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Abstraksi

Penelitian ini menganalisis analisis pengaruh orientasi kontrol perilaku dan hasil,
orientasi pembelajaran, terhadap kemampuan tenaga penjualan serta dampaknya bagi
kinerja tenaga penjualan. Sebuah model telah dikembangkan dan empat hipotesis telah
dirumuskan untuk menjawab masalah penelitian ini. Teknik pengambilan sampel adalah
metode purposive (purposive sampling). Sampel dari penelitian ini berjumlah 100
sampel, dimana sampel adalah para tenaga penjualan ritel optik yang berjumiah 100 Di
Jawa Tengah. Alat analisa data yang digunakan adalah Structural Equation Modelling
(SEM) pada program AMOS 4.01. Hasil analisis data penelitian ini menunjukkan mode/
dan hasil penelitian dapat diterima dengan baik. Dan selanjutnya hasil penelitian ini
membuktikan bahwa pengaruh orientasi kontrol perilaku terhadap orientasi pembelajaran
adalah positip dan signifikan. Pengaruh orientasi kontrol hasil terhadap orientasi
pembelajaran adalah positip dan signifikan. Demikian halnya, dengan pengaruh orientasi
pembelajaran terhadap kemampuan tenaga penjualan adalah positip dan signifikan.
Kemudian pada pengaruh kemampuan tenaga penjualan terhadap kinerja tenaga
penjualan adalah positip dan signifikan. Beberapa implikasi penelitian ditujukan untuk
meningkatkan orientasi pembelajaran melalui orientasi kontrol perilaku.

Kata Kunci: Orientasi Kontrol Perilaku, Orientasi Kontrol Hasil, Orientasi Pembelajaran,
Kemampuan Tenaga Penjualan Dan Kinerja Tenaga Penjualan

tudi Rentz.et.al.,(2002) telah membuktikan bahwa konsep penjualan yang berorienta

pada kemampuan dan ketrampilan manajerial merupakan karakteristik yang penting da
para tenaga penjualan yang berprestasi tinggi. Elemen penting dalam mengembangka
kemampuan dari seorang tenaga penjualan agar lebih optimal dalam mencapai prestasiny
dalam hal ini kinerja penjualan mereka adalah orientasi atau tujuan yang hendak dicap
seorang tenaga penjualan.

Pencapaian kinerja tenaga penjualan akan lebih efektif dan efesien apabila dirumuske
sebuah sistem pengendali atau kontrol yang mampu mendorong dan mengarahkan orienta
seorang tenaga penjualan secara tepat dan optimal. Menurut Challagalla dan Shervar
(1996), berpendapat bahwa, sistem kontrol penjualan merupakan seperangkat alat untt
mencapai tujuan melalui memonitor dan mengevaluasi kemajuan, memberikan umpan bali
memperkuat tenaga penjualan sebagai basis dari kinerja penjualan. Kemampuan adal
bagian tujuan dari implementasi berbagai strategi penjualan yang dilakukan anta
perusahaan terhadap tenaga penjualan secara berkesinambungan untuk mencapai kiner
yang diharapkan (Ferdinand,2002). Premis Rentz,et.al., (2002) adalah bahwa penelitic
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kompetensi mikro dan makro akan dapat menghasilkan manfaat dari pengukuran langsung
keseluruhan kemampuan, daripada yang berfokus pada pengukuran kinerja.

Riset Craven,et.al.,(1994) membuktikan secara empirik bahwa konstruk tenaga
penjualan merupakan kunci sukses bagi sebuah perusahaan atau organisai penjualan baik
dalam jangka pendek maupun jangka panjang. Dengan kata lain menunjukkan tenaga
penjualan merupakan pusat perhatian bagi para akademisi maupun perusahaan serta
praktisi untuk terus dapat meneliti dan mengeksplorlasi lebih lanjut, sehingga memberikan
manfaat dan keutamaan yang terbaik bagi semua pihak. Rumusan permasalahan penelitian
ini merujuk dari berbagai sumber, seperti Studi empirik, Argyris dan Schon (1978; dalam,
Kohli, et.al.,1998) memiliki argumen yang kuat bahwa peran orientasi pembelajaran
merupakan langkah strategis dalam mencapai sumber keunggulan kompetitif baik jarak
pendek maupun jangka panjang bagi suatu organisasi atas kemampuan seorang tenaga
penjualan. Merujuk pada research question studi empiris Sujan, et.al., (1994) atas fakta yang
menunjukkan bahwa manajer penjualan lebih menekankan para tenaga penjualan pada
tujuan (orientasi) pada kinerja jangka pendek dengan mendorong mereka bekerja lebih
keras. Sementara pada perspektif dewasa ini seorang tenaga penjuatan lebih dituntut pada
kinerja jangka panjang yaitu dengan memiliki kemampuan atau ketrampilan penjualan yang
tinggi, dan ini menuntut seorang tenaga penjualan untuk mau dan memiliki tujuan (orientasi)
dan komitmen untuk pembelajaran secara terus-menerus dan kinerja yang meningkat.

Sejalan itu fakta studi empiris Sujan, et.al.,(1994), dibutuhkan sebuah pemahaman
bahwa orientasi pembelajaran dan kinerja bukanlah merupakan hal yang berlawanan, justru
hal ini menunjukkan meskipun kedua dimensi tersebut berbeda, namun seorang tenaga
penjualan dimungkinkan dan sekaligus diharuskan dapat mempunyai keduanya yaitu
orientasi pembelajaran yang terus menerus dan orientasi kinerja yang tinggi (Kohli,
et.al.,1998). Sayangnya masih sedikit penelitian yang menyoroti mengenai faktor-faktor
yang membawa tenaga penjualan pada sebuah pemahaman strategis orientasi
pembelajaran dan kinerja yang lebih besar pada tenaga penjualan (Kohli, et.al.,1998). Oleh
karena itu, menjadi sebuah pedoman penelitian ke depan bahwa manajemen kontrol
dikembangkan dalam penelitian Kohli dan Jaworski, (1994); Cravens, .et.al., ,(1993);
Babakus, et.al., (1996) dan diagendakan oleh penelitian Crosby, et.al., (1990) sebagai
variabel yang mempengaruhi kinerja tenaga penjualan lebih lanjut mengharapkan penelitian
lebih lanjut tentang faktor-faktor apa saja yang merupakan konseptual dan permodelan
tenaga penjualan untuk meningkatkan kinerja tenaga penjualan yang diharapkan?

Sebagai refeksi atas fakta tersebut, Sujan, et.al.,(1994) dalam penelitian
mempertanyakan (1) mengidentifikasi pembelajaran dan kinerja adalah dua orientasi yang
dapat menguat (memotivasi) tenaga penjualan, dimana penelitan tersebut
mengekspektasikan bahwa manajemen kontrol mampu meningkatkan orientasi (tujuan)
pembelajaran dan kinerja; (2) menentukan dan menguji bagaimana kedua orientasi ini
dipengaruhi manajemen kontrol (hasil dan perilaku) dan menyelidiki secara manajerial faktor-
faktor yang dapat dikontrol, lebih lanjut, studi Sujan, et.al.,(1994) mengekspektasikan bahwa
kontrol perilaku memiliki peran penguatan lebih pada orientasi pembelajaran, sedangkan
kontrol hasil (output) memiliki peran penguatan pada orientasi pembelajaran; (3) selanjutnya
merumuskan sebuah konseptual dan permodelan yang dapat mengambarkan sebuah alur

proses bagaimana orientasi pembelajaran dirancang untuk mampu meningkatkan
kemampuan tenaga penjualan.
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Lebih lanjut studi Naver dan Slater (1995) menambahkan beberapa ekspektasi ya
mesti harus dibuktikan yaitu, (1) masih diperlukan sebuah gambaran yang lebih rinci d
sebuah proses yang kongkrit tentang bagaimana sebuah organisasi mengembangk
sebuah pengetahuan baru dimana, hal tersebut diharapkan mampu merubah sec:
konstruktip perilaku anggota organisasi, dimana hal tersebut merupakan refeksi mereka at
tuntutan tugas dan pekerjaan mereka; (2). Masih diperlukan sebuah pemahaman at
penjelasan yang merujuk dari sebuah jawaban atas pertanyaan bagaimana pengetahu
mampu berperan proaktif merubah keadaan menjadi lebih kreatip dan berbuat serta berpi
unggul dalam masa yang penuh ketidakpastian.

Konstruk kontrol ~ merujuk pada studi Jaworski, (1988), dimana riset terset
merumuskan konseptual dan permodelan kontrol pada orientai peran peran pengaw
(supervisor). Penelitian tersebut membagi orientasi pengawas (supervisor) pada 3 (tic
bentuk orientasi pengawas, yaitu, orientasi pengawas pada aktivitas, orientasi pa
kemampuan dan orientasi pada hasil akhir tenaga penjualan. Berbeda halnya, pa
rumusan kajian kontrol yang dikembangkan oleh Challagalla dan Shervani, (1996), dima
jika merujuk pada studinya maka kontrol terbagi atas 2 (dua) orientasi yaitu orientasi kont
pada perilaku (behavior) dan orientasi kontrol pada hasil akhir (outcome) seorang tena
penjualan.

Sejalan penelitian tersebut studi Piercy,et.al.,, (1996) merumuskan hal yang sar
bahwa konstruk penelitian kontrol pada hakekatnya dapat terbagi dalam 2 (dua) pembagi
yaitu pertama orientasi kontrol pada orientasi pada perilaku yang meliputi aktivitas d
kemampuan tenaga penjualan; kedua orientasi kontrol pada outcome (hasil akhir) ya
wilayahnya hanya terfokus pada hasil akhir yang didapat oleh seorang tenaga penjualz
Porposisi akan efek-efek manajemen kontrol baik secara konseptual dan permodel
tersebut menjadi perhatian para iimuan, hal ini dikarenakan, kontrol merupakan pusat at
sentral dari setiap fungsi organisasi. Namun pada kenyataannya masih sedikit peneliti
mengenai anteseden dan konsekuensi kontrol terhadap peran pembelajaran dalam upa
meningkatkan kemampuan serta kinerja tenaga penjualan. Senada hal tersebut berfok
pada berbagai aspek pembelanjaran dalam studi Ferdinand (2002) mengagendak
penelitian tentang pembelajaran yaitu, 1). Belum ditemukan dan perlunya arahan pa
penelitian pembelajaran dan pengaruhnya proses pengembangan potofolio sumber da
manusia dan kompetensi. 2). Perlunya penelitiaan yang mengarahkan bahwa pembelajar
akan meningkatkan mutu strategi (tenaga penjualan) yang dihasilkan. 3). Perlu diupayak:
agenda penelitian pada area penelitian kapabilitas (kontrol) organisasi atas kompeter
(tenaga penjualan) dapat meningkatkan mutu strategi.

Rumusan permasalahan penelitian ini juga mengangkat adanya beberapa perbedaa:
(9ap) hasil penelitian terdahulu khusunya terkait efek-efek strategis manajemen kontrol bz
bagi individu (tenaga penjualan) dan organisasi. Sebut saja hasil penelitan Anderson d
Oliver,(1987) bertolak belakang dengan hasil empirik studi Jaworski, (1988; dalz
Challagalla dan Shervani, 1996). Lebih lanjut terungkap sebuah research gap yaitu; dima
berdasarkan penelitian Jaworski, et.al., (1993 dalam, Challagalla dan Shervani, 1996) kont
output (hasil) dan perilaku telah terbukti meningkatkan kinerja (tenaga penjualan) yai
diharapkan, meskipun penelitian tersebut mempertegas bahwa tidak ada hubung:
langsung antara kontrol perilaku dengan kinerja yang diharapkan. Sedangkan pa
penelitian Anderson dan Oliver,(1987) hal tersebut tidak terbukti, bahkan konstruk kont
. perilaku memiliki pengaruh langsung baik pengaruh positip maupun efek negatip (ump:
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lik) atas kinerja (tenaga penjualan) yang diharapkan, selanjutnya penelitian tersebut
snegaskan ada hubungan langsung antara kontrol perilaku dengan kinerja (tenaga
njualan). Research gap tersebut menunjukan bahwa hasil penelitian empiris Anderson dan
iver,(1987,p.76-88) dengan hasil studi Jaworskiet.al., (1993 dalam, Challagalla dan
iervani, 1996), telah menimbulkan sejumlah temuan yang tidak diperkirakan (tidak
nsisten) bahkan cenderung membingungkan (ambigu).

Dibalik perdebatan hasil empirik studi Anderson dan Oliver,(1987) dengan hasil studi
worski, et.al., (1993 dalam, Challagalla dan Shervani, 1996), terdapat kesamaan terkait
ngan future research yang dapat diambil dan dikaiji lebih lanjut yaitu; (1) area penelitian ke
pan perlu mengkaji secara modeling dan konseptual efek langsung dan tidak langsung
‘hadap sistem kontrol baik pada unit individu dan organisasi. (2) kendati definisi kontrol
anekankan pada bentuk informasi dan penguatan, namun faktanya kebanyakan studi
npiris memberi perhatian yang kecil terhadap dampak penguatan (memotivasi) seperti
ida studi Jaworski dan Kohli, (1991), dengan demikian selanjutnya menurut Challagalla
in Shervani, (1996) bentuk — bentuk penelitian ke depan terhadap konseptual dan
srmodelan atas efek penguatan kontrol merupakan bentuk penelitian ke depan yang layak
adikan sebuah rujukan penelitian bagi akademisi dan peneliti. Bercemin dari temuan
rsebut di atas, maka konstruk kontrol baik kontrol hasil dan perilaku sebagai unsur
s)nguatan merupakan sebuah konstruk penelitian yang layak dirujuk pada penelitian ini.

Riset empirik Rentz, et.al.,(2002) pada studinya menunjukkan bahwa terdapat
sharusan seorang tenaga penjualan mampu menghadapi segala kondisi dan situasi
snjualan. Fakta tersebut menjabarkan bahwa aspek kemampuan dituntut untuk dimiliki dan
rdapat pada diri tenaga penjualan. Lebh lanjut Rentz, et.al.,(2002), mempertegas bahwa
smampuan manjerial tenaga penjualan disini adalah konstruk utama atas pencapaian
rtinggi sebuah kinerja penjualan yang diharapkan. Sejalan hal tersebut pada riset Brown
ain Peterson (1994) mengisyaratkan beberapa kajian penelitian yang akan datang. Hasil
jjian penelitan mereka menunjukkan bahwa persoalan kajian kinerja tenaga penjualan
asih memiliki banyak keterbatasan, ditambah lagi kajian akan konstruk tersebut sangat
rrang. Secara khusus penelitian tersebut mengagendakan bagi para peneliti untuk
enggali ukuran-ukuran baru atas dimensi kinerja tenaga penjualan, dimana kajian dewasa
i cenderung mengukur dari sudut hasil akhir yang berupa angka-angka. Kajian ke depan
bih difokuskan pada kinerja tenaga penjualan dari sudut kemampuan interpesonal,
amampuan dan kemampuan tehnik harus lebih banyak dikaji.

Dengan demikian pentingnya kemampuan tenaga penjualan sebagai determinan
nerja, Berkenaan dengan pentingnya isu yang strategis ini, penelitian ini mengembangkan
sberapa kajian berdasarkan riset yang telah dilakukan oleh Yeung, et.al., (1998) untuk
acara sistematis menguji beberapa persoalan berikut mengenai kompetensi karyawan
enaga penjualan) yang diperlukan di masa depan: 1). Apa kompetensi (kemampuan)
enting yang akan diperlukan profesional tenaga penjualan pada level perusahaan dan unit
isnis? 2). Bagaimana perusahaan bisa dengan seefektif mungkin mencapai dan/atau
iengembangkan kompetensi baru ini? 3). Bagaimana membangun kompetensi yang
rategis? 4). Bagaimana hubungan dan pengaruh model pembelajaran, dan manajemen
ontrol terhadap kompetensi (kemampuan), dan dampak peningkatan kompetensi terhadap
eningkatan kinerja tenaga penjualan. Selanjutnya kajian kompetensi (kemampuan) dirujuk
ada peneltian ini sebagai konstruk sentral pada penelitian ini.
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Merujuk pada riset Piercy, et.al.,(1996) dalam kesimpulan akhir studinya pada evalua:

kinerja tenaga penjualan memberikan masukan bahwa, kinerja tenaga penjualan merupaka
persoalan yang masih harus dikritis menjadi pusat perhatian para peneliti.

1).

2).
3).

Oleh karena itu, dikembangkan penelitian akan datang untuk menjawab rumusan yaitt
Bagaimana membangun kinerja tenaga penjualan yang kompetitip melalui sebua
permodelan yang mampu memberikan gambaran yang runtut dan jelas serta log
dimasa yang akan datang?

Bagaimana hubungan manajemen kontrol terhadap kinerja tenaga penjualan
Pengukuran kinerja berdasarkan kontrol perilaku dan kontrol hasil akhir. Denga
demikian kajian manajemen kontrol dan kinerja tenaga penjualan merupakan sebus
studi yang menarik dan layak diangkat pada penelitian ini. Lebih jauh harus ditarik gar
penelitian baru yang mengkaiji lebih lanjut konstruk kemampuan tenaga penjualan de
kinerja tenaga penjualan pada rumusan penelitian yang akan datang.

Research problems pada penelitian ini atas kajian kinerja tenaga penjualan de

mekanisme bagaimana kinerja tenaga penjualan dapat meningkat secara lebih optimal. Ole
sebab itu, penelitian ini berupaya menghimpun beberapa informasi dari lapangan untt
memperkuat alasan mengapa dilakukan penelitian dengan topik kinerja tenaga penjuala
serta penentuan obyek penelitian. Merujuk pada data target dan realisasi penjualan Fran
Optik & Lensa yang dihimpun dari Gabungan Pengusaha Optik Indonesia, Jawa Tengz
(GAPOPIN) dari tahun 2000-2005. Hal tersebut dapat terlihat pada Tabel 1 dan Tabel
sebagai berikut.

Tabel 1
Data Target dan Realisasi Penjualan Frame Gabungan Pengusaha Optik
Indonesia, Jawa Tengah Tahun 2000-2005 (dalam Unit)

Tahun Target Penjualan Realisasi Penjualan Pencapaian |

Frame Frame (%)
2000 55.350 45.110 81.5
2001 40.670 39.410 96.9
2002 50.600 45.945 90.8
2003 54.150 38.230 70.6
2004 35.720 33.112 92.7
2005 53.550 33.415 62.4

Sumber: Gabungan Pengusaha Optik Indonesia, Jawa Tengah (2005)
Tabel 2

Data Target dan Realisasi Penjualan Lensa Gabungan Pengusaha Optik
Indonesia, Jawa Tengah Tahun 2000-2005 (dalam Unit)

Tahun Target Penjualan Realisasi Penjualan Frame | Pencapaian

Lensa’ Lensa (%)
2000 67.650 55.135 81.5
2001 42.330 41.018 96.9
2002 59.400 53.935 90.8
2003 40.850 28.840 70.6
2004 40.280 37.340 92.7
2005 31.450 19.625 62.4

Sumber: Gabungan Pengusaha Optik Indonesia, Jawa Tengah (2005)
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Pada Tabel 1 dan Tabel 2 memberikan sebuah gambaran, yaitu, adanya
kecenderungan penurunan dan tidak tercapainya target penjualan Frame Optik & Lensa
pada Tahun 2000 sampai Tahun 2005. Tabel tersebut memberi sebuah kesimpulan
sementara bahwa, penjualan Frame Optik & Lensa belum optimal, Dan pada sisi berbeda
merupakan bentuk nyata dari persoalan (masalah) yang dihadapi Gabungan Pengusaha
Optik Indonesia, (GAPOPIN) Jawa Tengah.

Pengukuran konstruk kinerja tenaga penjualan pada Gabungan Pengusaha Optik
Indonesia, Jawa Tengah (GAPOPIN), merupakan salah satu langkah yang dapat ditempuh
Gabungan Pengusaha Optik Indonesia (GAPOPIN), Jawa Tengah untuk dapat keluar dari
masalah tersebut.

Studi ini dilakukan dengan mengembangkan masalah penelitian menganalisis
pengembangan model teoritis mengenai permodelan dan konseptual terhadap suatu alur
proses penciptaan kemampuan tenaga penjualan yang mampu meningkatkan kinerja tenaga
penjualan tersebut merupakan tujuan penelitian ini dan dalam rangka itulah penelitian ini
dilakukan.

TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS

Orientasi Pembelajaran

Studi Kohli, et.al., (1998) menyatakan orientasi pembelajaran berpengaruh dalam
meningkatkan kemampuan tenaga penjualan, hal ini didasari atas beberapa sebab. Pertama
tenaga penjualan yang mempunyai orientasi pembelajaran akan menggunakan strategi-
strategi yang didapatkan dari hasil pembelajaran mereka untuk mengembangkan
kemampuan penjualan mereka sehingga akan membawa pada peningkatan kualitas mereka.
Kedua adanya proses adaptasi yang diadopsi dalam aktivitas penjualan secara intektual,
dimana pada akhirnya mampu mengarahkan mereka untuk berpikir kreatif dan mendapatkan
keuntungan atas pekerjaan mereka. Oleh karena itu pembelajaran merupakan proses
penting yang memberikan banyak manfaat untuk mengembangkan kualitas mereka,
sehingga mereka memiliki keahlian untuk mempertimbangkan pengunaaan pengetahuan
mereka secara tepat (Sujan,et.al., 1994), .

Riset Sujan, etal, (1994) mengemukakan bahwa orientasi pembelajaran, mampu
memolivasi seorang tenaga penjualan untuk meningkatkan keterampilan, menyebabkan
tenaga penjualan relatif mencari situasi yang menantang dengan kepercayaan bahwa hal ini
membantu mereka mengembangkan pemahaman mereka atas lingkungan penjualan dan
meningkatkan pengetahuan mereka atas strategi penjualan yang sesuai. Juga, orientasi
pembelajaran meningkatkan kemauan tenaga penjualan untuk mengubah strategi penjualan
mereka (interaksi sosial). Lebih jauh, terdapat bukti empiris bahwa orientasi pembelajaran
mendorong tenaga penjualan untuk bekerja keras, mungkin karena mereka menikmati
pekerjaannya, yang kemudian membawa kepada kinerja yang lebih tinggi. Sebagai
tambahan, tenaga penjualan dengan orientasi belajar cenderung mengadaptasi respon-
'espon mereka pada situasi-situasi penjualan dan kemudian berprestasi pada tingkat
yang lebih tinggi (Sujan, 1994).

Studi Dwyer,et.al.,(2000) berpendapat orientasi pada pembelajaran merupakan
nvestasi jangka panjang. Dan oleh sebab itu, sudah sewajarnya mendapat perhatiaan dan
Jrioritas dari perusahaan sedini mungkin. Ini berarti seorang tenaga penjualan harus
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mengedepankan proses belajar pada dirinya dan implikasi hasil atas proses pembelajare
tersebut adalah meningkatnya kemampuan pada diri pada setiap tenaga penjualan. '

Orientasi pembelajaran berarti memastikan adanya sebua perubahan positip meruijt
pada peningkatan baik dari sisi tenaga penjualan maupun pada sisi organisasi (E
Ansary,1993). Asumsi Gschwandtner,(1992; dalam Ellis dan Raymond, 1993), bahv
komitme tenaga penjualan terhadap proses pembelajaran akan menciptakan ds
menularkan antusias yang sama pada rekan-rekan dan lingkungan kerja seorang tenag
penjualan. Pembelajaran memungkinkan tenaga penjualan untuk mengidentifike
kesempatan untuk penjualan dan memecahkan masalah dengan pelayanan. Tenag
penjualan harus membantu pelanggan dalam beban belajarnya (Power et.al., 1992; dals
Ellis dan Raymond, 1993).

Karena pembelajaran memiliki makna yaitu terus-menerus belajar dan berupaya unt
memperbaiki kinerjanya. Bahkan Kohli,et.al.,(1998) berargumen bahwa akumulz
pengetahuan dan pembelajaran dari anggota perusahaan merupakan satu-satun
sumber keunggulan kompetitif yang lestari.

Tujuan dari pembelajaran adalah mengorientasikan orang untuk meningkatk
kemampuan mereka dan menguasai tugas-tugas yang mereka jalankan. Sedangkan tuju;
dari kinerja adalah mengorientasikan mereka untuk mencapai evaluasi positip at
kemampuan mereka dan kinerja dari kemampuan lain yang penting.

Tujuan dari pembelajaran itu sendiri berasal dari kepentingan satu pekerjaan sepe
persiapan dalam menghadapi perubahan dan mencari kebebasan dari peluang yang sem
pada setiap perubahaan yang terjadi. Karenanya pembelajaran merupakan faktor ya
fundamental yang harus ditanamkan pada diri anggota organisasi, termasuk tena
penjualan (Sujan,et.al.,1994).

Orientasi Kontrol Perilaku

Orientasi kontrol perilaku berfokus pada aktivitas rutin dan mekanis yang didu
dilakukan tenaga penjualan. Orientasi kontrol perilaku yang berorientasi aktivitas men
aktivitas-aktivitas yang diharapnya akan dilakukan tenaga penjualan, memonitor unf
melihat jika para tenaga penjualan melakukan aktivitas-aktivitas itu, dan menginformasik
pada para tenaga penjualan bagaimana mereka memenuhi dimensi-dimensi aktivitas ya
diduga (Merchant 1985; dalam Kohli, et.al., 1998). Walaupun konsep orientasi aktivil
berakar pada arti kontrol perilaku yang telah dibahas pada literatur mengenai penjual:
Kohli, et.al., (1998) memberikan gambaran yang jelas berbeda mengenai dua asf
perilaku, yaitu : aktivitas-aktivitas rutin dan kualitas dari  aktivitas-aktivitas itu (ye
terakhir akan dibahas pada paragraf berikutnya). Perbedaan ini merupakan resg
beberapa peneliti yang menyatakan bahwa  perilaku kontrol sebagai konstruk tung
akan sangat terbatas untuk penelitian (Child 1984; Merchant 1985; dalam Kohli, et.
1998).

Kontrol yang berorientasi pada perilaku (kemampuan) berfokus pada pengembang
ketrampilan-ketrampilan tenaga penjualan yang meningkatkan kualitas perilaku mere
misalnya presentasi penjualan (Kohli, et.al., 1998).

Asumsi Craven,et.al., (2001) bahwa kontrol perilaku yang mempunyai orien
kemampuan lebih tampak seperti pelatih yang berfokus pada meningkatkan ketrampi
dan kemampuan tenaga penjualan (misalnya, ketrampilan negosiasi, ketrampilan menu
negosiasi dengan penjualan). Kontrol yang berorientasi pada perilaku (kemampuan) meli|
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ienspesifikasi apa yang harus dilakukan untuk melakukan tugas-tugas penjualan
scara efektif kepada tenaga penjualan, memonitor kemajuan, dan memberi mereka
engan umpan balik yang sesuai dengan kemampuannya (Kohli, et.al., 1998)

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

1 “Orientasi kontrol perilaku berpengaruh positip terhadap orientasi pembelajaran”

rientasi Kontrol Hasil

Kontrol pengawas merupakan akar dari literatur teori sistem kontrol penjualan yang
kembangkan oleh Anderson dan Oliver, (1987); Challagalla dan Shervani (1996), Jaworski
988); Kohli, et.al.,(1998), indikator orientasi kontrol seperti hasil akhir, aktivitas dan
3mampuan memberikan kontribusi penting bagi penelitian perilaku pengawas. Menurut
hallagalla dan Shervani, (1996), berpendapat bahwa, sistem kontrol penjualan merupakan
sperangkat alat untuk mencapai tujuan melalui memonitor dan mengevaluasi kemajuan,
.emberikan umpan balik, memperkuat tenaga penjualan sebagai basis dari kinerja
anjualan. Studi Piercy,et.al.,(1999) menunjukkan bahwa sebuah sistem kontrol dalam suatu
srusahaan dirancang untuk prosedur monitoring, pengawasan langsung, evaluasi dan
‘ogram kompensasi terhadap pekerja. Riset Anderson dan Oliver, (1987) telah berhasil
engembangkan penelitian, yang mengarah pada pengaruh antara sistem kontrol terhadap
ientasi tenaga penjualan dan pengaruh antara sistem kontrol terhadap kinerja tenaga
anjualan.

Orientasi kontrol hasil akhir memusatkan perhatiannya pada pencapaian tujuan-tujuan
<hir, misainya target penjualan dan porsi pasar, mencatat apa yang dicapai, dan
enyediakan umpan-balik sesuai hasil akhir. Keseluruhan fokus mereka- penetapan
juan, monitoring, dan umpan balik adalah pada hasil akhir. Ketika para pengawas
enekankan pentingnya hasil akhir, mereka menerapkan hal itu pada tenaga penjualan
ituk menentukan strategi-strategi penjualan dan tingkat usaha yang diperlukan untuk
encapai hasil-hasil itu (Oliver dan Anderson 1994; dalam Kohli, et.al., 1998). Pengawas
I memberi sedikit informasi bagi tenaga penjualan mengenai mengapa hasil akhir yang
inginkan telah atau belum tercapai. Orientasi pengawasan hasil akhir berakar pada
nsep pengawasan output atau outcome (Anderson dan Oliver 1987; Jaworski 1988; dalam
ohli, et.al., 1998).

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

2 :  "Orientasi kontrol hasil berpengaruh positip terhadap orientasi pembelajaran”

emampuan Tenaga Penjualan

Ukuran kemampuan sering kali menjadi sebuah tujuan dan pencapaian yang diinginkan
ida setiap individu maupun organisasi. Demikian halnya pada tenaga penjualan bagi
ereka pencapaian tujuan adalah memiliki kemampuan yang terbaik. Ini berarti kemampuan
anejerial menuntut seorang tenaga penjualan untuk dapat mengerahkan semua
strampilan dan kemampuan mereka dalam rangka meningkatkan hasil (outcome) yang
bih terbaik atas apa yang mereka hasilkan.

Riset Sujan,et.al.,(1994) menjelaskan bahwa produktivitas tenaga penjualan diukur dari
lanya peningkatan kemampuan. Lebih jauh lagi, tenaga penjualan yang berorientasi kinerja
ungkin akan memilih tugas-tugasnya sesuai dengan tujuannya, sehingga memaksimalkan
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tingkat kesuksesan mereka. Hal ini menunjukkan bahwa kita akan menemukan hubungan

positif antara orientasi kinerja dan kemampuan tenaga penjualan (Kohli,et.al.,1998).

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,et.al.,1994).

Kerangka model penelitian Sujan,et.al.,(1994) menunjukan bahwa pola kerja berbasis
pada kemampuan (“bekerja keras dan cerdas " ) akan meningkatkan kinerja tenaga
penjualan. Dengan kata lain, kemampuan tenaga penjualan merupakan sesuatu yang
mendasar yang terkait erat dengan orientasi pembelajaran dan pengetahuan.

Riset Rentz, et.al.,(2002) mengidentifikasi pengukur kemampuan seorang tenaga
penjualan, dimana menurut penelitian tersebut kemampuan seorang tenaga penjualan
. ditunjukan oleh adanya
1). Interpersonal skills, yaitu keahlian dalam merumuskan suatu persoalan dan mencari

solusinya secara tepat.

2). Salesmanship skills, yaitu mememiliki keahlian bagaimana mengawali dan menutup
suatu presentasi penjualan.

3). Technical skills, yaitu memiliki dasar pengetahuan yang cukup baik itu features dan
menfaat produk, kemampuan secara tehnik dan prosedur yang telah ditetapkan
perusahaan.

Kemampuan adalah bagian tujuan dari implementasi berbagai strategi penjualan yang
dilakukan antara perusahaan terhadap tenaga penjualan secara berkesinambungan untuk
mencapai kinerja yang diharapkan (Ferdinand,2002). Penelitian John (1989). dalam
Rentz,et.al., (2002) menemukan bahwa kemampuan yang lebih tinggi memiliki perbedaan
yang lebih tinggi dan pertimbangan kompetensi yang lebih banyak di dalam situasi pekerjaan
yang berbeda daripada yang tidak menjalankan dengan baik. Kinerja tenaga penjualan
berdasarkan kemampuan bermakna tenaga penjualan (tenaga penjualan) yang sangal
trampil mungkin ataupun tidak menjalankan aktivitas penjualan secara efektif, tergantung
pada anteseden kinerja yang lain (kompetensi). Sebagai contoh, tanpa orientasi, bahkan
tenaga penjualan yang sangat trampil sekalipun mungkin akan mengalami kinerja yang
buruk. ltulah mengapa, jika kinerja yang objektif adalah kriteria yang digunakan memisahkan
tenaga penjualan, mungkin membedakan yang tidak memiliki motivasi, tetapi trampil, tenaga
penjualan hingga kategori yang tidak memiliki kemampuan (Sujan,1999).

Oleh karena itu, Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
H3 : “Orientasi pembelajaran berpengaruh positip terhadap kemampuan tenage

penjualan”

Kinerja Tenaga Penjualan

Kinerja tenaga penjualan merupakan suatu tingkatan dimana tenaga penjualan dapa
mencapai target penjualan yang ditetapkan pada dirinya (Challagalla dan Shervani,1996)
Kinerja sebagai sebuah konstruk mungkin akan lebih penting dalam konteks penjualan
kinerja tenaga penjualan sering berakibat langsung pada pendapatan perusahaan. Ukurar
kinerja memainkan peran kunci dalam memantau apakah tujuan jangka panjang, menengah
dan pendek organisasi sesuai dengan aspirasi yang diinginkan.

Studi Ferdinand (2002) menyatakan bahwa, tak jarang suatu perusahaar
mengeluarkan sumber daya yang begitu besar untuk mengimplementasikan strategi mereke
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dan tiga tujuan ekonomis menjadi pedoman arah kebijakan strategis perusahaan dari hampir
semua organisasi bisnis, yaitu untuk peningkatan penjualan, porsi pasar dan profitabilitas
perusahaan. Orientasi kinerja ternyata menjadi sesuatu karakteristik yang paling bernilai bagi
tenaga penjualan Orientasi kinerja juga meruapkan karakteristik kunci dalam orientasi
pelayanan. Bagaimanapun, konsistensi kinerja harus berada pada level yang tinggi jika akan
menjadi keuntungan kompetitif dalam kinerja penjualan (Ellis dan Raymond, 1993)

Orientasi kinerja berasal dari keinginan ekstrinsik kerja seseorang yaitu keinginan
mencapai hasil yang dapat dinilai. Orientasi kinerja ini juga diartikan sebagai orientasi
dimana, tenaga penjualan menginginkan penilaian yang baik dari pimpinannya dan teman-
temannya. Mereka enggan mencoba cara-cara baru, takut kalau hal tersebut akan membuat
hasil yang tidak bagus dan konsekuensinya penilaian yang jelek dari pimpinan dan teman-
temannya (Sujan, et.al., 1994).

Untuk mengukur kinerja dapat dilihat dari input factors yang dihasilkan perusahaan dari
program orientasi kinerja yang efektif, sehingga efektivitas dapat mempengaruhi kinerja
tenaga penjualan. Kemampuan bertujuan untuk memperkuat strategi aktivitas penjualan
pada pasar tujuan, sehingga pada akhirnya menciptakan keunggulan kompetitif bagi
perusahaan. Penelitian yang dilakukan oleh Kohli, et.al.,(1998) juga dapat dibuktikan bahwa,
kinerja tenaga penjualan akan lebih efektif, bila aktivitas penjualan dilakukan oleh tenaga
penjualan yang lebih memiliki kemampuan, dan pengalaman.

Argumen El-Ansary, (1993) bahwa, seorang tenaga penjualan dengan adanya orientasi
kinerja akan menunjukan kinerja tenaga penjualan yang tinggi, demikian pula perusahaan
diharapkan melalui orientasi kinerja akan menghasilkan kinerja yang lebih baik. Pada sisi lain
dapat membuktikan orientasi kinerja akan menciptakan efektivitas yang diharapkan, dimana
hal tersebut ditandai dengan meningkat kinerja tenaga penjualan seiring meningkatnya
penerimaan penjualan. Ferdinand, (2000) bahwa kinerja tenaga penjualan sangat tergantung
dari bagaimana tujuan orientasi strategi itu dikembangkan, dan diimplementasi oleh tenaga
penjualan dengan mengalokasikan dan mengkoordinasi sumber daya secara lebih efektif
dan efisien.

Oleh karena itu Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
H4 : “Kemampuan tenaga penjualan berpengaruh positip terhadap kinerja tenaga penjualan”

METODE PENELITIAN

Populasi dan Sampel

Populasi dalam penelitian ini adalah para tenaga penjualan pada ritel optik (kaca
mata), dimana optik tempat mereka bekerja merupakan anggota dari Gabungan Pengusaha
Optik Indonesia, (GAPOPIN) Jawa Tengah. Jumlah ritel optik yang tergabung pada
organisasi Gabungan Pengusaha Optik Indonesia, (GAPOPIN) Jawa Tengah berjumlah 245
ritel optik (GAPOPIN,2005).

Namun sejauh ini belum didapatkan data jumlah populasi tenaga penjualan pada ritel
optik (kaca mata) termasuk masa kerja masing-masing tenaga penjualan yang tergabung
dalam GAPOPIN di Jawa Tengah secara pasti. sampel penelitian ini adalah 100 sampel
yang merupakan tenaga penjualan pada ritel optik (kaca mata) yang tergabung dalam
GAPOPIN di Jawa Tengah.
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Metode Pemilihan Sampel

Teknik sampling yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah metode pemilihe
sampel bertujuan (Purposive Sampling). Dalam penelitian ini elemen populasi yang dipil
berdasar sampel dibatasi pada elemen-elemen yang dapat memberikan informa
berdasarkan pertimbangan, yang dalam penelitian ini adalah para tenaga penjualan pac
ritel optik (kaca mata) yang tergabung dalam GAPOPIN di Jawa Tengah dengan memili
masa kerja minimal tiga tahun. Alasan pemilihan tenaga penjualan yang berusia minimal tic
tahun adalah, Jika tenaga penjualan baru berusia satu tahun belum bisa diketah
kemampuannya dan kinerja tenaga penjualan.Jika tenaga penjualan berusia dua tahun yar
didapatkan kinerja, dan kemampuan dalam menentukan model, ukuran lensa dz
kemampuan menjual hanya rata-rata.Sedangkan jika tenaga penjualan telah berusia minim
tiga tahun dapat diketahui rata-rata sekaligus kecenderungan arah kinerja tenaga penjualar

Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang akan digunakan dalam penelitian ini adals
menggunakan Kuesioner Secara Personal (Personally Administered Questionnaires). Tekr
ini memberikan tanggung jawab kepada responden untuk membaca dan menjaw:
pertanyaan dan peneliti dapat memberi penjelasan mengenai tujuan survei dan pertanyas
yang kurang dipahami oleh responden serta tanggapan atas kuesioner dapat langsur
dikumpulkan oleh peneliti setelah selesai diisi oleh responden.

Teknik Analisis Data

Structural Equation Modeling (SEM) yang digunakan dalam analisis ini menghasilk:
temuan sebagai yang disajikan dalam gambar 1. Dalam penelitian ini meneliti hubung;
ketergantungan dan analisis faktor untuk mengestimasi rangkaian hubungan ketergantung:
yang saling berhubungan secara simultan (Hair et.al., 1999).

Pemodelan penelitian melalui SEM memungkinkan seorang peneliti dapat menjaw:
pertanyaan penelitian yang bersifat regresif maupun dimensional (yaitu mengukur aj
dimensi-dimensi dari sebuah konsep). Oleh karena itu dapat dikatakan bahwa pat
dasarnya SEM adalah kombinasi antara analisis faktor dan analisis regresi bergan
(Ferdinand,2002).

Hasil dari pengujian kelayakan model penelitian untuk analisis SEM pada Tabel
menunjukkan bahwa semua kriteria goodness of fit dapat diterima walaupun terdapat ni
marjinal pada GFI dan AGFI. Dari Gambar 1 dan Tabel 4 terlihat bahwa setiap indikat
pembentuk variabel laten menunjukkan hasil yang memenuhi kriteria yaitu nilai CR diatas Z
dengan P lebih kecil dari pada 0,05 dan nilai lambda atau factor loading yang lebih bes
dari 0,4.

Dari hasil ini, dapat dikatakan bahwa indikator-indikator pembentuk variabel lat
tersebut secara signifikan merupakan indikator dari faktor-faktor laten yang dibentt
Dengan demikian, model yang dipakai dalam penelitian ini dapat diterima.
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Gambar 1
Structural Equation Model
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Tabel 3
Hasil Uji Structural Equation Model
Kriteria Cut of Value Hasil Evaluasi
Chi-Square Kecil; x* dengan 177,501 Baik
df : 165; p : 5% = 195,97

Probability - >0,05 0,239 Baik ~

GFl >0,90 0,858 Marjinal

AGFI >0,90 0,820 Marjinal

TLI >0,95 0,990 Baik

CFI >0,95 0,991 Baik

CMIN/DF < 2,00 1,076 Baik

RMSEA <0,08 0,028 Baik

Sumber: Data primer yang diolah (2006)
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Tabel 4
Hasil Regression Weights Analisis Structural Equation Model

Regression Weights Estimate | SE.|CR.| P Label |
Orien_Pembelajaran  <-—Orien_Kontrol Hasil | 423 .129 3271 001 par_16
Orien _Pembelajaran <—~-IOr|en Kontrol _Perilaku .5?)_4i .106| 5.207 .000 |par 20'
Kemam_Tng_Penjualan<--Orien_Pembelajaran | .497| .091| 5.480| .000 par_ 18t_-
Kinerja_Tng_Penjualan <---Kemam_Tng_Penjualan|  .632| .129| 4.878 .000 par_17
X1 <-—Orien_Kontrol_Perilaku | 1.000| |
X2 <-—-Orien_Kontrol_Perilaku 961, .08411.401/ .000 |par 1 |
X3 '<— Orien_Kontrol_Perilaku 911 .092| 9.853| .000 |par 2 |
X4 <—--Orien_Kontrol_Perilaku 990/ .096[10.361/ .000 |par 3 |
X5 - '<—Orien_Kontrol_Hasil 1.000 | L |
X6 ~ <—Orien_Kontrol_Hasil |  1.009 .143[ 7.041 .000 par 4 |
X7 ~ <—[Orien_Kontrol_Hasil 1.417  .165) 8.605/ .000 par 5 |
X8 ~ <—IOrien_Kontrol_Hasil 1.346] .155| 8.701] .000 |par 6 |
X12 <—-|Or|en _Pembelajaran 1.000 _
X11 <---|Or|en _Pembelajaran | .968| .090[10.702| .000 |par_7
X10 - _s—-IOrlen Pembelajaran 999 .096/10.413/ .000 par 8
X9 <—|Orien _Pembelajaran 999 .086/11.620| .000 |par 9
X16 <-—-|Kemam_Tng_Penjualan 1.000 |
X15 ~ <—Kemam_Tng_Penjualan 1.319] .142| 9.281 ***____pzir_@
X14 - <—|Kemam_Tng_Penjualan 1.365 .147| 9.295| .000 |par_11
X13 ~ <—IKemam_Tng_Penjualan 1.232] .152| 8.114| .000 |par_12 |
X20 - <---Kinerja_Tng_Penjualan 1.000 ___|
X19 ~ <—Kinerja_Tng_Penjualan 765 .092| 8.314/ .000 par 13
X18 ~ <—Kinerja_Tng_Penjualan 959 .082[11.665| .000 }par 1_4J
X17 <---[Kinerja_Tng_Penjualan .756| .094| 8.024/ .000 |par_15 |

‘Sumber: Data primer yang diolah (2006)

KESIMPULAN PENGUJIAN HIPOTESIS

Pengujian hipotesis dimaksudkan untuk menguji hipotesis-hipotesis yang diajukan
pada penelitian ini. Pengujian hipotesis ini dilakukan dengan menganalisis nilai C.R dan nilai
P hasil pengolahan data seperti pada Tabel 4, lalu dibandingkan dengan batasan statistik
yang disyaratkan, yaitu diatas 2,0 untuk nilai CR dan dibawah 0,05 untuk nilai P.

Apabila hasil olah data menunjukkan nilai yang memenuhi syarat tersebut, maka
hipotesis penelitian yang diajukan dapat diterima. Selanjutnya pembahasan mengenai
pengujian hipotesis akan dilakukan secara bertahap sesuai dengan urutan hipotesis yang
telah diajukan.
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Pengujian Hipotesis |

Hipotesis | pada penelitian ini adalah orientasi kontrol perilaku berpengaruh positip
terhadap orientasi pembelajaran.

Dari pengolahan data diketahui bahwa nilai CR pada hubungan antara variabel
orientasi kontrol perilaku dengan variabel orientasi pembelajaran, seperti yang tampak pada
Tabel 4 adalah sebesar dengan 5,207 nilai P < 0,001. Kedua nilai ini menunjukkan hasil
yang memenuhi syarat, yaitu di atas 2,0 untuk CR dan di bawah 0,05 untuk P. Dengan
demikian dapat dikatakan bahwa hipotesis | dalam penelitian ini dapat diterima.

Pengujian Hipotesis I

Hipotesis Il pada penelitian ini adalah orientasi kontrol hasil berpengaruh positip
terhadap orientasi pembelajaran.

Dari pengolahan data diketahui bahwa nilai CR hubungan antara variabel orientasi
kontrol hasil dengan variabel orientasi pembelajaran seperti tampak pada Tabel 4 adalah
3,271 dengan nilai P sebesar 0,001. Kedua nilai ini menujukkan hasil yang memenuhi syarat,
yaitu di atas 2,0 untuk CR dan di bawah 0,05 untuk P. Dengan demikian dapat dikatakan
bahwa hipotesis Il dalam penelitian ini dapat diterima

Pengujian Hipotesis IlI :

Hipotesis Ill pada penelitian ini adalah orientasi pembelajaran berpengaruh positip
terhadap kemampuan tenaga penjualan.

Dari pengolahan data diketahui bahwa nilai CR hubungan variabel orientasi
pembelajaran dengan variabel kemampuan tenaga penjualan seperti ditunjukkuan oleh
Tabel 4 adalah sebesar 5,480 dengan nilai P < 0,001. Kedua nilai ini menujukkan hasil yang
memenuhi syarat, yaitu di atas 2,0 untuk CR dan di bawah 0,05 untuk P. Dengan demikian
dapat dikatakan bahwa hipotesis Ill dalam penelitian ini dapat diterima.

Pengujian Hipotesis IV

Hipotesis IV pada penelitian ini adalah kemampuan tenaga penjualan berpengaruh
positip terhadap kinerja tenaga penjualan. Dari Tabel 4 diketahui bahwa nilai CR pada
hubungan variabel kemampuan tenaga penjualan dengan variabel kinerja tenaga penjualan
adalah sebesar 4,878 dengan nilai P < 0,001. Kedua nilai ini menujukkan hasil yang
memenuhi syarat, yaitu diatas 2,0 untuk CR dan dibawah 0,05 untuk P. Dengan demikian
dapat dikatakan bahwa hipotesis IV dalam penelitian ini dapat diterima.

Selanjutnya hasil uji dari tiap-tiap hipotesis yang telah dilakukan di atas akan disajikan
secara ringkas pada Tabel 5 tentang kesimpulan hipotesis di bawah ini.
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Tabel 5
o Kesimpulan Hipotesis o

— Hipotesis Hasil Uji
H1 | Orientasi kontrol perilaku berpengaruh positip terhadap | Diterima
_ | orientasi pembelajaran
H2 | Orientasi kontrol hasil berpengaruh positip terhadap | Diterima
. orientasi pembelajaran
H3 | Orientasi pembelajaran berpengaruh positip terhadap | Diterima

kemampuan manajerial tenaga penjualan
H4 | Kemampuan manajerial tenaga penjualan berpengaruh | Diterima

positip terhadap kinerja tenaga penjualan . |

Sumber: Data primer yang diolah, 2006

IMPLIKASI KEBIJAKAN

Beberapa implikasi kebijakan yang dihasilkan dari penelitian ini adalah seperti yar
disajikan dalam Tabel 6 berikut ini.

Tabel 6
Implikasi Kebijakan

Hasil Penelitian

implikasi Kebijakan

Orientasi kontrol
peritaku terhadap
orientasi pembelajaran
berpengaruh  positip
secara signifikan

Implikasi kebijakan yang sekiranya mampu mengoptimalkan orientasi kon
perilaku khususnya pada pengarahan aktivitas (X2).

Pendapat Responden :

Manajer (pengawas) membantu dan memberikan masukan kepada ten:
penjualan, tentang apa yang seharusnya mereka lakukan dan apa yang ti
seharusnya mereka lakukan terutama ketika melayani pelanggan, m
seorang tenaga penjualan tidak boleh memeriksa kesehatan mata seor:
pelanggan apabila belum memiliki pengalaman dan keahlian yang suc
memadai.

Tenaga penjualan harus berlaku ramah dan tidak diperkenankan menawarl
suatu produk tanpa memberikan informasi akan kualitas produk tersebut. |
ini penting untuk memberikan kesan jujur dan perhatian kepada p
pelanggannya

Manajer (pengawas) seharusnya lebih bersikap b

dengan memposisikan sebagai rekan kerja bukan sebagai atasan, hal ini peni
dalam proses kontrol sehingga tidak timbul adanya gap komunikasi

Orientasi kontrol hasi

terhadap orientasi
pembelajaran
berpengaruh  positip

secara signifikan

Implikasi kebijakan yang sekiranya mampu mengoptimaikan orientasi kontro! h
khususnya pada evaluasi hasil (X7)

Manajer (pengawas) membantu dan memberikan masukan kepada ten:
penjualan, tentang hasil yang telah dicapai oleh tenaga penjualan pese
secara lebih objektif dan konstruktif. Hal ini penting dikarenakan p:
dasarnya secara psikologis tidak semua orang suka mendapat kritikan, m
metode dalam mengevaluasi sebaiknya tidak mengabaikan padan
psikologis ini.

Manajer (pengawas) membantu dan memberikan masukan kepada ten:
penjualan dalam merumuskan hasil akhir yang diupayakan oleh seor
tenaga penjualan melalui sistem target, misal, seharus seorang ten:
penjualan mampu menjual produk optik dan lensa dalam jumlah tertentu y:
telah disepakati antara manajer dan tenaga penjualannya. Ini _penting &
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Hasil Penelitian

Implikasi Kebijakan

Jrientasi
yembelajaran
erhadap kemampuan
enaga penjualan
rerpengaruh  positip
secara signifikan

pencapaian target benar-benar datang dari kesadaran dan tanggung jawab
pribadi tenaga penjualan.
Pendapat Responden: Manajer (pengawas) seharusnya lebih bersikap bijak

| dengan memposisikan sebagai guru bukan sebagai atasan.

Implikasi kebijakan yang sekiranya mampu mengoptimalkan meningkatkan

ketrampilan (X9)

- Dimana manajer (pengawas) mengembangkan program pelatihan yang
benar-benar sesuai dengan kebutuhan mereka (tenaga penjualan), misalnya
pelatihan presentasi, klosing penjualan, penguasan situasi dan penggunaan
alat pemeriksa kesehaan mata

- Manajer harus menekankan bahwa dalam mencapai sebuah hasil yang baik
adalah seorang tenaga penjualan harus dapat merumusan aktivitas penjualan
dengan pengunaan waktu dan target dalam hasil satu hari sama dengan hasil
pencapalan dua hari (kondisi normal)

- Penekanan pola on the job training kepada tenaga penjualan oleh pemimpin
akan membuat tenaga penjualan lebih cepat belajar dan akan lebih efektif
kerjanya ketika manajer penjualan memberikan contoh tindakan, dibanding
hanya diskripsi lisan saja dan tenaga penjualan lebih suka meniru perilaku
individu berstatus sosial (senioritas) lebih tinggi yang reliabel dan dapat
dipercaya

Pendapat Responden: Manajer (pengawas) seharusnya menciptakan metode

pelatihan dan peningkatan kemampuan secara efektif dan efisien

emampuan tenaga
enjualan terhadap
nerja tenaga
anjualan

erpengaruh  positip
2cara signifikan

Implikasi kebijakan yang sekiranya mampu mengoptimalkan memberikan

pelayanan terbaik pada pelanggan khususnya pada evaluasi hasil (X15)

- Pengawas (manajer) perlu menekankan pada efisiensi dalam aktivitas
penjualan tenaga penjualan sebagai sebuah tim atau rekan kerja khususnya
ketika melayani pelanggan harus saling mengisi dan mendukung sesuai
dengan tanggungjawab masing-masing

- Mengembangkan koordinasi dalam penyusunan kerjasama yang memiliki
sinergi yang kuat dari sisi manajer (pengawas) dan sisi tenaga penjualan
khusunya dalam menggunakan pendekatan penjualan, misal ketika seorang
tenaga penjualan mengalami kesulitan dalam melayanij keinginan pelanggan,
maka rekan yang lain harus membantu dengan mencarikan solusi yang cepat

dan tepat.
Pendapat Responden; Manajer (pengawas) seharusnya menjadi model peran
dengan memperlihatkan kemampuan dan prestasi kinerja yang tinggi ]

imber: dkembangkan untuk penelitian ini (2006)

SENDA PENELITIAN MENDATANG

Beberapa agenda penelitian mendatang yang dapat diberikan dari penelitian ini adalah:
Penelitian mendatang hendaknya menambahkan variabel penelitian dengan Ketrampilan
‘penjualan dijelaskan sebagai pembelajaran individual pada tugas yang penting bagi

peningkatan mutu

aktivitas dan kinerja. Oleh karena itu penelitian ke depan hendaknya

diarahkan pada kajian penelitian tenaga penjualan dangan memasukan unsur atau
konstruk penelitian seperti memasukan variabel yang mampu meningkatkan orientasi

kinerja, orientasi
penjualan sebagai

'nal Sains Pemasaran

sifat kerja, aktivitas dan rekan kerja serta, penguasaan wilayah
antecedents kinerja tenaga penjualan.
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2. Penelitian ke depan hendaknya mengarahkan kajian perencanaan dan implementasi
serta evaluasi kebijakan penjualan yang dilakukan oleh pihak manajer atau pemilik. Jadi
penelitian ke depan perlu memperihatikan para manajer atau pemiliki sebagai sampel
dalam penelitian yang akan datang. Demikian halnya dengan jumlah sampel penelitian
diharapkan penelitian ke depan dapat menghimpun dan menyaring lebih banyak lagi
jumlah sampel.

3. Penelitian mendatang hendaknya mengambil obyek penelitian lain baik pada industri
manufaktur, maupun pada industri ritel jam dan calkulator dengan tetap pada skema
tenaga penjualan.

*x%k
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