberi bukti bahwaientasi pelanggan
berpengaruh positif terhadap perilaku kerja cetdaaga penjualan. Hasil penelitian
Asatuan (2004, p.14-15) memberi dukungan empirlsMaaderajat orientasi pasar
berpengaruh positif terhadap motivasi kerja tenpgajualan yaitu perilaku kerja
keras dan kerja cerdas. Hipotesis yang diajukatatngnhubungan antara orientasi

pelanggan dengan kerja cerdas adalah :

H 2 = Semakin tinggi orientasi pasar maka semaikiggt derajat perilaku kerja
cerdas yang diimplementasikan tenaga penjualammdakelaksanaan tugas

penjualan.

2.1.8 Hubungan Kerja Cerdasdengan Kinerja Tenaga Penjualan
Shapiro dan Weitz (1990) dalam Asatuan (2004, m8&hyatakan bahwa
ketrampilan seorang tenaga penjualan merencanakaremformulasikan,

mengartikulasikan, mengimplementasikan dan mengasalkeberhasilan kegiatan
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penjualannya, secara konseptual digambarkan detegamnologi hard working,

smart working, agresivenesSujan, dkk. (1994, p.40) mendefinisikan kerja asrd
adalah perilaku yang diarahkan pada pengembakgawledge tentang situasi
penjualan dan pemanfaatan tersebut dalam situagigian.

Hasil penelitian Sujan, dkk. (1994, p.49) menyataiahwa kerja cerdas akan
meningkatkan kinerja tenaga penjualan. Hasil pgaelempiris yang dilakukan oleh
Ferdinand (2004, p.49-50); Sitompul (2004, p.S5Akatuan (2004, p.14) dan
Wiralaksana (2006) mendukung hasil penelitian iQujikk. (1994) bahwa perilaku
kerja cerdas berpengaruh positif signifikan teripadanerja tenaga penjualan.
Hipotesis yang diajukan tentang hubungan antafa kerdas dengan kinerja tenaga

penjualan adalah sebagai adalah :

H 3 = Semakin tinggi derajat kerja cerdas yang tementasikan tenaga penjualan

maka semakin tinggi kinerja tenaga penjualan

2.2 Pengembangan Model Penedlitian dan Hipotesis
Berdasarkan telaah pustaka di atas, maka disuswelnpenelitian yang

disajikan pada gambar 2.1 berikut ini.
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Gambar 2.1

Model Penelitian

ORIENTASI
PEMBELAJARAN

KINERJA
TENAGA
PENJUALAN

KERJA
CERDAS

ORIENTAS
PASAR

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

Berdasarkan telaah pustaka dan hasil penelitidahefu yang diuraikan di

atas, maka hipotesis yang diajukan penelitiadisajikan pada tabel 2.1.berikut :
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Tabel 2.1

Hipotesis Penelitian

—

Nomor Hipotesis
1 H 1 = Semakin tinggi orientasi pembelajaran nad@makin tinggi deraja
perilaku kerja cerdas yang dilakukan tenaga [@dsjudalam
melaksanakan tugas penjualan.
2 H 2 = Semakin tinggi orientasi pasar maka semtkggi derajat kerja
cerdas yang diimplementasikan dalam pelaksanaas psnjualar
3 H 3 = Semakin tinggi derajat kerja cerdas yamgpiementasikan tenaga

penjualan maka semakin tinggi kinerja tenaga @aju

Sumber : pengembangan penelitian (2012)

2.3 Definisi Operasional Variabel dan Indikator Variabel

Pada bagian ini akan menjelaskan definisi Varialdalna dan indikator-

indikator yang membentuk variabel utama yaitu emtasi pembelajaran, orientasi

pasar, kerja cerdas, dan kinerja tenaga penju@ajikdin pada tabel 2.2 berikut.
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Tabel 2.2

Variabel dan Indikator Variabel

No Variabel Indikatol Variabe Notas

1 Orientasi 1. Kemauan belajar ketrampilan penjualan barul X1
Pembelajaran 2. Kesediaan belajar dari pengalaman penjualanX2
rekan sekerja
X3

4. Antusias meningkatkan kompetensi penjualap X4

3. Kesediaan belajar dari kegagalan yang dialami

2 Orientasi 1. Keaktifan pencarian informasi pesaing X5
Pasar 2. Kontinyuitas pencarian informasi pelanggan X6

3. Keterlibatan pada rapat antar bagian perusahaanx7

4. Ketajaman analisis informasi pelanggan ¢anX8

pesaing untuk menyusun rencana penjualan
5. Kemampuan menyakinkan kepada bagian [|ainX9
mendukung pelaksanaan kegiatan penjualan

6. Cepat tanggap terhadap keluhan pelanggan | X10

3 Kerja Cerdas| 1.Kualitas rencana kegiatan penjualan X 11
2. Kemampuan membuat target penjualan X12

3. Kemampauan menjelaskan gagasan penjualan X13

4. Fleksibilitas presentasi penjualan X14

5. Efektifitas presentasi penjualan X15

4 Kinerja 1. Pertumbuhan pelanggan aktif X16
Tenaga 2. Pertumbuhan volume penjualan X17
Penjualan 3. Tingkat pencapaian target penjualan X 18

Sumber : Sujan dkk.( 1994, p.46-47) dan Kohli @98, p.272); Pulendran, dkk.
(2000, p.141); Deng dan D4(t994, p.741); Ferdinand (2006, p.209-210);
Cravens, dkk. (1993, p.57).
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2.3.1 Variabe Orientasi Pembelajaran
Orientasi pembelajaran didefinisikan sebagai denaganbelajaran seorang

tenaga penjualan berkomitmen untuk meningkatkanpledemsi penjualan secara
berkelanjutan. Sujan, dkk. (1994, p.40) dan Kalkk. (1998, p.267).
Variabel orientasi pembelajaran dijelaskan dengemikator yaitu :

X1 = kemauan mempelajari berbagai ketrampilan @gajuyang terbaru

X2 = kesediaan belajar dari pengalaman penjuakanreekerja

X3 = kesediaan belajar dari kegagalan

X4 = Antusias meningkatkan kompetensi di bidangyedan

Gambar 2.2

Indikator Variabel Orientasi Pembelajaran

Orientas
Pembelajaran

X1 X2 X3 X4

Sumber : Sujan dkk.( 1994, p.46-47) dan Kohli k98, p.272)

2.3.2 Variabd Orientas Pasar

Tenaga penjualan bersikap orientasi pasar didédarigenaga penjualan yang

mengembangkan pemahaman yang baik terhadap kebupdianggan, kekuatan
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dan kelemahan pesaing, dan menggunakan pengetdahuamuk mengembangkan
dan mengimplementasikan strategi-strategi untuk cipekan nilai superior bagi
pelanggan dan kepuasan pelanggan, diadaptasi dareNdan Slater (1990, p.21)
dan Pelham (1997) dalam Putranto (2003 p. 95-96gn@si pasar dibangun oleh
tiga konstruk utama vyaitu : orientasi pemahamanskoren, orientasi kepuasan
pelanggan dan orientasi pesaing.

Variabel orientasi pelanggan dijelaskan dengandtkator yaitu :

X5 = Keaktifan pencarian informasi tentang pegain

X 6 = Kontinuitas pencarian informasi tentang pglgan

X 7 = Keterlibatan pada rapat tentang pemasartan bagian perusahaan

X 8 = Ketajaman analisis informasi pelanggan maupesaing

X 9 = Kemampuan menyakinkan kepada bagian lainkumiendukung

pelaksanaan kegiatan penjualan
X 10= Cepat tanggap terhadap keluhan pelanggan

Variabel orientasi pasar dan indikator-indikat@ajikan pada gambar 2.3
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Gambar 2.3

Indikator Variabel Orientasi Pasar

Orientasi Pasar

X 10

Sumber : Pulendran, dkk. (2000, p.141); Deng dart @994, p.741); dan
Ferdinand (2006, p.209)
2.3.3 Variabel Kerja Cerdas
Definisi Kerja Cerdas adalah perilaku yang diarahkada pengembangan
pengetahuan tentang situasi-situasi penjualan mEmanfaatan secara tepat
pengetahuan tersebut pada situasi penjualan ypag(®ujan, dkk., 1994, p.40).
Variabel kerja cerdas dijelaskan dengan 5 indikato
X 12 = kualitas rencana penjualan

X 13 = kemampuan membuat target penjualan

X 13 = kemampuan menjelaskan gagasan penjualan
X 14 = fleksibilitas presentasi penjualan
X 15 = efektifitas presentasi penjualan

Variabel kerja cerdas beserta indikator-indikatemjplas disajikan pada gambar 2.4
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Gambar 2.4

Indikator Variabel Kerja Cerdas

X11 X 12

X 14 X 15

Sumber : Sujan, dkk. (1994, p 46); Ferdinand (2@0&10)

234 Variabe Kinerja Tenaga Penjualan
Kinerja tenaga penjualan didefinisikan sebagai pkéditas penjualan dan

hanya berhubungan dengan faktor-faktor yang dikéwmda langsung tenaga
penjualan (Churchill, dkk., (1985) dalam Barker 429 p.96)). Variabel kinerja
tenaga penjualan dibentuk oleh 3 indikator yaitu

X 16 = pertumbuhan pelanggan aktif

X 17 = pertumbuhan volume penjualan

X 18 = pencapaian target penjualan

Variabel kinerja tenaga penjualan beserta indikdisajikan pada gambar 2.5
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Gambar 2.5

Indikator Variabel Kinerja Tenaga Penjualan

Kinerja Tenaga
Penjualan

S

X 16 X 17 X 18

Sumber : Cravens, dkk. (1993, p.57); Sujan, dk&94, p.47)
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BAB I11

METODE PENELITIAN

Bagian ini mendeskripsikan langkah-langkah yangakdikan untuk
pelaksanaan kegiatan mengumpulkan data, menganaékiruh model yang telah

dikembangkan dan interprestasi hasil analisis data.

3.1 Jenisdan Sumber Data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian iniedddhta primer, yakni data
yang berasal dari sumber pertama yang dikumpulkeocara langsung dan
berhubungan dengan permasalahan yang diteliti. pratger yang diperlukan dalam
penelitian ini adalah data baik kuantitaif maupwalkatif yang akan digunakan
untuk menjelaskan setiap indikator variabel peilaelityang meliputi variable :
orientasi pembelajaran, orientasi pasar, kerjaassrdan kinerja tenaga penjualan.
Data diperoleh dari jawaban kuesioner yang dibaghkepada para responden, yaitu

tenaga penjualan perusahaan PT. Coca Cola Distribunidonesia Central Java.

3.2 Populas dan Sampel
Populasi adalah gabungan dari seluruh elemen yargehtuk peristiwa, hal
atau orang yang memiliki karaktertik yang serupagyanenjadi pusat perhatian

seorang peneliti, karena itu dipandang sebagaiabebamesta peneliti (Ferdinand,
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2006, p.189 ). Populasi pada penelitian ini adakrhua tenaga penjualan yang aktif
bekerja pada perusahaan minuman berkarbonasi PTa @wvla Distribution

Indonesia Central Java. Subyek penelitian yangndikan sebagai sampel adalah
tenaga penjualan PT. Coca Cola Distribution Inden€3entral Java yang telah

berpengalaman kerja minimal dua tahun di perusatesebut.

3.3 Teknik Pengambilan Sampel

Ferdinand (2006, P.191) menyebutkan untuk anal&EM (Structural
Equation Modeliny membutuhkan sampel sebanyak paling sedikit 5 jkalilah
variabel indikator yang digunakan. Penelitian imnggunakan 18 variabel indikator,
sehingga sampel yang diperlukan minimal 90 tenagguplan. Syarat kelayakan
sampel yang digunakan pengujian Chi-Square berlastaira 100 — 200 sampel
untuk teknikmaximum likelihood estimatiarsehingga penelitian ini memerlukan
sampel minimal 100 orang tenaga penjualan telalerfekninimal 2 tahun sebagai
tenaga penjualan pada perusahaan minuman berkartfdhaCoca Cola Distribution
Indonesia Central Java. Tenaga penjualan yang dierggponden penelitian ini
adalah tenaga penjualan yang tersebar di del&§zd@s Center yakni : Bawen
(Kabupaten Semarang); Semarang Barat; Semarang;TKudus; Kota Pekalongan;
Kota Madiun; Yogyakarta dan Surakarta.

Pertimbangan keterbatasan biaya, waktu dan ak&g®lsyenelitian, teknik
pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakinik non probability

sampling yang judgment purposive samplin(Ferdinand, 2006, p.195). Sampel
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diambil berdasarkan jenis pekerjaan sebagai tepagpalan, pengalaman bekerja
minimal dua tahun pada bidang penjualan dan whlakarja yang ditentukan
berdasarkan pertimbangan subyektif yaitu di deld@aa’kabupaten yakni kabupaten
Semarang, kota Semarang, kota Kudus, kota Pekalphkgéa Madiun, Yogyakarta

dan Solo.

34  Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam pianelini adalah
metode komunikasi dengan angket. Metode angkdukmya berdasarkan laporan
tentang diri sendirigelf reporj atau setidaknya pada pengetahuan dan keyakinan
pribadi responden. Metode angket digunakan dengagygagan bahwa subyek
penelitian merupakan orang yang paling tahu tentlingya dan pernyataan yang
diberikan responden adalah benar dan dapat diger@angumpulan data dilakukan
menggunakan kuesioner dengan pertanyaan tertutugedauka. Babbie (1994, p.
142) menyatakan pertanyaan tertutup yaitu pertanyaag terdiri atas serangkaian
pertanyaan yang menyediakan beberapa alternatibbamw yang akan dipilih
responden., sedangkan kuisioner terbuka adalatanyadn yang memberikan
keleluasaan kepada responden untuk memberikan gangh sendiri. Penelitian ini
menggunakan kuisioner dengan pertanyaan tertytepptrnyataabipolar adjective
agar diperoleh data kuantitatif skala intervalgyaesuai digunakan untuk pengujian
hipotesis. Kuesioner dengan pertanyaan terbuk#, ysrtanyaan lanjutan dengan

memberi kebebasan kepada responden memberi jasabaai dengan persepsinya.
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Kuesioner dengan pertanyaan terbuka digunakanpereheh jawaban kualitatif
untuk mengkonfirmasi jawaban kuantitatif yang bamfaat untuk mempertajam dan
memperjelas hasil analisis.

Daftar pertanyaan sebagai instrumen penelitian lsebaligunakan untuk
pengumpulan data perlu dipastikan : 1) Validitagtrummen, yaitu daftar pertanyaan
yang disusun telah tepat untuk mengukur variabeg ydigunakan penelitian ini. 2)
Reliablitas instrumen, vyaitu daftar pertanyaan yaigusun secara konsisten
memunculkan hasil yang sama setiap kali dilakukamgpkuran (Ferdinand, 2006,

p.236-238).

3.5 Teknik Analisisdan Interpretas

Analisis data diperlukan untuk menjawab pertanyaanelitian dalam rangka
mengungkapkan fenomena bisnis yang diteliti. Telam#lisis data yang dipilih harus
sesuai dengan metode penelitian dan variabel yaalitid Model yang digunakan
dalam penelitian ini adalah hubungan kausalitageb@ng dan simultan. Teknik
analisis penelitian ini menggunakarhe Structural Equation ModellindSEM)
dengan paket program Amos.

Langkah analisis adalah sebagai berikut (Ferdin@096, p.38-72) :
1). Pengembangan model secara teoritis.
2). Pengembangan diagram al@ath diagram).

Diagaram alur penelitian disajikan pada gan®h berikut ini :
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Gambar 3.1

Diagaram Alur Penelitian

ORIENTAS
PEMBELAJARAN
(OPB)

KERJA
CERDAS
(KC)

KINERJA
TENAGA
PENJUALAN

(KTP)

®1,2

ORIENTAS
PASAR
(OPY)

3). Konversi diagram alur ke dalam persamaan strakt
Persamaan struktural digunakan untuk menyatakéorfyan kausalitas antar
konstruk.

Adapun persamaan struktural yang digunakan disajieala persamaan berikut :
KC =p1 OPB +$2 OPL +51

KTP =yKC $82 e, 3.2
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4).

5).

6)

Kemudian menyusun persamaan spesifikasi model pengu untuk setiap
konstruk.
Memilih jenis input matrik dan estimasi modeahyg diusulkan.
Hair, dkk. (1996) dalam Ferdinand (2006, p.46) rkeneendasikan agar para
peneliti menggunakan input matriks varians/koveigebab lebih memenuhi
asumsi-asumsi metodologi penelitian. Jenis inpubhgyaigunakan dalam
penelitian ini adalah matrik kovarian.
Kemungkinan muncul masalah identifikasi.
Tahap ini ditujukan untuk memastikan hasil estintaak mengalami problem
identifikasi, yakni ketidakmampuan model yang dlkan untuk menghasilkan
unique estimate Empat hal yang perlu diperhatikan terjadinya feob
identifikasi adalah adanya nilarror standartyang besar untuk satu atau lebih
koefisien, ketidakmampuan program untukvert information matrix nilai
estimasi yang tidak mungkin misatror variance negativelan adanya korelasi
yang tinggi. Apabila problem identifikasi tidak jeti maka pengujian memasuki
ke tahap berikutnya, namun apabila terjadi probieemtifikasi maka konstrain
ditambah.
Menilai criteriagoodness of fit
Penilaian criteriggoodness of fitmelalui tahapan sebagai berikut :

a) Pertama pengujian asumsi SEM yakni memastikan kgrark ukuran

sampel, data berdistribusi normal secamaltivariate, tidak adanya data

yangoutlier dan tidak ada masalahulticollinearity dansingularity.
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b) Penilaian model, memastikan tidak terdapatoffending estimateaitu
estimasi koefisien yang nilainya di atas batas ydaqgat diterimavarian
error yang negative atauwnon-significant error varianceuntuk suatu
konstruk, standardized coefficientorelasi yang mendekati 1.0, adanya
standard erroryang tinggi).

Signifikasi statistikal dari koefisien estimasi @areter menggunakan
Critical Ratio (CR) adalah Estimasi Parameter dibstgindard errornya

yang persis sama dengan Z — Statistik atau t sggj ynenguji bahwa nilai
estimasi parameter secara statistik tidak samaatengl. Berdasarkan
tingkat signifikasi 5% dibutuhkan statistik uji uktCR yang lebih besar
dari = 1,96 sebelum hipotesis (yang mengatakan esimasi parameter
sama dengan 0,00) dapat ditolak. Parameter yarnak tglgnifikan

menunjukkan bahwa variabel itu tidak berperan pgndialam model yang
dikembangkan, untuk kepentingan azas parsimoniabrtersebut dapat
dikeluarkan dari model. Indeks-indeks yang dapajumiikan untuk

menguji kelayakan sebuah model diringkaskan pa 8l berikut ini :
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Tabel 3.1

Indeks-indek€500dness-of fit

IndeksGoodness-of fit Cut off Value
¥ 2- Chi — Square Diharapkan kecil

Significance Probality >0,05
C MINDF <2,00
GFI >0.90
AGFI >0.90
PGFI >0.50
NFI >0.95
RFI >0.95

IFI Mendekati 1.0
TLI >0.95
CFI >0.95
PNFI > 0.50
PCFI > 0.50

CNP Lihat posisy 2
RMSEA <0.08

AIC, CAIC, BCC, BIC, Lebih kecil dari independent
ECVI,MECVI model
Critical N Maksimum sama dengan angka
Hoelter .05 dan Hoelters .01

Sumber: Ferdinand (2006. p.69)

Setelah keseluruhawverall model fitdievaluasi maka dilakukan pengukuran

setiap konstruk untuk menilai unidimensionalitas daliabilitas konstruk.
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7).

Pendekatan untuk menilai measurement model tersetalah dengan cara
mengukurcomposite reliabilitydanvariance extractedintuk setiap konstruk.
Inteprestasi dan modifikasi model

Setelah model diestimasi, residualnya harus keeili anendekati nol dan
distribusi frekuensi kovarians residual harus Warssimetris. Distribusi
frekuensi kovarian residual tidak simetris membsriyal bahwa sebuah
model yang kurang baila(poorly fitting. Hair dkk (1996) dalam Augusty
(2006, p.71) memberi pedoman perlu tidaknya maaiiiknodel. Bila jumlah
residual lebih besar 5 %, sebuah model dipertimkemgintuk dimodifikasi,
bila nilai residual model lebih besar 2,58 modisikenodel dilakukan dengan

menambah sebuah alur baru model tersebut.
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BAB IV

ANALISISDATA DAN PEMBAHASAN

4.1 Pendahuluan

Bab analisis data dan pengujian hipotesis ini iigajsecara sistematis mulai
gambaran umum obyek penelitian dan analisis ddadgkrgyroses dan hasil analisis
model dengan SEM, kemudian pengujian hipotesis.b@basan gambaran umum
obyek penelitian dan data deskriptif meliputi kaesistik responden dan angka
indeks tanggapan tenaga penjualan. Pembahasasesptdan hasil analisis model
dengan SEM dibahas dengan tahapan : pengembangdel mmerdasarkan teori,
pengembangan diagram alur, konversi diagram alutak@m persamaaan struktural,
memilih matrik input dan estimasi model, analisigsalah identifikasi model,
evaluasi model, dan interpretasi model. Pengujiapotésis diarahkan untuk
menjawab masalah penelitian yang diajukan paddlbab

Alat analisis data yang digunakan adalah : stlktdéskriftif dan Program
aplikasi statistik SEM. Statistik deskriftif diguken untuk menganalisis karakteristik
responden dan menghitung indeks tanggapan respori@gram aplikasi statistik
SEM digunakan untuk menganalisis data kuantitifgyaitujukan untuk pengujian
hipotesis penelitian.

Pembahasan analisis data dan pengujian hipotesislitien agar mudah

dipahami, disajikan dalam bentuk skema kerja paahabgr 4.1 berikut :
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Gambar 4.1

SkemaBab 1V

Sub bab 4.1
Pendahuluan

A 4 A 4

Sub bab 4.2 Sub bab 4.3
Gambaran Umum Proses dan Hasil
Obyek Penelitian dan Analisis SEM
Analisis Deskriptif

\ 4

Sub bab 4.4
Pengujian Hipotesis
Penelitian

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini

4.2 Gambaran Umum Obyek Penelitian dan Analisis Deskriptif

Analisis deskriptif data penelitian terdiri dariadisis karakteristik responden
dan angka indeks tanggapan tenaga penjualan. Tepagjaalan yang menjadi
responden penelitian ini adalah tenaga penjualaumman berkarbonasi PT. Coca
Cola Distribution Indonesia Cetral Java. Sebany@kteénaga penjualan dari delapan
sales centre (SC) digunakan sebagai responden yakni wilayah B&wen (9 tenaga
penjualan), SC Semarang Barat (10 tenaga penju&anpemarang Timur (4 tenaga

penjualan), SC Kudus (8 tenaga penjualan), SC Beglah (12 tenaga penjualan),
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SC Madiun (13 tenaga penjualan), SC Yogyakartatépaga penjualan), dan SC

Solo (22 tenaga penjualan).

4.2.1 AnalisisKarakteristik Responden

Karakteristik tenaga penjualan berdasarkan jeriankiea tersaji dalam tabel

4. 1 berikut :
Tabel 4. 1
Karakteristik Tenaga Penjualan Berdasarkan Jernmnkie
No Jenis Kelamin Frekuensi Prosentase
1 | Laki-laki 97 97 %
2 | Perempuan 3 3%
Jumlah 100 100 %

Sumber: data primer diolah, 2012

Dari tabel 4.1 tersebut diketahui bahwa 97% jemikrkin tenaga penjual
adalah laki-laki dan hanya 3% berjenis kelamin pgnean. Mengingat pekerjaan
yang menjadi tanggung jawab seorang tenaga penjuaénbutuhkan persyaratan
kegesitan, fisik yang prima karena harus bertugéspdngan, melakukan perjalanan
setiap hari dari satoutlet ke outlet lain, membawa beban berat (krat dan karton

minuman) maka laki-laki lebih cocok menangani pglaer seperti ini.
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Karakteristik tenaga penjualan berdasarkan umsajietalam table 4. 2 berikut :

Tabel 4. 2
Karakteristik Tenaga Penjualan Berdasarkan Umur

No Umur Frekuensi Prosentase
1 | Kurang dari 20 tahun - -
2 | 20 tahun s/d 29 tahun 17 17 %
3 | 30 tahun s/d 39 tahun 47 47 %
4 | Lebih dari 39 tahun 36 36 %

Jumlah 100 100 %

Sumber : data primer diolah, 2012

Dari tabel 4. 2 terlihat bahwa umur tenaga penjugng paling banyak pada

kisaran 30 sampai dengan 39 tahun yakni sejuml&h. &&dangkan sebanyak 36%

berumur lebih dari 39 tahun dan 17% berada padangmumur 20 sampai dengan 29

tahun. Dilihat dari aspek umur maka dapat diketabahwa tenaga penjualan

dominan berada pada kisaran umur yang relatif nsetiéngga masih cukup mampu

bekerja di lapangan yang membutuhkan stamina yiailg baik dan adaptif dengan

perubahan lingkungan yang dinamis.

Karakteristik tenaga penjualan berdasarkan peralidi&rakhir tersaji di

dalam table 4. 3 berikut :
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Tabel 4. 3
Karakteristik Tenaga Penjualan Berdasarkan Peratdllerakhir

No Umur Frekuensi Prosentase

1 | Lulus SD - -

2 | Lulus SMP sederajat - -

3 | Lulus SMA sederajat 92 92 %

4 | Lulus PT(diploma/akademi/sarjana) 8 8 %
Jumlah 100 100 %

Sumber : data primer diolah, 2012

Tabel 4. 3 diketahui bahwa tingkat pendidikan ten@gnjualan minimal
lulusan SMA sebesar 92 SMA bahkan ada 8% yang rikenpiéndidikan lulus
perguruan tinggi. Dilihat dari tingkat pendidikaenéga penjualan maka dapat
dikatakan bahwa latar belakang pendidikan tenagguakan berpendidikan cukup
tinggi. Tenaga penjualan yang mempunyai latar laelgkpendidikan cukup tinggi
berarti mempunyai modal dasar untuk cepat belajan t@eradaptasi dengan
lingkungan pekerjaan yang dinamis.

Karakteristik tenaga penjualan berdasarkan pengelaterja sebagai tenaga

penjualan minuman berkarbonasi tersaji dalam t&bdl berikut :

43



Tabel 4. 4
Karakteristik Tenaga Penjualan Berdasarkan Pengalafarja
sebagai Tenaga Penjualan Minuman Berkarbonasi

No Umur Frekuensi Prosentase

1 | Kurang dari 5 tahun 5 5%

2 | 5 sampai 9 tahun 28 28 %

3 | 10 s/d 14 tahun 34 34 %

4 | Lebih dari 15 tahun 33 33 %
Jumlah 100 100 %

Sumber : data primer diolah, 2012

Dilihat dari pengalaman tenaga penjualan sebagaijuge minuman
berkarbonasi maka sebanyak 34% sudah memiliki pemga kerja selama 10
sampai dengan 14 tahun dan bahkan sebanyak 33% sedailiki pengalaman kerja
lebih dari 15 tahun. Sedangkan sebanyak 28 % terpeggualan memiliki
pengalaman kerja sebagai penjual minuman berkasbsetama 5 sampai 9 tahun.
Hanya sebanyak 5% saja tenaga penjualan yang rkepeligalaman kerja sebagai
penjual minuman berkarbonasi selama kurang dah6rt. Dilihat dari lama bekerja
sebagai tenaga penjualan minuman berkarbonasi degda dikatakan mereka bukan
orang baru di bidang pekerjaan tersebut.Tenaga uglam sudah memiliki
pengalaman yang sangat banyak dan juga memahamak dmtluk bidang

pekerjaannya.
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4.2.2. Angkalndeks Tanggapan Tenaga Penjualan

Angka indeks tanggapan tenaga penjualan digunakdok umengetahui
tingkat persepsi tenaga penjualan terhadap vanebelbel model penelitian:
orientasi pembelajaran, orientasi pasar, kerjaaserkinerja tenaga penjualan beserta
indikator-indikator penjelasnya. Untuk itu data ekian akan dianalisis terlebih

dahulu dengascreening awal yakni pengujian reliabilitas dan validitasalat

4.2.2.1 Pengujian Reliabilitas dan Validitas
1. Pengujian Reliabilitas
Pengujian reliabilitas dimaksudkan untuk konsistemstrumen, yautu
memunculkan hasil yang sama setiap kali dilakukangpkuran. Alat uji
statististik menggunaka@ronbach Alpha, nilai kriteria penerimaan > 0,6.

Hasil pengujian reiabilitas data input disajikapaabel 4.5

Tabel 4.5

Hasil Uji Reliabilitas Data

No Variabel/ indikator Nilai Alpha Evaluasi
1 | Orientasi Pembelajaran 0,6895 Baik
2 | Orientasi Pasar 0,8231 Baik
3 | Kerja Cerdas 0,8276 Baik
4 | Kinerja Tenaga Penjualan 0,8371 Baik

Sumber: Data primer yang diolah (2012)
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Berdasarkan pengujian reliabilitas semua variabetleh penelitian yakni :
orientasi pembelajaran, orientasi pasar, kerja aserdan kinerja tenaga
penjualan mempunyai nilai alpha diatas 0,6, maka @gyak untuk dianalisis
lebih lanjut.

. Pengujian Validitas

Pengujian Validitas data digunakan untsdteening awal agar instrumen
penelitian tepat untuk mengukur variabel. Pengujigaliditas data
menggunakan korelasbivariate, dengan nilai signifikansi 0,05. Hasil

pengujian validitas data input disajikan pada ltd@

Tabel 4.6

Hasil Uji Validitas Data

No Variabel/ indikator Nilai r Evaluasi
1 | Orientasi Pembelajaran
X1 -> OPB 0,794 Baik
X2 -> OPB 0,739 Baik
X3 -> OPB 0,641 Baik
X4 -> OPB 0,677 Baik
2 | Orientasi Pasar
X4 2> OP 0,784 Baik
X5 2> OP 0,739 Baik
X6 2> OP 0,630 Baik
X7 2> OP 0,775 Baik
X8 2> OP 0,737 Baik
X9 2> OP 0,697 Baik
X100 > OP
3 | Kerja Cerdas
X1 - KC 0,679 Baik
X122 - KC 0,858 Baik
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X113 > KC 0,879 Baik

X14 > OP 0,942 Baik

X15 > KC 0,689 Baik
4 | Kinerja Tenaga Penjualan

X16 > KTP 0,892 Baik

X17 > KTP 0,905 Baik

X18 > KTP 0,808 Baik

Sumber : data primer yang diolah (2012)

Berdasarkan pengujian validitas, semua variabel elngdkni : orientasi
pembelajaran, orientasi pasar, kerja cerdas daarjairtenaga penjualan
mempunyai nilai signifikansi di bawah 0,05, mak&adayak untuk dianalisis

lebih lanjut.

4.4.2.2 Perhitungan Angka I ndeks Tenaga Penjualan
Angka indeks digunakan untuk mendapatkan gambarangemai derajad
persepsi tenaga penjualan terhadap variabel yaeftidiFerdinand, 2006, p. 247).

Nilai indeks dapat diformulasikan dengan rumus gabberikut :

Nilai indeks = ((%F1x1)+ ((%F2x2)+ ((%F3x3)+ ((%oFx ((Y%6F5x5)+ ((Y%F6X6)+
((%F7x7)+ ((%F8x8)+ ((%0F9%9)+ ((%F10x10))/10 ............-. 4.1

Dimana:

F1 adalah frekuensi responden yang menjawab skorel

F2 adalah frekuensi responden yang menjawab skore 2

F3 adalah frekuensi responden yang menjawab skore 3

F4 adalah frekuensi responden yang menjawab skore 4
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F5 adalah frekuensi responden yang menjawab skore 5
F6 adalah frekuensi responden yang menjawab skore 6
F7 adalah frekuensi responden yang menjawab skore 7
F8 adalah frekuensi responden yang menjawab skore 8
F9 adalah frekuensi responden yang menjawab skore 9

F10 adalah frekuensi responden yang menjawab 4Kore

Nilai indeks yang dihasilkan akan diinterpretasikimgan kriteria tiga kotak
(tree-box method) yakni jawaban terendah 10 dan jawaban tertin@§l 4ehingga
rentang jawaban sebesar 90 dibagi 3 akan menghasibdntang 30. Rentang 30
inilah yang akan digunakan sebagai dasar integinetiai indeks sebagai berikut :
10,00 —40 =rendah
40,01 - 70 =sedang

70,01 — 100 = tinggi

Dengan menggunakan rumusan dan interpretasi dimatda nilai indeks

Orientasi Pembelajaran tenaga penjualan disajikéandtabel 4.7 berikut :
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Tabel 4. 7
Indeks Orientasi Pembelajaran

No | Indikator Orientasi Frekuensi Jawaban Tenaga Penjualanindeks
Pembelajaran (OPB) Mengenai Orientasi Pembelajaran (OPB)OPB
1/2| 3| 4/ 5 6] 7/ 8§ 9 10
1 | Kemauan belajar -|-|-|1 8] 12/19/33|19| 8| 76,4
ketrampilan penjualan
baru (X1)
2 | Kesediaan belajar dari -|-|-|2| 7] 1316|2430 8| 77,5

pengalaman penjualan
rekan sekerja (X2)

3 | Kesediaan belajar dari -l --12| 4] 9| 1831|26|10| 79
kegagalan yang dialami
(X3)

4 | Antusias meningkatkan | 6 | 5| 8| 6| 21 22|16| 6 | 8| 2| 55,3
kompetensi penjualan
(X4)

Nilai indeks (rata-rata) 72,05

Sumber : data primer diolah, 2012

Table 4.7 di atas menunjukkan bahwa nilai indeksiaibal Orientasi
Pembelajaran sebesar 72,05. Dengan demikian dagaak bahwa tenaga penjualan
berkomitmen melaksanakan pembelajaran berkelamjuaagtinggi. Nilai indeks
indikator tertinggi berada pada indikator kesedid@nlajar dari kegagalan yang
dialami dengan nilai 79 (tinggi) dan terendah paxtlkator antusias meningkatkan
kompetensi penjualan dengan nilai 55,3 (sedang).

Berikut dibahas tentang tanggapan tenaga penjteibaadap setiap indikator
variabel yang disampaiakan pada kuesioner. Berkiasateskripsi kualitatif berikut
dapat diketahui gambaran temuan penelitian daiabak orientasi pembelajaran.

Deskripsi indeks variabbel orientasi pembelajaesgdji dalam table 4. 8 berikut :
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Table 4.8

Deskripsi Indeks Variabel Orientasi Pembelajaran

No Indikator Variabel Indeks dan Temuan Penelitian — Tanggapan
Orientasi Pembelajaran Interpretasi nilai Tenaga Penjualan

1 | Kemauan belajar 76,4 Untuk mempelajari ketrampilan
ketrampilan penjualan (Tinggi) penjualan terbaru, tenaga
baru (X1) penjualan melakukan:

- Bertanya kepada atasan, rekan
sekerja baik yang yunior
maupun senior.

- Pelatihan

- Evaluasi dan observasi
lingkungan

- Belajar mandiri

- Praktik di lapangan

2 | Kesediaan belajar dari 77,5 Tanggapan tenaga penjualan:
pengalaman penjualan (Tinggi) - Senang dan semangat
rekan sekerja (X2) - Didengarkan dan dipahami

- Bila sesuai diterapkan

- Menerima dan menerapkan di
lapangan

3 | Kesediaan belajar dari 79 Tanggapan tenaga penjualan:
kegagalan yang dialami (Tinggi) - Mengevaluasi dan belajar dari
(X3) kekurangan

- Melihat lagi strategi penjualan
yang sudah dilakukan

- Tetap optimis, terus belajar dan
mencoba lagi.

4 | Antusias meningkatkan 55,3 Tanggapan tenaga penjualan:
kompetensi penjualan (Sedang) - Berkeinginan pelatihan

(X4)

leader ship, customer service,
strategi dan teknik penjualan,
displaying, distribution and
financial skill, communication

skill.

Sumber : data primer diolah, 2012
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Orientasi pembelajaran tenaga penjualan.yang veléitiggi dapat dijelaskan
sebagai berikut :

1. Tenaga penjualan mempunyai kemauan belajar kett@mpenjualan baru
yang tinggi. Mereka melakukan pembelajaran ketimppenjualan baru
dengan: bertanya kepada atasan, rekan sekerja, iknéngelatihan,
melakukan evaluasi dan observasi lingkungan, belajandiri maupun
praktik di lapangan.

2. Tingkat kesediaan mereka yang tinggi untuk belajari pengalaman
penjualan rekan sekerja. Mereka senang dan bergamianelakukarsharing
pengalaman penjualan, mau mendengarkan dan berumsaimahami, bila
diyakini baik dan sesuai kemudian dipraktikan dalpelaksanaan tugas
penjualan.

3. Mereka tidak merasa putus asa bila mengalami kémagdalam tugas
penjualan. Kegagalan penjualan yang dialami disikayptimis, mereka
melakukan evaluasi, meninjau ulang strategi peajud&emudian mencoba
lagi.

4. Tenaga penjualaoukup antusias meningkatkan kompetensi penjualan yang
dikuasi. mereka berkeingan untuk meningkatkan kaemse penjualan dalam
aspekileadership, customer service, strategi dan teknik penjualadisplaying,

distribution and financial skill, communication skill.

51



Table 4.9 berikut menunjukkan nilai indeks untukiaale Orientasi Pasar
tenaga penjualan.

Tabel 4.9
Indeks Orientasi Pasar

No | Indikator Orientasi Pasarl ~ Frekuensi Jawaban Tenaga Penjualanindeks

(OPs) Mengenai Orientasi Pasar (OPs) OoP
12| 3| 4, 5 6/ 7 8§ 9 10
1 | Keaktifan pencarian -1 -3 3] 9| 1919(19|23| 5| 72,2
informasi pesaing (X5)
2 | Kontinuitas pencarian -|-|-11| 5| 12/30(23|23| 6| 76,2

informasi pesaing (X6)

3 | Keterlibatan padarapat | - | 1| 7| 10/ 14|22|18|19| 6 | 3| 62,7
antar bagian perusahaar
(X7)

4 | Ketajaman analisis -|-|-| 1| 2| 213/28(24|27| 5| 77,3
informasi pelanggan dan
pesaing untuk menyusur
rencana penjualan (X8)

5 | Kemampuan meyakinkap- | - | 2| 3| 5| 12127|31|17| 3 | 73,5
kepada bagian lain untuk
mendukung pelaksanaar
kegiatan penjualan (X9)

6 | Cepattanggapterhadap| - | - | 1| 2| 12| 7 | 23|25|25| 5| 74,9
keluhan pelanggan (X10
Nilai indeks (rata-rata) 72,8

Sumber : data primer diolah, 2012

Table 4.9 di atas menunjukkan bahwa nilai indeksabée Orientasi Pasar
tinggi yakni sebesar 72,8. Nilai indeks tertinggi terdgpada indikator ketajaman
analisis informasi pelanggan dan pesaing untuk omny rencana penjualan dengan
nilai 77,3 (tinggi). Sedangkan nilai indeks tereémgeada indikator keterlibatan pada

rapat antar bagian perusahaan dengan nilai 62jar{gg
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Berikut adalah tanggapan tenaga penjualan tentaerganyaan dalam
kuisioner yang disajikan untuk setiap indikatoriafael Orientasi Pasar tersaji dalam
tabel 4. 10

Table 4.10

Diskripsi Indeks Variabel Orientasi Pasar

No Indicator Variabel Indeks dan Temuan Penelitian — Tanggapan
Orientasi Pasar (OP) Interpretasi nilai tenaga penjualan

1 | Keaktifaan pencariar 72,2 Tanggapan tenaga penjualan untuk

informasi pesaing (Tinggi) memperoleh informasi dari

(X5) pesaing:

- Mencari informasi ke outlet
yang menjual produk pesaing

- Mencari informasi dari
pelanggan

- Merespon aktivitas pesaing

- Menanyakan langsung ke
pesaing.

2 | Kontinuitas pencarian 76,2 Untuk memperoleh informasi

informasi pelanggan (Tinggi) kebutuhan pelanggan yang akurat,

(X6) tenaga penjualan melakukan hal

hal berikut:

- Komunikasi dua arah dengan
pelanggan

- Mempelajari perilaku pelanggan

- Menggali data pelanggan secara
tidak langsung misalnya
bertanya hobi

- Bertanya langsung kepada
pelanggan

3 | Keterlibatan pada 62,7 Yang dilakukan tenaga penjualan

rapat antar bagian (Sedang) pada waktu menghadiri rapat

perusahaan (X7) penjualan:

- Mendengarkan, memahami dan
berniat melaksanakannya

- Mencatat hal-hal yang penting
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- Memberikan usulan

- Bertanya segala sesuatu tentang

hal yang dibahas

I
uh
lan

Ketajaman analisis 77,3 Analisis yang telah dilakukan
informasi pelanggan (Tinggi) tentang informasi pelanggan dan
dan pesaing untuk pesaing oleh tenaga penjualan
menyusun rencana adalah:
penjualan (X8) - Analisis terhadap program, cara
pembayaran, distribusi, dan
kunjungan
- Program pesaing
- Analisis outlet
- Omset dan produk yang paling
laku
- Produk dan program-program
pesaing
kemampuan 73,5 Yang dilakukan tenaga penjualar
meyakinkan kepada (Tinggi) agar memperoleh dukungan pen
bagian lain untuk dalam pelaksanaan tugas penjug
mendukung adalah:
pelaksanaan kegiatan - Menyiapkan data dan informasi
penjualan (X9) akurat
- Menunjukkan kinerja yang telah
dijalankan
- Menyakinkan bahwa proses
yang akan dilakukan akan
berhasil
- Rasa percaya diri
Cepat tanggap 74,9 Yang dilakukan tenaga penjualar
terhadap keluhan (Tinggi) agar cepat menyelesaikan keluhg

pelanggan (X10)

pelanggan adalah:

- Mendengarkan mempelajari dé
menampung keluhan

- Berempati kepada pelanggan

- Memberikan jalan keluar

- Meminta bantuan kepada atas

AN

an

Sumber : data primer diolah, 2012
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Tingkat orientasi pembelajaran tenaga penjualag.yatatif tinggi dapat
dijelaskan sebagai berikut :

1. Tenaga penjualan aktif mencari informasi pesaingréda mengumpulkan
informasi pesaing dengan menanyakan kepada owtted ynenjual produk,
menanyakan kepada pelanggan, menanyakan kepadgatgrenjualan
pesaing.

2. Tenaga penjualan secara aktif dan kontinyu meno&sirmasi pelanggan.
Upaya yang mereka lakukan adalah : mengamati kerilpelanggan,
menggali informasi pelanggan melalui karyawan talam bertanya langsung
kepada pelanggan.

3. Tenaga penjualan relative jarang dilibatkan padtepmian rapat antar bagian
perusahaan. Tenaga penjualan relative bersikag padia rapat, mereka
mendengarkan mencatat bertanya dan berusaha ummiamami kemudian
melaksanakan pada tugas penjualan.

4. Tenaga penjualan telah melakukan analisis informpasar untuk menyusun
rencana penjualan. Informasi pasar yang dianadagah : program penjualan
pesaing, cara pembayaran, kegiatan distribusi degiatan kunjungan
pesaing, analisis outlet dan omset produk yanggddiku.

5. Tenaga penjualan menyakinkan bagian lain untuk reeotgh dukungan
pelaksanaan kegiatan penjualan dengan cara : np&ayiadata yang akurat,
menujukkan kinerja yang dicapai dan berusaha memyla&hwa kegiatan

penjualan akan berhasil.
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6. Tenaga penjualan telah berusaha secara cepat naemdetuhan pelanggan,
mereka lakukan dengan : mendengarkan, mempelagri rdenampung
keluhan, berempati kepada pelanggan, memberikan faluar dan meminta

bantuan kepada atasan.

Berikut adalah tanggapan tenaga penjualan tergartgnyaan dalam

kuisioner yang disajikan untuk setiap indikatoriael Kerja Cerdas tersaji dalam

tabel 4. 11
Tabel 4. 11
Indeks Kerja Cerdas

No | Indikator Kerja Cerdas Frekuensi Jawaban Tenaga Penjualdnindeks

(KC) Mengenai Kerja Cerdas (KC) KC
1123 4, 5 6/ 7, 8§ 9 1D

1 | Kualitas rencana kegiatan - | - | - | - | 3| 8| 21/32|28| 8 | 79,8
penjualan (X11)

2 | Kemampuan membuat | - | -| -] -| 6| 5| 26/28|27| 8 | 78,9
target penjualan (X12)

3 | Kemampuan menjelaskan - | - | - | 1| 9| 5| 27/ 30(21| 7 | 76,7
gagasan penjualan (X13)

4 | Fleksibilitas presentasi -1 -|-1-15111/24\31/20| 9| 77,7
penjualan (X14)

5 | Efektifitas presesntasi -|-1-1]-]17]10/30[29|16| 8| 76,1
penjualan (X15)
Nilai indeks (rata-rata) 77,84

Sumber : data primer diolah, 2012
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Tabel 4.11 di atas menunjukkan nilai indeks vadalerja Cerdas adalah

tinggi yakni sebesar 77,84. Nilai indeks tertinggi bergdaa indikator kualitas

rencana kegiatan penjualan dengan nilai 79,8 (firdgn nilai indeks terendah pada

indikator efektifitas presentasi penjualan dengéai 6,1 (tinggi).

Tanggapan tenaga penjualan tentang pertanyaan dkilasoner yang

disajikan untuk setiap indikator variabel. Kerjar@as tabel 4. 12 berikut :

Table 4. 12

Diskripsi Indeks Variabel Kerja Cerdas

No | Indikator Kerja Cerdas

(KC)

D

Indeks dan
Interpretasi
nilai

Temuan Penelitian — Tanggapa
Tenaga Penjualan

1 | Kualitas rencana
kegiatan penjualan
(X11)

79,8
(Tinggi)

Isi utama rencana penjualan tena
penjualan:

- Perencanaan di kantor, persiapan

outlet dan di lapangan serta
evaluasi program

- Rencana kunjungan laitlet

- Rencana program berjalan,
merchandising, stock di gudang
dandisplay.

ga

2 | Kemampuan membua
target penjualan (X12

78,9
(Tinggi)

Cara menetapkan target penjualan

yang sesuai bagi pelanggan adalah:

- Melihat dan menggali potensi
outlet/pasar

- Melihat penjualan tahun, bulan
atau minggu sebelumnya

- Mem-breakdown target menjadi
satuan waktu yang lebih kecil,
misal target 3 bulan di-
breakdown ke target bulan.

3 | Kemampuan

menjelaskan gagasan

76,7
(Tinggi)

Hal yang dilakukan tenaga
penjualan agar penjelasan
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penjualan (X13) penjualan dapat dengan mudah

dipahami oleh setiap pelanggan

adalah:

- Menyampaikan langsung kepada
pelanggan dengan menggunakan
bahasa yang mudah dimengerti

- Menunjukkan produk

- Mempresentasikan hasil
penjualan produk kepada outlet

(profit story).
4 | Fleksibilitas presentasi 77,7 Cara yang dilakukan oleh tenaga
penjualan (X14) (Tinggi) penjualan menyesuaikan presentasi

penjualan agar tepat dengan sifat

sifat pelanggan dan situasi

penjualan yang berbeda-beda

adalah:

- Sikap ramah dan komunikasi
yang baik

- Mengetahui karakter pelanggan

- Mencari situasi waktu yang tepad

- Memberikan program yang tepat
kepada pelanggan.

—t

5 | Efektifitas presentasi 76,1 Order yang diperoleh per 10
penjualan (X15) (Tinggi) pelanggan yang dikunjungi rata-
rata 8 pelanggan

Sumber: data primer diolah, 2012

Tingkat orientasi pembelajaran tenaga penjualag.yatatif tinggi dapat
dijelaskan sebagai berikut :
1. Tenaga penjualan telah membuat rencana penjuatantama kunjungan,
display outlet, merchandising stock. Rencana péamjuanendasarkan pada

menggali potensi outlet, melihat hasil penjualatieduvaktu lalu.
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. Target penjualan yang dilakukan tenaga penjualargate cara : menggali

potensi outlet dan volume penjualan yang dicap&iuvialu.

. Tenaga penjualan menyampaikan gagasan penjualgamdeara : presentasi

bahasa yang mudah dimengerti penjualan, menunjugkaguk, presentasi

kesuksesan penjualan produk kepada outlet.

. Pelaksanaan presentasi penjualan kepada pelanggksadakan: mengenal

karakter pelanggan, mencari situasi waktu yang tteparsikap ramah,
dikomunikasikan dengan baik, dan memberi programgytepat kepada

pelanggan.

. Efektifitas presentasi penjualan sudah baik, setisgngunjungi sepuluh

pelanggan rata-rata memperoleh 8 order dari pgamtersebut.

Table 4.13 menunjukkan nilai indeks untuk varialléiherja Tenaga

Penjualan
Tabel 4. 13
Indeks Kinerja Tenaga Penjualan
No | Indikator Kinerja Tenaga| Frekuensi Jawaban Tenaga Penjualanindeks
Penjualan (Ktp) Mengenai Kinerja Tenaga Penjualan (Kip)Ktp
1123 4] 5| 6/ 7, 8 9 1D
1 | Pertumbuhan pelanggan| - | - | 2| 1| 6| 1530|{25|18| 3 | 73,2
aktif (X16)
2 | Pertumbuhan volume -1 -1211]1120(26(23|14| 3| 70,7
penjualan (X17)
3 | Tingkat pencapaiantarget- | 1 | 1| 3| 16/26(21|16|14| 2 | 67,4

penjualan (X18)

Total 70,43

Sumber : data primer diolah, 2012
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Kinerja Tenaga Penjualan relatiinggi yakni sebesai70,43. Nilai indeks
tertinggi berada indikator pertumbuhan pelanggaif gékni 73,2 (tinggi) dan nilai
indeks terendah berada pada indikator tingkat geian target penjualan yakni 67,4
(sedang).

Tanggapan tenaga penjualan tentang pertanyaan #alaioner untuk setiap
indikator variabel Kinerja Tenaga Penjualan terdajam tablel 4. 14 berikut :

Table 4.14

Deskripsi Indeks Variabel Kinerja Tenaga Penjualan

No | Indikator Kinerja Indeks dan| Temuan Penelitian — Tanggapan
Tenaga Penjualan (Ktp)| Interpretasi Tenaga Penjualan
nilai
1 | Pertumbuhan pelanggan 73,2 Tenaga penjualan yang menyatakan
aktif (X16) (Tinggi) pertumbuhan pelanggan naik
sebanyak 90%
2 | Pertumbuhan volume 70,7 Tenaga penjualan yang menyatakan
penjualan (X17) (Tinggi- pertumbuhan volume naik sebanyak
marginal) | 88%
3 | Tingkat pencapaian 67,4 Tenaga penjualan yang menyatakan
target penjualan (X18) (Sedang) | mampu mencapai target penjualan
sebanyak 85%

Sumber : data primer diolah, 2012

Tingkat kinerja tenaga penjualan.yang relatif gindapat dijelaskan sebagai
berikut : bahwa 90% tenaga penjualan mengatak@digertumbuhan pelanggan
aktif yang dilayani, 88 % tenaga penjualan  meskat volume penjualannya
meningkat, dan sebanyak 80 % tenaga penjualan nakaya mampu memenuhi

target penjualan yang ditetapkan.

60



4.3  Prosesdan Hasil Analisis Data

Teknik analisis data dan pengujian model penelitteemggunakastructural
Equattion Modelling(SEM). Proses analisis data dan pengujian modegliian
SEM ada tujuh tahapan, yaitu : pengembangan madbhbis teori, pengembangan
diagram alur untuk menunjukkan hubungan kausalkesjversi diagram alur ke
dalam serangkaian persamaan struktural dan spesifikodel pengukuran, pemilihan
matriks input dan teknik estimasi atas model yaiigartgun, menilai problem
identifikasi, evaluasi model serta interpretasi daadifikasi model (Ferdinand,

2006, p. 39).

4.3.1 Pengembangan Model Berdasarkan Teori

Model penelitian dikembangkan berdasarkan hasdatelteori yang telah
dilakukan pada bab Il. Model penelitian ini disajikpada gambar 2.1, digunakan
untuk menjawab permasalahan penelitian : Bagainsmakekanisme pengaruh
orientasi pembelajaran dan orientasi pasar begwehgterhadap perilaku kerja
cerdas tenaga penjualan serta konsekuensi pagidakianaga penjualan.

Model penelitian ini dibangun dengan empat vatiagkni : Orientasi
Pembelajaran, Orientasi Pasar, Kerja Cerdas daerjdiifenaga Penjualan. Indikator
variabel sebanyak 18 buah dikembangkan pada ganelibi ditujukan untuk

mengkonfirmasi empat variabel yang telah disajjrada tabel 2.2.

61



4.3.2 Pengembangan Diagram Alur

Model teoritis yang telah dibangun kemudian digarképa dalam suatu
diagram alur gath diagram disajikan pada gambar 3.1. Diagram alur digunakan
untuk memudahkan melihat hubungan-hubungan kasigatipat variabel yang akan
diuji dalam penelitian ini.

Variabel Orientasi Pembelajaran dan Orientasi Pdgagrlakukan sebagai
variabel eksogen yaitu variabel yang tidak diprediariabel lain. Variabel Orientasi
Pembelajaran dan Orientasi Pasar digunakan untukpneeliksi secara langsung
variabel endogen Kerja Cerdas dan secara tidakslenggvariabel Kinerja Tenaga
Penjualan. Variabel Kerja Cerdas dan Kinerja TerRgggualan diperlakukan sebagai
variabel endogen, yaitu variabel yang dipredikgu satau beberapa variabel lain.

Variabel Kinerja Tenaga Penjualan diprediksi olanabel Kerja Cerdas.

4.3.3 Konvers Diagram Alur ke Dalam Persamaan Struktural

Dari model teoritis yang dikembangkan dan gambagrdim alur penelitian
ini kemudian dilakukan konversi ke dalam rangkaipersamaan-persamaan.
Persamaan yang digunakan untuk mengkonversi moetalitis terdiri dari
persamaan structuralst(uctural equations dan persamaan spesifikasi model
pengukuranrfeasurement modetisajikan pada persamaan 3.1 dan 3.2.

Persamaan struktural untuk menyatakan hubungarali@isntara variable-
variabel Orientasi Pembelajaran, Orientasi PasarjakCerdas dan Kinerja Tenaga

Penjualan. Persamaan spesifikasi model pengukugamakan untuk menentukan
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indikator-indikator variabel yang mengukur variakelrsebut serta menentukan
serangkaian matriks yang menunjukkan korelasi ydihipotesakan antar indikator-
indikator variabel dengan variabel Orientasi Pewmbean, Orientasi Pasar, Kerja

Cerdas dan Kinerja Tenaga Penjualan.

4.3.4 Memilih Matrik Input dan Estimasi M odel

Matriks input yang digunakan adalah matriks kovasiaebagai input untuk
keseluruhan estimasi yang dilakukan. Pemilihan tinpeenggunakan matriks
kovarians karena tujuan penelitian ini menguji mgan kausalitas (Hair, dkk., 1996
dalam Ferdinand, 2006, p.46). Program aplikasi gater yang digunakan adalah
program komputer aplikasi statistik Amos versi 4.0.

Ukuran sampel yang digunakan penelitian ini adall® orang tenaga
penjualan yang bekerja pada delajgailes CentelPT.Coca Cola Jawa Tengah.
Teknik estimasi yang digunakan adalataximum likelihood estimation method
(ML). Estimasi dilakukan secara bertahap yakni :

1. Estimasi measurement modelengan teknikconfirmatory factor analysis
digunakan untuk menguji unidimensionalitas varialdgabel eksogen juga
endogen.

2. Estimasi structural equation modeldengan teknik full model untuk
memastikan kesesuaian model dan hubungan kausalittes variable-

variabel yang dibangun pada penelitian ini.
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4.3.4.1 Analisis Faktor Konfirmatori Eksogen
Estimasi measurement modalengan teknikconfirmatory factor analysis
digunakan untuk menganalisis dimensi-dimensi/atséditibut yang membentuk
variabel eksogen model penelitian ini, yaitu vagla®rientasi Pembelajaran dan
Orientasi Pasar. Unidimensionalitas variabel OasnPembelajaran dan Orientasi
Pasar sebagai variabel eksogen dianalisis sebagaipaala gambar 4.2.
Gambar 4.2

Analisis Faktor Konfirmatori Konstruk Eksogen

UJI FAKTOR KONFIRMATORI EKSOGEN

CHI-SQUARE=86.989
DF=34
PROBABILITY=.000
67 59 CMIN34=2.558
| [ ]

AGFI=.774
%3 ‘ x4 GFI=.860

TLI=.804

77 58 a3 CFI=.852

82 8T RMSEA=.125

ORIENTASI
PEMBELAJARAN

70
ORIENTASI
PASAR
T2 74 6759
) 44 .80 N\
. 2 54 20 .64 .4 .34

PEEXY

Sumber : data primer yang diolah (2012)
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Berdasarkan hasil pengujian Faktor Konfirmatoriiatael Eksogen pada
gambar 4.2 dapat diketahui bahwlagrees of freedonpositif 34, model dapat
dinyatakanover identifieddipastikan jalan. Namun nil&hi-Square relatif besar
yaitu 86.898 damprobability significancy= 0,000 kecil, demikian pula nilai Cmin,
AGFI GFI, TLI, CFl dan RMSEA tidak memenuhi nil@iut Off yang ditentukan.
Hasil pengujian Faktor Konfirmatori Eksogen ini rgerdikasikan adanya perbedaan
yang signifikan antara matriks kovarian data daftrikeakovarians yang diestimasi.

Revisi model dilakukan mendasarkan nilai regiesiding factor variabel
indikator yang kecil, baik variabel Orientasi Pelafgan maupun variable Orientasi
Pasar pada gambar 4.2.

Variabel indikator Orientasi Pembelajaran (OPB) ladaX4 = Antusias
meningkatkan kompetensi penjualan nilai r = 0,38 Ha3 = kesediaan belajar dari
kegagalan yang dialami nilai r = 0,58 dikeluarkamult mengestimasi variabel
Orientasi Pembelajaran. Indikator variabel Orieniasar (OP) yang dikeluarkan
untuk mengestimasi variabel Orientasi Pembelajadatah X7 = Keterlibatan pada
rapat antar bagian perusahaan nilai r = 0,44, X@mampuan meyakinkan bagian
lain mendukung pelaksanaan kegiatan penjualan n#ai0,67 dan X 10 = Cepat
tanggap terhadap keluhan pelanggan nilai r = 0,59.

Hasil analisis faktor konfirmatori eksogen revissajikan pada gambar 4.3

berikut.
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Gambar 4.3

Analisis Faktor Konfirmatori Eksogen (Revisi)

UJI FAKTOR KONFIRMASI KONSTRUK EKSOGEN REVISI

@ @ CHI-SQUARE:g. |%942,
PROBABILITY=.392
CMIN4=1.025

X1 X2
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CF1=.999
.67 .70 RMSEA=.016

.82

.84

ORIENTASI
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‘{ 73 l 57 .73
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Sumber: data primer yang diolah (2012)
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Hasil pengujian faktor konfirmatori eksogen yangedisi dibandingkan
denganCut of Valuadisajikan pada tabel 4.15 berikut
Tabel 4.15

Hasil Uji Faktor Konfirmatori Variabel Eksogen Rsvi

Kriteria Cut of Value Hasil Evaluasi

Chi- Square KECIL X2 dengan df: 4; p: 5 % =9,487 104, Baik

Sign Probality > 0,05 0,392 Baik
Cmin4 <2 1,025 Baik
GFI > 0,90 0,984 Baik
AGFI > 0,90 0,940 Baik
TLI > 0,95 0,999 Baik
CFlI > 0,95 0,999 Baik
RMSEA <0,08 0,016 Baik

Sumber : data primer yang diolah (2012)

Hasil perhitunganChi-Square pada variabel eksogen diperoleh nilai 4,101
masih di bawah nilaChi-Squareyang disyaratkan yaitu 9,487. Nilaignificance
probability sebesar 0,392 memenuhi dari yang disyaratkay®5. Nilai Cmin 4 sebesar
1, 025, nilai ini memenuhi nilai Cmin 4 yang disytkan < 2. Nilai GFI 0,984
memenuhi nilai GFI yang disyaratkan0,90. Nilai AGFI sebesar 0,940 memenuhi
nilai AGFI yang disyaratkar 0,90. Nilai TLI sebesar 0,999 memenuhi nilai Tling
disyaratkan> 0,95. Nilai CFl sebesar 0,999 memenuhi nilai C&hg disyaratkar
0,95. RMSCA nilainya 0,016 nilai ini lebih rendahrdnilai RMSEA yang disyaratkan
0.08. Hasil pengujian faktor konfirmatori eksogestetah direvisi dapat dinyatakan

bahwa variabel eksogen Orientasi Pembelajaran di@mt@si Pasar menubiriteria fit

67



(Goodness of Fit Indicgs Selain telah memenuhi kriteri@oodness of Fityang
disyaratkan, semua indikator mempunyai nilaading Factorlebih besar 0,5 sehingga
dapat dinyatakan valid untuk mengestimasikan vhrialeksogen Orientasi
Pembelajaran dan Orientasi Pasar, kemudian digonaktuk analisis SEMull

Model.

4.3.4.2 Analisis Faktor Konfirmatori Endogen

Estimasi measurement modalengan teknikconfirmatory factor analysis
digunakan untuk menganalisis indicator-indikatongyanembentuk variabel endogen
model penelitian ini, yaitu variabel Kerja CerdaandKinerja Tenga Penjualan.
Unidimensionalitas variabel Kerja Cerdas dan Kimefenaga Penjualan sebagai

variabel endogen dianalisis sebagai berikut.
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Gambar 4.4

Analisis Faktor Konfirmatori Endogen

UJI FAKTOR KONFIRMATORY ENDOGEN

CHI-SQUARE=62.283
PROBABILITY=.000
CMIN19=3.278
AGFI=.748
GFI=.867

TLI=.847
@ CFI=.896
RMSEA=.152

38 67 77 44 35

‘Xll ‘ ‘XlZ ‘ ‘XlB ‘ ‘Xl4 ‘ ‘XlS ‘

KINERJA

KERJA CERDAS

79 4 85 .35
a6 | [xa7 | x|

© © @

Sumber : data primer yang diolah (2012)

Berdasarkan hasil pengujian Faktor Konfirmatori &geh pada gambar 4.3
dapat diketahui bahwdegrees of freedorpositif 19, model dapat dinyatakawer
identified dipastikan jalan. Namun nil&hi-Square relatif besar yaitu 62,283 dan
probality significancykecil = 0,000, demikian pula nilai Cmin, AGFI GHILI, CFI

dan RMSEA tidak memenuhi nil&ut Off yang ditentukan. Hasil pengujian Faktor
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Konfirmatori Endogen ini mengindikasikan adanyabgeilaan yang signifikan antara
matriks kovarian data dan matriks kovarians yaegtdnasi.

Revisi model dilakukan mendasarkan pada gambaiadadah nilai regresi
loading factor variabel indikator yang kecil, baik variabel Kenzerdas maupun
variable Kinerja Tenaga Penjualan. Revisi variainelikator Kerja Cerdas (KC)
adalah X14 = Fleksibilitas presentasi penjualarainil = 0,66 dan Efektifitas
presentasi penjualan nilai r = 58 dikeluarkan untodngestimasi variabel Kerja
Cerdas.

Hasil analisis faktor konfirmatori endogen seteldirevisi disajikan pada

gambar 4.5 sebagai berikut.
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Gambar 4.5

Analisis Faktor Konfirmatori Endogen (Revisi)

UJI KONFIRMATORI VARIABEL ENDOGEN

CHI-SQUARE=7.549
PROBABILITY=.479
CMIN8=.944
GFI=.975
AGFI=.935

TLI=1.003
CFI=1.000
RMSEA=.000
42 .62 .80

‘Xll ‘ ‘XlZ ‘ ‘X13 ‘
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TENAGA PENJUALAN
KINERJA

.78 .86 .35
‘XlG ‘ ‘Xl? ‘ ‘X18 ‘
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.63

Sumber : data primer yamtplah (2012)

Hasil pengujian faktor konfirmatori endogen yangedisi dibandingkan

dengarCut of Valuedisajikan pada tabel 4.16 berikut
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Tabel 4.16

Hasil Uji Faktor Konfirmatori Konstruk Endogen Rswi

Kriteria Cut of Value Hasil Evaluasi
Chi- Square KECIL X2 dengan df: 8; p: 5% 7,549 Baik
=15,5073
Sign Probality > 0,05 0,479 Baik
Cmin4 <2 0,994 Baik
GFI >0,90 0,975 Baik
AGFI >0,90 0,935 Baik
TLI >0,95 1.003 Baik
CFlI >0,95 1.000 Baik
RMSEA <0,08 0,000 Baik

Sumber : data primer yang diolah (2012)

Hasil perhitunganChi-Square pada variabel Endogen diperoleh nilai 7,549
masih di bawah nilaChi-Squareyang disyaratkan yaitu 15,5073. Nilsignificance
probability sebesar 0,479 memenuhi dari yang disyaratkay®5. Nilai Cmin 4 sebesar
0,994 nilai ini memenuhi nilai Cmin 4 yang disy&aat < 2. Nilai GFI 0,975
memenuhi nilai GFI yang disyaratkan0,90. Nilai AGFI sebesar 0,935 memenuhi
nilai AGFI yang disyaratkar 0,90. Nilai TLI sebesar 1.003 memenuhi nilai Tlaing
disyaratkare 0,95. Nilai CFI sebesar 1,000 telah memenuhi @i yang disyaratkan
> 0,95. RMSCA nilainya 0,000 nilai ini lebih rendatari nilai RMSEA yang
disyaratkan 0.08. Hasil pengujian faktor konfirnmatendogen setelah direvisi dapat
dinyatakan bahwa variabel endogen Kerja Cerdaskilzgrja Tenaga Penjualan telah

memenubhicriteria fit (Goodness of Fit Indicgs Selain telah memenuhi kriteria
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Goodness of Fiyang disyaratkan, semua indikator mempunyai rnitzading Factor
lebih besar 0,5 sehingga dapat dinyatakan validukumhengestimasikan variabel
endogen Kerja Cerdas dan Kinerja Tenaga Penju&i@mudian digunakan untuk

analisis SEMull Model.

4.3.4.3 Analisis Structural Equation Modelling
Sebelum tahapan analisgiructural Equation ModellindSEM) secard-ull
Model dilaksanakan, lebih dahulu perlu dilakukaralegsi asumsi-asumsi SEM.
Evaluasi asumsi-asumsi SEM sebagai berikut :
1. Ukuran Samps
Sampel yang digunakan penelitian ini sebanyak 1hg tenaga penjualan
PT.Coca Cola Jawa Tengah. Variable yang dikembanglebanyak empat
variabel, diestimasi dengan total indikator sebddaah. Ukuran sampel yang
digunakan penelitian ini telah memenuhi asumsi alkitgampel yang disyaratkan
untuk teknik estimasviaximum Likelihood Estimatio(Ferdinand, 2006, p. 46 -
47).
2. Normalitas
Pengujian normalitagnivariate dan multivariate data dilakukan untuk evaluasi
asumsi normalitas. Pengujian normalitas dilakukamgdn mengamati nilai
Skewnessdengan menggunakan criter@ritical Ratio sebesar + 2,58 pada
tingkat signifikansi 0.1 (10%). Hasil pengujian malitas data disajikan pada

tabel 4.17
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3.

Tabel 4.17

Hasil Pengujian Normalitas Data

Assessment of normality

min max skew c.r. kurtosis c.r.
X5 3.000 10.000-0.451 -1.841 -0.380 -0.775
X6 4.000 10.000 -0.236 -0.962 -0.381 -0.778
X8 4.000 10.000-0.297 -1.211 -0.324 -0.662
X16 3.000 10.000-0.583 -2.381 0.573 1.169
X17 3.000 10.000-0.299 -1.220 -0.070 -0.143
x18 2.000 10.000-0.139 -0.567 -0.155 -0.317
X13 4.000 10.000-0.460 -1.879 -0.119 -0.243
X12 5.000 10.000-0.428 -1.747 -0.196 -0.399
X11 5.000 10.000-0.396 -1.617 -0.231 -0.472
X2 4.000 10.000 -0.548 -2.238 -0.490 -1.000
X1 4.000 10.000 -0.369 -1.505 -0.403 -0.822
Multivariate 18.407 5.442

Sumber : data primer yang diolah (2012)

bahwaunivariatedata sebaran normal berada dalam rentang bat&8+Namun
secara normalitamultivariate data sebarannya tidak normal

5,442. Data yang digunakan penelitian ini dapattdkan memenuhi asumsi

Berdasarkan hasil pengujian normalitas data pabel t4.17 terlihat

normalitasunivariate

Outliers
Pengujian multivariate outliers dilakukan untuk meyakinkan bahwa data

penelitian ini memenuhi asumeutliers Kriteria evaluasimultivariate outliers

74

pada KLiRosis



menggunakan jaraMahalanobisdihitung berdasarkan nilathi- square pada
derajat bebas 11 (jumlah indikator) pada tingkguisikansi 0,01 X (11 ; 0,01) =
24,725 tabethi- squarepada Lampiran 4. Hasil pengujianultivariate outliers
dengan jaralMahalanobisdisajikan pada tabel 4. 18.

Tabel 4.18

Hasil PengujiatMultivariate Outliers Data

Observations farthest from the centroid (Mahalasalstance)
Observation number Mahalanobis d-squared pl p2
58 30.07 0.00 0.14
91 26.43 0.01 0.11
41 25.65 0.01 0.04
83 24.86 0.01 0.02
100 23.73 0.01 0.01
81 2.52 1.00 1.00
19 2.23 1.00 1.00
65 211 1.00 1.00
10 2.04 1.00 0.99
55 1.10 1.00 0.99

Sumber: data primer yang diolah (2012)
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Hasil pengujianMultivariate Outlier Data, menunjukkan bahwa rentang jarak
Mahalanobis terendah 1.10 dan tertinggi sebesar 24,725, skdangarak
Mahalanobis dipersyaratkan asumsimultivariate outlier data paling tinggi
34,8053. Berdasarkan hasil pengujidviultivariate Outlier Data dapat

dinyatakan data yang digunakan penelitian ini merheasumsoutlier data.

. Multicollinearity

Evaluasi data penelitian terhadap asumsilticollinearity, dalam kombinasi —
kombinasi variabel dengan cara mengamati matriksarkan sampelnya.
Multicollinearity data dapat diketahui dari nilai determinan matiksarians

yang benar-benar kecil atau mendekati nol, (Takakldan Fidell, (1998) dalam
Ferdinand, (2006)). Berdasarkan hasil pengolahaa planelitian ini diperoleh
nilai determinan matrik sampel 3.6248e +000 yamgatjauh lebih besar dari
nol, sehingga data penelitian dapat dinyatakanhtetaemenuhi asumsi

multicollinearity.

Setelah data penelitian dinyatakan memenuhi pearg@sumsi SEM yaitu :

ukuran sampel, uji normalitas, uji outlier dan wajiulticollinearity, tahap selanjutnya

adalah analisisStructural Equation ModellingSEM) secara=ull Model Analisis

tersebut dimaksudkan untuk menguji model dan hgetgang dikembangkan pada

penelitian ini. Pengujian model dalam SEM dilakukd&ngan dua cara yaitu :

pengujian kesesuaian model yang dikembangkan damgupan signifikansi
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kausalitas koefisien regresi. Hasil pengujian SEMdasaFull Model disajikan pada

Gambar : 4.6 daautputcetakan pada Lampiran 5.

Gambar 4.6

Hasil Uji Full Structural Equation Modelling

FULL STRUCTURAL EQUATION MODEL
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Sumber : data primer yang diolah (2012)

Hasil Uji Full Structural Equation Modellingang disajikan padgambar 4.5

merupakan hasil

pengujian kesesuaian mod8bo(iness—of-Fit Test yang

dikembangkan pada penelitian ini. Hipotesis yaiagudan uji kesesuaian model :

Hipotesis nol
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dengaatnks kovarian populasi yang diestimasi

Hipotesis alternatif (k) : Terdapat perbedaan antara matriks kovarianpaiam
dengmatriks kovarian populasi yang diestimasi.

Indeks-indeks pengujian kesesuaian model penelitiadisajikan pada tabel 4.19

Tabel 4.19

Indeks-Indeks Uji Kesesuaian Model

Kriteria Cut of Value Hasil Evaluasi

Chi- Square KECIL X? dengan df: 40; p: 5 % 49,168 Baik
=55,7585

Sign Probality >0,05 0,152 Baik
Cmin40 <2 1,229 Baik
GFI >0,90 0.929 Baik
AGFI >0,90 0,888 Marginal
TLI >0,95 0,976 Baik
CFlI >0,95 0,982 Baik
RMSEA <0,08 0,048 Baik

Sumber: data primer yang diolah (2012)

Indeks-indeks hasil uji kesesuaian model pada tdbel9 dapat diketahui
bahwa tingkat signifikansi uji model penelitian aexcFull Structural Equation
Modelling adalah sebagai berikut : Nil@hi-Square49,168 lebih kecil dari nilaghi-
squareyang disyaratkan 55,7585, dengan tingkat sigrsfikgl52 lebih besar dari

tingkat signifikasi yang disyaratkan sebesar Ol08eks-indeks uji kesesuaian model

78



mendukung nilaichi- squareyakni nilai indeks: Cmin sebesar 1,229 (baik); AGF
sebesar 0,880 (marginal); GFI sebesar 0,927 (bdik);sebesar 0,976 (baik); CFI
sebesar 0,982 (baik); dan RMSEA sebesar 0,048)(baé&menuhi nilai indeks yang
disyaratkan uji kesesuaian model. Sehingga dapgfatiikan bahwa hipotesis nol
(Ho) yang menyatakan bahwa tidak ada perbedaan yangilsan antara matriks
kovarians sampel dengan matriks kovarians popuylasg diestimasi tidak dapat
ditolak. Hasil pengujian model tersebut menunjukl@arimanya hipotesis nol @y
yaitu model penelitian yang dikembangkan terdiripamvariabel yaitu : variable
Orientasi Pembelajaran, Orientasi Pasar, Kerja&3eddn Kinerja Tenaga penjualan
benar-benar dapat diterima. Demikian pula pada gambar 4.5 dapat diketahui
bahwa sebelas variabel indikator untuk estimagagmkonstruks model penelitian
secara keseluruhan nileambda atau loading factor lebih besar dari 0,5 dapat
diartikan bahwa indikator-indikator pembentuk vhehtersebut secara signifikan
benar-benar merupakan indikator dari variabel ydihgntuk.

Pengujian model SEM ditujukan juga untuk mengignifikansi kausalitas.
Hipotesis yang diajukan untuk menguiji kausaliteelatu :
Hipotesis nol (b)) : Koefisien regresi antar hubungan adalah saengah nol
Hipotesis alternatif ( H) : Koefisien regresi antar hubungan tidak sanmagde nol
Uji signifikansi nilai-nilai koefisien regresi diujdengan dengan uji t yang
ditunjukkan pada nilakritical ratio. Hasil Uji koefisien regresi antar hubungan

disajikan pada tabel 4.20.
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Tabel 4.20

Hasil Uji Regression Weights

Regression Weights

Estimate SE. CR. P Label
KC <-- OPB 0.290 0.095 3.040 0.002 par-8
KC <-- OP 0.280 0.106 2.641 0.008 par-9
KTP <-- KC 0.750 0.174 4.315 0.000 par-10
X1 <-- OPB 1.000
X2 <-- OPB 0.974 0.145 6.737 0.000 par-1
X11 <-- KC 1.000
X122 <-- KC 1.279 0.188 6.803 0.000 par-2
X13 <-- KC 1.443 0.206 7.003 0.000 par-3
x18  <-- KTP 1.000
X17 <-- KTP 1.447 0.223 6.481 0.000 par-4
X116 <-- KTP 1.339 0.207 6.454 0.000 par-5
X8 <-- OoP 1.000
X6 <-- OP 0.964 0.134 7.180 0.000 par-6

X5 <-- OoP 1.091 0.169 6.444 0.000 par-7

Sumber : data primer yang diolah (2012)

Nilai critical ratio semua koefisien antar hubungan memenuhi kriteria
uji-t yakni nilai critical rasio di atas 1,96 dan probabilitas lebih kecil dari
0,05. Hasil analisis ini menunjukkan bahwa semuefig®n regresi secara
signifikan tidak sama dengan nol, maka hipotedierétif diterima, yakni
koefisien regresi antar hubungan tidak sama denghrBerdasarkan hasil uji
koefiesien antar hubungan dapat dikatakan huburigarsalitas yang

disajikan pada model penelitian dapat diterima.
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Nilai-nilai koefisien regresi hubungan antar vheh maupun

hubungan antara variabel dengan indikator pembergriibel disajikan pada

tabel 4.21
Tabel 4.21
Nilai Koefisien Regresi Antar Hubungan Model
Hubungan antar Variable Estimate
KC<-- OPB 0.438
KC<-- OP 0.364
KTP<-- KC 0.645
X1 <-- OPB 0.866
X2 <-- OPB 0.792
X11<-- KC 0.673
X12<-- KC 0.810
X13<-- KC 0.851
x18<-- KTP 0.595
X17<-- KTP 0.922
X16<-- KTP 0.889
X8 <-- OoP 0.835
X6 <-- OoP 0.762
X5 <-- OoP 0.674

Sumber : data primer yang diolah (2012)

4.3.5 Menilai Problem Identifikasi
Problem identifikasi model pada prinsipnya adalatobfem mengenai
ketidakmampuan model yang dikembangkan untuk mesilgha estimasi yang unik.
Gejala-gejala problem identifikasi antara lain :
1. Standart errorpada satu atau beberapa koefisien besar.

2. Muncul angka-angka yang aneh sepeatians erroryang negative
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3. Muncul korelasi yang sangat tinggi antar koefisetimasi lebih besar 0,90.
Didasarkan hasil analisis data penelitian yanghteddakukan, diketahui bahwa
standart error, varians erroiserta koefisien estimasi korelasi berada padaamgnt

nilai yang menunjukkan adanya problem identifikasi.

4.3.6 Evaluas Model

Langkah selanjutnya adalah melakukan evaluasi matdsigan kriteria
Goodness of FitModel dan Uji Reliabilitas.
4.3.6.1 Evaluas Kriteria Goodness of Fit

Evaluasi kesesuaian model penelitian adalah mersgigerapa jauh model
yang dihipotesiskan sesuéit) atau model penelitian cukup mampu menjelaskaa dat
sample yang ada. Evaluasi penilaian kesesuaian Inmpafeelitian menggunakan
kriteria Goodness of Fityang disyaratkan oleh SEM. Hasil ujFull Structural
Equation Modellingyang disajikan pad@ambar 4.5 adalah nilai delapan Indeks
pengujian kesesuaian model penelitian .

Dari delapan kriteria pengujia@oodness of Fitnodel penelitian ada tujuh
kriteria yang menghasilkan nilai indek yang bailalati : Chi- Square Significance
Probability, CMin, GFI, TLI, CFl dan RMSEA memenuhi nil@ut of Valueyang
disyaratkan SEM. Sedangkan pada kriteria AGFIlimy& marjinal yaitu 0,888 lebih
kecil dari Cut of ValueAGFI sebesar 0,90. Hasil evalu&Soodness of Fitnodel

yang dikembangkan penelitian ini secara keseluralagat diterima baik
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4.3.6.2 Uji Réiabilitas

Setelah kesesuaian model diuji, evaluasi selamutaglalah penilaian
unidimensionalitas dan reliabilitas. Reliabilitagalah ukuran mengenai konsistensi
internal dari indikator variabel sebuah variabahgyanenunjukkan derajat sampai di
mana masing-masing indikator mengindikasikan vatialang umum. Pengujian
reliabilitas variabelmenggunakan dua cara yakiomposite ReliabilitganVariance
Extracted
1. Composite Reliability

Uji composite reliabilitymenggunakan rumus (Ferdinand, 2006):

(>Std Loading ?

Contruct — Reliability- ~ @—mM———————————— 4.2

O Std Loading % +Y &,
Keterangan :
a. Std Loadingliperoleh langsung langsung diperoleh deaindardized loading
untuk tiap-tiap indicator variabel.
b. Y ¢, adalahmeasurement erradtari tiap-tiapStd Loading.

Nilai measurement erratdiperoleh dari 1 Std Loading.

Nilai batas penerimaan tingkat reliabilitas indikaindikator variabel adalah 0,70.
Perhitungan nilaiContruct — Reliability yang disajikan pada tabel 4.22 diperoleh
nilai Contruct — Reliability model penelitian ini > 0,70 yakni : Orientasi

pembelajaran (0,82), Orientasi Pasar (0,80); Kégedas (0.82); dan Kinerja Tenaga
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Penjualan sebesar (0.85). dengan demikian dapastdian bahwa model penelitian

dapat diterima secara signifikan tingkat reliabgitya.

2. Variance Extracted

Variance Extractedmenunjukkan jumlah varians dari indicateariabel yang
diekstraksi oleh variabel yang dikembangkan. Nildariance Extracte
direkomendasikan sebesar 0,50. Persamaaruntuk mendapakan nilaVariance
Extracted(Ferdinand, 2006) adalah :

Y Std Loading

Variance — Extractete 4.3

Y Std Loading + Y £;

a. Std Loadingdiperoleh langsung dasdtandardized loadingintuk tiap-tiap
indikator variabel.
b. ¢;adalahmeasurement erradari tiap-tiap indikator variabel.
Perhitungan nilaiVariance — Extractedyang disajikan pada tabel 4.22 diperoleh nilai
Variance — Extractedmodel penelitian ini> 0,70 yakni : Orientasi pembelajaran
(0,69), Orientasi Pasar (0,58); Kerja Cerdas (Q.6an Kinerja Tenaga Penjualan
sebesar (0.66) . Sehingga dapat dipastikan bahwelnpenelitian dapat diterima

secara signifikan tingkat reliabilitasnya
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Tabel 4.22

Perhitungan NilaContruct — ReliabilitydanVariance — Extractedviodel

Reliab Var
Loading | Loadin@ | Error ¢ | > (Std Loading® | konstruk Ekstrax
Orientasi Pembelajaran
X1 0.87 0.7569 0.75 0.25
X2 0.79 0.6241 0.63 0.37
Jumlah 1.66 1.381 1.38 0.62 2.7556 0.82 0.69
Orientarsi Pasar
X5 0.67 0.4489 0.45 0.55
X6 0.76 0.5776 0.58 0.42
X8 0.84 0.7056 0.7 0.3
Jumlah 2.27 1.7321 1.73 1.27 5.1529 0.80 0.58
Kerja Cerdas
X11 0.67 0.4489 0.45 0.55
X12 0.81 0.6561 0.66 0.34
X13 0.85 0.7225 0.72 0.28
Jumlah 2.33 1.8275 1.83 1.17 5.4289 0.82 0.61
Kinerja Tenaga
Penjualan
X16 0.89 0.7921 0.79 0.21
X17 0.92 0.8464 0.85 0.15
X18 0.6 0.36 0.35 0.65
Jumlah 241 1.9985 1.99 1.01 5.8081 0.85 0.66

Sumber : data primer yang diolah (2012)

4.3.7 Interpretas dan Modifikas mode

Langkah terakhir adalah menginterpretasikan dan edéikasi model yang
tidak memenuhi syarat pengujian yang dilakukan.el@bt model diestimasi,
residualnya haruslah kecil atau mendekati nol dmtrilousi frekwensi kovarian

residual harus bersifat simetrik (Tabachnick datelFi1997 dalam Ferdinand 2006).
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Cut-off valuepengujian terhadap residual ditetapkahn 2,58 pada taraf

signifikansi 5 % ( Hair dkk, 2006) dapat digunakeruk menilai signifikan tidaknya

residual yang dihasilkan oleh mod@&tandardized Residual Covariangang diolah

dengan SEM disajikan pada tabel 4. 23

Tabel 4.23

Standardized Residual Covariances

X5
X6
X8
X16
X17
x18
X13
X12
X11
X2
X1

X5

X6
0.000
0.224
-0.251
0.876
0.480
0.830
-0.251
0.683
1.294
0.134
-0.086

X8
0.224
0.000
0.069
0.516
-0.136
0.830
-0.289
-0.175
-0.365
-0.512
-0.692

X16
-0.251
0.069

0.000
0.357
-0.129
0.646
0.080
-0.307
0.028
0.743
0.204

X17

0.876
0.516
0.357
0.000
0.005
-0.046
0.088
-0.658
0.568
-0.316
0.739

x18

0.480
-0.136
-0.129
0.005
0.000
0.003
0.007
-0.545
0.992
-1.064
0.376

X13

0.830
0.830
0.646
-0.046
0.003
0.000
0.492
-0.612
0.472
-0.677
0.721

X12 X11
-0.251  3.68 1.294
-0.289 7®.1 -0.365
0.080 0D.3 0.028
0.088 58.6 0.568
0.007 54®. 0.992
0.492 1D.6 0.472
0.000 1®.2 -0.058
0.216 0.000 -0.425
-0.058 42®. 0.000
-0.900 .926 0.263
-0.415 8®.3 0.400

X2

0.134
-0.512
0.743
-0.316
-1.064
-0.677
-0.900
0.926
0.263
0.000
0.000

X1

-0.086
-0.692

0.204
0.739
0.376
0.721

-0.415

0.388
0.400
0.000
0.000

Sumber: data primer yang diolah (2012)

Hasil perhitungarStandardized Residual Covariancesgenunjukkan bahwa

data yang digunakan nilai residualnya masih dakmeang penerimaan nilai residual

< + 2,58. Data penelitian ini dapat diterima secscpifikan, sehingga tidak perlu

dilakukan modifikasi terhadap .model yang dikemliamgy
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4.4 Pengujian Hipotesis Penelitian

Tahapan terakhir adalah pengujian hipotesis péelgang diajukan pada
Bab II. Pengujian hipotesis penelitian didasarkada hasil analisis SEM dengan
cara menghitung nilai regresi hubungan antar bkeigang disajikan pada tabel
4.24. berikut. Nilai signifikasi pengujian hipoteslilakukan dengan membandingkan
nilai critical ratio (CR) dan nilaiprobability (P) hasil perhitungan dengan nilai
tingkat penerimaan pengujian yakni nilaitical ratio > 1,96 dan nilaiprobality

<0,05.

Tabel 4. 24

Hasil Uji Regresion Weights

Regression Weights
Estimate SE. CR. P Label

KC <- OPB 0.290 0.095 3.040 0.002 par-8
KC <- OP 0.280 0.106 2.641 0.008 par-9
KTP <- KC 0.750 0.174 4.315 0.000 par-10
X1 <- OPB 1.000

X2 <- OPB 0.974 0.145 6.737 0.000 par-1
X11 <-- KC 1.000

X12 <-- KC 1.279 0.188 6.803 0.000 par-2
X13 <-- KC 1.443 0.206 7.003 0.000 par-3
x18 <-- KTP 1.000

X17 <-- KTP 1.447 0.223 6.481 0.000 par-4
X16 <-- KTP 1.339 0.207 6.454 0.000 par-5
X8 <- OP 1.000

X6 <- OP 0964 0.134 7.180 0.000 par-6
X5 <- OP 1.091 0.169 6.444 0.000 par-7

Sumber : data primer yang diolah (2012)
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Nilai critical ratio semua koefisien antar hubungan memenuhi kriteria
uji-t yakni nilai critical rasio di atas 1,96 dan probabilitas lebih kecil dari
0,05. Hasil uji ini menunjukkan bahwa semua koefisiregresi secara
signifikan tidak sama dengan nol, maka hipotedierétif diterima, yakni
koefisien regresi antar hubungan tidak sama denghrBerdasarkan hasil uji
koefiesien antar hubungan dapat dikatakan huburgarsalitas yang
disajikan pada model penelitian dapat diterima.

Nilai-nilai koefisien regresi hubungan antar vheh maupun
hubungan antara variabel dengan indikator varigihbentuk variabel
disajikan pada tabel 4. 25.

Tabel 4. 25

Nilai Koefisien Regresi Hubungan Antar Variabel

Hubungan antar Variabel Estimate
KC <-- OPB 0.438
KC <-- OoP 0.364
KTP<-- KC 0.645
X1 <-- OPB 0.866
X2 <-- OPB 0.792
X11<-- KC 0.673
X12<-- KC 0.810
X13<-- KC 0.851
x18<-- KTP 0.595
X17<-- KTP 0.922
X16<-- KTP 0.889
X8 <-- oP 0.835
X6 <-- oP 0.762
X5 <-- oP 0.674

Sumber : data primer yang diolah (2012)

88



Hasil perhitungareritical ratio (CR) dan nilaiprobability (P) dari pengolahan SEM,
dibandingkan dengan batas penerimaan statistik gesygratkan yaitu nilagritical
ratio (CR) lebih besar sama dengan 1,96 dan pilabability (P) di bawah 0,05.
Keputusan penerimaan hipotesis apabila nilai-pkihitungancritical ratio (CR)

dan nilaiprobability (P) dari pengolahan SEM memenuhi syarat tersebut.

Pada penelitian ini diajukan tiga hipotesis yanigrgatnya dibahas sebagai

berikut.
Tabel 4.26

Hasil Uji Regresion Weights

Regression Weights

Estimate SE. CR. P Label
KC <- OPB 0.290 0.095 3.040 0.002 par-8
KC <- OP 0.280 0.106 2.641 0.008 par-9
KTP <- KC 0.750 0.174 4.315 0.000 par-10
Sumber : data primer yang diolah (2012)

1. Pengujian Hipotesis |
Hipotesis | penelitian ini adalah :
H 1 = Semakin tinggi orientasi pembelajaran akanaseén tinggi perilaku kerja
cerdas tenaga penjualan dalam melaksanakan tagpsf@an.
Hasil uji regression weightsliketahui bahwa pengaruh orientasi pembelajaran

terhadap perilaku kerja cerdas tenaga penjualanpmeyai nilaicritical ratio
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sebesar 3,040 dan nilprobability 0,002 telah memenuhi syarat nilai signifikasi
pengujian CR> 1,96 dan X 0,05. Kesimpulan bahwa hipotetis | yang diajukan

penelitian iniditerima.

. Pengujian Hipotesis Il

Hipotesis Il penelitian ini adalah :

H 2 = Semakin tinggi orientasi pasar maka semakigt derajat perilaku kerja
cerdas yang diimplementasikan tenaga penjualarmdakaksanaan tugas

penjualan.

Hasil uji regression weightsliketahui bahwa pengaruh orientasi pasar terhadap
perilaku kerja cerdas tenaga penjualan mempunyi&i critical ratio sebesar
2,641 dan nilai probability 0.008 telah memenuhi syarat nilai signifikasi
pengujian CR> 1,96 dan X 0,05. Kesimpulan bahwa hipotetis Il yang diajukan

penelitian iniditerima.

Pengujian Hipotesis I
Hipotesis Il penelitian ini adalah :
H 3 = Semakin tinggi derajat kerja cerdas yang tBmentasikan tenaga

penjualan maka semakin tinggi kinerja tenaga [@aju
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Hasil uji regression weights diketahui bahwa peunlgasrientasi pasar terhadap
perilaku kerja cerdas tenaga penjualan mempunyki critical ratio sebesar
4.315 dan nilaiprobability 0.000 telah memenuhi syarat nilai signifikasi
pengujian CR> 1,96 dan P< 0,05. Kesimpulan bahwa hipotetis Ill yang
diajukan penelitian inditerima.

Kesimpulan hasil pengujian hipotesis yang diajuka@nelitian ini
disajikan pada tabel 4.27

Tabel: 4.27

Hipotesis Penelitian

No Hipotesis Kesimpula

-

1 | H 1 = Semakin tinggi orientasi pembelajaran akamakin tingg| Diterima
derajat perilaku kerja cerdas yang dilakukan tanagnjualan dalan
melaksanakan tugas penjualan.

=)

2 | H 2 = Semakin tinggi orientasi pr maka semakin tinggi deraj| Diterima
kerja cerdas yang diimplementasikan dalam pelaksanfugas
penjualan

3 | H 3 = Semakin tinggi derajat kerja cerdas ydiimplementasika| Diterima
tenaga penjualan maka semakin tinggi kinerja t@mpegjualan

Pada Bab IV ini telah dibahas proses analisis diamapengujian terhadap tiga
hipotesis yang diajukan penelitian ini. Hipoteseng diajukan mendasarkan telaah
teori yang telah diuraikan pada Bab Il. Model pgm@el yang dikembangkan telah
diuji tingkat kesesuaian model, tingkat reliabgitanodel dan tingkat signifikasi

kausalitas hubungan variabel model diperoleh lyasif baik.
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Model penelitian dapat digunakan untuk menjawakatah
penelitian sebagai berikut:

1. Orientasi pembelajaran merupakan variabel yangebbanan penting terhadap
perilaku kerja cerdas tenaga penjualan. Demikiata gDrientasi Pasar
berkontribusi besar terhadap perilaku kerja cetdaaga penjualan. Perilaku
kerja cerdas merupakan variabel sangat strategmadap kinerja tenaga
penjualan.

2. Pemecahan masalah kinerja penjualan yang turunyatliadengan
meningkatkan orientasi pembelajaran dan orien&sadga penjualan secara
simultan. Peningkatan orientasi pembelajaran dlippgiskan pada aspek
peningkatan kemauan belajar ketrampilan penjualaru lWan kesediaan
belajar dari pengalaman rekan sekerja. Programngkatan orientasi pasar
diprioritaskan pada aspek keaktifan pencarian mési pesaing, kontinyuitas
pencarian informasi pelanggan, dan penajaman &nah$ormasi untuk
menyusun rencana penjualan

3. Tahapan selanjutnya, meningkatkan perilaku kerjfdasetenaga penjualan.
Program peningkatan perilaku kerja cerdas tenaggugl@n diprioritaskan
pada aspek peningkatan kualitas rencana penjukéanampuan membuat
target penjualan dan kemampuan presentasi penjudkaerilaku kerja cerdas
yang meningkat akan berdampak positif terhadaprjeineemasaran tenaga

penjualan.
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BAB V

KESIMPULAN DAN IMPLIKASI PENELITIAN

5.1 Ringkasan Pendlitian

Penelitian ini dilakukan dengan mengembangkan sebuah model untuk
menganalisis kinerja tenaga penjualan minuman berkarbonasi PT. Coca Cola
Distribusi Jawa Tengah. Observasi keadaan perusahaan serta kagjian reseach gapyang
dikembangkan dari hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh: Sujan, dkk.
(1994); Wang dan Netemeyer (2002); Ferdinand (2004); Sitompul (2004); dan Kohli,
dkk. (1998), menyampaikan temuan yang kontradiktif tentang pengaruh orientasi
pembelgjaran, kerja keras dan kerja cerdas terhadap kinerja tenaga penjuaan. Hasll
penelitian yang dilakukan oleh Boles, dkk. (2001); Keillor, dkk.. (2000); Wiraaksana
(2006); Saxe (1979), serta Howe, dkk. 1994) menemukan bukti empiris yang
kontradiktif bagaimana pengaruh perilaku orientasi pasar terhadap kerja cerdas serta
konsekuensinya pada kinerjatenaga penjualan.

Mendasarkan reseach gaphasil penelitian terdahulu, masalah penelitian
dirumusan: bagaimanakah mekanisme pengaruh orientasi pembelgjaran dan orientas
pasar terhadap perilaku kerja cerdas tenaga penjualan serta konsekuensi pada kinerja
tenaga penjuaan? Telaah pustaka yang dilakukan memberi pijakan untuk

mengembangkan sebuah model penelitian yang menjelaskan route maphubungan
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kausalitas orientasi pembelgaran dan orientasi pasar terhadap perilaku kerja cerdas
dan konsekuensinya terhadap kinerja tenaga penjuaan.

Pengujian model penelitian dilakukan pada 100 tenaga penjualan yang
tersebar di 8 wilayah Sales CentePT. Coca Cola Distribution Indonesia Central Java.
Model pendlitian dilakukan pengujian kesesuaian model, signifikasi hubungan antar
konstruk, serta reliabilitas model menggunakan anadsis SEM. Hasil pengujian
kesesuaian model diperoleh nilai-nilai indeks goodness of fisebagal berikut : nilai
Chi-Square49,168, probabilitas 0,152; Cmin sebesar 1,229; AGFI sebesar 0,880; GFI
sebesar 0,927 (baik); TLI sebesar 0,976; CFl sebesar 0,982; dan RMSEA sebesar
0,048; telah memenuhi nilai indeks yang disyaratkan uji kesesuaian model. Pengujian
hubungan kausalitas antar konstruk diperoleh : nilai koefisien regresi hubungan
kausalitas antara orientasi pembelgjaran terhadap kerja cerdas sebesar 0,438 dengan
critical ratio 3,040 pada probability 0,002; nilai koefisien regresi hubungan kausalitas
antara orientasi pasar terhadap kerja cerdas sebesar 2,641 dengan critical ratio 0,008;
pada probability 0,002; nilai koefisien regresi hubungan kausalitas antara kerja cerdas
terhadap kinerja tenaga penjuaan sebesar 0,646 dengan critical ratio 4.315 pada
probability 0,00. Berdasarkan hasil uji koefiesien hubungan antar konstruk model
penelitian dapat diterima.

Pengujian reliabilitas model diperoleh hasil diperoleh nilai Contruct —
Reliability model penelitian : Orientasi pembelgjaran (0,82), Orientasi Pasar (0,80);
Kerja Cerdas (0.82); dan Kinerja Tenaga Penjualan sebesar (0.85). Nilai Variance —

Extracted : Orientas pembelgaran 0,69; Orientasi Pasar 0,58; Kerja Cerdas 0.61;
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dan Kinerja Tenaga Penjualan sebesar 0.66 , sehingga dapat dipastikan bahwa model

penelitian dapat diterima secara signifikan tingkat reliabilitasnya.

5.2 Kesimpulan

5.21 Kesimpulan Hipotesis
Kesimpulan tiga hipotesis yang digukan penelitianini :

1. Pengaruh orientasi pembel gjaran terhadap kerja cerdas tenaga penjual an.

H 1 = Semakin tinggi orientasi pembelgjaran akan semakin tinggi perilaku kerja
cerdastenaga penjualan dalam melaksanakan tugas penjualan.

Penelitian ini mendapatkan temuan bahwa orientas pembelgaran
berpengaruh positif terhadap kerja cerdas tenaga penjualan. Temuan ini mendukung
hasil penelitian terdahulu yang dilakukan Sujan, dkk. (1994); Wang dan Netemeyer
(2002); Ferdinand (2004); kemudian ditindaklanjuti Sitompul (2004. p.50). Orientasi
pembelgjaran memotivasi tenaga penjualan meningkatkan  perencanaan,
mengembangkan pengetahuan dan ketrampilan yang dibutuhkan untuk meningkatkan
kapahiltitas dan pengalaman dengan pendekatan penjualan baru. Tenaga penjualan
yang berorientass pembelgiaran mempunya keinginan kuat meningkatkan dan
berupaya pencapaian keahlian penjualan secara berkelanjutan, sehingga tenaga
penjudlan yang berorientasi pembelgaran berpotensi mempunya  ketrampilan
penjualan yang tinggi untuk bertindak efektif adaptif dengan lingkungan yang selalu

berubah.
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2. Pengaruh orientasi pasar terhadap kerja cerdas tenaga penjualan

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

Temuan penelitian ini bahwa orientasi pasar berpengaruh positif terhadap
kerja cerdas tenaga penjualan mendukung hasil penelitian yang dilakukan oleh Boles,
dkk. (2001); Keillor, dkk. (2000) Wirdaksana (2006). Temuan ini juga sesuai dengan
hasil penelitian Asatuan (2004, 0.14-15) bahwa dergjat orientasi pasar berpengaruh

positif terhadap motivasi kerja berperilaku kerja keras dan kerja cerdas.

3. Pengaruh kerja cerdas terhadap kinerja tenaga penjualan
H 3 = Semakin tinggi dergat kerja cerdas yang dimplementasikan tenaga penjualan
maka semakin tinggi kinerjatenaga penjualan
Temuan penelitian ini bahwa kerja cerdas berpengaruh positif terhadap kinerja
tenaga penjualan mendukung hasil penelitian yang dilakukan Sujan, dkk. (1994, p.49)
menyatakan bahwa kerja cerdas akan meningkatkan kinerja tenaga penjualan. Hasil
penelitian ini juga sesuai dengan hasil penelitian empiris yang dilakukan oleh
Ferdinand (2004, p.49-50); Sitompul (2004, p.51); Asatuan (2004, p.14) dan
Wiraaksana (2006) bahwa perilaku kerja cerdas berpengaruh positif signifikan

terhadap kinerjatenaga penjualan

96



5.2.2 Kesimpulan atas M asalah Penélitian

Kesimpulan atas masalah penelitian didasarkan pada permasalahan penelitian
yang digjukan yaitu: Bagaimanakah proses orientasi pembelajaran dan orientasi
pasar berpengaruh terhadap perilaku kerja cerdas untuk meningkatkan kinerja
tenaga penjualan?

Tujuan penelitian ini adalah mencari jawaban masaah pendlitian yang
digiukan dengan cara mengembangkan mode konseptual mengenai pengaruh
orientasi pembelgaran dan orientasi pasar terhadap perilaku kerja cerdas serta
dampaknya terhadap kinerja tenaga penjualan. Temuan penelitian ini dapat menjawab
permasalahan penelitian yang mendasarkan pada hasil Uji Full Structural Equation
Modellingyang disgjikan pada gambar 5.1 melaui duajalur strategis yaitu.:

1. Peningkatan kinerjatenaga penjualan jalur |
Jalur peningkatan tenaga penjualan jalur | disgjikan pada gambar 5.1 ini.
Gambar 5.1

Proses Peningkatan Kinerja Tenaga Penjualan Jalur |

KERJA KINERJA
CERDAS TENAGA

ORIENTASI

PEMBELAJARAN PENJUALAN

Sumber: dikembangkan dari penelitian ini (2012)
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Tingkat tinggi rendahnya kinerja tenaga penjualan dapat dievaluasi dari
pertumbuhan pelanggan aktif, pertumbuhan volume penjualan serta tingkat realisasi
target penjualan yang ditetapkan. Kinerja tenaga penjualan ditingkatkan melalui
peningkatan perilaku kerja cerdas. Perilaku kerja cerdas tenaga penjualan dapat
diukur dari mutu rencana kegiatan penjuaan, rasionaitas target penjualan yang
dibuat serta ketrampilan presentas penjualan. Upaya peningkatan perilaku kerja
cerdas dalam menjalankan tugas-tugas penjuaan dilakukan dengan cara
meningkatkan perilaku orientasi pembelgjaran tenaga penjuaan. Perilaku orientasi
pembel gjaran dapat diketahui dari seberapa tinggi motivasi tenaga penjualan tergerak
untuk segera belgar ketrampilan penjualan baru. Perilaku orientasi pembelgaran
tenaga penjualan dapat juga ketahui seberapatinggi kesediaan mereka saling sharing

dengan sesama rekan kerja untuk meningkatkan kapabilitas berperilaku kerja cerdas.

2. Peningkatan kinerjatenaga penjualan jalur Il
Jalur peningkatan tenaga penjualan jalur 11 disgikan pada gambar 5.2 ini.
Gambar 5.2

Jalur Proses Peningkatan Kinerja Tenaga Penjualan Jalur 11

KERJA
CERDAS

ORIENTAS
PEMBELAJARAN

KINERJA
TENAGA
PENJUALAN

Sumber: dikembangkan dari penelitian ini (2012)
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Tingkat tinggi rendahnya kinerja tenaga penjualan dapat dievaluasi dari
pertumbuhan pelanggan aktif, pertumbuhan volume penjualan serta tingkat
ketercapiannya target penjualan yang ditetapkan. Kinerja tenaga penjualan dapat
ditingkatkan melalui peningkatan perilaku kerja cerdas. Perilaku kerja cerdas tenaga
penjualan dapat diukur dari peningkatan mutu rencana kegiatan penjuaan,
rasionalitas target penjualan yang dibuat serta ketrampilan presentasi penjuaan.
Upaya peningkatan perilaku kerja cerdas tenaga penjualan dalam menjal ankan tugas-
tugas penjualan dilakukan dengan cara meningkatkan perilaku orientasi pasar tenaga
penjualan. Tinggi rendahnya perilaku orientas pasar tenaga penjualan dapat ketahui
dari tingkat keaktifan tenaga penjualan mengumpulkan informasi pesaing, kontinuitas
pengumpulan informasi pelanggan dan ketgjaman analisis informasi yang digunakan

untuk menyusun rencana penjua an

5.3 Implikas Pendlitian
Kesmpulan yang dihasilkan penelitian ini membawa beberapa implikasi
teoritis studi mangjemen penjualan dan implikas mangjamen penjualan PT. Coca

ColaDistribution Indonesia Central Java.

5.3.1 Implikasi Pada Teori Manajemen

Implikass mangemen yang disumbangkan oleh temuan-temuan yang

dihasilkan penelitian ini disgjikan padatabel 5.1.
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Tabel 5.1

Implikasi Pada Teori Mangjemen

No

Kesimpulan penelitian

Sumbangan pada studi manajemen

Temuan penelitian ini, orientasi
pembel gjaran berpengaruh
positif terhadap kerja cerdas
tenaga penjualan

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

2 | Temuan penelitian ini orientasi | Temuan penditian ini mendukung hasil
pasar berpengaruh positif | penelitian yang dilakukan oleh Boles, dkk
terhadap kerja cerdas tenaga | (2001); Kaeillor, dkk (2000) Wiraaksana
penjualan (2006). Temuan ini juga sesuai dengan hasil

penelitian Asatuan (2004, 0.14-15) bahwa
dergjat orientasi pasar berpengaruh positif
terhadap motivasi kerja berperilaku kerja
keras dan kerja cerdas.

3 | Temuan penelitian ini kerja | Temuan penelitian ini bahwa kerja cerdas
cerdas berpengaruh  positif | berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga
terhadap kinerja tenaga | penjualan mendukung hasil penelitian yang
penjualan dilakukan  Sujan, dkk. (1994, p.49)

menyatakan bahwa kerja cerdas akan
meningkatkan kinerja tenaga penjuaan.
Hasil ini juga sesua dengan peneitian
empiris yang dilakukan oleh Ferdinand
(2004, p.49-50); Sitompul (2004, p.51);
Asatuan (2004, p.14) dan Wiraaksana
(2006) bahwa perilaku kerja cerdas
berpengaruh positif  signifikan terhadap
Kinerjatenaga penjuaan

Sumber : data primer yang diolah (2012)
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5.3.2 Implikasi Pada K ebijakan M anajemen

Temuan-temuan penelitian hasil dari analisis karakteristik tenaga penjualan,
nilai indeks tenaga penjualan, diagram jalur pengujian SEM Full Model, nilai
koefisien regresi (hubungan kausalitas) antar variabel model maupun antar variabel
model dengan indikator pembentuknya dapat direkomendasikan beberapa implikasi
kebijakan sebagai masukan bagi pihak manaemen sesuai dengan prioritas.

Pada tabel 5.2 berikut ini disampaikan rumusan kebijakan-kebijakan strategis
dalam upaya meningkatkan kinerja tenaga penjualan PT. Coca Cola Distribution
Indonesia Central Java.

Tabel 5.2

Rumusan Kebijakan Strategis bagi Manajemen

No | Temuan Penelitian Rumusan Kebijakan Strategis

1 | Diagram jalur SEM| Kebijakan strategis mangemen dalam upaya

Full MODEL meningkatkan kinerja tenaga penjualan disusun :

a. Route mapkebijakan mendasarkan asas prioritas
diagram jalur SEM Full Model

b. Program peningkatan orientasi pembelgaran dan
orientas pasar untuk meningkatkan perilaku kerja
cerdas tenaga penjualan sebaiknya dilaksanakan
secara Simultan

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

2 | a Diagram jalur |Rekomendasi pada peningkatan kemauan belgjar

SEM Full Model | ketrampilan penjualan baru (X1) adalah :

a Evauas tingkat antusias tenaga penjualan untuk
segeramenguasal ketrampilan baru.

b. Pengaruh positif | b. Diselenggarakan pelatihan operasional komputer
orientasi untuk pelaksanaan tugas menentukan target
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pembelgjaran penjualan, menyusun rencana penjualan, membuat
terhadap perilaku laporan penjudan dengan program aplikasi
kerja cerdas komputer.
tenagapenjualan | c. Menyediakan ruang belgar beserta bahan-bahan
bacaan, dan audio visual yang relevan dengan
. Nilai angka pengetahuan penjualan baru
indeks orientasi
pembel gjaran Rekomendasi pada peningkatan kesediaan belgjar dari
tenaga penjualan | pengalaman penjuaan rekan sekerja (X2) adalah:
a Evauas tingkat kesediaan belgjar dari pengalaman
penjalan rekan sekerja
b. Program peningkatan atmosfir lingkungan Kkerja
yang kondusif untuk mendukung terselenggaranya
sistim pembelgjaran sharing sesama rekan sekerja
yang optimal.
c. Program selling contestebaga gjang saling belgar
dari pengalaman rekan sekerja.
. Diagram  jalur | Rekomendasi pada peningkatan keaktifan pencarian
SEM Full Model |informasi pesaing (X5) adalah:
a. Evaluas tingkat keaktifan tenaga penjualan mencari
. Pengaruh  yang informasi pesaing.
signifikan b. Diselenggarakan pelatihan operasional komputer
Orientasi  pasar untuk pelaksanaan tugas mencari dan menyimpan
terhadap perilaku informasi pesaing
kerja cerdas c. Menyelenggarakan pelatihan teknik pencarian
infformas pesaing terbaru yang lebih efektif bagi
. Nilai angka | tenagapenjualan.
indeks perilaku |d. Peran mangjer sebaga mentor pencarian informasi
orientasi pesaing bagi tenaga penjudan semakin
pembelgjaran ditingkatkan.

Rekomendasi pada peningkatan kontinyuitas pencarian

informasi pelanggan (X6) adal ah:

a Evauas tingkat kontinyuitas pencarian informasi
pelangganyang dilakukan tenaga penjual an.

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

c. Menydenggarakan pelatihan teknik  pencarian
informasi pelanggan terbaru yang lebih efektif bagi
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tenaga penjual an.

d. Peran mangjer sebagai mentor pencarian informasi
pelanggan bagi tenaga penjuaan semakin
ditingkatkan.

Rekomendasi pada peningkatan ketgjaman anaisis
informasi pesaing dan pelanggan untuk menyusun
rencana penjualan(X8) adalah :

a. Evaluas tingkat ketgjaman analisis informasi yang
dilakukan tenaga penjualan.

b. Diselenggarakan pelatihan operasional komputer
untuk anaisisinformas pesaing dan pelanggan.

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

d. Peran manger sebaga mentor analisis informasi
pesaing dan pelanggan bagi tenaga penjualan
semakin ditingkatkan.

a.Diagram  jalur
SEM Full
. Pengaruh
perilaku  kerja
cerdas terhadap
kinerja  tenaga
penjualan
. Nila angka

indeks orientasi
pasar

Rekomendasi pada peningkatan kualitas

kegiatan penjualan (X11) adalah :

a. Evaluas kualitas rencana kegiatan tenaga penjualan.

b. Diselenggarakan pelatihan operasiona komputer
untuk mendukung penyusunan rencana kegiatan
yang berkualitas.

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

d. Peran mangjer sebagai mentor penyusunan rencana
kegiatan penjuaan bagi tenaga penjualan semakin
ditingkatkan.

rencana

Rekomendasi pada peningkatan kemampuan membuat

target penjualan (X12) adalah :

a Evauas kualitas kemampuan tenaga penjualan
membuat target .

b. Diselenggarakan pelatihan operasional komputer
untuk mendukung membuat target penjualan yang
berkualitas.

c. Menydenggarakan pelatihan teknik pembuatan
target penjualan terbaru yang lebih efektif bagi
tenaga penjualan.
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d. Peran mangjer sebaga mentor pembuatan target
penjudan bagi tenaga penjualan  semakin
ditingkatkan.

Rekomendasi pada  peningkatan = kemampuan

menj el askan gagasan penjualan (X13) adalah :

a. Evauas kemampuan tenaga penjualan menjelaskan
gagasan penjual an.

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

c. Menye enggarakan kontes presentasi penjualan

d. Peran mangjer sebaga mentor pembuatan target
penjualan bagi tenaga penjualan semakin
ditingkatkan.

Sumber: dikembangkan dari penelitian ini (2012)

5.4 Keterbatasan Penelitian

Keterbatasan penelitian ini adalah mengeluarkan tujuh indikator dari model
penelitian, karena nilai Standardized factor loadindkecil. Indikator-indikator
tersebut kurang mampu memberi gambaran yang tepat mengena obyek penelitian.
Indikator-indikator yang dikeluarkan adalah dua indikator sebagai pengukur variabel
orientasi pembelgjaran, tiga indikator sebagai pengukur variabel orientasi pasar dan
tiga indikator untuk mengukur variabel kerja cerdas. Keterbatasan ini disebabkan

pel aksanaan pree researclpada obyek penelitian belum mendalam.
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5.5 Agenda Penelitian M endatang

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

antesenden untuk memprediksi kinerja penjualan pada model penelitian.
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