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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1. Kesimpulan 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah sistem kontrol 

manager penjualan, tingkat pengalaman menjual dan desain wilayah penjaualan 

memiliki pengaruh dengan kinerja penjualan. Hasil dari penelitian ini terbukti 

bahwa sistem kontrol manager penjualan, desain wilayah penjaualan dan kinerja 

penjualan memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap efektifitas 

penjualan. Sehingga peningkatan dari sistem kontrol manager penjualan, desain 

wilayah penjaualan dan kinerja penjualan akan meningkatkan efektifitas penjualan 

secara nyata. Obyek pada penelitian adalah 100 orang tenaga penjualan PT. 

Otsuka Indonesia yang berasal dari seluruh cabang perusahaan. Penelitian ini 

menggunakan metode analisis structural equation modelling (SEM) dengan 

bantuan software AMOS yang menghasilkan kesimpulan sebagai berikut :   

1. Terdapat pengaruh sistem kontrol manager penjualan terhadap kinerja 

tenaga penjualan, yang dibuktikan dengan nilai CR sebesar 2,317 yang 

lebih besar dari 1,96, dan taraf signifikansi (p-value) sebesar 0,020 yang 

lebih kecil dari 0,05. Nilai rata-rata dari jawaban responden tertinggi pada 

indikator pertama sebesar 4,11 (kategori setuju) yang menyatakan bahwa 

aktivitas pengawasan dilapangan selalu dilakukan setiap hari oleh manager 
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penjualan, sedangkan rata-rata terendah dimiliki oleh ketiga indikator 

lainnya yang menyusun variabel sistem kontrol manager penjualan 

masing-masing memiliki rata-rata sebesar 4,01 (kategori setuju). Dari 

penjelasan tersebut mengindikasikan bahwa sistem kontrol manager 

penjualan yang dilakukan PT.Otsuka Indonesia sepenuhnya dinilai telah 

berjalan dengan baik oleh responden. 

2. Terdapat pengaruh tingkat pengalaman menjual terhadap kinerja tenaga 

penjualan, yang dibuktikan dengan nilai CR sebesar 2,585 yang lebih besar 

dari 1,96, dan taraf signifikansi (p-value) sebesar 0,010 yang lebih kecil 

dari 0,05. Nilai rata-rata dari jawaban responden tertinggi pada indikator 

ketiga sebesar 4,36 (kategori sangat setuju) yang menyatakan bahwa 

adanya pengalaman dari tenaga penjualan PT.Otsuka Indonesia dalam 

memodifikasi presentasi penjualannya, sedangkan rata-rata terendah 

dimiliki oleh indikator ketiga sebesar 3,79 (kategori setuju)  mengenai 

potensi keberhasilan yang tinggi dari tenaga penjual untuk menjual. Dari 

penjelasan tersebut mengindikasikan bahwa tingkat pengalaman menjual 

dari tenaga penjual PT.Otsuka Indonesia dinilai memiliki potensi yang 

baik oleh responden. 

3. Terdapat pengaruh desain wilayah penjualan terhadap kinerja tenaga 

penjualan, yang dibuktikan dengan nilai CR sebesar 2,778 yang lebih besar 

dari 1,96, dan taraf signifikansi (p-value) sebesar 0,005 yang lebih kecil 

dari 0,05. Nilai rata-rata dari jawaban responden tertinggi pada indikator 

ketiga sebesar 3,61 (kategori setuju) yang menyatakan bahwa adanya 
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inisiatif dari tenaga penjualan PT.Otsuka Indonesia untuk mengidentifikasi 

pelanggan potensial terlebih dahulu dalam desain penjualan, sedangkan 

rata-rata terendah dimiliki oleh indikator kedua dan keempat sebesar 3,57 

(kategori setuju) mengenai kemampuan tenaga penjual untuk menjual 

sesuai tanggung jawab dan mampu memetakan pelanggan. Dari penjelasan 

tersebut mengindikasikan bahwa desain wilayah penjualan yang dilakukan 

manager penjualan PT.Otsuka Indonesia dinilai telah dilaksanakan dengan 

baik, terencana dan terstruktur oleh responden. 

4. Terdapat pengaruh sistem kontrol manager terhadap efektifitas penjualan, 

yang dibuktikan dengan nilai CR sebesar 2,270 yang lebih besar dari 1,96, 

dan taraf signifikansi (p-value) sebesar 0,023 yang lebih kecil dari 0,05. 

Nilai rata-rata dari jawaban responden tertinggi mengenai efektivitas 

penjualan pada indikator pertama sebesar 3,76 (kategori setuju) yang 

menyatakan tenaga penjualan PT.Otsuka Indonesia selalu mencapai target 

penjualan yang ditentukan oleh perusahaan.  

5. Terdapat pengaruh desain wilayah penjualan terhadap efektifitas 

penjualan, yang dibuktikan dengan nilai CR sebesar 2,183 yang lebih besar 

dari 1,96, dan taraf signifikansi (p-value) sebesar 0,029 yang lebih kecil 

dari 0,05. Sehingga disimpulkan dengan melakukan desain wilayah 

penjualan melalui pemetaan pelanggan dan lain sebagainya merupakan 

praktek dari efisiensi kerja sehingga efektivitas penjualan jauh lebih 

meningkat. 
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6. Terdapat pengaruh kinerja tenaga penjualan terhadap efektifitas penjualan, 

yang dibuktikan dengan nilai CR sebesar 2,412 yang lebih besar dari 1,96, 

dan taraf signifikansi (p-value) sebesar 0,016 yang lebih kecil dari 0,05. 

Semakin tinggi kinerja tenaga penjualan, maka semakin tinggi efektivitas 

penjualan, dalam arti bahwa semakin tinggi kinerja tenaga penjualan akan 

mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap efektivitas 

penjualan. 

5.2 Keterbatasan Penelitian  

1. Pada hasil uji kelayakan full model  dengan Structural Equation Modeling  

(SEM) (Tabel 4.17)  terdapata kriteria  goodness of fit yang marginal yaitu 

GFI (0,846) dan AGFI (0,791). Hal ini menunjukkan bahwa model masih 

perlu penyempurnaan lebih lanjut. 

2. Untuk desain wilayah penjualan memiliki karakter untuk produk PT. 

Otsuka Indonesia. Seperti daerah Madiun, Kediri, dan Jember sebagian 

besar rumah sakit pemerintahan. Sehingga, tidak semua produk bisa masuk 

dengan bebas dikarena produk yang kita bawa adalah produk farmasi 

sehingga harus di cek terlebih dahulu, apakah produk tersebut masuk 

dalam BPJS.  

3. Penelitian ini mengambil obyek penelitian pada perusahaan PT. Otsuka 

Indonesia. Dengan demikian, kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian 

ini tentunya belum memungkinkan untuk dijadikan kesimpulan yang 

berlaku umum jika diterapkan pada obyek lain di luar obyek penelitian ini. 
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4. Dalam menjawab permasalahan mengenai faktor – faktor apasaja yang 

mempengaruhi efektivitas penjualan, peneliti hanya mefokuskan pada 

sistem kontrol manajer penjualan tingkat pengalaman menjual, desain 

wilayah penjualan dan kinerja tenaga penjualan. Penelitian ini belum 

memasukan variabel lain yang mampu meningkatkan kinerja tenaga 

penjualan dan variabel lain yang mampu meningkatkan efektifitas 

penjualan. Dan kemungkinan masih banyak faktor – faktor lain yang juga 

mempengaruhi efektivitas penjualan. 

5.3 Saran 

Berdasarkan analisis dan pembahasan yang telah dikemukakan 

sebelumnya, maka peneliti dapat memberikan saran sebagai berikut: 

1. Pada variabel tingkat pengalaman menjual pada penelitian ini tidak 

dihubungkan dengan efektifitas penjualan. Pada peelitia selanjutnya bisa 

dihubungan variabel tingkat pengalaman menjual dengan efektifitas 

penjualan.  

2. Sebaiknya perusahaan melakukan penelitian mengenai bagaimana sikap 

karyawan dibagian penjualan setelah pelaksanaan sistem kontrol manager 

penjualan, dengan bantuan departemen personalia dan menggunakan alat 

kuesioner misalnya. Apabila hal ini telah dilakukan, maka mudah 

diketahui apakah perubahan sistem kontrol manager penjualan dengan 

efektif atau tidak.  
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3. Sebaiknya diantara atasan dan bawahan mempunyai komunikasi yang baik 

agar tercipta hubungan kerja dan penyampaian usulan yang dapat 

meningkatkan efektifitas penjualan.  

4. Penelitian akan datang diharapkan membahas tentang sistem kontrol 

tenaga penjualan, pengaruh sistem kontrol dari tiga ruang lingkup yaitu 

dari sisi tenaga penjualan, dari sisi rekan kerja dan dari sisi supervisi 

dalam satu model penelitian atas variabel kepercayaan, komitmen, 

working hard, dan komunikasi. Kemudian perlu dilakukan penelitian 

pengaruh sistem kontrol pada ruang lingkup saluran pemasaran dan tenaga 

penjualan yang disusun dalam satu kerangka penelitian. 
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