BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil uji hipotesis dan pembahasan yang telah diuraikan pada
bab sebelumnya, maka temuan dalam penelitian ini dapat disimpulkan sebagai
berikut:

1. Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari kualitas desain wilayah
penjualan terhadap efektivitas kegiatan/aktivitas tenaga penjualan. Hasil
tersebut menunjukkan bahwa semakin tinggi kualias desain wilayah
penjualan maka semakin tinggi efektivitas kegiatan/aktivitas kegiatan tenaga
penjualan pada Bank Danamon Simpan Pinjam Cluster Surabaya 2, sehingga
dapat dinyatakan bahwa hipotesis 1 penelitian diterima.

2. Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari tingkat pengalaman
menjual terhadap kompetensi teknik tenaga penjualan. Hasil tersebut
menunjukkan bahwa semakin tinggi tingkat pengalaman menjual tenaga
penjual maka semakin tinggi tingkat kompetensi teknik tenaga penjualan
pada Bank Danamon Simpan Pinjam Cluster Surabaya 2, sehingga dapat
dinyatakan bahwa hipotesis 2 penelitian diterima.

3. Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari kompetensi teknik tenaga
penjualan terhadap efektivitas kegiatan/aktivitas tenaga penjualan. Hasil
tersebut menunjukkan bahwa semakin tinggi kompetensi teknik tenaga

penjualan maka semakin efektif kegiatan/aktivitas kegiatan penjualan pada
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Bank Danamon Simpan Pinjam Cluster Surabaya 2, sehingga dapat
dinyatakan bahwa hipotesis 3 penelitian diterima.

Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari kompetensi teknik tenaga
penjualan terhadap kinerja tenaga penjual. Hasil tersebut menunjukkan bahwa
semakin tinggi kompetensi teknik tenaga penjual maka semakin tinggi kinerja
tenaga penjual pada Bank Danamon Simpan Pinjam Cluster Surabaya 2,
sehingga dapat dinyatakan bahwa hipotesis 4 penelitian diterima.

Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari efektivitas
kegiatan/aktivitas tenaga penjualan terhadap kinerja tenaga penjual. Hasil
tersebut menunjukkan bahwa semakin efektif kegiatan/aktivitas kegiatan
penjualan, maka semakin tinggi kinerja tenaga penjual pada Bank Danamon
Simpan Pinjam Cluster Surabaya 2, sehingga dapat dinyatakan bahwa
hipotesis 5 penelitian diterima.

Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari perilaku tenaga penjual
terhadap kinerja tenaga penjual. Hasil tersebut menunjukkan bahwa semakin
baik perilaku tenaga penjual maka akan semakin baik kinerja tenaga penjual
pada Bank Danamon Simpan Pinjam Cluster Surabaya 2, sehingga dapat
dinyatakan bahwa hipotesis 6 penelitian diterima.

Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari perencanaan dan
penyesuaian penjualan terhadap kinerja tenaga penjual. Hasil tersebut
menunjukkan bahwa semakin baik perencanaan dan penyesuaian penjualan

maka akan semakin baik kinerja tenaga penjual pada Bank Danamon Simpan
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Pinjam Cluster Surabaya 2, sehingga dapat dinyatakan bahwa hipotesis 7
penelitian diterima.
8. Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari peran supervisor terhadap
kinerja tenaga penjual. Hasil tersebut menunjukkan bahwa semakin baik
peran supervisor maka akan semakin baik kinerja tenaga penjual pada Bank
Danamon Simpan Pinjam Cluster Surabaya 2, sehingga dapat dinyatakan
bahwa hipotesis 8 penelitian diterima.
9. Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari kinerja tenaga penjual
terhadap kinerja pemasaran. Hasil tersebut menunjukkan bahwa semakin baik
kinerja tenaga penjual maka kinerja pemasaran pada Bank Danamon Simpan
Pinjam Cluster Surabaya 2 akan semakin meningkat, sehingga dapat
dinyatakan bahwa hipotesis 9 penelitian diterima.
10. Berdasarkan hasil pembahasan dalam bab 1V dapat disimpulkan secara umum
bahwa terdapat dua hal besar yang mempengaruhi kinerja pemasaran yaitu ;
1) Faktor-faktor yang ada dalam diri karyawan Account Officer seperti faktor
tingkat pengalaman menjual, faktor kompetensi teknik tenaga penjualan,
faktor efektivitas kegiatan/aktivitas kegiatan tenaga penjualan, faktor
perilaku tenaga penjual, faktor perencanaan dan penyesuaian penjualan,
dan faktor kinerja tenaga penjual.

2) Faktor-faktor diluar diri karyawan Account Officer seperti faktor desain

wilayah penjualan dan faktor peran supervisor.
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5.2 Keterbatasan Penelitian

Adapun keterbatasan yang dijumpai dalam penelitian ini diantaranya

adalah:

1.

Lingkup responden yang menjadi sampel penelitian yang cukup kecil,
sehingga menjadikan data yang diperoleh peneliti sangat kecil.

Responden yang merupakan seorang pegawai, sehingga dalam pengisian
kuesioner sangat memungkinkan para responden mengisi dengan tergesa-
gesa. Sehingga, memungkinkan responden mengisi tidak secara objektif.
Bank Danamon Simpan Pinjam Cluster Surabaya 2 membawahi 9 unit kerja
di wilayah Surabaya, Gresik dan Lamongan sehingga dalam penyebaran
kuesioner peneliti tidak bisa mengontrol jawaban responden secara langsung
sehingga dimungkinkan adanya blas di dalam pengisian kuesioner.

Pada awal pengambilan obyek penelitian diketahui bahwa pada awalnya
populasi Account Officer sebesar 165 AO dengan sampel penelitian sebesar
140 sampel sehingga pada awalnya peneliti menggunakan SEM sebagai
teknik analisis data, namun pada saat akan melakukan penyebaran kuesioer
pada bulan Desember 2015, diketahui bahwa jumlah keseluruhan Account
Officer Bank Danamon Simpan Pinjam Cluster Surabaya 2 per Desember
2015 sebesar 77 AO, sehingga sesuai dengan kriteria penelitian yang
digunakan sebagai sampel adalah Account Officer yang umur kerjanya 6-12
bulan dan lebih dari 1 tahun maka yang memenuhi kriteria tersebut sebanyak
52 sampel. Perubahan jumlah sampel tersebut dikarenakan banyaknya

perubahan organisasi di Bank Danamon Simpan Pinjam Cluster Surabaya 2
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seperti merger antar unit dan efesiensi dalam segala bidang sehingga secara
otomatis jumlah karyawan Account Officer juga berkurang. Oleh karena itu

teknik analisisnya berubah menggunakan SMART PLS.

5.3 Saran

Berdasarkan kesimpulan yang telah diuraikan di atas, maka saran yang

dapat diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.

Berdasarkan nilai loading factor tertinggi pada masing-masing variabel
menunjukkan bahwa indikator variabel tersebut adalah aspek utama yang
dinilai cukup mempengaruhi kinerja tenaga penjual dalam meningkatkan
kinerja pemasaran. Sehingga, diharapkan pihak manajemen untuk dapat lebih
memperhatikan faktor-faktor tersebut seperti faktor kualitas desain wilayah
penjualan, faktor tingkat pengalaman menjual, faktor perilaku tenaga penjual,
faktor perencanaan dan penyesuaian penjualan, faktor peran supervisor,
faktor efektivitas kegiatan/aktivitas tenaga penjualan, faktor kompetensi
teknik tenaga penjualan untuk bisa lebih efektif dan efisien dalam melakukan
peningkatan kinerja tenaga penjual maupun kinerja pemasaran.

Berdasarkan nilai loading faktor terkecil pada masing-masing indikator dalam
variabel penelitian yang didapat dari hasil jawaban responden mempunyai
pengaruh yang Kkecil dari suatu indikator terhadap hasil penelitian.
Berdasarkan hasil penelitian tersebut, diharapkan perusahaan juga tetap
memperhatikan dan melakukan evaluasi terhadap masing-masing indikator

dalam variabel tersebut dikarenakan hal terrsebut mempengaruhi kinerja
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tenaga penjual sehingga kedepan kinerja tenaga penjual akan semakin
meningkat da secara otomatis meningkatkan kinerja pemasaran sesuai dengan
apa yag diharapkan perusahaan.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa masih ada sekitar 10,3% faktor-
faktor lain seperti faktor pemberian remunerasi, reward, insetif, pendidikan
dan pelatihan, kualitas layanan, dan faktor-faktor lain selain variabel
penelitian yang dapat mempengaruhi Kinerja tenaga penjual untuk
meningkatkan kinerja pemasaran. Sehingga, diharapkan kepada penelitian
selanjutnya yang hendak melakukan penelitian dengan tema yang sama dapat
menggunakan atau menambah variabel selain yang ada dalam penelitian ini.
Account officer merupakan ujung tombak perbankan dalam proses pemberian
kredit mulai dari mencari nasabah yang layak sesuai kriteria peraturan Bank,
menilai, mengevaluasi dan mengusulkan pemberian plafon pinjaman, sampai
dengan melakukan Maintenance consumer, oleh karena itu pihak manajemen
harus memberikan perhatian lebih kepada Account Officer dalam hal
implementasi strategi pemasaran dan kebijakan yang mendukung peningkatan
kinerja tenaga penjual (Account Officer) seperti kecepatan proses, kemudahan
pengajuan kredit, suku bunga yang kompetitif, pelayanan yang baik sehingga
mampu bersaing dengan kompetitornya baik Bank Pemerintah, Bank Swasta,
BPD, BPR, dan lembaga keuangan lainnya. Selain itu memberikan pelatihan,
pendidikan secara berkala agar aktivitas/kegiatan tenaga penjual, kompetensi
tenaga penjual, perilaku tenaga penjual, perencanaan dan penyesuaian

penjualan tenaga penjual, dan melakukan monitoring dan controlling
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terhadap semua aktivitas/kegiatan tenaga penjualan agar semakin efektif dan
terarah sehingga mendapatkan hasil sesuai dengan target penjualan yang
diharapkan dan ditetapkan oleh manajemen, memberikan remunerasi, sistem
reward dan punisment yang baik sehingga akan meningkatkan semangat dan
kedisiplinan dalam bekerja sehingga kedepan kinerja tenaga penjual semakin

meningkat dan meningkatkan kinerja pemasaran.
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