BAB V

KESIMPULAN DAN IMPLIKASI MANAJERIAL

5.1. Ringkasan Penelitian

Pada bab 1 dapat disampaikan secara jelas bahwa keputusan strategi saluran
distribusi yang diambil oleh perusahaan dapat dijadikan sebagai bagian dari
strategi dalam mencapai kinerja penjualan yang lebih unggul. Di dalam
persaingan yang semakin tinggi pada masa sekarang ini, menuntut pihak
prinsipal maupun perusahaan distribusi untuk memelihara atau meningkatkan
kinerja selling-in Perumusan masalah penelitian yang diidentifikasikan di PT
Indomarco Adi Prima adalah adanya kencenderungan kinerja penjualan salah satu
prinsipal PT Indomarco Adi Prima, yakni PT Nestle Cita Rasa Indonesia yang
belum optimal, karena prosentase pertumbuhan penjualan di 2015 ini mengalami
penurunan dibandingkan dengan periode-periode sebelumnya. Untuk itu,
permasalahan penelitian ini adal&agaimana membangun kinerja selling-in,
sehingga kinerja penjualan dapat tercapai sesuai harapan ?

Untuk memecahkan permasalahan yang telah dikemukakan maka pada bab
2 telah dijelaskan dari sisi telaah pustaka dan dikembangkan 5 (lima)
hipotesis yang berkaitan dengan masalah penelitian. Selanjutnya pada bab 3,
telah disusun metode penelitian yang mendukung proses pengambilan data pada
para pemilik atau penanggung jawab outlet yang menjual produk-produk dari PT
Nestle Cita Rasa Indonesia. Jumlah sampel yang ditentukan 207 responden

dengan teknik pengambilan sampel yang digunakan aéalgiosive Sampling
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Teknik Analisis data pada Bab 4 berdasarkan data dari 207 responden
menunjukan hasil analisis statistik deskriptif yaitu angka rata-rata indeks variabel-
variabel penelitian menunjukan kategori sedang (skor 46,67 — 73,33). Metode
analisis statistik yang digunakan adathuctural Equation Mode(SEM) untuk
sekaligus mengetahui model yang signifikan dengan kerangka berpikir dari
kinerjaselling-indan kinerja penjualan.

Hasil perhitungan ujchi-squarepada full model memperoleh nilahi—
squaresebesar 128,310 masih dibawah-squaretabel untuk derajat kebebasan
pada tingkat signifikan 5 % sebesar 150,989. Nilai probabilitas sebesar 0,377 yang
mana nilai tersebut diatas 0,05. Nilai CMIN/DF sebesar 1,035 sehingga masih
dibawah 2,00. Nilai GFI sebesar 0,938 dan nilai AGFI sebesar 0,915 yaitu lebih
besar dari 0,90 dan menunjukan indikasi yang baik. Nilai TLI sebesar 0,996 yang
mana masih diatas 0,95. Nilai CFl sebesar 0,997 yang mana nilainya masih diatas
0,95 dan nilai RMSEA sebesar 0,013 yang mana nilai tersebut masih dibawah
0,08. Berdasarkan hasil-hasil yang disebutkan di atas, menunjukan bahwa model

keseluruhan memenuhi kriteria sebagai model fit.

Tabel 5.1.
Hasil Uji Full Model
Goodness of Fit Index Cut off Value Hasil Uji | Keterangan
Chi Square X? dengan df : 124 ; p|: 128,310 Baik
5% = 150,989
Probabilitas >0,05 0,377 Baik
GFlI >0,90 0,938 Baik
AGFI >0,90 0,915 Baik
TLI >0,95 0,996 Baik
CFlI >0,95 0,997 Baik
RMSEA <0,08 0,013 Baik
CMIN/DF <2,00 1,035 Baik




83

Dari hasil pengujian 5 (lima) hipotesis dalam penelitian ini berdasarkan
hasil pengolahan data pada Bab 4 diperoleh hasil untuk variabel hubungan dengan
outlet dan variabel strategi pelayanan outlet tidak signifikan mempengaruhi
kinerja selling-in, sehingga hipotesis tidak diterima. Pada variabel kemampuan
tenaga penjual dan variabel dukungan prinsipal signifikan mempengaruhi
variabel kinerja selling-in begitu juga dengan variabel kinerjgelling-in
signifikan mempengaruhi kinerja penjualan. Dengan demikian ketiga hipotesis ini

dapat diterima.

5.2. Kesimpulan

Kesimpulan hipotesis dapat diketahui pada analisis bab IV dimana dua
hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini tidak diterima, yakni variabel
hubungan dengan outlet dan variabel strategi pelayanan outlet terhadap variabel
kinerja selling-in Dasar memutuskan penerimaan dan penolakan hipotesis
pada penelitian ini adalah pada nilai CR hasil analisis data penelitian yang lebih
besar dari nilai standarnya>(2 ) dan nilai P hasil analisis data penelitian yang
lebih kecil dari nilai standarnya<(0,05 ).

Namun untuk tiga hipotesis lainnya, yakni variabel kemampuan tenaga
penjual dan variabel dukungan prinsipal terhadap kingejing-in serta
variabel kinerjaselling-in terhadap kinerja penjualan berpengaruh positif dan
terbukti secara empiris (hipotesis diterima).

Kesimpulan atas masalah penelitian yang teridentifikasi dan tersusun pada
Bab 1, dimana tujuan dari penelitian ini adalah mencari jawaban atas

rumusan masalah yang diajukan dalam penelitian ini ad&8abaimana
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membangun kinerja selling-in, sehingga kinerja pemasaran dapat tercapai
sesuai harapan ? Hasil temuan penelitan membuktikan dan memberi
kesimpulan untuk menjawab persoalan tersebut yang secara singkat ada 2
(dua) proses dasar untuk meningkatkan kinerja penjualan antara lain:

Pertama, kemampuan tenaga penjual merupakan elemen pertama yang
penting dalam mengimplemetasikan kinerja penjualan berdasarkan hasil analisis
data yang tergambar pada grafik analisis full model (Gambar 4.4.). Pada sisi lain
bukti empirik menunjukan bahwa pengaruh kemampuan tenaga penjual terhadap
kinerja selling-in memberikan dampak strategis yang dominan pada pencapaian
kinerja penjualan. Kemampuan tenaga penjual dalam menjelaskan secara lengkap
menyangkut produk akan menjadi daya tarik yang bernilai bagi para outlet
rekanan PT Indomarco Adi Prima. Ketanggapan tenaga penjual dan keterampilan
komunikasi menjadi faktor berikutnya untuk meningkatkan pengaruh kemampuan
tenaga penjual kepada kinesg@lling-indan akhirnya pada kinerja penjualan.

Hal ini diperkuat bukti empirik bahwa kemampuan tenaga penjual yang
dibangun pihak Manajemen PT Indomarco Adi Prima dengan baik di lapangan,
maka akan mempengaruhi kepada kinerja penjualan yang ada.

Berikut ini tersaji dalam gambar 5.1 proses pertama dalam kinerja penjualan.

Kinerja Kinerja

Selling-in

Kemampuan

Tenaga Penjual Penjualan

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini, 2015

Gambar 5.1. : Peningkatan Kinerja Penjualan — Proses 1
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Kedua, dukungan prinsipal merupakan elemen kedua yang penting dalam
mengimplemetasikan kinerja penjualan berdasarkan hasil analisis data yang
tergambar pada grafik analisis full model (Gambar 4.3). Pada sisi lain bukti
empirik menunjukan bahwa pengaruh seperti dukungan prinsipal memberikan
dampak strategis yang dominan pada pencapaian kinerja penjualan. Dukungan
prinsipal diharapkan menjadi inputan bagi pihak manajemen PT Indomarco Adi
Prima untuk meningkatkan kinerja penjualannya. Adanya dukungan prinsipal
membuat konsumen lebih menyakini bahwa mereka akan mendapatkan dukungan
promosi seperti periklananadvertising, promosi dagangtrade prom@dan
promosi konsumencpnsumer promg yang terbaik dan sesuai dengan harapan
outlet. Ketika dukungan prinsipal ini mampu dibangun dan diperkuat oleh PT
Indomarco Adi Prima, maka kinergelling-in akan diberikan atau diwujudkan
oleh pihak PT Indomarco Adi Prima kepada outlet. Berikut ini tersaji dalam

gambar 5.2. proses kedua dalam kinerja penjualan.

Kinerja Kinerja

Selling-in

Dukungan

Prinsipal Penjualan

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini, 2015

Gambar 5.2 : Peningkatan Kinerja Penjualan — Proses 2

Kinerja selling-in merupakan sebuah mekanisme dan proses positif yang
memiliki nilai strategik bagi pihak manajemen PT Indomarco Adi Prima. Kinerja
selling-in merupakan elemen penting bagi perusahaan dan menjadi prioritas

sebagai sarana meningkatkan kinerja penjualan. Kiseljmg-in secara
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positif berpengaruh terhadap pembentukan kinerja penjualan. Bagi industri jasa
distribusi, kinerja selling-in merupakan sebuah pemikiran dasar yang harus
dimiliki oleh pihak manajemen PT Indomarco Adi Prima. Kinesglling-in
merupakan sebuah ikatan penting secara jangka pendek dan panjang aktivitas PT
Indomarco Adi Prima. Kinerjaelling-interkadang menjadi sebuah penentu utama
outlet dalam mempertimbangkan pilihan distributor, sebelum menentukan pilihan
pada PT Indomarco Adi Prima.

Berdasarkan proses yang dikembangkan dalam penelitian ini maka masalah
penelitian yang diajukan dan telah mendapat justifikasi melalui pengujian dengan
Structural Equation Mode(SEM) dapat disimpulkan bahwa rumusan masalah
yang diajukan dalam penelitian ini yaBagaimana membangun kinerja selling-
in,sehingga kinerja pemasaran dapat tercapai sesuai haragzaithg sedikit
dapat diwujudkan sedikitnya melalui 2 (dua) proses dasar seperti yang tertera

pada gambar 5.1 dan 5.2 di atas.

5.3. Implikasi
5.3.1. Implikasi Teoritis

Implikasi teoritis merupakan sebuah cerminan bagi setiap penelitian, dimana
implikasi teoritis memberikan gambaran sebuah perbandingan mengenai rujukan-
rujukan yang dipergunakan dalam penelitian ini, baik itu rujukan penelitian
terdahulu dengan temuan penelitian ini. Implikasi teoritis yang dikembangkan
dalam penelitian ini bermaksud memperkuat dukungan atas beberapa penelitian
terdahulu yang menjadi rujukan pada studi ini. Beberapa dukungan diberikan

secara khusus padabeberapa studi rujukan pada tabel 5.2.



Tabel 5.2.
Implikasi Teoritis
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Penelitian Terdahulu

Penelitian Sekarang
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Penelitian Terdahulu

Penelitian Sekarang

Implikasi Teoritis
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5.3.2. Implikasi Manajerial

Hasil dari temuan penelitian dapat direkomendasikan beberapa implikasi
kebijakan sesuai dengan prioritas yang dapat diberikan sebagai masukan bagi
pihak manajemen seperti tersusun pada Tabel 5.3 sebagai solusi untuk
masalah penelitian yang praktis.

Tabel 5.3.
Implikasi Manajerial

Hasil Penelitian Implikasi Manajerial

Adanya pengaruh| Tingkat Pengetahuan (k1)

yang signifikan| - Implikasi yang direkomendasikan adalah PT Indomarco |Adi
dari kemampuan Prima harus memastikan kemampuan masing-masing tenaga
tenaga penjual, penjual dengan memberikan pembekalan materi yang sama
terhadap kinerja tentang produk (keunggulan, kemasan dan manfaat produl serta
selling-in lini produknya) dan informasi menyangkut pesaing (produk|dan
Namun Variablg programnya) serta informasi tentang outlet-outlet. Pemberian

ini berada pada

materi dapat melalui proses pelatihan dan evaluasi tg

naga

tingkat indeks  penjual secara periodik maupun pihak distributor menyediakan
sedang secara buku panduan lengkap dan praktis yang berisi seluruh informasi
hasil statistik dest lengkap tentang produk yang selalu diperbarui.

kriptifnya. Ketanggapan menyelesaikan masalah dan kebutuhan outlet

(k2)

- Implikasi yang direkomendasikan adalah masing-masing tgnaga
penjual diberikan wewenang secara terbatas untuk
menyelesaikan beberapa masalah dan kebutuhan yang ada di
outlet. Untuk itu setiap tenaga penjual diberikan pengetahuan
dan panduan praktis tentang bagaimana mengetahui kebytuhan
dan masalah yang harus diselesaikan sesuai dengan prpsedur
yang ditentukan oleh perusahaan. Ketanggapan tenaga penjual
atas kebutuhan dan penyelesaian keluhan outlet menjadi hal
yang bisa mempengaruhi kinegelling-indi outlet terkait.

Keterampilan berkomunikasi (k3)

- Implikasi yang direkomendasikan adalah distributor dengan
tenaga penjual perlu terus mengembangkan keterampilan
berkomunikasi tenaga penjual ke outlet. Keterampilan
komunikasi yang baik akan membuat outlet puas |dan
memudahkan proseelling-in




91

Hasil Penelitian

Implikasi Manajerial

Adanya pengarut
signifikan dari
dukungan

prinsipal terhaday
kinerja selling-in
Namun variablg

ini
tingkat indeks
sedang secar|

hasil statistik dest

kriptifnya.

berada pada (2).

1 Dukungan Promosi Dagang (d2)
- Implikasi yang direkomendasikan adalah distributor dan

sipal selalu dilibatkan dalam setiap aktivitas promosi, seperti :

D (1). Pemasangan papan nama outlet dengan disponsori
prinsipal, pemasangan spanduk dan pemajangan produk
menarik di setiap outlet.

Pembagian kaos dari prinsipal (seragam) ke outlet.

3).
aDukungan Periklanan (d1)

- Implikasi yang direkomendasikan adalah melibatkan o
dalam aktivitas periklanan seperti fenomena periklanan sa
yang melibatkan outlet dalam iklan. Hal ini tentunya a
menjadi daya tarik bagi outlet untuk bekerja sama lebih
dengan pihak prinsipal termasuk memberikan efek tular ke
outlet lainnya dalam mendukung penjualan produk tertentu.

Dukungan Promosi konsumen (d3)

Implikasi yang direkomendasikan adalah distributor
prinsipal melakukan aktivitas pembagian sampel secara
atas produk dengan bekerja sama dengan outlet d
penentuan lokasi penyebaran atau pembagian sampel gra
end user (pelanggan akhir). Hal lain yang bisa dilakukan a
memberikan promo berupa hadiah langsung seperti se
gelas, piring, toples maupun berupa hadiah tidak lang
seperti undian berhadialicky draw

Drin-

oleh
yang

Pemberian hadiah langsung (bonus outlet yang berprestasi).

Utlet
at ini
kan
baik
pada

dan
gratis
alam
tis ke
jalah
ndok,
sung

Adanya pengaruh
yang signifikan
dari selling-in
terhadap kinerja
penjualan. Namur
kedua variabel be|
rada pada tingka
indeks sedang.

Ketersediaan produk (ks1)

- Implikasi yang direkomendasikan adalah PT. Nestle Indo
Cita Rasa Indonesia dan distributor PT Indomarco Adi P
melakukan pemantauan dan berusaha menjagge produk
tersedia secara lengkap jenisnya. Usaha yang bisa dila
dengan memberikan katalok produk dan sampel produk pd
secara berkala kepada outlet sehingga outlet termotivasi
menyediakan produk secara lengkap. Kelengkapan prod
outlet akan sangat menentukan kinerja penjualan.

Tingkat stok Produk (ks3)

- Implikasi yang direkomendasikan diharapkan menjadi refe
bagi PT. Nestle Indofood Cita Rasa Indonesia bers
distributor PT Indomarco Adi Prima melalui penyedid
lembaran kertas kerja yang dibagikan kepada outlet ma
yang selalui dibawa oleh tenagapenjual sebabek liststock
produk di outlet (kartu stok outlet). Dalam perkembangar
bisa memungkinkan angka stock bisa diisi di menu sarana
salesman berupehand phone tablet Diharapkan denga
memastikan tingkat stok yang memadai, maka proses ki
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Tingkat Pelayanan (ks2)

- Implikasi yang direkomendasikan referensi yaitu distributor PT
Indomarco Adi Prima harus memberikan pelayanan yang
istimewa kepada outlet berupa pemenuhan pesanan outle¢t dan
juga komitmen dalam kecepatan kiriman maksimal 1 x 24 jam.

Sumber : dikembangkan untuk tesis ini, 2015

5.4. Keterbatasan Penelitian

Beberapa keterbatasan penelitian yang dapat ditarik dari penelitian ini adalah

sebagai berikut :

1. Pada penelitian ini, dikarenakan keterbatasan penulis, maka beberapa
pengembangan kuesioner sebagai alat ukur dari indikator konstruk belum
dilakukan proseExploratory Factor Analysi$EFA), yang merupakan analisis
untuk mengetahui berapa banyak faktor atau indikator yang diperlukan
untuk menggambarkan suatu konstruk berdasarkan hasil statistik.

Penulis hanya menggunakan progesnfirmatory Factor AnalysigCFA)
dikarenakan hanya didasarkan pada teori dengan mempertimbangkan hasilnya
secara empiris.

2. Penelitian ini menghadapi kendala pada pengukuran kiselljag-indimana
berdasarkan hasil pengamatan pada gambar arfalisimodel (Gambar 4.3)
dapat ditunjukkan pengaruh kemampuan tenaga penjual dan dukungan
prinsipal terhadap kinerjaelling-in secara simultan menunjukan nikaial
effect sebesar 0,71 (71 persen) atau dengan kata lain variabel hubungan
pelanggan, strategi pelayanan outlet, kemampuan tenaga penjual dan dukungan
prinsipal secara keseluruhan hanya mampu mempengaruhi 71 % variasi yang
terjadi dalam kinerjaselling-in Sedangkan sisanya 29 % dipengaruhi oleh

variable lain atas kinerjselling-in
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3. Hasil penelitian ini tidak dapat digeneralisasi pada kasus lain diluar obyek
penelitian, yaitu para pemilik atau penanggungjawab outlet yang menjual
produk-produk Nestle Indofood Cita Rasa Indonesia di wilayah kerja PT
Indomarco Adi Prima cabang Yogyakarta. Jenis industri juga bisa
mempengaruhi hasil penelitian, termasuk periode penelitian yang berbeda juga

bisa mempengaruhi hasil yang ada.

5.5. Agenda Penelitian Mendatang
Beberapa agenda penelitian mendatang yang dapat diberikan dari penelitian
ini antara lain, adalah :

1. Penelitian ke depan perlu dengan menambah atau memasukkan konstruk
variabel lain yang dapat berpengaruh terhadap kisetfjimg-insehingga nilai
total effectdapat meningkat secara signifikan. Penelitian ke depan perlu
mengangkat wacana di lapangan terkait tingkat kompetisi produk terpilih,
sehingga bisa menambah lebih besar kogal effect yang berpengaruh
terhadap kinerjaelling-inyang akhirnya berpengaruh pada kinerja penjualan.

2. Penelitan mendatang hendaknya mengarahkan penelitian pada obyek
penelitian yang lebih luas, untuk mendapatkan hasil yang lebih umum terhadap
faktor-faktor yang berpengaruh terhadap kinegalling-in serta dapat
meningkatkan kinerja penjualan.

3. Exploratory Factor Analysi$EFA) dapat dilakukan sehingga penyelidikan atas
indikator pembentuk suatu konstruk yamgdatebisa menyempurnakan teori

yang sudah ada.
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