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Abstraksi
Konsep Tenaga Penjualan diangkat dalam penelitian ini, karena dipandang sebagai
salah satu bagian yang memiliki peran penting dalam menunjang keberhasilan
perusahaan. Beberapa penelitian menunjukkan bahwa masih banyak manajer
penjualan yang masih mengalami kesulitan dalam meningkatkan kinerja tenaga
penjualan. Sementara itu peran penting tenaga penjualan adalah sebagai ujung
tombak penjualan perusahaan. Oleh karena itu penelitian tentang Konsep Tenaga
Penjualan dimana sistem kontrol, sinergi aktivitas tenaga penjualan dan kinerja
tenaga penjualan merupakan kunci persoalan dalam manajemen tenaga penjualan,
merupakan salah satu agenda penelitian penting dewasa ini. Responden dalam
penelitian ini merupakan populasi tenaga penjualan pada perusahaan distributor
Jarmasi di Kota Semarang. Sedangkan untuk pengumpulan data dilakukan dengan
mengunakan daftar pertanyaan kepada responden selanjutnya data tersebut diolah
dan dianalisa menggunakan SEM (Structural Equation Modeling) dengan program

komputer AMOS 4.01.

ntensitas persaingan dalam suatu industri,

bukan masalah kebetulan atau nasib buruk.
Sebaliknya persaingan dalam suatu industri
merupakan bagian penting bagi setiap
perusahaan. Adanya pengembangan dan
penajaman strategi perusahaan bertujuan untuk
pengembangan porsi pasar, pening-katan
volume penjualan dan margin laba bagi
perusahaan. Hal tersebut dapat dicapai melalui
pengembangan strategi yang tangguh terhadap
serangan para pesaing dan kekuatan-kekuatan
lain dalam sebuah industri
(Mabhajan,dkk.,1993,p.40). Inti dari perumusan
suatu strategi adalah bagaimana perusahaan
memanfaatkan peluang yang ada untuk
memenangkan persaingan usaha, (Tellis dan
Golder, 1996,p.65; Biemans dan
Brand,1995,p.32).

* Penulis adalah alumnus pada Program
Pasca Sarjana Magister Manajemen Undip,
konsentrasi Manajemen Pemasaran.

Menurut Baker, (1995) dalam Clark dan
Montgomery, (1999, p.67) mengidentifi-kasi
pesaing merupakan unsur penting dalam
menyusun strategi pemasaran. Salah satu
formula strategi yang dikembangkan untuk
mencapai kinerja penjualan yang diharapkan
perusahaan adalah formula strategi yang
diangkat dari Konsep Selling- In. Dimana
tujuan konsep tersebut, adalah mengarahkan
manajemen penjualan untuk melayani saluran
pemasaran perusahaan sebagai rekan kerja
atau mitra usaha (Antia dan Frazier,
2001,p.68). Kontrol, aktivitas penjualan dan
kinerja merupakan kunci persoalan dalam
manajemen tenaga penjualan, dimana telah
sejak lama diagendakan dalam penulisan buku
dan jurnal (Darmon, 1998, p.17). Keberadaan
sistem kontrol tenaga penjualan dan sinergi
aktivitas tenaga penjualan  merupakan
pengembangan bentuk-bentuk strategi yang
mampu mendukung penerapan  Konsep
Selling-In. Terlebih Konsep Tenaga Penjualan
itu sendiri adalah merupakan turunan dari
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Bauran  Saluran  Pemasaran
Ferdinand, 2000, p.48).

Permasalahan penelitian ini didasar-kan
penelitian yang dilakukan oleh Pettijohn,
dkk.,(2000,p.77) dimana, mereka menemu-kan
indikasi bahwa, masih banyak manajer
penjualan yang mengalami kesulitan dalam
mengembangkan dan mengontrol Kinerja
tenaga penjualan mereka. Oleh karena itu,
penelitian Pettijohn, dkk., (2001, p.127)
mengembangkan suatu bentuk penelitian yang
menggunakan beberapa pendekatan seperti,
pendekatan komisi, rapat penjualan, pemberian
penghargaan dan kesempatan berlibur dalam
meningkatkan kinerja tenaga penjualan.
Namun pada bagian akhir penelitian tersebut,
peneliti merasa belum puas akan hasilnya dan
mengharapkan adanya pengembangan bentuk
penelitian yang sama, tetapi dengan
pendekatan yang berbeda dimasa yang akan
datang.

Sistem kontrol dikembangkan dalam
penelitian Kohli dan Jaworski, (1994,p.82);
Cravens, dkk.,(1993,p.58) dan diagendakan
oleh penelitian Crosby, dkk.,(1990,p.78);
Jaworski dan MarcINNIS, (1989,p.406); Rich,
(1998,p.53); Kohli, dkk.,(1998,p.272); Lagace,
dkk.,(1993,p.68) serta Bellizzi dan Hassty
(2001,p.189)  sebagai  variabel yang
mempengaruhi  kinerja tenaga penjualan.
Agenda penelitian dari Augusty Ferdinand
(2000,p.48) dimana mengharapkan penelitian
lebih lanjut tentang faktor-faktor apa saja yang
merupakan  indikator  aktivitas  tenaga
penjualan untuk  meningkatkan  Kinerja
Selling-In. Hal tersebut sesuai dengan agenda
penelitian Babakus, dkk., (1996,p.44); Oliver
dan Anderson, (1987, p.87; 1994, p.64; 1995,
p.15) berpendapat bahwa, perlu diagendakan
penelitian lebih lanjut tentang pengaruh sinergi
aktivitas tenaga penjualan terhadap kinerja
tenaga penjualan.

(Augusty

Konsep Sistem Kontrol Tenaga Penjualan
Teori Sistem Kontrol Tenaga Penjualan

yang dikembangkan oleh Anderson dan Oliver

(1994, p.47); Snell (1992, p.292), memberikan
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kontribusi penting bagi penelitian sistem
kontrol tenaga penjualan. Anderson dan Oliver
(1987, p.77), telah berhasil mengembangkan
penelitian, yang mengarah pada pengaruh
antara sistem kontrol terhadap sinergi aktivitas
tenaga penjualan dan pengaruh antara sistem
kontrol terhadap kinerja tenaga penjualan.

Bagi sebagian manajer penjualan, sistem
kontrol tenaga penjualan merupakan alat untuk
melakukan pengukuran sinergi aktivitas tenaga
penjualan baik secara subjektif, ataupun dari
hasil akhir sebagai penilaian secara objektif
(Stathakopoulos, 1996, p.1).  Sebagian
organisasi penjualan menyukai penerapan
sistem kontrol tenaga penjualan untuk
memonitor prilaku ataupun hasil yang
diperoleh dari aktivitas tenaga penjualan
mereka (Darmon,1998,p.18). Semua itu, dapat
dipergunakan untuk mengevaluasi sinergi
aktivitas tenaga penjualan secara langsung
ataupun mengukur kinerja tenaga penjualan
dari. aktivitas tenaga penjualan (Anderson dan
Oliver,1994,p.58). Bahkan sisi positif lain dari
sistem kontrol tenaga penjualan adalah mampu
mendorong produktivitas dan mengembangkan
keinginan berinnovasi serta mendukung
budaya perusahaan yang terus berkembang ke
arah tercapainya tujuan perusahaan (Anderson
dan Oliver,1994, p.60; Ramsey dan Sohi,
1997, p.18).

Menurut Anderson dan Oliver, (1987)
dalam Challagalla dan Shervani, (1996,p.89)
berpendapat bahwa, sistem kontrol tenaga
penjualan merupakan seperangkat alat untuk
mencapai tujuan melalui memonitor dan
mengevaluasi kemajuan, memberikan umpan
balik, memperkuat tenaga penjualan sebagai
basis dari kinerja penjualan. Sebuah sistem
kontrol dalam suatu perusahaan dirancang
untuk  prosedur monitoring, pengawasan
langsung, evaluasi dan program kompensasi
terhadap pekerja (Anderson dan Oliver, 1987,
p.76). Sangat disayangkan jika, perusahaan
menempatkan  tenaga  penjualan  pada
pengoperasian sistem kontrol, hanya sebagai
pelengkap dalam aktivitas penjualan atau
outcame based (Anderson dan Oliver,1995,
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p.1). Menurut Nobel, (1996, p.1) pemikiran
tersebut tidak tepat, bahkan sangat merugikan
perusahaan, terlebih hampir seluruh perhatian
organisasi penjualan dalam suatu industri
tertuju pada kelemahan pesaingnya. Tentunya
sikap semacam itu jika dibiarkan akan
berdampak  negatip  bagi  perusahaan
(Szymanski dan Churchill 1990,p.163).

Pada penelitian Cravens, dkk., (1993,
p.47-59); Baldauf, dkk., (2001, p.109-122)
merupakan mengembangkan atas Teori
Konsep Sistem Kontrol Tenaga Penjualan
yang dikembangkan oleh Anderson dan
Oliver, (1987,p.87) yaitu, dikembangkan
bagaimana pengaruh Konsep Sistem Kontrol
terhadap variabel salesforce characteristics,
salesforce selling, behavioral performance,
salesforce outcome performance. Penelitian
Cravens, dkk., (1993, p.47), berpendapat
bahwa, sistem kontrol tenaga penjualan lebih
mengarah pada tingkah laku, sehingga manajer

penjualan harus berupaya untuk lebih
mengawasi dan mengarahkan setiap aktivitas
dari tenaga penjualan., Kemudian

mempergunakan pandangan yang subjektif dan
pengukuran kompleks agar dapat
mengevaluasi kinerja tenaga penjualan dengan
porposi yang tinggi atas hasil akhir tenaga
penjualan (Erffmeyer dan Johnson, 2001,
p.167). Dengan kata lain sistem kontrol tenaga
penjualan adalah merupakan evaluasi angka
volume  penjualan, pertumbuhan, dan
profitabilitas dengan mengukur kinerja tenaga
penjualan yang akan dicapai melalui sinergi
aktivitas tenaga penjualan (Cravens, dkk.,
1993, p.51).

Dalam penelitian ini dikembangkan indikator
dari beberapa penelitian sebelumnya seperti
indikator orientasi pembelajaran dan bekerja
secara  intelektual  dikembangkan  dari
penelitian Sujan, dkk., (1994, p.39), dan Kohli,
dkk., (1998, p.263). Kemudian indikator
peranan rekan kerja, dikembangkan dari
penelitian Kohli dan Jaworski, (1994, p.82).
Sementara itu Sinkula, dkk., (1997, p.315),
secara khusus membahas pengaruh dimensi
pertama dimana sistem kontrol tenaga
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penjualan
penjualan.

Oleh karena itu Indikator variabel
pengukuran dari Konsep Sistem Kontrol
Tenaga Penjualan yang dipilih dalam
penelitian ini adalah orientasi pembelajaran,
bekerja secara intelektual dan peranan rekan
kerja. Berdasarkan penelitian terdahulu bahwa
ketiga indikator variabel tersebut secara nyata
dapat memberikan umpan balik positip untuk
meningkatkan, baik secara tidak langsung
melalui sinergi aktivitas tenaga penjualan dan
secara langsung terhadap kinerja tenaga
penjualan.

mempengaruhi  kinerja  tenaga

Orientasi Pembelajaran

Karena  pembelajaran ~ merupakan
orientasi bagi tenaga penjualan untuk
meningkatkan kemampuan mereka, dan
dipergunakan  sebagai pedoman dalam

menghadapi permasalahan mereka, termasuk
menjaga hubungan antara perusahaan dengan
pelanggannya (Chandrashekaran, dkk., 2000,
p.464; Szymanski, 1988, p.64). Tujuan dari
pembelajaran  itu sendiri berasal dari
kepentingan satu pekerjaan seperti persiapan
dalam menghadapi perubahan dan mencari
kebebasan dari peluang yang sempit pada
setiap perubahaan yang terjadi (Sujan, dkk.,
1994, p.39). Karenanya pembelajaran
merupakan faktor yang fundamental yang
harus ditanamkan pada diri anggota organisasi,
termasuk tenaga penjualan (Schein, 1996, p.9).
Oleh karena itu orientasi pembelajaran
merupakan investasi jangka panjang yang

harus mendapat perhatian cepat dari
perusahaan (Dwyer, dkk., 2000, p.151).
Implikasi dari sinergi aktivitas tenaga

penjualan harus terus berjalan dalam proses
pembelajaran perusahaan terhadap mening-
katkan kinerja tenaga penjualan (Sager, 1998,
p.1). Seorang tenaga penjualan dengan adanya
proses pembelajaran akan menunjukan kinerja
yang baik, demikian pula perusahaan
diharapkan melalui proses pembelajaran akan
menghasilkan kinerja yang lebih  baik
(Horvarth,1996, p.1; Kohli, dkk.,1998, p.263;
El-Ansary,1993,p.83).
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Bekerja Secara Intelektual

Bekerja secara intelektual (working
smart) diartikan, sebagai petunjuk prilaku ke
depan bagi pengembangan pengetahuan dalam
situasi penjualan (Sujan, dkk.,1994, p.40).
Pengembangan konsep intelektual atau
kesiapan mental merupakan sesuatu yang
harus ditanamkan pada diri tenaga penjualaan,
sehingga seorang tenaga penjualan diharapkan
memiliki kemampuan untuk membuat situasi
penjualan menjadi tepat dan menguntungkan
bagi mereka (Sujan,1999, p.17). Kemudian hal

tersebut  terus dicapai melalui  suatu
perencanaan dengan pengembangan
pendekatan- pendekatan yang berbeda

(William dan Attaway, 1996, p.33). Menurut
Spiro dan Weitz, (1990, p.62) adalah, seorang
tenaga penjualan harus memiliki kemampuan
yang dapat beradaptasi dengan kondisi yang
ada. Konsep ini diambil dan diterapkan agar
tenaga penjualan memiliki kemampuan,
sehingga mampu meningkatkan kinerja
penjualannya (Haapaniemi, 2002, p.27).

Peranan Rekan Kerja

Penelitian  yang  dilakukan  oleh
Anderson dan Oliver (1987, p.87) bahwa,
seorang tenaga penjualan akan lebih
menghargai masukan positip dari rekan
kerjanya. Karena informasi tersebut memberi
begitu banyak gambaran akan aktivitas
penjualan yang akan mereka hadapi nantinya,
sehingga diharapkan seorang tenaga penjualan
mampu merencanakan baik strategi serta
pendekatan dengan lebih baik (Jolson dan
Comer, 1997, p.29). Setiap tenaga penjualan
memiliki kesempatan untuk mengamati
rekanannya dan memperoleh umpan balik atas
pekerjaan mereka sebagai informasi penting
(Ramaswami, dkk., 1997, p.29). Dengan kata
lain dapat disimpulkan bahwa, nilai yang
terdapat pada tenaga penjualan merupakan
bentuk dari umpan balik atas apa yang mereka
lakukan (Spence dan Brucks, 1997, p.234).
Mengelola  tenaga  penjualan  dengan
memberikan peran rekan kerja sebagai alat
yang dapat memotivasi tenaga penjualan,
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untuk lebih berprestasi seperti yang semua
harapkan (Smith, 2000, p.216). Menurut
Boorom, dkk., (1998, p.16) bahwa, umpan
balik dari sebuah proses interaksi dengan
rekan kerja merupakan masukkan yang positip
atas aktivitas penjualan mereka. Menurut
Kohli dan Jaworski, (1994, p.82) kondisi
positip dari hubungan antara rekan Kkerja
dengan tenaga penjualan tersebut disebabkan 2
alasan yaitu, (1) Adanya ancaman dan kondisi
tertekan dari apa yang telah dilakukan oleh
atasannya dan, (2) Secara positip hubungan
tersebut akan meningkatkan kemampuan diri
sendiri dan kinerja secara keseluruhan. Selain
itu umpan balik yang dilontarkan dari rekan
kerja lebih berdampak positip dari pada umpan
balik yang berasal dari supervisi (Jaworski dan
Kholi, 1991, p.193). Terlebih jika menyang-
kut hubungan umpan balik antara tenaga
penjualan terhadap kinerja penjualan (Kohli
dan Jaworski, 1994, p.82). Sehingga tidak
hanya kinerja tenaga penjualan secara
perseorangan yang meningkat, tetapi juga
kinerja secara keseluruhan (Jaworski, 1988,
p.27).

Penelitian terdahulu menunjukan bahwa
melalui monitoring sebagai bagian dari sistem
kontrol tenaga penjualan akan menciptakan
effektivitas yang diharapkan (Pelham, 2000,
p.97). Hal tersebut ditandai dengan meningkat
kinerja tenaga penjualan seiring meningkatnya
penerimaan tenaga penjualan yang signifikan
(Spiro dan Weiz,1990,p.64). Tidak ada kinerja
yang baik tanpa melalui pola pembelajaran
yang terkontrol pada tenaga penjualan, terlebih
jika tenaga penjualan menghadapi kondisi
persaingan dalam merebut dan
mempertahankan pasarnya (Murthi, dkk.,
1996, p.330). Konsentrasi tenaga penjualan
terhadap target penjualan akan mudah dicapai
dengan adanya peningkatan kemampuan
seseorang untuk lebih produktif melalui pola
pembelajaran (Sujan, dkk., 1994, p.43). Hal
tersebut sebagai dasar strategi penjualan agar
memiliki sikap profesional dengan memahami
hubungan antara penjual dengan pembeli (Jap,
1999, p.461).
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Demikian pula dengan adanya proses
adaptasi yang diadopsi dalam bekerja secara
intektual, dimana pada akhirnya mampu
mengarah mereka untuk berpikir kreatif dan
mendapatkan  keuntungan atas pekerjaan
mereka (Williams, dkk., 1990, p.34). Pene-
gasan penelitian dari Cravens, dkk., (1993,
p.56) dimana, secara jangka pendek mereka
melihat banyak perusahaan yang mengatur
kembali hubungan interpersonal, melalui
umpan balik yang baik terlebih di era
kompetitif ini. Kondisi tersebut dimungkin-
kan, karena melalui kontrol hasil akhir akan
memudahkan bagi perusahaan yang masih
memiliki tenaga penjualan yang jumlahnya
masih relatif kecil (Sujan, dkk., 1988, p.82).
Kemudian orientasi jangka panjang dapat
dilihat dari hubungan antara sistem kontrol
dengan sinergi aktivitas tenaga penjualan.
Dimana hubungan tersebut, dapat diangkat
sebagai kerangka dasar dalam mempelajari
manajemen penjualan (Schulman,1999, p.31;
Jackson, dkk, 1993, p.753).

Kemudian kontrol prilaku rekan kerja
dapat lebih fleksibel untuk ukuran yang lebih
besar lagi, sehingga harapan akan tingkat
penjualan yang tinggi dapat tercapai.
(Anderson dan Oliver, 1987, p.67). Hal
tersebut hanya dapat dilakukan apabila
perusahaan terutama manajer cepat melaku-
kan tindakan yaitu orientasi pembelajaran
(Sinkula, dkk., 1997, p.315). Karenanya proses
pembelajaran  dapat  secara  langsung
mempengaruhi penjualan yang efektif dalam
jangka panjang (Crosby, dkk., 1990, p.76).
Peranan rekan kerja disini tidak dapat
diabaikan dalam memberikan umpan balik
yang positip pada kinerja penjualan yang
dilakukan oleh tenaga penjualan, terlebih
ketika mereka mengalami tekanan atas
pengambilan keputusan yang salah (Kohli dan
Jaworski, 1994, p.91). Mereka membutuhkan
seseorang yang dapat dipercaya dan sangat
memahami mereka (Mclan dan Keenan, 1999,
p.258; Strutton, 1993, p.2). Pada tingginya
target penjualan, maka peranan rekan kerja
tidak dapat diabaikan dalam meningkatkan
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kinerja tenaga penjualan (Judy, dkk., 1994,
p.113).

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

Hl :@ Ada pengaruh positip yang signifikan
antara  Sistem  Kontrol  Tenaga
Penjualan terhadap Kinerja Tenaga
Penjualan”

Pengembangan Traditional Approach to
Strategic Control pada aktivitas tenaga
penjualan memberikan hasil yang positip
terhadap peningkatan kinerja tenaga penjualan
(Leigh dan McGraw, 1989, p.17). Karena
menurut  pendapat Picken dan Dess,
(1997,p.39) bahwa, setiap penyusunan strategi
seharusnya  diformulasikan  dan  telah
diperhitungkan secara matang. Kemudian
strategi tersebut diimplementasikan dengan
baik, maka hasil akhirnya dapat diukur secara
nyata (Cravens, dkk., 2001, p.40). Menurut
Szymanski, (1988,p.65); Sorrells, (2002, p.30)
bahwa,  orientasi  pembelajaran  dan
pengembangan bekerja secara intelektual akan
dapat meningkatkan sinergi aktivitas tenaga
penjualan. Hal tersebut menyebabkan tenaga
penjualan menjadi lebih terlatih dan menjadi
lebih efektif, dalam pencapaian target
penjualan (Robinson, dkk., 2002, p.111).
Penelitian oleh Shoemaker (1999, p.13)
menyatakan bahwa, peranan rekan Kkerja
adalah sebagai seorang pengawas terhadap
aktivitas tenaga penjualan. Dampak positip
dari fungsi pengawasan rekan kerja baik,
secara individu ataupun keseluruhan ialah
dapat meningkatkan hasil akhir dari aktivitas
tenaga penjualan melalui penjualan yang lebih
effektif (Jackson, dkk., 1993, p.753).
Kemudian hal senada diungkapkan oleh
Dixon, dkk., (2001, p.73) membuktikan
bahwa, perlu adanya alat untuk mengukur
tingkat keberhasilan dan kegagalan dari
aktivitas penjualan para tenaga penjualan. Di
sisi lain menyambung hal tersebut Gregory,
(1998, p.61) menekan-kan bahwa, rekan kerja
selaku pengawas harus bertanggung jawab atas
pekerjaan tenaga penjualan. Rekan kerja juga
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harus meluangkan waktu untuk membantu
memecahkan kesulitan para tenaga penjualan
(Metha, dkk., 2000, p.81). Karena tinggi
rendahnya sinergi aktivitas tenaga penjualan
hanya dapat dilihat melalui penyelesaian tugas,
aktivitas dan kemampuan tenaga penjualan
(DeCarlo, dkk., 1997, p.11). Pengendalian
aktivitas dari tenaga penjualan hanya dapat
dilakukan melalui sistem kontrol yang efektif
dengan mengembangkan peranan rekan kerja
(Bellizzi dan Hasty, 2001, p.189; Weitz dan
Bradford, 1999, p.248).

Oleh karena itu Hipotesis yang diajukan
pada Penelitian ini adalah sebagai berikut :

H2 : Ada pengaruh positip yang signifikan
antara  Sistem  Kontrol  Tenaga
Penjualan terhadap Sinergi Aktivitas
Tenaga Penjualan

Konsep Sinergi Aktivitas Tenaga Penjualan

Orientasi pada  aktivitas tenaga
penjualan merupakan salah satu aspek utama
dalam manajemen penjualan. Oleh karena itu
sinergi aktivitas tenaga penjualan merupakan
orientasi tenaga penjualan terhadap kinerja-
nya (Das dan Teng, 1998, p.493). Hal tersebut
dapat dicapai melalui kerja keras dan
mendemontrasikan kemampuan mereka untuk
memperoleh hasil yang diharapkan (Sujan,
dkk., 1994, p.41). Penelitian Ahluwalia, dkk.,
(2001, p.458) menujukkan bahwa perusahaan
yang sedang tumbuh, dan kurangnya
pengalaman menyebabkan perusahaan banyak
menemukan kendala. Padahal menurut
Bagozzi, dkk., (1978) dalam Johnston dan
kim, (1994, p.68) perusahaan harus dapat
memahami apa yang dapat memotivasi tenaga

penjualan, dan bagaimana seharusnya
perusahaan  mengendalikan faktor yang
memotivasi tenaga penjualan. Penelitian

Colletti dan Chonko, (1997, p.1) menunjukan
bahwa, sebagai  organisasi  penjualan
pertumbuhan pendapatan dan keuntungan
merupakan tantangan bagi pihak manajemen
penjualan. Dimana kondisi tersebut harus

dapat berkembang melalui sinergi aktivitas
tenaga penjualan.

Perubahan yang terjadi pada pasar
tujuan menyebabkan perusahaan harus menata
ulang strateginya (Jap dan Ganesan, 2000,
p.229). Strategi dihasilkan melalui koordinasi
dengan semua pihak dalam meningkatkan
kinerja penjualan perusahaan terutama pada
aktivitas  penjualan  diwilayah-  wilayah
pemasaran perusahaan (Castlebbry, 1990,
p.67; Porter dan Inks, 2000, p.15). Kemudian
membiarkan strategi bisnis dipimpin oleh
strategi penjualan yang berorientasi pada
sinergi aktivitas tenaga penjualan (Colletti dan
Chonko, 1997, p.2). Sebuah sinergi aktivitas
diperlukan untuk membangun hubungan yang
saling terpadu antara tenaga penjualan dengan
perusahaan (Cross, dkk., 2001, p.199). Melalui
sinergi aktivitas tenaga penjualan yang
berorientasi pada hasil akhir, aktivitas dan
kemampuan, perusahaan mencoba untuk lebih
memahami dan membangun dimensi tersebut
dalam strategi objektif yang lebih luas (Kohli,
dkk., 1998, p.264). Terlebih jika
diformulasikan dalam penyusunan strategi
pemasaran akan berubah menjadi mediator
penghubung antara perusahaan dengan
pelanggannya (Shepherd dan Rent, 1990,
p.55). Oleh karena itu indikator variabel yang
dipilih dalam penelitian ini adalah orientasi
hasil akhir, orientasi aktivitas dan orientasi
kemampuan.

Orientasi Hasil Akhir

Orientasi hasil akhir dari tenaga
penjualan adalah target penjualan dan porsi
pasar (market share) yang harus diperhatikan
dan dijalankan sebagai tujuan yang akan dan
ingin dicapai pihak perusahaan (Kohli, dkk.,
1998, p.264). Tinggi rendahnya hasil akhir
tenaga penjualan menunjukan kinerja mereka,
sehingga proses evaluasi dengan sistem
kontrol yang baik akan cepat merespon
keadaan tersebut (Ramaswarni, 1996, p.105).
Setiap tenaga penjualan akan mempunyai
kesempatan untuk bertemu langsung dengan
konsumennya, sehingga mereka juga mem-
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peroleh kesempatan untuk meningkatkan dan
mengimplikasikan ~ kemampuan  menjual
mereka pada konsu-mennya (Hauser, dkk.,
1996, p.269). Sehingga saat itu juga secara
cepat tenaga penjualan dituntut untuk dapat
merespon dari reaksi konsumen (Spiro dan
Weitz, 1990, p.61).

Orientasi Aktivitas

Fokus perusahaan dalam melihat dan
menilai efektivitas sinergi aktivitasnya tenaga
penjualan melihat dari sudut pandang rutinitas
dan hal yang bersifat teknik (William, dkk.,
1990, p.34; Cross, dkk, 2001, p.198). Menurut
Dixon, dkk., (2001, p.74) bahwa, penilaian
yang bersifat mengarahkan tenaga penjualan
untuk tetap mencapai target penjualannya
harus terus dikembangkan. Hal tersebut
bertujuan untuk memperlihatkan kemampuan
yang diharapkan semua pihak, seperti
melakukan kunjungan yang bersifat rutin
dengan mencari keluhan dan masukan dari
konsumen, dalam periode waktu yang telah
terjadwal dengan baik (Kohli, dkk., 1998,
p.264; Sager, dkk., 1998, p.4). Banyak
program yang dapat diangkat dan dimple-
mentasikan dalam orientasi aktivitas ini
misalnya, program ketepatan waktu dalam
proses penjualan, dimana bertujuan untuk
memperkuat strategi aktivitas penjualan pada
pasar tujuan (Snell, 1992, p.318). Sehingga
pada akhirnya menciptakan keunggulan
kompetitif bagi perusahaan (Germain, 1994,
p.47).

Orientasi Kemampuan

Orientasi kemampuan merupakan usaha
manajer penjualan untuk pengem-bangan
kemampuan tenaga penjualan dan
menanamkan dalam kualitas pada perilaku
mereka seperti, pada waktu presentasi
penjualan (Spiro dan Weitz, 1990, p.61).
Peranan rekan kerja dengan memberikan
pelatihan dan menanamkan komitmen sebagai
sebuah tim yang memiliki kinerja baik,
diharapkan mampu mendukung tenaga
penjualan dalam menghadapi tugas-tugas
penjualan secara lebih efektif (Ahluwalia,

dkk., 2001, p.468). Terlebih jika orientasi
kemampuan dapat diintegrasikan dengan
orientasi yang lain (Kohli, dkk., 1998, p.264).
Karena peranan tenaga penjualan merupakan
planning improvement efforts dari
implementasi strategi dan taktik (Ensher, dkk.,
2001, p.53). Penelitian yang dilakukan oleh
Kohli, dkk., (1998, p.271) bahwa aktivitas
penjualan akan lebih efektif bila dilakukan
oleh tenaga penjualan yang lebih memiliki
kemampuan, dan pengalaman. Kemudian,
keinginan untuk pencapaian tujuan perusahaan
yaitu, kinerja tenaga tenaga penjualan yang
tinggi akan dapat lebih mudah untuk dicapai
(Erffmeyer dan johnson, 2001, p.167). Bila
perusahaan berkeinginan untuk bertindak cepat
dalam merespon perubahan yang terjadi, maka
disitulah dibutuhkan proses evaluasi yang baik
(Cravens, 2001, p109). Memenuhi apa yang
diharapkan oleh konsumen, akan dapat dicapai
apabila sinergi aktivitas tenaga penjualan yang
terus diperbaiki dan dikembangkan (Johnson,
dkk., 2001, p.123).

Mengembangkan  sinergi  aktivitas
tenaga penjualan menurut pendapat Collletti
dan Chonko, (1997, p.2) maka, perusahaan
lebih mempunyai peluang untuk mengejar, dan
mengharapkan keuntungan atas hubungan
antara perusahaan dengan konsumennya.
Mantel, dkk., (2002, p.33) menambahkan
bahwa, kesuksesan dalam merubah kinerja
manajemen harus dimulai dalam diri tiap
orang dalam organisasi tersebut. Kemudian
memperhatikan ~ program-program  yang
penting dalam penjualan, sehingga aktivitas
tenaga penjualan perusahaan lebih baik dari
pesaing mereka (Sengupta, dkk, 2000, p.253).
Penelitian Pilling, dkk., (1999, p.35), akan
kinerja tenaga penjualan menyatakan bahwa
untuk mengukur kinerja dilihat dari input
factors yang dihasilkan perusahaan dari
program sinergi aktivitas tenaga penjualan
yang efektif. sehingga efektivitas dapat
mempengaruhi  akhir hasil yang telah
dilakukan oleh tenaga penjualan (Pettijohn,
dkk., 2000, p.79; Chang dan Cohen, 2002,
p.44). Serta memberikan kontribusi yang
positip bagi tenaga penjualan dalam
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meningkatkan volume penjualannya
(Anderson dan Oliver, 1987, p.76). Pendapat
lain datang dari Sujan, dkk., (1994, p.43) yang
mendukung bahwa, orientasi pada sinergi
aktivitas tenaga penjualan akan menyebabkan
kinerja  tenaga  penjualan  diharapkan
berkembang cepat, sesuai dengan harapan
yang ingin dicapai. Pendapat Boles, dkk.,
(1995, p.31) menegaskan bahwa tenaga
penjualan yang efektif dapat memberikan
kontribusi yang positip bagi kondisi
perusahaan untuk tetap bertahan dan
menghasilkan laba bagi perusahaan. Oleh
karena itu volume penjualan, pertumbuhan
profitabilitas dan  mengukur  kepuasan
konsumen dapat dicapai melalui imple-mentasi
sinergi aktivitas tenaga penjualan yang efektif
(Cravens, dkk., 1993, p.51; Lagace, dkk.,
1993, p.65).

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

H3 : Ada Pengaruh Positip yang signifikan

antara  Sinergi  Aktivitas  Tenaga
Penjualan  terhadap Kinerja Tenaga
Penjualan.

Konsep Kinerja Tenaga Penjualan

Sebagai  seorang  pemasar  yang
berpengalaman,  menemukan  keinginan
konsumen itu penting, tetapi tidak cukup untuk
menjadi sukses di pasar (Das, dkk., 2000,
p.649). Setiap perusahaan harus berkompetisi
untuk memenangkan persaingan dan untuk
menang perusahaan harus memiliki nilai
tambah dalam mencari pelanggan (Goolsby,
dkk., 1992, p.52). Studi yang dilakukan
Lambin, (1967) dalam Augusty Ferdinand,
(2000, p.5); Haskell, (2002, p.37) menyatakan
bahwa, tak jarang suatu perusahaan
mengeluarkan sumber daya yang begitu besar
untuk mengimplementasikan strategi tenaga
penjualan pada saluran pemasaran untuk
mencapai tujuan perusahaan.

Oleh karena itu menurut Narus dan
Anderson, (1988, p.32; 1990, p.112) yang
harus  dilakukan  perusahaan  adalah
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memikirkan dan memelihara hal-hal dasar
dalam  keunggulan bersaing, kemudian
memperbaiki reputasi untuk memperkuat
posisi perusahaan dalam pasar. Sementara
Murthi, (1996, p.329), memandang sistem
kontrol sebagai sebuah proses intektual dan
aktivitas pengelolaan atas sumber daya,
dimana tercermin dari kehandalan tenaga
penjualan yang bermuara pada upaya
pencapaian sasaran pemasaran. Pendapat
senada datang dari Augusty Ferdinand,
(2000,p.46) bahwa kinerja pemasaran sangat
tergantung dari bagaimana strategi itu
dikembangkan, karena sasaran dari strategi
pemasaran adalah bagaimana mengalokasi-kan
dan mengkoordinasi sumber daya secara lebih
efektif dan efisien. Terlebih menurut El-
Ansary, dkk., (1993, p.68); Boorom, dkk.,
(1998, p.17); Tanner dan Castlebbery, (1990,
p.24) bahwa, sistem pemasaran memandang
tingkat keberhasilan kinerja tenaga penjualan
yang dimiliki perusahaan tercermin dari
adanya bertambahnya unit yang terjual, adanya

bertambahnya  jumlah  pelanggan  dan
tercapainya target penjualan,
Oleh karena itu perusahaan harus

mampu mencari tenaga penjualan yang baik
kinerjanya atau segala sesuatu yang mampu
mendukung program perusahaan seperti,
bagaimana menjaga hubungan baik antara
perusahaan dengan pelanggan, Khususnya
bagaimana memperlakukan saluran pemasaran
sebagai rekan atau mitra kerja perusahaan
(Narus dan Anderson, 1996, p.116; Webster,
2000, p.1). Sementara itu penelitian Oliver dan
Anderson, (1994 ,p.64); Yadong, (1999, p.45)
menyatakan bahwa, kinerja tenaga penjualan
hanya dapat dilihat dari hasil akhir seperti,
volume penjualan, penetrasi pasar dan
pencapaian kuota penjualan dan itu dicapai
dengan sistem kontrol dan sinergi aktivitas
tenaga penjualan. Kemudian Kholi, dkk.,
(1998, p.272); Leigh dan Marshall,
(2001,p.83) mempunyai pandangan yang
relatip sama dalam mengukur kinerja tenaga
penjualan yaitu, pencapaian target penjualan,
meningkatkan  penerimaan  dollar  dari
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penjualan, dan mampu mengidentifikasi
pelanggan potensial menjadi konsumennya.
Oleh karena itu, pada penelitian ini indikator
yang dipergunakan dalam menganalisis kinetja

tenaga penjualan adalah jumlah pelanggan,

tercapainya target penjualan dan penerimaan
penjualan.

Gambar 1,
Kerangka Pikir Teoritis
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Baldauf, dkk.,(2001,p.110);

1|

Cravens, dkk.,(1993,p.49); Sujan, dkk.,

(1994,p.43); El-Ansary, dkk., (1993,p.66) dikembangkan dalam penelitian ini

METODE PENELITIAN

Objek penelitian yang dipilih dalam
penelitian ini adalah populasi tenaga penjualan
yang bekerja pada distributor farmasi di Kota
Semarang. Data yang dipergunakan dalam
penelitian ini adalah data sistem kontrol, data
sinergi aktivitas tenaga penjualan dan data
kinerja tenaga penjualan pada perusahaan
distributor farmasi di Kota Semarang.
Penentuan jumlah sampel penelitian ini
ditetapkan kuota berjumlah 100 sampel
responden. Metode pengumpulkan data adalah
dengan melakukan review pada hasil
penelitian terdahulu (empiris) dan metode
survey. Pengumpulan data dari para responden
dilakukan dengan mengunakan model angket
tertutup.

Untuk memperoleh data dari dimensi
dan indikator sistem kontrol tenaga penjualan
dan sinergi aktivitas tenaga penjualan, untuk
mendapatkan data yang diperlukan dalam
penelitian ini mengunakan skala 1-10 dan
masing-masing indikator 2 pertanyaan dengan
kategori jawaban sangat tidak setuju atau
sangat setuju. Untuk memperoleh data dari
Jurnal Sains Pemasaran Indonesia

dimensi dan indikator kinerja tenaga
penjualan: penerimaan pendapatan, jumlah
pelanggan dan pencapaian target penjualan.
untuk mendapatkan data yang diperlukan
dalam penelitian ini mengunakan skala 1-10
dan masing -masing indikator 2 pertanyaan
dengan kategori jawaban sangat buruk atau
sangat bagus.

Tehnik Analisis Confirmatory factor
analysis, pada SEM yang mengunakan paket
komputerisasi AMOS 4,01 dalam hal ini untuk
mengkonfirmasi faktor-faktor yang paling
dominan dalam satu kelompok wvariabel.
Regression Weight pada SEM yang digunakan
untuk meneliti seberapa besar hubungan antar
variabel.

Proses Analisis Data dan Pengujian Model
Penelitian

Tahap analisis faktor konfirmatori ini
adalah tahap pengukuran terhadap dimensi-
dimensi yang membentuk variabel laten dalam
model penelitian.
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Gambar 2.

Analisis Faktor Konfirmatori
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X1 : Orientasi Pembelajaran X6 :

-~ W HIPOTESIS
Chi-Square = 26.102
Probability = .348
CMIN/DF = 1.088
GFl=.947
AGFI =.900
TLI =.995
CFl = .996
RMSEA = .030

: Orientasi Aktivitas
Orientasi Kemampuan

X2 : Bekerja secara Intelektual X7 : Penerimaan Penjualan
X3 : Peranan Rekan Kerja X8 : Jumlah Pelanggan
X4 : Orientasi Hasil Akhir X9 : Pencapaian Target Penjualan
Tabel 1.
Hasil Pengujian Kelayakan Model
Goodness of Fit Cut of Hasil Evaluasi
Indeks Value Analisis Model
Chi — Square 36,415 26,102 Baik
Probability >0.050 0,348 Baik
GFI >0.90 0,947 Baik
AGFI >0.90 0,900 Baik
TLI >0.95 0,955 Baik
CF1 >0.95 0,996 Baik
CMIN/DF <2.00 1,088 Baik
RMSEA <0.08 0,030 Baik
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Selanjutnya berdasarkan model fit ini
akn dilakukan pengujian terhadap tiga
hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini.
Setelah dilakukan analisis data dan pengujian
terhadap tiga hipotesis penelitian, didapat
bahwa hasil yang diperoleh menunjukkan
semua hipotesis dapat dibuktikan yaitu dengan
nilai CR hipotesis 1 sebesar 2.557; hipotesis 2
sebesar 5.708; dan hipotesis 3 sebesar 2.197.
semuanya diatas 2.0 pada taraf signifikansi
0.05.

KESIMPULAN

Dari  hasil pengujian didapatkan
dukungan positif yang signifikan yang
memperkuat konsep yang menyatakan bahwa
kinerja tenaga penjualan dapat dicapai melalui
indikator variabel sistem kontrol dan sinergi
aktivitas tenaga penjualan. Dengan demikian
faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja
tenaga penjualan yang berupa indikator
variabel sistem kontrol dan sinergi aktivitas
tenaga penjualan, dalam penelitian ini telah
mendapatkan justifikasi dari hasil analisis.

Berdasarkan hal tersebut maka dikembangkan

beberapa pernyataan yang telah didukung oleh

bukti empirik dalam penelitian ini, yaitu

1. Pengaruh antara sistem kontrol tenaga
penjualan  terhadap  kinerja  tenaga
penjualan adalah positip. Sehingga semakin
efektif penerapan sistem kontrol tenaga
penjualan, maka semakin tinggi derajad
kinerja tenaga penjualan.

2. Pengaruh antara sistem kontrol tenaga
penjualan terhadap sinergi aktivitas tenaga
penjualan adalah positip. Sehingga semakin
efektif penerapan sistem kontrol tenaga
penjualan, maka semakin tinggi derajad
sinergi aktivitas tenaga penjualan,

3. Pengaruh antara sinergi aktivitas tenaga
penjualan  terhadap  kinerja  tenaga
penjualan adalah positip. Sehingga semakin
tinggi derajad sinergi aktivitas tenaga
penjualan, maka semakin tinggi derajad
kinerja tenaga penjualan.

Berdasarkan penjelasan di atas, dapat
disimpulkan bahwa peningkatan kinerja tenaga
penjualan merupakan, hasil kombinasi dari

penerapan indikator variabel sistem kontrol
tenaga penjualan dan sinergi aktivitas tenaga
penjualan.

IMPLIKASI KEBIJAKAN MANAJE-MEN

Salah satu penemuan penting dalam
penelitian ini adalah keberadaan sistem kontrol
dan sinergi aktivitas tenaga penjualan
merupakan  faktor kunci yang sangat
berpengaruh  terhadap  kinerja  tenaga
penjualan. Khususnya keberadaan sistem
kontrol sangat besar pengaruhnya terhadap
peningkatan kinerja tenaga penjualan. Oleh
sebab itu faktor - faktor yang mempengaruhi
kinerja tenaga penjualan harus mendapatkan
prioritas dalam penyusunan strategi.

Implikasi  manajerial yang dapat
disampaikan secara lebih rinci yang
didasarkan dari kerangka pemikiran teoritis
dan hasil penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Keberadaan sebuah sistem kontrol pada

penelitian ini secara nyata mampu
memberikan kontribusi yang tidak kecil.
Pengembangan sebuah sistem kontrol
perlu dipahami sebagai elemen yang dasar
dari sebuah perumusan strategi pemasaran.
Pengaturan secara jelas dan tegas
dibutuhkan untuk meningkatkan sense of
control dalam diri setiap tenaga penjualan
secara objektif. Hal tersebut dapat
dikembangkan melalui orientasi
pembelajaran, dimana pada penelitian ini
memberikan kontribusi paling dominan
terhadap penerapan sistem kontrol,
menjadi lebih efektif dan efisien. Orientasi
pembelajaran dapat dilakukan perusahaan
melalui program training yang ditujukan
kepada tenaga penjualan, dalam hal ini
pada perusahaan distributor farmasi di
Kota Semarang. Namun agar tujuan
orientasi pembelajaran dapat tercapai,
maka perusahaan harus melaksanakan
program training yang efektif, Tetapi yang
harus ditekankan disini adalah bagaimana
perusahaan menyusun program training
yang benar — benar efektif. Perusahaan
dapat  melihat  penelitian  Krout,
(1976,p.325) dalam Szymanski,
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(1988,p.75) dalam  mengembangkan
program training untuk membangun
orientasi pembelajaran pada tenaga

penjualan yang terbagi atas 4 tehnik yaitu,

2. Modeling, dimana program training harus
dapat memposisikan perusahaan atau
seorang figur tokoh dalam perusahaan,
sebagai sebuah model percontohan bagi
tenaga penjualan, dimana hal tersebut
berfungsi memberikan petunjuk atau
pedoman yang efektif dalam menghadapi
sebuah permasalahan.

3. Role Playing, dimana program training
mengharuskan seorang tenaga penjualan
untuk mempraktekkan dan terus melatih
kemampuannya, agar lebih memahami
berbagai prilaku dalam penjualan, melalui
pendekatan dan tehnik yang berbeda.

4. Social Reinforcement, dimana program
training perusahaan mengajarkan kepada
tenaga penjualan, bahwa mereka harus
dapat memahami, serta menciptakan
hubungan baik dalam bentuk saling
menghargai dan memberikan umpan balik
yang positip terhadap pihak lain.

5. Transfer of Training, dimana tenaga
penjualan membutuhkan suatu kepastian
bahwa, program training yang diberikan

perusahaan dapat membuat tenaga
penjualan lebih efektif dalam
pekerjaannya.

Team selling diangkat sebagai implikasi
manajerial berdasarkan kenyataan dilapangan,
dimana menunjukan pentingnya peranan rekan
kerja, sebagai salah satu indikator kontrol, dan
telah menjadi “ trend center” serta, banyak
dipergunakan pada perusahaan farmasi di
Amerika Serikat (Weitz dan Bradford, 1999,
p.248). Team selling dapat dibangun dengan
jalan, yaitu mengadakan rotasi rekan Kerja
secara terjadwal, dengan menempatkan senior
sebagai rekan kerja seorang junior. Maka
diharapkan ketimpangan pengalaman dan
kemampuan antara senior dengan junior dapat
diperkecil dampak negatipnya. kemudian pada
akhirnya memunculkan kinerja bersama yang
lebih baik.
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Implikasi sinergi aktivitas tenaga
penjualan, meskipun hasil penelitian ini
menunjukkan pengaruh sinergi aktivitas tenaga
penjualan terhadap kinerja tenaga penjualan
tidak sepengaruh sistem kontrol. Namun
perusahaan harus mencoba untuk lebih
memahami dan membangun dimensi sinergi
aktivitas tenaga penjualan tersebut dalam
strategi objektif yang lebih luas. Indikator
sinergi aktivitas tenaga penjualan yang perlu
mendapat prioritas adalah orientasi aktivitas.
Dimana orientasi aktivitas memiliki tujuan
untuk memperkuat sinergi aktivitas tenaga
penjualan sebagai keunggulan kompetitip
perusahaan. Melalui orientasi aktivitas tenaga
penjualan yang terencana dan terjadwal secara
lebih sistematis. Dengan demikian kinerja
tenaga penjualan yang diharapkan perusahaan
akan relatip dapat terwujud. Terlebih faktor
usia sangat berpengaruh terhadap keberhasilan
dan kegagalan kinerja tenaga penjualan dapat
dilihat dari orientasi aktivitas sebagai langkah
mencapai Kinerja tenaga penjualan yang
diharapkan perusahaan, yaitu dengan implikasi
sebagai berikut :

1. Perusahaan sebaiknya menginformasikan
tujuan atau target yang harus dicapai
seorang  tenaga  penjualan, serta
perkembangan aktivitas tenaga penjualan,
pada periode waktu yang telah terjadwal
dengan baik.

2. Perusahaan sebaiknya menetapkan standar
kerja yang harus dipatuhi bagi setiap tenaga
penjualan, baik dalam hal waktu, frekuensi
kunjungan dan standar hasil dari setiap
aktivitas kunjungan

3. Perusahaan sebaiknya menetapkan standar
pelaporan dari orientasi aktivitas setiap
tenaga penjualan. Salah satunya melalui
tingkat keluhan pelanggan atas pelayanan
tenaga penjualan. Dimana semakin rendah
tingkat keluhan pelanggan, maka semakin
tinggi tingkat keberhasilan orientasi
aktivitas  tenaga  penjualan  (report
interaction with customers). Kemudian
tenaga penjualan perlu mendapat instrumen
yang dapat mengontrol tingkat keberadaan
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produk perusahaan dilapangan, yakni
dengan  menyiapkan kertas  kerja
(worksheet) yang berisi daftar barang yang
dihasilkan perusahaan. Kemudian kertas
kerja tersebut harus selalu diisi dan dibawa
oleh tenaga penjualan dalam setiap
aktivitas  penjualan mereka (report
interaction with organization).

4. Melalui pelaksanaan implikasi nomor 1 dan
nomor 2 diharapkan perusahaan mampu
meningkatkan kinerja tenaga penjualan
secara lebih baik. Usaha meningkatkan
kinerja tenaga penjualan pada perusahaan
distribusi farmasi di Kota Semarang, dapat
dilakukan dengan membangun indikator
sistem kontrol yang mengacu pada orientasi
pembelajaran dan peranan rekan kerja.
Karena orientasi pembelajaran dan peranan
rekan kerja akan dapat meningkatkan
efektivitas  sinergi  aktivitas  tenaga
penjualan. Kemudian efektivitas sinergi
aktivitas tenaga penjualan akan tercermin
dari orientasi aktivitas yang semakin baik.
Sehingga target penjualan yang merupakan
salah satu ukuran keberhasilan
meningkatnya kinerja tenaga penjualan
akan relatip lebih mudah tercapai oleh
pihak perusahaan melalui tenaga penjualan
pada perusahaan distributor farmasi di Kota
Semarang.

AGENDA PENELITIAN MENDATANG
Adapun keterbatasan yang masih ada
pada penelitian ini diharapkan akan dapat
disempurnakan melalui penelitian serupa
dengan agenda penelitian sebagai berikut :

e Penelitian akan datang tentang sistem
kontrol tenaga penjualan sebaiknya perlu
diteliti bagaimana pengaruh sistem kontrol
dari tiga ruang lingkup yaitu dari sisi
tenaga penjualan, dari sisi rekan kerja dan
dari sisi supervisi dalam satu model
penelitian atas variabel kepercayaan,
komitmen, working hard, dan komunikasi.
Kemudian perlu diagendakan pengaruh
sistem kontrol pada ruang lingkup saluran
pemasaran dan tenaga penjualan dalam
satu kerangka penelitian.
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Perlu diagendakan penelitian tentang
pengaruh  sinergi  aktivitas  tenaga
penjualan, melalui variabel effective
selling, adaptive selling, sales positions
dalam mengelola daerah pemasaran dalam
satu kerangka penelitian akan datang.
Perlu diagendakan penelitian kinerja
tenaga penjualan dengan mengunakan
5 dimensi pengukuran kualitas kinerja
tenaga penjualan, seperti apa yang
dikembangkan Ellis dan Raymond
(1993,p.19) yaitu, Persistence, Reliability,
Integrity, Desire, dan Empathy

Perlu diagendakan penelitian dengan
kerangka teoritis berbeda, objek penelitian
yang berbeda dan responden yang berbeda

pula.
*kk
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