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di PT. BRI Syariah KCI Semarang)
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Abstraksi

Tenaga penjualan merupakan kekuatan utama bagi perusahaan, dimana mereka memegang
peranan penting dalam menjembatani hubungan antara perusahaan dengan konsumen. Tenaga
penjualan juga mempunyai peran penting dalam keberhasilan penjualan produk perusahaan,
sehingga perlu dipahami faktor-faktor apa saja yang berpengaruh terhadap kinerja tenaga
penjualan. Penelitian ini hendak menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi peningkatan
kinerja tenaga penjualan, melalui analisis pengaruh kompetensi tenaga penjual dan sistem kontrol
terhadap peningkatan kinerja tenaga penjual.

Data dikumpulkan dari 77 responden, dimana respondennya adalah para tenaga penjual dan
supervisor/pimpinan unit kerja masing. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah
dengan metode survei. Proses analisa data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan
program SPSS.

Hasil analisis menunjukkan bahwa kompetensi tenaga penjualan dan sistem kontrl berpengaruh
positif dan signifikan terhadap kinerja tenaga penjualan, dengan persamaan regresi kompetensi
tenaga penjual = 0,655 Sistem Kontrol = 0,236 dengan taraf signifikansi Sig. (pvalue) masing-masing
sebesar 0,000 dan 0,040 (p = 0,000 < 0,05). Hal ini berarti bahwa kompetensi tenaga penjual
dan sistem kontrol berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga penjual pada Consumer Banking
di BRI Syariah Kanwil Jateng. Besarnya koefisien determinasi R2 kedua variabel tersebut terhaap
kinerja tenaga penjualan adalah sebesar 0,743. Hal ini menunjukkan bahwa 74,3% variasi kinerja
tenaga penjualan dapat dijelaskan oleh kedua variabel independen yaitu kompetensi tenaga
penjualan dan sistem kontrol. Sedangkan sisanya (25,7%) dijelaskan oleh sebab-sebab yang
lain diluar model tersebut.

Kata kunci : Kompetensi tenaga penjual, Sitem Kontrol, Kinerja tenaga penjualan.
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PENDAHULUAN

Globalisasi sebagai suatu fenomena
yang ditandai dengan adanya
peningkatan efektivitas di bidang

teknologi informasi dan komunikasi telah
menyebabkan terjadinya perubahan
lingkungan yang begitu cepat (environmental
turbulence) dengan berbagai implikasi yang
luas terhadap berbagai aktivitas organisasi,
baik bisnis maupun publik. Hammer &
Champy (2004:92) menyatakan globalisasi
bisnis maupun publik. Hammer & Champy
(2004:92) menyatakan globalisasi bisnis yang
terjadi telah berdampak pada apa yang
disebut “3C”, yaitu : Customer, Competition
and Change. Pertama, customer memegang
kekuasaan yang lebih besar dibanding
produsen, sehingga telah mengubah filosofi
mass production menjadi mass customi-
zation. Kedua, persaingan semakin
meningkat (competition intensities); Ketiga,
perubahan (change) yang mempengaruhi
seluruh aspek bisnis dan terjadi secara terus
menerus, sehingga perubahan menjadi suatu
hal yang pasti.

Setiap perusahaan harus menerap-
kan standar kompetensi tenaga penjualan dan
sistem kontrol yang tepat agar dapat dicapai
suatu kinerja yang baik. PT. Bank BRI Syariah
merupakan salah satu bank yang baru berdiri
sendiri, sejak bulan Maret tahun 2009 telah
menetapkan standar kompetensi pemasaran,
dimana standar ini digunakan untuk
mengarahkan dan memonitor agar setiap
tenaga penjual (Account Officer) di PT. Bank
BRI Syariah kompeten dalam melakukan
tugasnya, dan dengan adanya kompetensi ini
diharapkan target-target yang ditetapkan bisa
tercapai.

Sistem kontrol yang dilakukan oleh PT.
Bank BRI Syariah memiliki arti penting untuk
pencapaian tujuan perusahaan. Kontrol dapat
dipaparkan menjadi tiga jenis. Pertama,
kontrol hasil. Kedua, kontrol aktivitas. Ketiga,
kontrol kemampuan tenaga penjual. Kualitas
sistem kontrol yang baik terhadap kinerja
tenaga penjual, diharapkan mampu untuk
meningkatkan kompetensi tenaga penjual.
Challagala dan Shervani (1996) mengemu-
kakan bahwa terdapat hubungan yang erat
antara kontrol manajer, kepuasan pada
pemimpin dan kinerja tenaga penjual.
Anderson dan Oliver (1997) mengidentifi-
kasikan sistem kontrol penjualan sebagai
suatu rangkaian kisaran dari orientasi perilaku
(behavior based) dan orientasi hasil (outcome
based). Dari pernyataan tersebut dapat
disimpulkan bahwa kontrol manajer
merupakan salah satu determinan yang
menentukan keberhasilan perusahaan.
Tujuan akhir dari sistem kontrol ini adalah
mencapai tujuan perusahaan, oleh karena itu
kontrol merupakan fungsi sentral dari setiap
perusahaan (Challagalla dan Shervani, 1996).

Kinerja tenaga penjual dalam
menjalankan setiap aktivitasnya dalam
memahami dan mengetahui sesuatu yang
akan dikerjakanya dipengaruhi oleh
karekteristik dari setiap individu tenaga
penjual. Keterlibatan tenaga penjual dalam
interaksi dan kemampuan berkomunikasi
akan memberikan pengaruh terhadap kinerja
tenaga penjual. Penjualan perusahaan pada
dasarnya memiliki siklus hidup dimana pada
suatu saat penjualan akan mengalami
penurunan yang mungkin disebabkan strategi
pemasaran yang tidak lagi sesuai dengan
kondisi pasar. Salah satu bagian dari
manajemen pemasaran yang sering
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dipandang sebagai bagian yang cukup krusial
dalam menunjang keberhasilan perusahaan
adalah manajemen tenaga penjualan.

Kinerja tenaga penjual memberikan
sumbangan besar bagi suatu perusahaan.
pertumbuhan pendapatan (revenue growth)
dari penjualan produk dan jasa sangat
tergantung dari kemampuan menarik
pelanggan baru, menjaga pelanggan yang
telah ada, dan merubah keberadaan pelang-
gan potensial menjadi pelanggan sejati.

Hingga saat ini, belum ada pembagian
spesialisasi yang menangani khusus satu
produk tertentu, sehingga semua tenaga
penjual harus bisa menguasai semua produk
tersebut di atas. Dalam pencapaian target
pembiayaanya dari 2010 hingga 2011 sekitar
Kanwil Jateng sebagian besar belum
mencapai achievement 100%.

TELAAH PUSTAKA

Kinerja Tenaga Penjualan
Kinerja merupakan suatu hasil yang

dicapai oleh pekerja dalam melakukan
pekerjaanya menurut kriteria tertentu yang
berlaku untuk suatu pekerjaan tertentu. Kinerja
pemasaran yang baik secara umum dapat
dinyatakan dalam tiga besaran utama, yaitu
nilai penjualan, pertumbuhan penjualan dan
porsi pasar, yang pada akhirnya bermuara
pada keuntungan perusahaan. Nilai penjualan
menunjukan rupiah ataupun unit produk yang
terjual, sedangkan pertumbuhan penjualan
menunjukkan seberapa besar kenaikan
penjualan produk yang sama dibandingkan
satuan waktu tertentu, serta porsi pasar
menunjukkan seberapa besar kontribusi
produk menguasai pasar produk sejenis
dibanding competitor (Ferdinand, 2000).

Kinerja tenaga pemasaran dievaluasi
menggunakan faktor-faktor yang dikendalikan
oleh tenaga pemasaran itu sendiri yaitu
berdasarkan perilaku tenaga pemasaran dan
hasil yang diperoleh tenaga pemasaran.

Menurut Badaulf et al (1997), kinerja
tenaga penjual yang tinggi dipengaruhi oleh
sikap dan karakteristik-karakteristik lainya
yang dimiliki tenaga penjual. Keterampilan
penjual sangat diperlukan dalam menjalankan
tugasnya agar lebih efektif. Selain itu
pengetahuan tenaga penjual mengenai
produk dengan berbagai kualitas dan fasilitas
yang dimiliki sebuah produk juga menjadi
salah satu faktor yang diperlukan.

Kompetensi Tenaga penjual
Kompetensi tenaga penjualan adalah

kesanggupan atau ketrampilan seorang
tenaga penjual dalam memasarkan atau
mempresentasikan produknya kepada
pembeli sehingga terjadi transaksi penjualan.
Orientasi kompetensi merupakan usaha
manajer penjualan untuk mengembangkan
kompetensi tenaga penjualan dan mena-
namkan dalam kualitas perilaku mereka,
seperti pada presentasi penjualan (Spiro dan
Weitz, 1990).

Kemampuan menjual ini dikelom-
pokan menjadi dua, yaitu kemampuan mikro
dan kemampuan makro. Kemampuan mikro
lebih cenderung pada kemampuan individual
tenaga penjual, seperti kemampuan
mendengarkan, dan kemampuan ber-
adaptasi. Sedangkan kemampuan makro
lebih focus pada pengidentif ikasikan
pengetahuan. Kemampuan mikro dan
kemampuan makro dapat memberikan
manfaat pada peningkatan kemampuan jual
secara keseluruhan, dimana ditujukan untuk
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meningkatkan kinerja tenaga penjual, dimana
kemampuan jual memiliki pengaruh terhadap
kinerja tenaga penjual (Rentz, 2002).
H1 : Semakin baik kompetensi tenaga

penjual maka semakin tinggi kinerja
tenaga penjualan.

Sistem Kontrol
Sistem kontrol tenaga penjualan

merupakan seperangkat alat untuk mencapai
tujuan dengan cara memonitor, mengevaluasi
kemajuan, dan memberi umpan balik, guna
memperkuat tenaga penjualan sebagai basis
dari kinerja tenaga penjualan (Challagala dan
Shervani, 1996). Sistem kontrol tenaga
penjualan merupakan prosedur atau cara
yang digunakan perusahaan untuk meng-
awasi (monitoring), mengatur (directing),
menilai (evaluating), dan memberi kompen-
sasi (compensating) pada setiap karyawan-
nya (Anderson dan Oliver, 1987).

Tujuan dari kontrol penjualan adalah
memaksimalkan kemungkinan bahwa
organisasi penjualan dapat mencapai
tujuannya, baik tujuan jangka panjang
maupun jangka pendek. Sistem ini juga
memungkinkan tenaga penjualan untuk
mempelajari caracara yang lebih baik dalam
melaksanakan tugas penjualannya dan
mendorong perilaku-perilaku yang diharapkan
dapat meningkatkan kinerja tenaga penjualan
(Challagala dan Shervani, 1996).

Dimensi yang digunakan dalam
Baldauf et al. (2001) antara lain memonitor
kinerja tenaga penjualan dilapangan,
membimbing tenaga penjualan dalam
melakukan pekerjaan, mengevaluasi kualitas
presentasi penjualan tenaga penjualan, dan
memberikan reward terhadap kinerja tenaga

penjualan. Pengaruh positif antara sistem
kontrol berdasarkan perilaku terhadap kinerja
perilaku juga diperoleh pada penelitian yang
dilakukan oleh Babakus (1996) dalam Baldauf
et al. (2001).
H2 : Semakin baik sistem kontrol tenaga

penjual maka semakin tinggi kinerja
tenaga penjualan.

METODE PENELITIAN

Jenis dan Sumber Data
Jenis data yang akan digunakan

dalam penelitian ini berupa data subyek.
Dengan demikian penelitian ini menggunakan
data yang dilaporkan sendiri oleh responden
secara individual dimana responden akan
memberikan respon verbal atau respon
tertulis sebagai tanggapan atas pertanyaan
yang diberikan oleh peneliti.

Sumber data dalam penelitian ini
diperoleh dari data primer dan data sekunder.
Data primer yang akan dikumpulkan peneliti
berupa jawaban atau isian kuesioner peneliti
dengan basis konten berupa opini atau
persepsi individual responden. Data primer
penelitian ini didapatkan melalui kuesioner
yang telah di isi oleh responden yaitu para
tenaga penjual Produk Consumer Banking
BRI Syariah di Kanwil Jateng.

Sedangkan data sekunder adalah
data yang merupakan data yang diperoleh
peneliti secara tidak langsung atau melalui
perantara. Data sekunder umumnya berupa
bukti, catatan atau laporan historis yang telah
tersusun dalam arsip yang dipublikasikan
ataupun tidak dipublikasikan. Data sekunder
dalam penelitian ini berupa data hasil
penjualan Produk Consumer Banking BRI
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Syariah Kanwil Semarang dari tahun 2010
hingga 2011 yang diperoleh melalui hasil
laporan internal BRI Syariah.

Metode Pengumpulan Data
Data dikumpulkan dengan mengguna-

kan dua macam pertanyaan yaitu :
1) Pertanyaan terbuka, yaitu pertanyaan

yang jawabanya bersifat bebas dan
digunakan untuk menyatakan alas an dan
tanggapan atas pertanyaan tertutup
sebelumnya.

2) Pertanyaan tertutup, yaitu pertanyaan
yang digunakan untuk mendapatkan data
dari responden dalam obyek penelitian.
Jawaban atau pernyataan untuk per-
tanyaan tertutup dibuat dengan
menggunakan skala 1 – 10 untuk
memperoleh data yang bersifat interval
Skala 1-5 : Cenderung tidak setuju
Skala 6-10 : Cenderung sangat setuju

Model Penelitian Empiris

Sumber: Konsep yang dikembangkan dalam penelitian ini,
2012
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TEKNIK ANALISIS DATA
Dalam penelit ian ini akan diuji

pengaruh dari variabel bebas Kompetensi
Tenaga Penjual (X1) dan Sistem Kontrol (X2)
terhadap variabel Kinerja Tenaga Penjualan
(Y). Hubungan tersebut dapat dirumuskan
dalam bentuk persamaan regresi sebagai
berikut:

Y =  + 1X1 + 2X2 + 

Keterangan :
Y =  Kinerja Tenaga Penjualan
X1 =  Kompetensi Tenaga Penjual
X2 =  Sistem Kontrol
 =  konstanta
 =  standar eror/standar kesalahan
1,2 =  koefisien regresi

ANALISIS DATA DAN PENGUJIAN
HIPOTESIS

Gambaran umum responden
Populasi dalam penelitian ini adalah

tenaga penjual di PT. BRI Syariah Kanwil
Jateng yang seluruhnya berjumlah 114 orang.
Pengambilan sampel dilakukan dengan tidak
mengikutsertakan tenaga penjual yang
kinerjanya di atas 100% yaitu 37 responden,
sehingga jumlah sampel adalah 77
responden (114 – 37 = 77). Karakteristik
responden diklasifikasi berdasarkan empat
kategori, yaitu: jenis kelamin, umur, pen-
didikan terakhir dan masa kerja.

ANALISIS DATA

UJI VALIDITAS
Pada perhitungan validitas kuesioner

Kompetensi Tenaga Penjual yang berjumlah

10 item pertanyaan, semuanya memiliki nilai
koefisien korelasi (rx) yang lebih besar
daripada nilai kritisnya (rtabel). Hal ini berarti
bahwa seluruh item pertanyaan tersebut
bersifat valid. Nilai kritis (rtabel) pada tingkat
signifikansi 5% untuk jumlah sampel n = 77
dan jumlah pertanyaan k = 10, maka diperoleh
nilai degree of freedom (df) = 77 – 10 = 67
adalah sebesar 0,237. Nilai koefisien korelasi
(rhitung) dapat dilihat pada kolom Corrected
Item-Total Correlation. Semua indikator
(observed) adalah valid, hal ini ditandai
dengan nilai r hitung atau Corrected Item -
Total Correlation > r tabel (0,237). Pembuktian
ini menunjukkan bahwa semua indikator
(observed) layak digunakan sebagai indikator
dari konstruk (laten variabel).

UJI RELIABILITAS
Uji reliabilitas digunakan untuk

mengetahui apakah instrumen/indikator yang
digunakan dapat dipercaya atau handal
sebagai alat ukur variabel, apabila nilai
Cronbach’s Alpha (á) suatu variabel ³ 0,60
maka indikator yang digunakan oleh variabel
tersebut reliabel, dan apabila nilai Cronbach’s
Alpha (á) suatu variabel < 0,60 maka indikator
yang digunakan oleh variabel tersebut tidak
reliabel.

Hasil uji reliabilitas dengan meng-
gunakan Alpha Cronbach yang dilakukan
pada variabel sistem kontrol menunjukkan
bahwa nilai Cronbach’s Alpha adalah 0.694.
Oleh karena nilai Cronbach’s Alpha yang
dihasilkan pada pengujian reliabilitas
variabel sistem kontrol > 0.6 maka dapat
disimpulkan bahwa variabel sistem kontrol
adalah reliabel.
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Tanggapan Responden Mengenai
Variabel Kompetensi Tenaga Penjual

Variabel Kompetensi Tenaga Penjual
diukur melalui 10 indikator. Penilaian masing
– masing indikator dihitung dari jawaban atas
pertanyaan tertutup pada kuesioner. Nilai dari
setiap indikator merupakan hasil statistik
deskriptif dengan menggunakan teknik
pengukuran angka indeks menunjukkan
bahwa dari rentang nilai indeks sebesar 10-
100, rata-rata indeks variabel Kompetensi
Tenaga Penjual adalah sedang, yaitu sebesar
59,53%.

Pandangan responden mengenai apa
yang ditanyakan telah peneliti coba untuk
dirangkum dengan cara pernyataan-
pernyataan yang sama atau mirip digabung-
kan dalam satu kalimat yang representatif,
bila tidak dapat dirangkum atau digabungkan
maka disajikan sebagai point tersendiri

Tanggapan Responden Mengenai
Variabel Sistem Kontrol

Variabel Sistem Kontrol diukur melalui
4 indikator. Penilaian masing – masing
indikator dihitung dari jawaban atas
pertanyaan tertutup pada kuesioner. Nilai dari
setiap indikator merupakan hasil statistik
deskriptif dengan menggunakan teknik
pengukuran angka indeks bahwa dari rentang
nilai indeks sebesar 10-100, rata-rata indeks
variabel Sistem Kontrol adalah sedang, yaitu
sebesar 59,06%.

Pandangan responden mengenai apa
yang ditanyakan telah peneliti coba untuk
dirangkum dengan cara pernyataan-
pernyataan yang sama atau mirip
digabungkan dalam satu kalimat yang
representatif, bila tidak dapat dirangkum atau
digabungkan maka disajikan sebagai point
tersendiri

Tanggapan Responden Mengenai
Variabel Kinerja Tenaga Penjual

Variabel Kinerja Tenaga Penjual diukur
melalui 6 indikator. Penilaian masing –
masing indikator dihitung dari jawaban atas
pertanyaan tertutup pada kuesioner. Nilai dari
setiap indikator merupakan hasil statistik
deskriptif dengan menggunakan teknik
pengukuran angka indeks bahwa dari rentang
nilai indeks sebesar 10-100, rata-rata indeks
variabel Kinerja Tenaga Penjual adalah
sedang, yaitu sebesar 60,00%.

Pandangan responden mengenai apa
yang ditanyakan telah peneliti coba untuk
dirangkum dengan cara pernyataan-pernya-
taan yang sama atau mirip digabungkan
dalam satu kalimat yang representatif, bila
tidak dapat dirangkum atau digabungkan
maka disajikan sebagai point tersendiri

Uji Normalitas
Uji normalitas digunakan untuk

menguji apakah data yang digunakan
berdistribusi normal atau tidak. Data yang
baik adalah memiliki distribusi normal.
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44Jurnal Sains Pemasaran Indonesia

Uji Heterokedastisitas
Uji heteroskedastisitas dimaksudkan

untuk menguji apakah dalam model regresi
terjadi ketidaksaman variance dari residual
satu pengamatan ke pengamatan yang lain.
Jika variance dari residual satu pengamatan
ke pengamatan lain tetap, maka terjadi
homoskedastisitas dan jika berbeda disebut
heteroskedastisitas. Model regresi yang baik
adalah yang homokedastisitas atau tidak
terjadi heteroskedastisitas. Deteksi adanya
heteroskedastisitas dapat dibuktikan dengan
uji Glejser dengan kriteria sebagai berikut :

Jika pvalue (Sig.) > 0,05, maka tidak terjadi
heteroskedastisitas

Jika pvalue (Sig.) < 0,05, maka terjadi
heteroskedastisitas

Analisis Regresi Berganda
Pada penelitian ini teknik analisa data

yang digunakan adalah regresi berganda.
Teknik analisa ini digunakan untuk mengetahui
besarnya pengaruh Kompetensi Tenaga
Penjual (X1) dan Sistem Kontrol (X2) terhadap
Kinerja Tenaga Penjual (Y) pada Consumer
Banking di PT. BRI Syariah Kanwil Jateng.
Dengan pengolahan SPSS maka didapat
hasil regresi sebagai berikut :

Besarnya koefesien regresi tersebut
menunjukkan Kompetensi Tenaga Penjual
(â1= 0,655) mempunyai pengaruh yang lebih
besar daripada Sistem Kontrol (â2= 0,236)
terhadap kinerja tenaga penjual pada
Consumer Banking di BRI Syariah Kanwil
Jateng.

Uji – t
Uji t pada dasarnya menunjukkan

seberapa jauh pengaruh satu variabel bebas
secara individual dalam menerangkan variasi
variabel terikat. Tujuan dari uji t adalah untuk
menguji koefisien regresi secara individual.

variabel Kompetensi Tenaga Penjual
(X1) dan Sistem Kontrol (X2) berpengaruh
signifikan terhadap Kinerja Tenaga Penjual
(Y) pada Consumer Banking di BRI Syariah
Kanwil (Kantor Wilayah) Jateng yang terlihat
dari nilai Sig. (pvalue) masing-masing, yaitu
0,000 (p < 0,05) dan 0,040 (p < 0,05) dan
harga t hitung masing-masing adalah 5,798
dan 2,088 (thitung > ttabel = 1,993), sehingga Ha1
dan Ha2 diterima yang berarti secara parsial
terdapat pengaruh signifikan dari variabel
Kompetensi Tenaga Penjual (X1) dan Sistem
Kontrol (X2) terhadap Kinerja Tenaga Penjual
(Y) pada Consumer Banking di BRI Syariah
Kanwil Jateng.
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Untuk df1 = n – k = 77 – 3 = 74 dan df2
= k – 1 = 3 – 1 = 2 dengan taraf signifikansi
0,05, diperoleh harga kritis F (Ftabel = 3,13).
Karena (Fhitung = 110,854) > (Ftabel = 3,13) dan
nilai [pvalue (Sig.) = 0,000)] < 0,05, sehingga
hasil uji-F pada tabel 4.16 tersebut adalah
“signifikan”. Berarti dapat disimpulkan bahwa:
a. Model regresi yang digunakan dalam

penelitian ini adalah “sesuai/cocok (fit)”
b. Variabel-variabel Kompetensi Tenaga

Penjual (X1) dan Sistem Kontrol (X2)
secara bersama-sama/simultan ber-
pengaruh positif dan signifikan terhadap

variabel Kinerja Tenaga Penjual (Y) pada
Consumer Banking di BRI Syariah Kanwil
(Kantor Wilayah) Jateng.

Koefisien Determinasi
Koefisien determinasi digunakan

untuk mengetahui kemampuan variabel
bebas dalam menjelaskan variabel terikat.
Besarnya koefesien determinasi dapat dilihat
pada nilai R2 dan dinyatakan dalam
presentase. Koefisien determinasi ini dapat
menjelaskan seberapa besar variasi dari
variabel terikat Kinerja Tenaga Penjual (Y)

Uji – F

Sumber : data primer yang diolah, 2012

Analisis Pengaruh Kompetensi Tenaga Penjualan



46Jurnal Sains Pemasaran Indonesia

pada Consumer Banking di BRI Syariah
Kanwil (Kantor Wilayah) Jateng dapat
dijelaskan oleh variabel bebas Kompetensi
Tenaga Penjual (X1) dan Sistem Kontrol (X2).

Nilai adjusted R2 sebesar 0,743 berarti
bahwa variabel dari Kinerja Tenaga Penjual
pada Consumer Banking di BRI Syariah
Kanwil (Kantor Wilayah) Jateng bisa
dijelaskan sebesar 74,3% oleh variabel bebas
perilaku Kompetensi Tenaga Penjual dan
Sistem Kontrol, sedangkan sisanya yang
25,7% (100% - 74,3%) dijelaskan oleh variabel
lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

PEMBAHASAN

Pengaruh Kompetensi Tenaga Penjual
terhadap Kinerja Tenaga Penjual

Hipotesis 1 menyatakan “Semakin
baik kompetensi tenaga penjual maka
semakin tinggi kinerja tenaga penjualan.”
Hasil uji-t pada Tabel 4.22 menunjukkan
bahwa nilai Sig. (pvalue = 0,000) < 0,05 dan
thitung (5,798) > ttabel (1,993) sehingga hipotesis
1 diterima. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa kompetensi tenaga
penjual mempunyai pengaruh positif dan
signifikan terhadap kinerja tenaga penjual
pada Consumer Banking di BRI Syariah
Kanwil (Kantor Wilayah) Jateng.

Pengaruh Sistem Kontrol terhadap
Kinerja Tenaga Penjual

Hipotesis 2 menyatakan “Semakin
baik sistem kontrol maka semakin tinggi
kinerja tenaga penjualan.” Hasil uji-t pada
Tabel 4.22 menunjukkan bahwa nilai Sig.
(pvalue = 0,040) < 0,05 dan thitung (2,088) > ttabel
(1,993) sehingga hipotesis 2 diterima.
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa
sistem kontrol mempunyai pengaruh positif

dan signifikan terhadap kinerja tenaga penjual
pada Consumer Banking di BRI Syariah
Kanwil Jateng. Hasil penelitian ini mendukung
penelitian Theresia (2006) yang menyatakan
bahwa sistem kontrol berpengaruh signifikan
terhadap kinerja tenaga penjualan.

Faktor yang berpengaruh dominan
terhadap Kinerja Tenaga Penjual

Koefisien regresi (â1) kompetensi
tenaga penjual adalah 0,655 yang lebih besar
daripada koefisien regresi (â2) sistem kontrol
(lihat tabel 4.21). Hal ini mengindikasikan
bahwa kompetensi tenaga penjual
mempunyai pengaruh yang lebih kuat/
dominan daripada pengaruh sistem kontrol
terhadap kineja tenaga penjual. Hal ini sesuai
dengan konsep teoretis maupun kenyataan
praktis bahwa pengaruh sistem kontrol
terhadap kinerja tenaga penjual bekerja
melalui pengaruh sistem kontrol terhadap
kompetensi tenaga penjual. Sistem kontol
diciptakan untuk mengontrol kinerja penjual
melalui pengetahuan, sikap, perilaku,
komitmen dan ketrampilan tenaga penjual,
yang kesemuanya itu terwujud dalam bentuk
kompetensi tenaga penjual. Keberadaan
sistem kontrol yang efektif akan dapat
meningkatkan kompetensi tenaga penjual,
yang pada akhirnya juga akan meningkatkan
kinerja tenaga penjual.

Koefisien Determinasi
Berdasarkan hasil penelitian yang

disajikan pada tabel 4.24, dapat disimpulkan
bahwa 74,3% variasi-variasi atau varian dari
kinerja tenaga penjual ditentukan atau dapat
dijelaskan oleh varian dari dua determinan,
yaitu: variabel-variabel kompetensi tenaga
penjual dan sistem kontrol, sedangkan
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sisanya, yaitu 25,7% ditentukan oleh variabel
lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Hal
ini membuktikan bahwa kedua variabel
kompetensi tenaga penjual dan sistem
kontrol mempunyai proporsi yang cukup
besar dalam menentukan varian dari kinerja
tenaga penjual.

SIMPULAN DAN IMPLIKASI PENELITIAN

Ringkasan Penelitian
Responden penelitian ini sebanyak 77

orang, dimana respondenya adalah para
tenaga penjual yang tidak achieve dan
supervisor atau pimpinan unit kerja masing-
masing. Teknik pengambilan sampel yang
digunakan adalah dengan metode survei.
Proses analisa data yang digunakan dalam
penelitian ini menggunakan program SPSS.
Hasil analisis menunjukkan bahwa
kompetensi tenaga penjualan dan sistem
kontrol berpengaruh positif dan signifikan
terhadap kinerja tenaga penjualan, dengan
persamaan regresi kompetensi tenaga
penjual = 0,655 sistem kontrol = 0,236
dengan taraf signfikan Sig. (Pvalue) masing-
masing sebesar 0,000 dan 0,040 (p = 0,000
< 0,050). Hal ini berarti bahwa kompetensi
tenaga penjual dan sistem kontrol
berpengaruh positif terhadap kinerja tenaga
penjual pada consumer banking di BRI
Syariah Kanwil Jateng. Besarnya koefisien
determinasi R2 kedua variabel tersebut
terhadap kinerja tenaga penjualan adalah
sebesar 0,743. Hal ini menunjukkan bahwa
74,3% variasi kinerja tenaga penjualan dapat
dijelaskan oleh kedua variabel independen
yaitu kompetensi tenaga penjualan dan

sistem kontrol. Sedangkan sisanya (25,7%)
dijelaskan oleh sebab-sebab yang lain diluar
model tersebut.

Keterbatasan Penelitian
Penelitian ini menganalisis tentang

pengaruh kompetensi tenaga penjual dan
system control terhadap kinerja tenaga
penjualan produk-produk BRI Syariah Kanwil
Jateng. Hasil dari penelitian ini menunjukkan
bahwa nilai dari R Square adalah sebesar
0,743, hal ini berarti bahwa variable dari
Kinerja Tenaga Penjual pada Consumer
Banking di BRI Syariah Kanwil Jateng bisa
dijelaskan sebesar 74,3% oleh variabel bebas
perilaku Kompetensi Tenaga Penjual dan
Sistem Kontrol. Maka ada variabel-variabel
lain yang tidak masuk dalam penelitian ini
yaitu sebesar 25,7% yang dapat mempe-
ngaruhi kinerja tenaga penjualan produk-
produk consumer BRI Syariah Kanwil Jateng

Agenda Penelitian Mendatang
Berdasarkan keterbatasan penelitian

yang menunjukkan bahwa analisis dalam
penelitian ini belum sempurna, dimana
kemampuan semua variabel bebas untuk
menjelaskan variasi dalam variabel dependen
hanya sebesar 74,3% saja. Berarti masih
sangat mungkin ada variabel lain yang tidak
termasuk dalam penelitian ini yang dapat
mempengaruhi kinerja tenaga penjualan
produk-produk BRI Syariah Kanwil Jateng,
variabel yang disarankan untuk penelitian
mendatang adalah menambahkan variabel
orientasi bekerja cerdas dan kualitas sales
training.

Analisis Pengaruh Kompetensi Tenaga Penjualan
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