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Abstract

Purpose of this study is to analyze the influence of salesperson expertise, sales service, corporate support to sales effectiveness with the business relationship quality as an intervening. The population used in this research is consumer with 215 people. With slovin method, obtained sample of 68 consumers. Primary data type. Methods of data collection questionnaire. The analytical technique used was path analysis, previously tested by instrument test and classical assumption test. The results showed that: Salesperson expertise affects on business relationships quality. Sales service affects on business relationships quality. Company support affectss on business relationships quality. Salesperson expertise affects on sales effectiveness Sales service affects on sales effectiveness. Company support affectss on sales effectiveness. Business relationships quality affects on sales effectiveness.
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PENGARUH KEAHLIAN TENAGA PENJUALAN, LAYANAN PENJUALAN DAN DUKUNGAN PERUSAHAAN TERHADAP EFEKTIVITAS PENJUALAN DENGAN KUALITAS HUBUNGAN BISNIS SEBAGAI VARIABEL INTERVENING

PADA PT. DAYA SATYA ABRASIVES DI SEMARANG
Abstraksi 

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh keahian tenaga penjualan, layanan tenaga penjualan dan dukungan perusahaan terhadap efektivitas penjualan dengan kualitas hubungan bisnis sebagai intervening. Abrasives, yang berjumlah 215 orang. Dengan metode slovin, diperoleh sampel 68 konsumen. Jenis datanya primer. Metode pengumpulan datanya kuesioner. Teknik analisis yang digunakan adalah analisis jalur, dengan sebelumnya diuji dengan uji instrumen dan uji asumsi klasik. Hasil penelitian menunjukkan bahwa : Keahlian tenaga penjualan berpengaruh terhadap kualitas hubungan bisnis. Layanan tenaga penjualan berpengaruh terhadap kualitas hubungan bisnis. Dukungan perusahaan berpengaruh terhadap kualitas hubungan bisnis. Keahlian tenaga penjualan berpengaruh terhadap efektivitas penjualan. Layanan tenaga penjualan berpengaruh terhadap efektivitas penjualan. Dukungan perusahaan berpengaruh terhadap efektivitas penjualan. Kualitas hubungan bisnis berpengaruh terhadap efektivitas penjualan.
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PENDAHULUAN
Dalam dunia bisnis saat ini, sebuah perusahaan semakin terikat pada hubungan bisnis dengan para pelanggan maupun retailernya, karena itu penting bagi perusahaan untuk memiliki hubungan yang erat dengan retailernya untuk dapat bertahan dalam persaingan dengan perusahaan lain. Pembentukan, pengembanganan, dan pemeliharaan hubungan bisnis dengan perusahaan lain adalah hal yang penting dalam usaha untuk mencapai sukses.
Saat ini konsep relationship management sering digunakan untuk menjaga hubungan antara perusahaan dengan pelanggan melalui tenaga penjualan. Relationship management merupakan sebuah sistem informasi yang terintegrasi yang digunakan untuk merencanakan, menjadwalkan, dan mengendalikan aktivitas-aktivitas prapenjualan dan pascapenjualan dalam sebuah organisasi. Relationship management menawarkan strategi memperdalam hubungan dengan pelanggan. Strategi bisnis difokuskan pada pelanggan dan pemuasan pelanggan. Dengan kata lain, relationship management berupaya memperpanjang umur waktu hidup pelanggan sebagai individu yang bertransaksi.

Tema utama dari relationship management adalah peranan tenaga penjual dalam mengembangkan kesepakatan mengenai tingkat pelayanan yang sesuai dengan harapan konsumen, dan hubungan bisnis yang sesuai dengan keinginan kedua belah pihak. Tenaga penjual dapat menggunakan kesepakatan tersebut unutuk mengelompokkan pelanggannya berdasarkan pelayanan yang diberikan, tingkat pelayanan yang diharapkan, dan besarnya kemungkinan untuk pembelian produk tambahan.

Penjualan  merupakan kebutuhan perusahaan untuk mengubah produknya menjadi uang (Kotler dan Keller,2014). Pada zaman modern seperti sekarang ini seorang penjual yang pandai sangat dibutuhkan. Lebih-lebih di negara yang sedang berkembang, pekerjaan penjual mendapat kedudukan istimewa. Dengan demikian, maka penjual bukan hanya sekedar tugas sampingan saja, tetapi penjual adalah suatu pekerjaan yang menghasilkan dan sebagai karir dalam hidup yang paling menantang (Alma,2013).
Efektivitas penjualan merupakan kemampuan tenaga penjualan untuk mempertahankan pelanggan untuk tetap melakukan pembelian pada sebuah perusahaan dan bahkan membeli produk tambahan lainnya yang ditawarkan perusahaan tersebut (Adikusumo,2003). Efektivitas penjualan dapat dipengaruhi oleh berbagai variabel. Menurut Adikusumo (2003) efektivitas penjualan dapat dipengaruhi oleh keahian tenaga penjualan, layanan tenaga penjualan, dukungan perusahaan dan kualitas hubungan bisnis.
Obyek penelitian ini adalah PT. Daya Satya Abrasives, Jl. Candi Prambanan Raya Ruko C RT/006 RW/011, Kelurahan Kalipancur, Kecamatan Ngaliyan, Semarang. Perusahaan ini bergerak dalam bidang industri amplas dan memasarkan produknya di Semarang dan sekitarnya

Berdasarkan data penjualan dari Januari – Oktober 2017, maka dapat dilihat pada  tabel berikut :
	Tabel 1.

	Penjualan PT. Daya Satya Abrasives Semarang

	Januari - Oktober 2017

	Bulan
	Target
	Realisasi
	Capaian

	 
	(Rp.)
	(Rp.)
	(%)

	Jan
	            450.000.000 
	             435.428.507 
	96,76

	Feb
	            450.000.000 
	             576.232.636 
	128,05

	Mar
	500.000.000 
	400.787.134 
	80,16

	Apr
	            500.000.000 
	             449.399.126 
	89,88

	Mei
	            550.000.000 
	             464.290.546 
	84,42

	Jun
	            550.000.000 
	             389.869.368 
	70,89

	Jul
	            600.000.000 
	             459.731.968 
	76,62

	Ags
	            600.000.000 
	             505.953.734 
	84,33

	Sep
	            650.000.000 
	             380.442.254 
	58,53

	Okt
	            650.000.000 
	             590.359.872 
	90,82

	Rata-Rata
	            550.000.000 
	             465.249.515 
	86,05

	Sumber : Bagian Pemasaran PT. Daya Satya Abrasives, 2017


Tabel 1. menunjukkan bahwa rata-rata capaian penjualan amplas dari Januari – Oktober 2017 sebesar 86,05% atau Rp. 465.249.515. Dari uraian tersebut, ternyata perusahaan dalam menjual produknya tidak efektif, karena target yang dibebankan kepada bagian pemasaran tidak tercapai. Oleh karena itu, perusahaan harus menganalisis lebih lanjut terhadap penjualannya agar tercapai efektivitas melalui volume penjualan yang meningkat dan penjualan yang sesuai target.
Berdasarkan uraian  tersebut, maka tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh keahlian tenaga penjualan, layanan penjualan dan dukungan perusahaan terhadap efektivitas penjualan dengan kualitas hubungan bisnis sebagai variabel intervening.
TINJAUAN PUSTAKA
1. Kualitas Hubungan Bisnis
Kualitas hubungan bisnis adalah sebuah hubungan bisnis  yang berkualitas dengan menunjukkan komitmen antar kedua belah pihak, loyal dan diperoleh nilai tambah dari hubungan bisnis tersebut (Adikusumo, 2003).   Kualitas hubungan telah dianggap sebagai konstruksi tatanan yang lebih tinggi dan peran penting dalam pelanggan pengambilan keputusan atau proses pasca - pembelian dalam konsep pemasaran ( Kim et al , 2006;. Morgan dan Hunt, 1994;. Crosby et al, 1990 ) dalam Huang (2012). Ini telah dilihat sebagai salah satu indikator penting yang mengukur kekuatan hubungan pelanggan ( Garbarino dan Johnson , 1999) . Crosby et al . ( 1990) dalam Huang (2012) berpikir bahwa kualitas hubungan adalah faktor utama yang mempengaruhi perilaku pembelian kembali pelanggan .
Dalam sebuah hubungan bisnis, tenaga penjual memegang peranan penting dalam menurunkan tingkat berpindahnya retailer ke perusahaan yang lain. Proses perpindahan satu pelanggan ke perusahaan yang lain, jauh lebih rumit bila dibandingkan dengan proses mempertahankan satu retailer. Konsep komitmen dengan pelanggan dan konsep membangun hubungan bisnis yang baik dengan pelanggan juga harus dijadikan pertimbangan. Pelanggan yang menerima layanan aktif dari seorang tenaga penjual akan mencapai tingkat kualitas hubungan yang lebih tinggi dibandingkan dengan mereka yang menerima layanan dari tenaga penjual yang pasif.
2. Keahlian Tenaga Penjualan
Keahlian tenaga penjualan merupakan pengetahuan khusus yang terkait dengan hubungan bisnis yang dimilikinya (Adikusumo, 2003).

Menurut Ferdinand (2004) di dalam peningkatkan kinerja pemasaran   terdapat juga peningkatan kinerja penjualan dan tenaga penjualan. Selain itu menurutnya ada asumsi bahwa layak tidaknya sebuah bisnis dijalankan diukur dari kinerja tenaga penjualnya.  Menurut Kotler (2012) menyatakan bahwa kompetensi tenaga penjual terdiri dari (1) interpersonal skills (kompetensi dalam pendekatan tenaga personal), seperti mengetahui bagaimana untuk mencakup semuanya dan mengatasi konflik; (2) salesmanship skills (kompetensi melakukan aktivitas penjualan), seperti mengetahui bagaimana untuk membuat presentasi dan bagaimana menuntup penjualan; dan (3) technical skills (kompetensi akan pengetahuan produk perusahaan), seperti pengetahuan fitur dan benefit produk, engineering skills, dan prosedur yang dibutuhkan oleh kebijakan perusahaan.
3. Layanan Tenaga Penjualan
Layananan tenaga penjual adalah suatu upaya yang diberikan oleh perusahaan dalam rangka memenuhi kebutuhan konsumen untuk mencapai kepuasan (Juhana Wijaya,1999).

Tingkat layanan yang hanya secukupnya saja, merefleksikan minimalnya tingkat kinerja yang diharapkan pelanggan setelah mempertimbangkan berbagai faktor individual dan situasional, termasuk tersedianya pilihan alternatif. Perusahaan yang kinerja layanannya mencapai  tingkat minimal tidak memiliki keunggulan bersaing. Pelanggan dari perusahaan dengan kinerja layanan seperti itu akan menjadi enggan untuk memperpanjang hubungan bisnisnya, sehingga mereka akan mencari alternatif perusahaan lain. Perusahaan seharusnya tidak hanya memberikan layanan yang seadanya/secukupnya saja, namun harus dapat memberikan layanan yang melebihi dari yang diinginkan pelanggan. Menjadikan kualitas layanan sebagai senjata yang ampuh untuk bersaing membutuhkan kerja keras yang terus menerus untuk mempertahankan tingkat superioritas layanan secara konsisten menunjukkan layanan yang di atas rata-rata dan selalu menggunakan setiap kesempatan yang ada untuk meningkatkan kinerja layanan untuk mencapai tingkat yang memuaskan pelanggan (Adikusumo, 2003).
4. Dukungan Perusahaan 
Dukungan perusahaan adalah dukungan yang diberikan perusahaan untuk mendukung layanan yang diberikan tenaga penjual pada pelanggan Adikusumo, 2003).

Sebagai pendukung atas layanan yang diberikan tenaga penjualan, dukungan dari perusahaan dapat memberikan pengaruh positif pada kualitas hubungan bisnis antara tenaga penjualan terhadap pelanggan. Dukungan pelanggan sendiri dapat berperan untuk mempertahankan pelanggan dalam kondisi dimana kualitas hubungan bisnis antara tenaga penjualan dengan konsumen sangat rendah. Kondisi kualitas hubungan bisnis yang sangat rendah tersebut, keberadaan dukungan perusahaan akan memberikan perasaan bahwa masih ada hubungan bisnis yang dibina, meskipun kontak personal melalui tenaga penjual sangat rendah atau tidak ada sama sekali (Frankwick, Porter, dan Crosby,2001).
5. Efektivitas Penjualan
Efektivitas penjualan adalah kemampuan tenaga penjualan untuk mempertahankan pelanggan agar tetap melakukan pembelian pada sebuah perusahaan dan bahkan membeli produk tambahan lainnya yang ditawarkan perusahaan tersebut (Adikusumo,2003).
Efektivitas penjualan ini ditunjukkan melalui total penjualan dan peningkatan volume penjualan. Kualitas hubungan yang baik yang ditunjukkan dengan tingkat kepercayaan, kepuasan dan komitmen yang tinggi pada penjual, akan berpengaruh pada keputusan  bisnis pelanggan di masa depan (Adikusumo,2003).
Dalam sebuah hubungan bisnis, kualitas hubungan bisnis yang tinggi akan berpengaruh pada kemampuan utnuk mempertahankan pelanggan agar tetap melakukan pembelian pada sebuah perusahaan dan bahkan membeli produk tambahan lainnya yang ditawarkan perusahaan tersebut. Dengan memelihara hubungan bisnis yang baik, akan memperbesar kemungkinan seorang tenaga penjualan untuk dapat menjual porduk-produk lain dari perusahaan selain yang sudah pernah dijual pada seorang pelanggan. Pelanggan yang memiliki hubungan bisnis yang baik dengan seorang tenaga penjualan akan cenderung untuk melakukan pembelian yang lebih besar di masa mendatang (Adikusumo,2003).
6. Penelitian Terdahulu
Adikusumo (2003)
· Keahlian Tenaga Penjualan,  Layanan yang Diberikan Tenaga Penjualan, Dukungan Perusahaan dan  Kesamaan Sistem Nilai berpengaruh terhadap Kualitas Hubungan Bisnis

· Keahlian Tenaga Penjualan,  Layanan yang Diberikan Tenaga Penjualan, Dukungan Perusahaan,  Kesamaan Sistem Nilai dan Kualitas Hubungan Bisnis berpengaruh terhadap Efektifitas Penjualan
7. Kerangka Pemikiran Teoritis

. 

Efektivitas penjualan merupakan kemampuan tenaga penjualan untuk mempertahankan pelanggan agar tetap melakukan pembelian pada sebuah perusahaan dan bahkan membeli produk tambahan lainnya yang ditawarkan perusahaan tersebut. Efektivitas penjualan ini ditunjukkan melalui total penjualan dan peningkatan volume penjualan. Kualitas hubungan yang baik yang ditunjukkan dengan tingkat kepercayaan, kepuasan dan komitmen yang tinggi pada penjual, akan berpengaruh pada keputusan  bisnis pelanggan di masa depan. Banyak faktor dapat mempengaruhi efektivitas penjualan, tetapi dalam penelitian ini dianalisis melalui  keahian tenaga penjualan, layanan tenaga penjualan, dukungan perusahaan dan kualitas hubungan bisnis.
Berdasarkan pemikiran di atas, maka dapat digambarkan sebuah kerangka pemikiran teoritis seperti pada gambar berikut :

Gambar 1

Kerangka Pemikiran Teoritis


8. Hipotesis

H1
:
Keahlian Tenaga Penjualan berpengaruh terhadap Kualitas Hubungan Bisnis 
H2
:
Layanan Tenaga Penjualan berpengaruh terhadap Kualitas Hubungan Bisnis
H3
:
Dukungan Perusahaan berpengaruh terhadap Kualitas Hubungan Bisnis
H4
:
Kualitas Hubungan Bisnis berpengaruh terhadap Efektivitas Penjualan
H5
:
Keahlian Tenaga Penjualan berpengaruh terhadap Efektivitas Penjualan 
H6
:
Layanan Tenaga Penjualan berpengaruh terhadap Efektivitas Penjualan
H7
:
Dukungan Perusahaan berpengaruh terhadap Efektivitas Penjualan

H8
:
Kualitas Hubungan Bisnis sebagai variabel intervening antara Keahlian Tenaga Penjualan terhadap Efektivitas Penjualan

H9
:
Kualitas Hubungan Bisnis sebagai variabel intervening antara Layanan Tenaga Penjualan terhadap Efektivitas Penjualan

H10
:
Kualitas Hubungan Bisnis sebagai variabel intervening antara Dukungan Perusahaan terhadap Efektivitas Penjualan
METODE PENELITIAN

1. Populasi dan Sampel
Populasi penelitian ini adalah konsumen PT. Daya Satya Abrasives, Jl. Candi Prambanan Raya Ruko C RT/006 RW/011, Kelurahan Kalipancur, Kecamatan Ngaliyan, Semarang yang berjumlah 215 orang
Sampel dalam penelitian ini adalah adalah sebagian konsumen PT. Daya Satya Abrasives, Jl. Candi Prambanan Raya Ruko C RT/006 RW/011, Kelurahan Kalipancur, Kecamatan Ngaliyan, Semarang dan diambil sampel sebanyak 68 konsumen
2. Variabel Penelitian dan Pengukuran Variabel
a. Keahlian Tenaga Penjualan (X1)
Keahlian tenaga penjualan merupakan pengetahuan khusus yang terkait dengan hubungan bisnis yang dimilikinya.
Keahlian tenaga penjualan diukur dengan indikator:

1) Pengetahuan produk

2) Pengetahuan perusahaan

3) Kemampuan memberikan solusi
b. Layanan Tenaga Penjualan

(X2)
Layanan tenaga penjualan adalah sebagai suatu bentuk perilaku, yang berhubungan dengan kepuasan, yang merupakan hasil perbandingan dari tingkat layanan yang diharapkan dengan kinerja layanan yang dirasakan sesungguhnya.
Layanan tenaga penjualan diukur dengan indikator :

1) Pengetahuan produk

2) Pengetahuan perusahaan

3) Kemampuan memberikan solusi
c. Dukungan Perusahaan (X3)

Dukungan perusahaan adalah dukungan yang diberikan perusahaan untuk mendukung layanan yang diberikan tenaga penjual pada kosumen industrial

Dukungan perusahaan diukur dengan indikator:

1) Informasi produk

2) Iklan

3) Brosur
d. Kualitas Hubungan Bisnis  
(Y1)
Kualitas hubungan bisnis adalah sebuah hubungan bisnis  yang berkualitas dengan menunjukkan komitmen antar kedua belah pihak, loyal dan diperoleh nilai tambah dari hubungan bisnis tersebut
Kualitas hubungan bisnis diukur melalui :

1) Komitmen

2) Loyalitas 

3) Kepercayaan
e. Efektivitas Penjualan (Y2)
Efektivitas penjualan adalah kemampuan tenaga penjualan untuk mempert ahankan pelanggan untuk tetap melakukan pembelian pada sebuah perusahaan dan bahkan membeli produk tambahan lainnya yang ditawarkan perusahaan tersebut
Efektivitas penjualan diukur dengan indikator    :
1) Produk yang dijual selalu tersedia

2) Mampu memenuhi kebutuhan pelanggan

3) Produk yang dijual berkualitas
3. Jenis Data 

Jenis data yang digunakan adalah data primer. Data primer data yang pertama kali dicatat dan dikumpulkan oleh peneliti.  Sumber data primer dalam penelitian ini adalah tanggapan responden terhadap kuesioner tentang keahlian tenaga penjualan, layanan tenaga penjualan, dukungan perusahaan, kualitas hubungan bisnis dan efektivitas penjualan.
4. Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan kuesioer yaitu pengumpulan data dengan memberikan daftar pertanyaan kepada konsumen PT. Daya Satya Abrasives, Jl. Candi Prambanan Raya Ruko C RT/006 RW/011, Semarang
5. Analisis Jalur
Analisis jalur adalah suatu teknik untuk menganalisis hubungan sebab akibat yang terjadi pada regresi berganda jika variabel bebasnya mempengaruhi variabel terikat tidak hanya secara langsung, tetapi juga secara  tidak langsung (Ghozali, 2011).
Persamaan Sub  Struktur I (Ghozali, 2011) :

Y1 
=
a + b1X1 +  b2X2 + b3X3 + e1
Persamaan Sub  Struktur II (Ghozali, 2011) :

Y2
= 
a + b4X1 +  b5X2 + b6X3 + b7Y1  + e2
Keterangan   
:

Y1
:
Kualitas Hubungan Bisnis

Y2
:
Efektivitas Penjualan
a
:
Konstanta

b
:
Koefisien Regresi

X1
:
Keahlian Tenaga Penjualan

X2
:
Layanan Tenaga Penjualan
X3
:
Dukungan Perusahaan
e
:
Residual
6. Goodness of Fit

a. Koefisien Determinasi

Koefisien determinasi (R2) pada intinya mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasi adalah antara nol (0) dan satu (1). Nilai R2 yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen (bebas) dalam menjelaskan variasi variabel dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen (Ghozali, 2011).

Banyak peneliti menganjurkan untuk menggunakan nilai Adjusted R2  (Adjusted R Square) pada saat mengevaluasi mana model regresi terbaik. Tidak seperti R2, nilai Adjusted R2 dapat naik atau turun apabila satu variabel independen ditambahkan ke dalam model (Ghozali, 2011).
b. Uji – F 

a. Merumuskan hipotesis (derajat kepercayaan 5%)
Ho 
:
b1 = b2
=b3= 0 artinya : Model regresi tidak dapat digunakan untuk memprediksi  variabel independent

Ha 
:
b1 = b2= b3
> 0 artinya : Model regresi dapat digunakan untuk memprediksi  variabel independent

b. Dengan asumsi :

Ho
: 
diterima bila sig. >   ( = 0,05
Ha
: 
diterima bila sig. <   ( = 0,05
7. Uji – t 

Uji – t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel penjelas (independen atau bebas) dalam menerangkan variasi variabel dependen/ terikat (Ghozali, 2011:98).
a. Merumuskan hipotesis (derajat kepercayaan 5%)
Ho 
:
b 
= 0 artinya :Variabel independen secara parsial bukan merupakan penjelas yang signifikan terhadap variabel dependen atau variabel independen tidak mempengaruhi variabel dependen

Ha 
:
b  >  0 artinya :
Variabel independen secara parsial merupakan penjelas yang signifikan terhadap variabel dependen atau variabel independen mempengaruhi variabel dependen

b. Dengan asumsi :

Ho
: 
diterima bila sig. >   ( = 0,05
Ha
: 
diterima bila sig. <   ( = 0,05
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
1. Analisis Jalur
Tabel 2.
Hasil Analisis Regresi

Keahlian Tenaga Penjualan, Layanan Tenaga Penjualan, dan Dukungan Perusahaan Terhadap Kualitas Hubungan Bisnis
	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	,307
	,722
	
	,425
	,672

	
	Keahlian Tenaga Penjualan
	,352
	,102
	,339
	3,438
	,001

	
	Layanan Tenaga Penjualan
	,350
	,120
	,327
	2,915
	,005

	
	Dukungan Perusahaan
	,238
	,082
	,288
	2,920
	,005

	a. Dependent Variable: Kualitas Hubungan Bisnis


Berdasarkan dari hasil regresi maka akan dibuat persamaan linear antara keahlian tenaga penjualan, layanan tenaga penjualan, dan dukungan perusahaan terhadap kualitas hubungan bisnis sebagai berikut :

Y1 =   0,339 X1 + 0,327 X2 + 0,288 X3
Persamaan linear tersebut dapat diartikan sebagai sebagai berikut:

1. Koefisien regresi keahlian tenaga penjualan (b1) sebesar 0,339, nilai positif yang didapat menunjukkan bahwa setiap ada peningkatan keahlian tenaga penjualan akan meningkatkan kualitas hubungan bisnis.
2. Koefisien regresi layanan tenaga penjualan (b2) sebesar 0,327, nilai positif yang didapat menunjukkan bahwa setiap ada peningkatan layanan tenaga penjualan akan meningkatkan kualitas hubungan bisnis.

3. Koefisien regresi dukungan perusahaan (b3) sebesar 0,288, nilai positif yang didapat menunjukkan bahwa setiap ada peningkatan dukungan perusahaan akan meningkatkan kualitas hubungan bisnis..

Tabel 3.
Hasil Analisis Regresi

Keahlian Tenaga Penjualan, Layanan Tenaga Penjualan, Dukungan Perusahaan, dan Kualitas Hubungan Bisnis Terhadap  Efektivitas Penjualan

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	,132
	,450
	
	,293
	,770

	
	Keahlian Tenaga Penjualan
	,160
	,069
	,162
	2,299
	,025

	
	Layanan Tenaga Penjualan
	,163
	,080
	,160
	2,047
	,045

	
	Dukungan Perusahaan
	,112
	,054
	,143
	2,078
	,042

	
	Kualitas Hubungan Bisnis
	,530
	,078
	,557
	6,809
	,000

	a. Dependent Variable: Efektivitas Penjualan


Berdasarkan dari hasil regresi maka akan dibuat persamaan linear antara keahlian tenaga penjualan, layanan tenaga penjualan, dukungan perusahaan dan kualitas hubungan bisnis terhadap efektivitas penjualan sebagai berikut :

Y2 =   0,162 X1 + 0,160 X2 + 0,143 X3+ 0,557 Y1
Persamaan linear tersebut dapat diartikan sebagai sebagai berikut:

1. Koefisien regresi keahlian tenaga penjualan (b1) sebesar 0,162, nilai positif yang didapat menunjukkan bahwa setiap ada peningkatan keahlian tenaga penjualan akan meningkatkan efektivitas penjualan.
2. Koefisien regresi layanan tenaga penjualan (b2) sebesar 0,160, nilai positif yang didapat menunjukkan bahwa setiap ada peningkatan layanan tenaga penjualan akan meningkatkan efektivitas penjualan.

3. Koefisien regresi dukungan perusahaan (b3) sebesar 0,143, nilai positif yang didapat menunjukkan bahwa setiap ada peningkatan dukungan perusahaan akan meningkatkan efektivitas penjualan.

4. Koefisien regresi kualitas hubungan bisnis (b3) sebesar 0,557, nilai positif yang didapat menunjukkan bahwa setiap ada peningkatan kualitas hubungan bisnis akan meningkatkan efektivitas penjualan.Persamaan regresi tersebut dapat diartikan sebagai berikut :

2. Uji Intervening 
Uji analisis jalur digunakan untuk membuktikan variabel kualitas hubungan bisnis sebagai variabel intervening antara keahlian tenaga penjualan, layanan tenaga penjualan dan dukungan perusahaan terhadap efektivitas penjualan. Perhitungan dilakukan menggunakan nilai standardized coefficients dan apabila didapat hasil pengaruh tidak langsung yang lebih besar dibanding pengaruh langsung maka kualitas hubungan bisnis menjadi variabel intervening antara keahlian tenaga penjualan, layanan tenaga penjualan, dukungan perusahaan terhadap efektivitas penjualan. Hasil uji analisis jalur dapat dilihat di tabel berikut :

Tabel 4
Hasil Perhitungan Analisis Jalur

	Variabel
	
	Pengaruh 

Langsung
	Pengaruh Tidak Langsung Melalui  Y1
	Pengaruh Total

	
	Y1
	Y2
	
	

	X1
	0,339
	0,162
	0,339 x 0,557 = 0,189
	0,351

	X2
	0,327
	0,160
	0,327 x 0,557 = 0,182
	0,342

	X3
	0,288
	0,143
	0,288 x 0,557 = 0,160
	0,303

	Y1
	
	0,557
	
	

	Pengaruh Total X1,  X2 dan X3 terhadap Y2 Melalui Y1
	0,996

	Pengaruh Variabel Lain (
[image: image1.wmf]e

) Terhadap Y
	0,004


1. Pengaruh tidak langsung keahlian tenaga penjualan terhadap efektivitas penjualan melalui kualitas hubungan bisnis (0,189) yang lebih besar (>) dibanding pengaruh langsung keahlian tenaga penjualan terhadap efektivitas penjualan (0,162), maka menerima hipotesis yang menyatakan kualitas hubungan bisnis sebagai variabel intervening antara keahlian tenaga penjualan terhadap efektivitas penjualan.
2. Pengaruh tidak langsung layanan tenaga penjualan terhadap efektivitas penjualan melalui kualitas hubungan bisnis (0,182) yang lebih besar (>) dibanding pengaruh langsung layanan tenaga penjualan terhadap efektivitas penjualan (0,160), maka menerima hipotesis yang menyatakan kualitas hubungan bisnis sebagai variabel intervening antara layanan tenaga penjualan terhadap efektivitas penjualan.
3. Pengaruh tidak langsung dukungan perusahaan terhadap efektivitas penjualan melalui kualitas hubungan bisnis (0,160) yang lebih besar (>) dibanding pengaruh langsung dukungan perusahaan terhadap efektivitas penjualan (0,143), maka menerima hipotesis yang menyatakan kualitas hubungan bisnis sebagai variabel intervening antara dukungan perusahaan terhadap efektivitas penjualan.
Pembahasan 
1. Keahlian Tenaga Penjualan Berpengaruh Terhadap Kualitas Hubungan Bisnis

Uji hipotesis membuktikan bahwa keahlian tenaga penjualan berpengaruh terhadap kualitas hubungan bisnis, yang dapat dibuktikan dari hasil uji – t sebesar 3,438 dan sig. 0,001 < 0,05. Keahlian tenaga penjualan merupakan pengetahuan khusus yang terkait dengan hubungan bisnis yang dimilikinya (Adikusumo,2003). Bagi seorang penjual dengan memiliki keahlian didalam memasarkan produk seperti memiliki kemampuan komunikasi yang bisa mempengaruhi konsumen atau pelanggan agar selalu membeli produk yang ditawarkan maka hal ini yang akan meningkatkan kualitas hubungan bisnis yang baik dengan konsumen. 

Hasil penelitian yang didapat mendukung penelitian Adikusumo (2003) yang menunjukkan bahwa keahlian tenaga penjualan berpengaruh terhadap kualitas hubungan bisnis.

2. Layanan Tenaga Penjualan Berpengaruh Terhadap Kualitas Hubungan Bisnis

Uji hipotesis membuktikan bahwa layanan tenaga penjualan berpengaruh terhadap kualitas hubungan bisnis, yang dapat dibuktikan dari hasil uji – t sebesar 2,915 dan sig. 0,005 < 0,05. Layananan tenaga penjual adalah suatu upaya yang diberikan oleh perusahaan dalam rangka memenuhi kebutuhan konsumen untuk mencapai kepuasan (Juhana Wijaya,1999). Apabila penjual mampu memenuhi kebutuhan konsumen melalui produk yang dijual maka hal ini menunjukkan bahwa penjual mampu memberikan layanan yang baik sehingga konsumen akan terus menjalin hubungan bisnis dengan penjual dengan selalu membeli produk dari penjual.

Hasil penelitian yang didapat mendukung penelitian Adikusumo (2003) yang menunjukkan bahwa layanan tenaga penjualan berpengaruh terhadap kualitas hubungan bisnis.
3. Dukungan Perusahaan Berpengaruh Terhadap Kualitas Hubungan Bisnis

Uji hipotesis membuktikan bahwa dukungan perusahaan berpengaruh terhadap kualitas hubungan bisnis, yang dapat dibuktikan dari hasil uji – t sebesar 2,920 dan sig. 0,005 < 0,05. Dukungan perusahaan adalah dukungan yang diberikan perusahaan untuk mendukung layanan yang diberikan tenaga penjual pada pelanggan (Adikusumo, 2003). Dukungan yang berupa sarana atau fasilitas kerja yang mendukung proses kerja yang dilakukan tenaga penjual maka dapat lebih berampak pada peningkatan kualitas hubungan bisnis yang lebih baik dengan para konsumen.

Hasil penelitian yang didapat mendukung penelitian Adikusumo (2003) yang menunjukkan bahwa dukungan perusahaan berpengaruh terhadap kualitas hubungan bisnis.

4. Keahlian Tenaga Penjualan Berpengaruh Terhadap Efektivitas Penjualan 

Uji hipotesis membuktikan bahwa keahlian tenaga penjualan berpengaruh terhadap efektivitas penjualan, yang dapat dibuktikan dari hasil uji – t sebesar 2,299 dan sig. 0,025 < 0,05. Keahlian tenaga penjual adalah keyakinan akan adanya pengetahuan khusus yang dimiliki oleh tenaga penjualan tersebut yang mendukung hubungan bisnis (Liu dan Leach, 2001). Seorang tenaga penjual yang memiliki pengetahuan luas terhadap produk yang akan dijual maka akan lebih mudah menyampaikan informasi kelebihan produk kepada konsumen sekaligus bisa memberikan berbagai jawaban yang meyakinkan terhadap berbagai pertanyaan yang diajukan konsumen, sehingga pada akhirnya konsumen tertarik melakukan pembelian. Hal ini yang berdampak pada efektivitas didalam memasarkan produk.

Hasil penelitian yang didapat mendukung penelitian Adikusumo (2003) yang menunjukkan bahwa keahlian tenaga penjualan berpengaruh terhadap efektivitas penjualan.

5. Layanan Tenaga Penjualan Berpengaruh Terhadap Efektivitas Penjualan

Uji hipotesis membuktikan bahwa layanan tenaga penjualan berpengaruh terhadap efektivitas penjualan, yang dapat dibuktikan dari hasil uji – t sebesar 2,047 dan sig. 0,045 < 0,05. Menurut Fandy Tjiptono (2000), pelayanan adalah suatu sikap atau cara dalam melayani pelanggan supaya pelanggan mendapatkan kepuasan yang meliputi kecepatan, ketepatan, keramahan dan kenyamanan. Para tenaga penjualan yang mampu menunjukkan kecepatan, keramahan dan kenyamanan ketika menjalankan tugas menunjukkan keinginan untuk berupaya membuat konsumen senang menggunakan jasa mereka sehingga konsumen akan terus berkeinginan untuk melakukan pembelian produk dari tenaga penjualan dan hal ini akan membantuk peningkatan penjualan produk yang dijual oleh tenaga penjualan.

Hasil penelitian yang didapat mendukung penelitian Adikusumo (2003) yang menunjukkan bahwa layanan tenaga penjualan berpengaruh terhadap efektivitas penjualan.

6. Dukungan Perusahaan Berpengaruh Terhadap Efektivitas Penjualan 

Uji hipotesis membuktikan bahwa dukungan perusahaan berpengaruh terhadap efektivitas penjualan, yang dapat dibuktikan dari hasil uji – t sebesar 2,078 dan sig. 0,042 < 0,05. Dukungan perusahaan adalah dukungan yang diberikan perusahaan untuk mendukung layanan yang diberikan tenaga penjual pada pelanggan (Adikusumo, 2003). Dengan menyediakan berbagai prasarana dan media yang membantu para tenaga penjual dalam menjual produk mereka kepada konsumen maka akan lebih memudahkan konsumen untuk menjual 
Hasil penelitian yang didapat mendukung penelitian Adikusumo (2003) yang menunjukkan bahwa dukungan perusahaan berpengaruh terhadap efektivitas penjualan.

7. Kualitas Hubungan Bisnis Berpengaruh Terhadap Efektivitas Penjualan 

Uji hipotesis membuktikan bahwa kualitas hubungan bisnis berpengaruh terhadap efektivitas penjualan, yang dapat dibuktikan dari hasil uji – t sebesar 6,809 dan sig. 0,000 < 0,05. Kualitas hubungan bisnis adalah sebuah hubungan bisnis yang berkualitas dengan menunjukkan komitmen antar kedua belah pihak, loyal dan diperoleh nilai tambah dari hubungan bisnis tersebut (Adikusumo, 2003). Adanya hubungan bisnis yang baik karena adanya rasa saling percaya dan bisa menjalin hubungan menguntungkan dari masing – masing pihak maka pihak produsen dan pengecer bisa saling bekerjasama secara efektif untuk memasarkan produk kepada konsumen pengguna.

Hasil penelitian yang didapat mendukung penelitian Adikusumo (2003) yang menunjukkan bahwa kualitas hubungan bisnis berpengaruh terhadap efektivitas penjualan.

8. Keahlian Tenaga Penjualan Berpengaruh Terhadap Efektivitas Penjualan Melalui Kualitas Hubungan Bisnis 

Hasil uji analisis jalur menunjukkan bahwa keahlian tenaga penjualan berpengaruh secara tidak langsung terhadap efektivitas penjualan melalui kualitas hubungan bisnis. Hal ini berarti kualitas hubungan bisnis menjadi intervening antara keahlian tenaga penjualan terhadap efektivitas penjualan sehingga peran kualitas hubungan bisnis perlu untuk lebih ditingkatkan agar efektivitas penjualan meningkat. Pada penelitian ini menunjukkan bahwa keahlian tenaga penjualan menjadi variabel yang mempengaruhi kualitas hubungan bisnis sehingga keahlian tenaga penjualan perlu untuk ditingkatkan seperti pengetahuan tentang terhadap produk amplas yang dijual perlu ditingkatkan karena semakin beragam jenis produk yang perlu diamplas maka produk amplas juga lebih beragam seperti mengetahui varian terbaru yaitu silicone carbride untuk mengamplas material yang akan dilem. Pengetahuan tentang ukuran tipe dan ukuran produk yang ditawarkan perusahaan juga perlu ditingkatkan, yaitu dengan memperbaharui informasi setiap variasi baru ukuran produk amplas yang dijual kepada konsumen seperti untuk terbaru yaitu grit 2000 dan 5000.  Para tenaga penjualan juga lebih memiliki kemampuan dalam memberikan solusi produk yang terbaik untuk konsumen, yaitu memberi banyak masukan atau tips terhadap para konsumen didalam menggunakan amplas sesuai dengan jenis amplas seperti untuk menggunakan amplas dari bahan kain tidak perlu untuk dibasahi dengan air karena bagian kasarnya mudah rontok sehingga bisa lebih awet digunakan. Dengan keahlian tenaga penjualan yang semakin meningkat maka para konsumen akan mendapat informasi cara penggunaan amplas yang benar sesuai kebutuhan sehingga hal ini membuat mereka berkenginan untuk melakukan pembelian dan hal tersebut akan berdampat pada peningkatan kualitas hubungan bisnis PT. Daya Satya Abrasives dengan para konsumennya. Dengan keinginan tinggi konsumen retailer untuk melakukan pembelian maka hal ini yang akan membantu meningkatkan penjualan produk amplas PT. Daya Satya Abrasives kepada para konsumen pengguna.

Hasil penelitian yang didapat mendukung penelitian Adikusumo (2003) yang menunjukkan bahwa keahlian tenaga penjualan berpengaruh terhadap efektivitas penjualan melalui kualitas hubungan bisnis sebagai intervening.

9. Layanan Tenaga Penjualan Berpengaruh Terhadap Efektivitas Penjualan Melalui Kualitas Hubungan Bisnis 

Hasil uji analisis jalur menunjukkan bahwa layanan tenaga penjualan berpengaruh secara tidak langsung terhadap efektivitas penjualan melalui kualitas hubungan bisnis. Hal ini berarti kualitas hubungan bisnis menjadi intervening antara layanan tenaga penjualan terhadap efektivitas penjualan sehingga peran kualitas hubungan bisnis perlu untuk lebih ditingkatkan agar efektivitas penjualan meningkat. Pada penelitian ini menunjukkan bahwa layanan tenaga penjualan menjadi variabel yang mempengaruhi kualitas hubungan bisnis sehingga layanan tenaga penjualan perlu untuk ditingkatkan yaitu sebaiknya para tenaga penjual lebih sering berkomunikasi dengan pihak retailer yaitu paling tidak seminggu sekali datang ke retailer untuk melakukan pengecekan produk dan menanyakan produk yang habis atau produk paling banyak dibeli sehingga nantinya dapat menyediakan dan mengirimkan produk amplas yang lebih banyak dibutuhkan retailer untuk dijual ke konsumen pengguna. Para tenaga penjual juga merespon secara lebih cepat keluhan konsumen, yaitu ketika ada order untuk mengirim produk lagi karena habis maka segera direspon dengan meneruskannya ke bagian gudang untuk dikirim sehingga pihak retailer tidak kehabisan stok. Dengan memberikan layanan penjualan yang baik maka pihak konsumen retailer akan lebih memiliki kepercayaan terhadap kinerja yang ditunjukkan para tenaga penjual sehingga akan meningkatkan hubungan bisnis yang lebih baik didalam memasarkan produk amplas. Hal ini yang akan berdampak pada peningkatan penjualan produk amplas dari PT. Daya Satya Abrasives.

Hasil penelitian yang didapat mendukung penelitian Adikusumo (2003) yang menunjukkan bahwa layanan tenaga penjualan berpengaruh terhadap efektivitas penjualan melalui kualitas hubungan bisnis sebagai intervening.

10. Dukungan Perusahaan Berpengaruh Terhadap Efektivitas Penjualan Melalui Kualitas Hubungan Bisnis 

Hasil uji analisis jalur menunjukkan bahwa dukungan perusahan berpengaruh secara tidak langsung terhadap efektivitas penjualan melalui kualitas hubungan bisnis. Hal ini berarti kualitas hubungan bisnis menjadi intervening antara dukungan perusahaan terhadap efektivitas penjualan sehingga peran kualitas hubungan bisnis perlu untuk lebih ditingkatkan agar efektivitas penjualan meningkat. Pada penelitian ini menunjukkan bahwa untuk dukungan perusahaan lebih ditingkatkan dalam hal pemasangan iklan di koran daerah yaitu memasang iklan di surat kabar daerah seperti Suara Merdeka paling tidak seminggu sekali agar informasi mengenai produk amplas dari PT. Daya Satya Abrasives lebih diketahui konsumen sehingga dengan informasi yang sudah diketahui memudahkan tenaga penjual didalam menjalin hubungan bisnis dengan konsumen retail karena produk yang diklankan di media ternama menunjukkan bahwa produk tersebut siap bersaing secara berkualitas sehingga konsumen tertarik untuk melakukan pembelian. Para tenaga penjual ketika memasarkan produk amplas juga perlu dibekali dengan brosur yang berisi gambar dan ukuran serta harga setiap type amplas yang ditawarkan sehingga dengan informasi melalui brosur bisa menjadi pertimbangan retailer untuk melakukan pembelian dan menjualnya ke konsumen pengguna. Hal ini yang akan berdampak pada peningkatan penjualan produk amplas dari  PT. Daya Satya Abrasives.

Hasil penelitian yang didapat mendukung penelitian Adikusumo (2003) yang menunjukkan bahwa dukungan perusahaan berpengaruh terhadap efektivitas penjualan melalui kualitas hubungan bisnis sebagai intervening.
Simpulan 
1. Keahlian tenaga penjualan berpengaruh signifikan terhadap kualitas hubungan bisnis
2. Layanan tenaga penjualan berpengaruh signifikan terhadap kualitas hubungan bisnis
3. Dukungan perusahaan berpengaruh signifikan terhadap kualitas hubungan bisnis
4. Keahlian tenaga penjualan berpengaruh signifikan terhadap efektivitas penjualan
5. Layanan tenaga penjualan berpengaruh signifikan terhadap efektivitas penjualan
6. Dukungan perusahaan berpengaruh terhadap efektivitas penjualan
7. Kualitas hubungan bisnis berpengaruh terhadap efektivitas penjualan
8. Keahlian tenaga penjualan berpengaruh terhadap efektivitas penjualan melalui kualitas hubungan bisnis sebagai intervening
9. Layanan tenaga penjualan berpengaruh terhadap efektivitas penjualan melalui kualitas hubungan bisnis sebagai intervening
10. Dukungan perusahaan berpengaruh terhadap efektivitas penjualan melalui kualitas hubungan bisnis sebagai intervening
Saran 

Dukungan perusahaan menjadi variabel terkecil yang mempengaruhi efektivitas penjualan sehingga dukungan dari perusahaan terhadap para tenaga penjual masih perlu ada peningkatan, yang dapat dilakukan oleh PT. Daya Satya Abrasives dengan memberikan informasi tentang produknya kepada konsumen yaitu di setiap kemasan amplas yang dibeli tertera nama perusahaan dengan huruf yang besar dan jelas sehingga konsumen bisa mengetahui bahwa amplas yang dibeli merupakan hasil produksi PT. Daya Satya Abrasives. PT. Daya Satya Abrasives juga harus lebih sering memasang iklan di koran daerah seperti Suara Merdeka yaitu di kolom iklan bahan bangunan dengan memperlihatkan gambar type produk amplas beserta ukurannya sehingga membuat masyarakat luas bisa mengetahui produk amplas yang dijual oleh PT. Daya Satya Abrasives. PT. Daya Satya Abrasives juga harus lebih sering membagi brosur kepada konsumen yaitu ketika memasarkan produk para tenaga penjualan juga dilengkapi dengan brosur yang secara lengkap menginformasikan semua jenis produk amplas yang dijual sehingga dengan informasi yang lengkap maka konsumen dapat tertarik untuk melakukan pembelian. Dengan dukungan dari perusahaan berupa pemberian informasi kepada konsumen maka hal ini yang akan memudahkan tenaga penjualan ketika memasarkannya kepada konsumen, sehingga dapat mendukung peningkatan efektivitas penjualan. 
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