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MOTTO 

 

 Gunakan waktu sebaik mungkin, karena waktu tidak bisa 

diputar kembali. 

 Pendidikan merupakan perlengkapan atau bekal paling 

baik di hari tua. 

 Hari ini harus lebih baik dari hari kemarin dan hasil esok 

adalah harapan. 

 Segala yang indah belum tentu baik, namun segala yang 

baik sudah tentu indah. 

 Jangan mengaku kalah sebelum mencoba karena jika 

engkau mengalah sebelum mencoba maka engkaulah 

pecundang kekalahan. 

 Berjuang untuk mendapatkan sesuatu bukan menunggu 

untuk mendapatkanya. 
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It’s Dedicated to 

 

 

 

 

 

Alhamdulillah...berkat rahmad dan 

berkah yang selalu Engkau limpahkan 

kepadaku, sehingga tugas akhir ini bisa 

terselesaikan dengan baik..... 

ALLAH 

SWT 

Terimakasih buat 

ayah, yang selalu 

menanyakan 

bagaimana 

perkembangan kuliah. 

Walaupun sibuk 

menjalankan tugasnya. 

Tetapi selalu 

menanyakan kapan 

wisudanya. Itulah yang 

membuat saya 

semangat kembali 

untuk menyelesaikan. 

Terimakasih amiku, 

yang selalu 

mendoakanku dan 

memberi motivasi 

untuk menyelesaikan 

tesis ini walaupun 

sudah terlambat karena 

kesibukan kerja. Beliau 

selalu berkata “Tidak 

ada yang terlambata 

dan jangan sesali, tetapi 

selesaikan segera”. 

AYAH IBU 

Terimakasih mas Luqman.... sudah 

menemani untuk menyelesaikan 

tugas dan memotivasi ketika lelah 

dan malas datang.  

SUAMI 



vii 

Buat teman angkatan 12 yang luar biasa, yang selalu 

semangat dan kompak selalu. Walaupun wisuda 

kita tidak menjadi satu tempat, di hari yang sama 

dan ditahun yang sama. Tapi angakatan 12 sangat 

luar biasa, mereka yang sudah wisuda selalu 

memberikan kabar dan tanya bagaimana 

perkembangan tesisnya. Apabila ada info saling 

memberi tau dan saling memotivasi untuk wisuda 

bersama. Terima kasih untuk angakatan 12. Semoga 

kita tetap menjadi keluarga walaupun setiap hari 

kita tidak ketemu tapi dengan sering memberi 

kabar sudah mengobati rasa rindu ini. 

ANGKATAN 12 
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KATA PENGANTAR 

 

 Puji syukur kepada Allah SWT atas segala rahmat dan hidayahNya 

sehingga Tesis penelitian yang berjudul, “Analisis faktor-faktor yang 

mempengaruhi efektifitas penjualan di PT. Otsuka Indonesia” ini dapat selesai 

dengan baik. Tesis ini disusun sebagai studi kasus yang dilaksanakan di seluruh 

cabang PT. Otsuka Indonesia. 

 Tesis ini diajukan untuk memenuhi salah satu persyaratan penyelesaian 

Program Pascasarjana Magister Manajemen di STIE Perbanas Surabaya. Berbagai 

pihak telah banyak memberikan bantuan, perhatian dan dukungan dalam proses 

penyusunan Tesis ini, dan untuk itu penulis menyampaikan banyak terimakasih 

kepada : 

1. Bapak Lutfi, SE., M.Fin selaku ketua Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi 

Perbanas Surabaya yang menyediakan fasilitas yang mendukung 

terciptanya proses pembelajaran di kampus. 

2. Ibu Prof. Dr. Dra. Tatik Suryani, Psi., MM, selaku Direktur Program studi 

Magister Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Perbanas Surabaya yang telah 

memberikan saran yang mendukung kesempurnaan penyusunan tesis. 

3. Bapak Dr. Drs. Soni Harsono, SE., M.si selaku dosen pembimbing yang 

telah memberikan motivasi, waktu dan membimbing, berbagai ilmu dan 

pengalaman dengan penuh kesabaran dari awal sampai akhir penyusunan 

tesis ini 

4. Para Dosen, Karyawan dan Segenap Civitas Akademika Program Magister 
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mendoakanku. 
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ABSTRACT 

 

Sales management control is an important aspect required by salespeople 

in their duties, not to exceed the limits of its authority established by management. 

Therefore, the effectiveness of the sales organization in achieving the required 

factor of control of sales management. Salespeople should know the limits and 

conditions of working areas that do not occur in their duties overlap. The design 

or the design of an effective sales area is crucial in achieving sales effectiveness. 

This study chose PT. Otsuka Indonesia which is a company in the pharmaceutical 

field, because the pharmaceutical industry in Indonesia has a good market share. 

This study used primary data as a data source. Sampling was done by 

purposive sampling is to take 100 people Salesperson at PT Otsuka Indonesia. 

The analysis technique used to answer the hypothesis in this study is SEM 

(Structural Equation Modelling). The study only focused on variable sales 

manager control system, variable levels of experience selling, sales territory 

design variable, the variable performance of the sales force and also on the 

effectiveness of sales at PT. Otsuka Indonesia. 

The results showed that there are significant sales manager control system, 

level of experience selling and design sales territories to sales force performance 

with CR values are respectively 2.317; 2.585 and 2.778. In addition it showed that 

there are significant control systems manager, sales territory design, and 

performance of the sales force of the effectiveness of sales by each CR value is 

2.270; 2.183 and 2.412. The variables that most influence the performance of the 

sales force PT.Otsuka Indonesia is the design of the sales area, while the variables 

that most influence on sales effectiveness is the performance of the sales force. 

Keywords: Control Systems Sales Manager, Experience Level Selling, Sales 

Territory Design, Performance sales force and sales effectiveness. 

 

 

 


