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Abstract

This study aims to determine the effect of the role of the team leader, the quality of marketing
strategies, sales force impacting PT. NUSA SURYA CIPTADANA (NSC) KUDUS Where the
independent variable is the role of team leader and marketing strategies affect the quality of the sales
force as an intervening variable impact on sales performance as the dependent variable.

The population of the research is all employees working in the company PT. NUSA SOLAR
PROPRIETARY FUNDS (NSC Finance) KUDUS. Samples taken as many as 86 respondents using
census techniques. Data was collected using a survey method through questionnaires filled out by the
employee. Then the data were analyzed using multiple linear regression analysis. This analysis includes
the Test Validity, reliability testing, Classical Assumption Test, Multiple Linear Regression Analysis,
Testing Hypothesis Testing with f and t test, and analysis of the coefficient of determination (R2).

Based on the results obtained by regression equation Y1 = X1 + 8923 + 0428 + 0256 X2 and Y2 = e
+ 17 719 0396 Y. Based on statistical data analysis, indicators in this study are valid and are reliable
variables. In the classic assumption test, regresson model multikoloniaritas free, does not occur
heter oskedastisitas, and normal distribution. Individually, the variables that have a greater influence is
variable role of team leader with a regression coefficient of 0428, followed by the variable quality of the
marketing strategy with a regression coefficient of 0.256 hypothesis testing using t test showed that both
independent variables studied proved to positively affect the dependent variable sales force. Then
through the F test showed that the independent variables feasible to test the dependent variable sales
performance. Then the next step is to calculate the level of significance between variables sales force
(Y1) on the performance of sales (Y2) by looking at the t value of unstandardized predicted value in this
study is seen that t calculate equal to 2,128> t table 1.27724 with a significance level of 0.001 <a = 0:05
and is positive (one Taile), then Ho is accepted and Ha refused. Figures Adjusted R Square regression
phase 1 of 0,282 indicates that the variable sales force can be explained by the variable quality of the
role of team leader and marketing strategies by 28.2%, while the remaining 72.8% is explained by other
variables outside the two variables used in the study this. While Adjusted R Square 2 Recourse stage of
0.082 indicates that the variable sales performance can be explained by variable sales force by 8.2%,
while the remaining 91.8% is explained by other variables outside variables used in this study.

Keywords: The role of the team leader, the quality of marketing strategies, sales force, sales
Abstraksi

PT. NUSA SURYA CIPTADANA KUDUS. Dimana variabel independen yaitu peran team leader
dan kualitas strategi pemasaran mempengaruhi sales force sebagai variabel intervening berdampak pada
kinerja penjualan sebagai variabel dependen.

Populasi dalam penelitain ini adalah seluruh karyawan yang bekerja di perusahaan PT. NUSA
SURYA CIPTADANA (NSC) KUDUS. Sampel yang diambil sebanyak 86 responden dengan
menggunakan teknik sensus. Data dikumpulkan dengan menggunakan metode survey melalui kuesioner
yang diisi oleh karyawan. Kemudian data yang diperoleh dianalisis dengan menggunakan analisis regresi
linier berganda. Analisis ini meliputi Uji Validitas, Uji Reiabilitas, Uji Asums Klasik, Analisis Regresi
Linier Berganda, Uji Hipotesis dengan Uji f dan Uji t, serta analisis Koefisien Determinasi (R2).

Berdasarkan hasil penelitian diperoleh persamaan regresi Y1 =8.923 + 0.428 X1 + 0.256 X2 + edan
Y2=17.719 + 0.396 Y. Berdasarkan analisis data statistik, indikator-indikator pada penelitian ini bersifat
valid dan variabelnya bersifat reliabel. Pada pengujian asumsi klasik, model regresi bebas
multikoloniaritas, tidak terjadi heteroskedastisitas, dan berdistribusi normal. Secara individual, variabel
yang memiliki pengaruh lebih besar adalah variabel peran team leader dengan koefisien regresi sebesar
0.428, kemudian diikuti dengan variabel kualitas strategi pemasaran dengan koefisien regresi sebesar
0.256 pengujian hipotesis menggunakan uji t menunjukkan bahwa kedua variabel independen yang
diteliti terbukti secara positif mempengaruhi variabel dependen sales force. Kemudian melalui uji f dapat
diketahui bahwa variabel independen layak untuk menguji variabel dependen kinerja penjualan.



Kemudian langkah selanjutnya adalah menghitung tingkat signifikan antara variabel sales force (Y1)
terhadap kinerja penjualan (Y 2) dengan cara melihat Nilai t hitung dari unstandardized predicted value
dalam penelitian ini terlihat bahwa t hitung sebesar 2.128 > t tabel 1.27724 dengan tingkat signifikansi
0.001 < a = 0.05 dan bertanda positif (one taile), maka Ho diterima dan menolak Ha. Angka Adjusted R
Sguare regresi tahap 1 sebesar 0,282 menunjukkan bahwa variabel sales force dapat dijelaskan oleh
variabel peran team leader dan kualitas strategi pemasaran sebesar 28,2 %, sedangkan sisanya sebesar
72,8% dijelaskan oleh variabel lain di luar kedua variabel yang digunakan dalam penelitian ini.

Kata kunci : Peran team leader, kualitas strategi pemasaran, salesforce, kinerja penjualan

PENDAHULUAN

Intensitas persaingan dalam suatu
industri, bukan masalah kebetulan atau
nasib buruk. Sebaliknya persaingan
dalam suatu industri merupakan bagian
penting bagi setiap perusahaan. Adanya
pengembangan dan pengjaman strategi
perusahaan bertujuan untuk
pengembangan porsi pasar, peningkatan
volume penjualan dan margin laba bagi
perusahaan. Hal tersebut dapat dicapai
melalui pengembangan strategi  yang
tangguh terhadap serangan para pesaing
dan kekuatan-kekuatan lain dalam
sebuah industri (Mahajan, dkk.1993:40).

Inti dari perumusan suatu strategi
adalah bagai mana perusahaan
memanfaatkan peluang yang ada untuk
memenangkan persaingan usaha, Tellis
dan Golder, (1996:65) Biemans dan
Brand (1995:32). Menurut Baker, (1995)
dalam Clark dan Montgomery, (1999:67)
mengidentifikasi pesaing merupakan
unsur penting dalam menyusun strategi
pemasaran.

Salah satu formula strategi yang
dikembangkan untuk mencapai kinerja
penjualan yang diharapkan perusahaan
adalah formula strategi yang diangkat
dari Konsep Sdling In. Dimana tujuan
konsep tersebut adalah mengarahkan
manajemen penjualan untuk melayani
saluran pemasaran perusahaan sebagai
rekan kerja atau mitra usaha Antia dan
Frazier, (2001:68).

Kontrol aktivitas penjuaan dan
kinerja merupakan kunci persoaan
dalam manajemen tenaga penjualan,
dimana telah sgjak lama diagendakan
dalam penulisan buku dan jurna
Darmon, (1998:18). Keberadaan sistem
kontrol tenaga penjualan dan sinergi
aktivitas tenaga penjualan merupakan
pengembangan bentuk-bentuk strategi
yang mampu mendukung penerapan
Konsep Slling-In.

Terlebih Konsep Tenaga Penjualan
itu sendiri adalah merupakan turunan
dari Bauran Saluran Pemasaran Augusty

Ferdinand, (2000:48). Permasalahan
penelitian ini didasar-kan penelitian
yang dilakukan oleh Pettijohn, dkk
(2000:77) dimana, mereka menemukan
indikas bahwa masih banyak manajer
penjuaan yang mengalami kesulitan
dalam mengembangkan dan mengontrol
kinerja tenaga penjualan mereka. Oleh
karena itu, penelitian Pettijohn, dkk.
(2001:127)  mengembangkan  suatu
bentuk penelitian yang menggunakan
beberapa pendekatan seperti, pendekatan
komisi, rapat penjualan, pemberian
penghargaan dan kesempatan berlibur
dalam meningkatkan kinerja tenaga
penjualan. Namun pada bagian akhir
penelitian tersebut, penditi merasa
belum puas akan hasilnya dan
mengharapkan adanya pengembangan
bentuk penelitian yang sama, tetapi
dengan pendekatan yang berbeda dimasa
yang akan datang.

Berdasarkan uraian para penéliti
terdahulu, penulis ingin  melakukan
penelitian yang sama, akan tetapi penulis
masukan variabel team leader dan
variabel kualitas strategi pemasaran
sebagai variabel pengaruh terhadap
variabel Sales force. Dalam upaya
memaksimalkan dan  meningkatkan
kinerja penjualan hendaknya perusahaan
memilih Team leader dan memiliki
kualitas strategi  pemasaran  yang
terorganisir dan kondusif.

Perusahaan yang akan di jadikan
objek penelitian adalah NSC Finance JI.
Hoscokroaminoto No.3 Kudus.
Perusahaan ini  bergerak dibidang
peminjaman dan pencairan dana yang
menjadikan sertifikat BPKB motor
sebagai jaminanya.

Rendahnya tingkat penjualan di PT.
NUSA SURYA CIPTADANA (NSC
Finance) Kudus diduga dilatar belakangi
oleh peran team leader yang tidak bisa
mengkondusifkan para sales force dan
kualitas strategi pemasaran yang
dirancang perusahaan kurang baik.



LANDASAN TEORI

H1:

H2:

H3:

H4:

Team Leader

Team Leader adalah orang yang
terbaik, cerdas, respek, memiliki
kredibilitas terhadap organisasi,
memiliki  perhatian besar terhadap
kelompok atau individu lain ataupun isu,
sengitif terhadap dinamika kelompok,
tidak formal dan tidak santai, memiliki
semangat besar, mampu berkolaborasi
dengan yang lain. Nurrohin (2010).
Team leader memiliki peran
fundamental dalam menentukan
kesuksesan strategi manajemen kualitas
dengan menciptakan konsep-konsep
pendukung untuk perumusan dan
implementasi dari strategi kualitas.

Kualitas Strategi Pemasaran

Kualitas Strategi Pemasaran adalah
semua strategi pemasaran bertujuan agar
efektif dan efisien di dalam
mengal okasi kan dan mengkoordinasikan
semua sumber daya untuk diterapkan
pada obyek strategi agar terciptakinerja
pemasaran yang superior.
Menon,bharajwaj dan Howell
(1996.p.304)

Salesforce

Sales force adalah tenaga
penjualan dalam  menghasilkan
keuntungan merupakan hal yang
perlu dicermati untuk
mengkomunikasikan antara produk
dengan konsumen Baker (1999,
p.95).

Kinerja Penjualan

kinerja penjualan adalah hasil
dari implementasi berbagai strategi
penjuadlan yang dilakukan oleh
perusahaan Y ulianto (2002)

Hipotesis

Peran Team leader berpengaruh positif
dan signifikan terhadap terhadap Sales
Force

Kualitas strategi pemasaran berpengaruh
positif dan signifikan terhadap terhadap
Salesforce

Peran Team leader dan Kualitas strategi
pemasaran berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Sales force

Sales force berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Kinerja penjualan

METODE PENELITIAN

Variabel Penelitian
Variabel yang digunakan dalam penelitian
ini antaralain:’

1).Variabel bebas, yaitu peran team

leader (X1) kualitas strategi pemasaran (X2)

2).Variabel terikat, yaitu salesforce (Y1)
3). Variabel intervening, yaitu kinerja

penjualan (Y2)

Populasi dan Sampel

Populasi dalam penelitian ini merupakan
populasi yang terbatas dan menurut sifatnya
merupakan populasi yang homogen.
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh
karyawan PT Nusa Surya Ciptadana Kudus
sejumlah 86 karyawan.

Penelitian ini menarik sampel dengan
menggunakan metode atau teknik sensus,
dimana seluruh populasi dijadikan sebagai
sampel penelitian yaitu sebanyak 86
karyawan.

Teknik Pengumpulan Data

Data yang akan diambil dalam penelitian
ini adalah berupa data primer sedangkan
metode pengumpulan data dilakukan dengan
kuisioner yang diberikan kepada responden
secara langsung (Husein Umar, 2009:46).

Teknik Analisis Data

Teknik analisis data yang digunakan
dalam penelitian ini meliputi uji instrumen
(validitas dan reliabilitas), uji asumsi klasik
(normalitas, heteroskedastisitas dan
multikolonieritas), uji regresi linier
berganda 2 tahap dan uji goodness of fit (uji
t dan uji F).

HASIL DAN PEMBAHASAN

1.Uji Instrumen
Ada dua syarat penting dalam aplikasi
angket, yaitu sebuah angket harus valid dan
reliabel (Santosa, 2001:56).
a. Uji Validitas
Validitas adalah suatu ukuran
yang menunjukkan tingkat—tingkat
kevalidan atau kesahihan sesuatu
instrument (Anoraga, 2008:78).
heteroskedastisitas menunjukkan
tidak ada satupun variabel bebas
yang signifikan berhubungan dengan
nilai mutlak residual. Hal ini berarti
bahwa model regresi tidak memiliki
gejala adanya heteroskedastisitas,
dengan demikian model regresi layak
dipakai untuk memprediksi variabel
terikat dalam penelitianini (Y1),
yaitu kepuasan kerja karyawan.



c. Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk

menguji apakah dalam model regresi,
variabel bebas dan terikat yang
digunakan dalam penelitian ini
terdistribusikan secara normal
ataukah tidak. Regresi yang baik
adalah memiliki data distribusi
normal atau mendekati normal.

3. AnalisisRegres Linier Berganda
Andisisregres linear berganda

digunakan untuk menguji adanya
variabel mediasi antara variabel
independen dan variabel dependen
(Ghozali, 2011:99). Analisisini
dilakukan dengan 2 tahap atau Two
Sage Least Square (2SLS) yang
terdiri dari 2 model. Model pertama
sebagai variabel dependennya adalah
kepuasan kerja karyawan dan
variabel independennya adalah peran
team leader dan kualitas strategi
pemasaran, sedangkan pada model
kedua yaitu meregresikan nilai dari
unstandardized predicted value
variabel desforce (Y 1) terhadap
variabel kinerjapenjuaan (Y 2).

4. Pengujian Goodness of Fit
Pengujian regresi secara overall
dilakukan dengan menggunakan uji
F. Pengujian ini dilakukan dengan
menggunakan tingkat signifikansi
5%. Pengujian goodness of fit pada
penelitian ini digjukan untuk menguji
pengaruh variabel peran team leader
(X1) dan kualitas strategi pemasaran
(X2) terhadap variabel sales force
(Y1) pada perusahaan PT. NUSA
SURYA CIPTADANA KUDUS,
baik secara parsia (Uji t) maupun
secara simultan (Uji F).
Tabel 8 :Uji Signifikan Parameter
Individual (Uji t) Regression Step 1
1. Hipotesis pertama yang
menyatakan bahwa peran
team leader berpengaruh
positif  dan  signifikan
terhadap sales force pada
perusshaan PT. NUSA
SURYA  CIPTADANA
KUDUS dapat diterima,
karena nilai t hitung peran
team leader sebesar 2.579
memiliki nilai t hitung >
dari nila t tabel 1.2724
dan prob sig. Sebesar
0.018 dibawah 0.05.

2. Hipotesis yang kedua menyatakan
bahwa kualitas strategi pemasaran
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap sales force pada perusahaan
PT. NUSA SURYA CIPTADANA
KUDUS dapat diterima, karena nilai
t hitung sales force sebesar 2.318
memiliki nilai t hitung > dari nilai t
tabel 1.2724 dan prob sig. sebesar
0.15 dibawah 0.05.

3.Hipotesis ketiga yang menyatakan bahwa
peran team leader dan kualitas strategi
pemasaran berpengaruh  positif  dan
signifikan terhadap salesforce pada
perusshaan  PT. NUSA  SURYA

CIPTADANA KUDUS dapat diterima,

karena nilai F hitung peran team leader

dan kualitas strategi sebesar 6.871

memiliki nilai F hitung > dari nilai F tabel

2,13 dan prob sig. sebesar 0.002 dibawah

0.05

4, Hipotesis keempat yang
menyatakan bahwa sales force
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap kinerja penjualan pada
perusshaan PT. NUSA SURYA
CIPTADANA KUDUS  dapat
diterima, karena nilai t hitung dari
unstandardized predicted value
sebesar 2.128 memiliki nilai t hitung
> dari nilai t tabel 1.2724 dan prob
sig. sebesar 0.001 dibawah 0.05.

5. Koefisien Deter minasi

Koefisien determinasi (R Square) pada
intinya mengukur seberapa jauh kemampuan
model dalam menerangkan variasi variabel
dependen atau variabel terikat.

Besarnya Adjusted R2 regresi tahap
kedua adalah 0.082 yang artinya variasi
variabel kinerja penjualan pada perusahaan
PT. NUSA SURYA CIPTADANA
KUDUS.

Pada regresi tahap 2 dapat diterangkan
oleh variabel sales force pada perusahaan
PT. NUSA SURYA CIPTADANAKUDUS
sebesar 0.082 atau 8.2 persen, sedangkan
sisanya 91.8 persen dipengaruhi oleh
variabel lain di luar model persamaan
regresi, seperti  dukungan organisasi,
kompensasi, pemberdayaan karyawan dan
lain-lain (Alex S. Nitisemito, 2012:106).

PENUTUP

Kesmpulan

1. Peran team leader berpengaruh
positif dan signifikan terhadap sales
force pada perusahaan PT. NUSA



Saran

SURYA CIPTADANA KUDUS
dapat diterima, karena nilai t hitung
peran team leader sebesar 2.579
memiliki nilai t hitung > dari nilai t
tabel 1.2724 dan prob sig. Sebesar
0.018 dibawah 0.05.

Kualitas strategi pemasaran
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap  sales force  pada
perusshaan PT. NUSA SURYA
CIPTADANA  KUDUS  dapat
diterima, karena nilai t hitung sales
force sebesar 2.318 memiliki nilai t
hitung > dari nilai t tabel 1.2724 dan
prob sig. sebesar 0.15 dibawah 0.05.
Peran team leader dan kualitas
strategi  berpengaruh  positif  dan
signifikan terhadap salesforce pada
perusshaan PT. NUSA SURYA
CIPTADANA  KUDUS  dapat
diterima, karena nilai F hitung peran
team leader dan kualitas strategi
pemasaran sebesar 6.871 memiliki
nilai F hitung > dari nila F tabel
2,13 dan prob sig. sebesar 0.002
dibawah 0.05.

Sales force berpengaruh positif dan
signifikan terhadap kinerja
penjualan pada perusshaan PT.
NUSA SURYA CIPTADANA
KUDUS dapat diterima, karena nilai
t hitung dari unstandardized
predicted value sebesar 2.128
memiliki nilai t hitung > dari nilai t
tabel 1.2724 dan prob sig. sebesar
0.001 dibawah 0.05.

Beberapa saran berikut dapat dijadikan
sebagai bahan evaluas dan pertimbangan

bagi

perusshaan: PT. NUSA SURYA

CIPTADANA KUDUS

1.

Hendaknya perusahaan dalam
upaya meningkatkan peran team
leader sebaiknya memperhatikan
setiap individu, menyusun forecast
penjudlan dan selau mengkaji
ulang ide-ide setiap team leader
dengan memperbanyak meeting
after work untuk membicarakan
sales progress report.

Hendaknya perusahaan dalam
upaya meningkatkan  kualitas
strategi pemasaran lebih
memperhatikan lagi komunikasi
yang efektif dalam organisag,

bersikap adil terhadap sesama
karyawan tanpa adanya
perbedaaan, mengembangkan

serangkaian keterampilan tertentu
yang dibutuhkan dan disesuaikan
dengan perencanaan, negosias,
serta orientas  konsumen  yang
mungkin  dapat memberikan
keuntungan tinggi bagi peningkatan
target perusahaan dan menghargai
adanya saran dari karyawan.

3. Hendaknya perusshaan dalam
upaya meningkatkan sales force
lebih memperhatikan lagi tentang
pemberian gaji yang sesuai UMK
memberikan  pekerjaan  sesual
keahlian karyawan, mengenali
karakter setigp individu dan
memperhatikan kenyaman dalam
lingkungan kerja karyawan.

4. Hendaknya perusahaan dalam
upaya  meningkatkan  kinerja
penjualan menyusun schedule plan
/ action plan penjualan yang
berisikan rencana kerja dari awal
sampai target penjualan tercapai.
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