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ABSTIRAKSE

ADITYO  SANOING. 042007097, ANALISA  PENGARUH  KIDWTRAAN OV
DISTRIVERSA BUANAMAS DALAM RANCKA MEMENUI KEBLUTUHAN PRODUN
OBAT-OBATAN D1 APOTIK DAY TOKO (GBAT WILAYAIL SEMARANG, Dosen
pembntibmgoleh Dra #), Talek Nuchayalt H, MM

OV Distnversa Buanamas merupakan petusahaan distnbusi vang ditunjuk oleh
heberapa perusahaan produsen untuk memasarkan produk-produl. yang berkauan dengan
produk  kecanttkan dim  obat-obatan. Pendistnbusian  produk  oleh OV Dhstoversa
Buanamas diskukan secara tepal dan periodik, karena produk yang disalurkan benpa
obat-obptan mempunym tnghkar reskoe yang Frrgg Sefain 1w cam tersebut diatas dapat
digunakan untuk menbﬂaluast haner ja TV} _Id'l'l!‘a seperl  Ungkat persediaan rata.
rala, wakiu pmblnmun ke n. gauan barang varg sk dan hilang,
et hubungan hemitraannys dengan

apotk dan toko obat, melipul J .' ' nkgn dan kerjasama

Adapun pcfll.'l'lh g ) i, adalab | 1) Apakab  ada
pengaruh  anlara x“\ JDsinversa Buanamas
dengan aponk day 20i 4 ; . | . antara
manfaat hubunpain’ ep kenwitdar amtara OV [iftniversa as-dengan apotik
dan teko obat wil ornarang 7 3) Apakah garuh thasama terhadap
kemitraan anfara) 131 ' pnas dengs T ko obal wilayah
Semarang  4) Apd - h‘ - anidra Lener ; Lubungan dan
kerjasama terhadap kepmiman sciom becamasamd aotaa L Distaversa Busnamas
dengan apovk dan 1oka gher wilayelh Seroaring? 0 o _

Adapun 61 jusf dilg] B [ ; Utk mengelatwn adanva

_ y _' ara OV, Distriversa
Buanamas dengan spaly . mengetahyt adanya

£ 3 |

pengarub  yang srgm['i MHM&&ML& ,ls.cmmaan antars V.
Iisiciversa  Buanamas |d s ah' Seinarang. 3) Unwk
mghgetatiil adanya peng }' *Miﬁﬁk’mtﬁ chadap Kentraan aniara
CV . [hsinversa Huanmn- S Gonioi—apolity’ 1k 1oko-ab; -“'-. Semarang. 4) Uniuk
mengetabu  adanya pengaruh antara hepercayaan, manfaai hubungan dan keijasama
terliadap kemutraan secara bersama-sama antara OV Isiriversa Buanainas dengan aputik
dan toko obat wilayst Semarang.

Adapun yang dijadikan schaga popitost dalam penclitun i adalan mitra CV.
hstoiversa Buanamas, yang tesdhn dan &pq,ﬂ'.k dan 1oko obhd & wilayah Somaranp
sehanyak 157 unit Adapun ehnk pengzpbian sampel yang digunakan adalan Prrposve
Sumpling. Adapun pengambilan sampel dilabukan dengan menggunakan rumus Slovin
dengan qumlab sampel 60 Duais,

Adapun alat amalisa yang dipunakan  adalab amalisis  regres berpanda
Berdasarkun pencliian vang telab dilekuhan diperoich

Persamaan :

Y =0832 +0222 X, + 1269 N, + (LTRS \;




Hasii pengu yan iﬁpm::ms :
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L

Terdapat pengarvh amara vanabel hepercayaan (X,) déngan  variabel Lemilraan
{Y)dengan hasil up hipotesis 1 bitung = 3683 > tisbel =167

Terdapat pengaruh anlara vanabel manfiaat hubungan (X;) dengan vanabel kemitraan
¥} dengan hasil up hupotosis 1 ene = 3009 > 1iabel = 1,673,

Terdapat pengarub anlara vavabel kegasama (X3) dan variabel kemitraan (Y} dengan
hasil vp lwporesis thiene = 9 587 = 1abel = 1673

Secara bersama-sama xanabel kepercayaan, manfaat hubungan dan  kerjasama
herpengaruh terhadap kemuiraan dengan hasil F hitung = 46 113, > F 1abey 277

Nilar koefisien determinast sehesar 0, 714
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BAB |
PENDATULUAN
LI Lt Belakang Masalah

Fada dasamya tujuan perusshaan dalam menghasikan produk adalah agar
produk tersebut dapat duenma dan bermanfaat bagt konsumen Namun ndak serwa
perusabaan  sebagm pthak  produsen lanpsung menual produk  Emebut kepada
pemakin akhir, karena basanva pihak proddsen. mempunya. distribust yang berfungst
schapa. psa perantara, Mal iy, umOl efis.ensi dan efebnfitas kiner)as produsen yang
honya terfokus pada masdlah  produks, aang mienyvengkot. - baban baku, biaya
produks), kualitas“dan jomlah produkst  Uniuk® it pilhak  produsen  membust
kemtiman dengen pihak “dsinbutor atau ‘apen sebagwy sfarr owifer dan produk vang
dihastikan %epada komsumen,

Distributor | atau -apen, yakie  perusahasn (distribus. yang  borugas  untuk
mendistribusikan produk kepadna tingkat penigecer uniuk diedarkan atns dijusl kepada
konsumen  Setuah perusahoan distbwion sehapal mitra proadusen, mempunyar bak
ekslusif untuk melan jutkan ataw merviuskan husbungan kewitraan terhadap pihak
pengecer, karena pihak ditributor sebagai phak pemasaran mempunyas hak untuk
menerapkan Startegl dan kebijakan yang berhubungan dengan kelancatan pemasaran
produk tersebut. Sclan itu, pahak distributor juga hans menjaga hubunpan kenga dan
mentasti suran alavn  keseépakatan yang telah dienwukan bersama antars  pihak

produsen sebagm pembuat produk dengan pihak distributor schaga. pemasaran




hubungan kerya amara perusahaan produsen dengan perusahaan distributor
dapat dikatakan sebagai hubungan kemitraan. Hal im karena adanya hubungan yang
saling ketergantungan 5am sama lain, karenma sebagai perusaliaan penghasi produk,
mereka membutuhkan orpanisasi yang dapat menyalurkan produk-produknya secara
merata d sctiap lapisan masyarakal D 59 lam, perusahaan dsiribulor menginginkan
produk yang dihasikan oleh perusahaan produsen dapat memenuhi target pemasaran
serie terjaga mutu dan kualasnya

CV  Dhstriversa  Buanamas menspakan perusanaan distnbusi vang duunguk
cich beberapa  perusahaap=prodisen Duntuk fncwasivkan  produk -produk  vang
herkaitan denpan prediuk kecanukan dan obat-obawan, misalaya MR (Nenl sehana
nrodul becernlion kulit dan rambut sera Tkadryl sebopal cbat batk, Cv' Distriversa
Buanamas lelnh meniti-beratvan pads w0 oba dan apouk, kaena hedun outler
tersebut dirasa mampu- den efissi” untuk' menjual. produk-prddull | vang  berkaitan
dengan produk keschalan Selain ituptoko obal-dan apotk menmpatan owlet logal
yane wlah diberi 2ip ofeh| pemchniah. unigk momesarkan produk-produk  yane
berkaitan dengan obat-obatarcatau L eschaan

Pendistribusian prodokoleh OV Dhstriversa Buanamas dilakukan secara tepai
dan periodik, karena pwoduk yang disawrkan bengpa obat-obatan mempumyar tingkai
resiko yang nnppi. Selain Wy cara tersebul distas dapat digunakan unuk
meNgevaluast Kinerja mitra kepanva, sepertt - tUngkat persediaan rata-tala, waktu

pengitinan ke lapangan, penanganan barang yang rusak dan hilang. Sclanjuinya




pinak aistnbutor juga dapat selaly menmpau hubumpan kemitraanmya dengan apotk
dan toko obat, meliput! - kepercayaan, manfial hubunean dan kerjasama.
kepercavaan merupakan Sikap vame diberikan oléh seseomang tepada ormg
larn atig kepoda bunyak pihak untuk mengulankan sesusia vang telah dismanatkan.
seperiuknya hasil produksinva kepzoa disinbuler unndk pemasaan prduk . Produsen

liarus mendubung Sepenuhnva sehap kthlyk\z\n‘ vang dambil oleh pihsi: distrobutor

yang berugas untuk menyalurkan //\ ndusen, agar peoduk ersebut dapat

distmibutor, porgecer mapun konsumen  Prodissen membing tubungan bak dengan
distributor yaitu desgar memsbenkan kepercavaan sepenuhnya kcpads drstnibutor
daiam memesarian prodekmya. Sedanghan distnbator memanfastkan hubungan baik
dengan para pengecer {apotk dan toko obat), schwngga mercka selalu loval wnmk

menvedakan produk-produk vang diawarkan ceh distrbutor Kemuodian  agar



fersalin lovahtas konsumen terbadap apouk maupun whko obay, maka pengecer harus
dapa memainkan peranan, mulai dan pelayanan, penawaran harpa hingpa pasca
pembehian konsumen. Kemampuan apotk dan toko oba dalam penawaran harga dan
pelay anan peasca pembeban tidak lepas dan peranan dsstnbutor, misalnya @ pemberian
casn chscount danjaminan kualsas

Kerjasama merupakan  suate  kesepakatan yang terjalin antara dua  atau

beberapa pihak unfuk menjalankan kesepakaian tersebut dengan benar Dalan hal my

sangat kewat, harens uln ‘ saha s yang berperak

dalam bidang yang ."t.  Unfuk EE;‘;ML i Ifgsungnn hidupy s,
perusahaan  harus m.l_ ﬂﬂl‘fy 'ﬁ#’ﬂﬁ'&ﬂ!ﬂt&* l‘:“ diamaranya melalut -

keunggulan mutu vang .I"IEI-T-.h_ﬁiL', 'rrﬁ:m;if@ﬂﬁan_dﬁﬁiwuﬂ vang lebih jancar,
ponyerghan produk vang lebth cepay, menawackan merk produb vang lebily terkenal
Demikian halnya dengan OV Distriversa Buanamas, umuk menjadiban lebh unggut
dibandingkan dengan posane  perusalidan selalu menjaga dan memperhaukan
hualitas produk, selekuf dalam memibh produs vang akan dyual dan melancarkan

proses pendistnbusian barang



Dengan teropuanya hubungan kena ving kondusi antara OV Distrversa
Buanamas dengan toko obal dan apouk maka kelangsunpan kera amara CV
Distriversa juga akan dapat werus dwpertahankan harena sebagar perusabaan pemasar,
OV Disteversa  Buanamas dianggap 1elah mampu  mefaksanakan ke wagbhannya
dengan lepat. MNamun kepvataanmva bamak sekahi konflk vang terjpch dilapangan
sehingga mengharuskan OV Ihstriversa Buanamas untuk selalu memperbaiki sistem

kmerjanya sehingga menankh, unmsk dﬂa}b};_{ kap. sua penchian dengan yudul

CV. Disteiversd Buge man. cpoik da ~ilayah Semarang 7
2 Apakah ada p anfaa : -. kemitraan anlara
CV Distriversa Bud

3 Apakah ada peng: " . fantara CV Dhsinversa

Buanainas dengan apohk dm who cba v.ia\.ah Semarang?

4 Apakah ada penvaruh amara kepevcavasn, wanfast hubupgan dan kegasama
tethadap kewnuraan secara bersamasama amara OV Deinver.a Buanamas

dengan apatik dan lokn ohd wilavah Semarang ?




.3 Tujuan Penelitian
Tupan dilakukannya penelitian gn adalah

1. Untuk mengrétiabuu adamva pengaruh vang signifikan antara kepercayaan 1erhadap
kemitraan antara CV. Distriversa Buanamas dengan apotik dan toko obat wilayah
Semarang.

2 Untuk mengetahw adanya penparuh yang signifikan antara manfaat hubungan
terhadap kemwuraan antara CV. Distriseisa Buanamas dengan apotik dan 10ko oba
wilayah Semarang,

3. Untuk mengetahui adasva pengaruhoyangp sighifikaniantara, kerjasama terhadap
kemitraan aniaia CV. Liswiverss| Bvanamas <derpan apGifk dan aoko. obal wilavah
Semarang.

4. Uptuk mengetahul adenya pengarub apiara Lepercay an manfi | hubunpan dan
kerjasama terhadap kemiraan  Stcara ‘bersama-sama - gntara| (V. Disiriversa

Buanamas dengan apotik dan toko obal wilayah Semarang,

i.d Kegunaan Penclitian
Penelitian i dibarapkan—dapar—imemberikankepmmaan.  Adapun kegunaan

penelitian ' antara lain:
1. Untuk memberikan sumbangan pemikiran dan informasi kepada CV. [Distrversa
Buana Mas dalam rangka memenuhi kebutuhan produk obat-cbatan & apotik dan

ko obat wilayah Semarang.




2 Untuk menambah pengetahuan penulis dalam bidang pemasaran dan MENgEtann

sikap konstmen uhwk disesuaikan dengan pengetzhuan teoriys yang diperoleh d

bangky kuliah,

o

o
g\ 1 ‘?@
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BAB 1

LANDASAN TEOQRI

2] Pengertian Pemasaran

Pemasaran adalsh termasuk salah saru kegatan dalam perekonomian dan
membantu dalain pencintaan nila ekonorm sedangkan nilai ekonotni W sendin akan
menentukan harga barang dan psa-bag sindividu-individy, Adapun {aktorfakior
penting yeng dapat mencipiakan nilaj ekonomi adalajy -

a  Produks1 yang membual barang-barang.
b Pemasaran yang mendistribusikannya, dan
c. Konsumsi yahg menggunakan barang-barang terechbut,

Basu  Swastha (1995:7), mzngemukakan /batwva pemasaran adalah  suatu
kematan usaha Yaag mengarahkan aliran harag deén gasa deri produsen kepada
konsumen atay 9einakai. Selam i pernasaran merypakan sistem keselusuhan dan
kegatan  uszha  yang  ditujukan  untuk merencanakan, mensntukan  harga,
mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan lasa yang dapat memuaskan
kebutuhan kepada pombeli yang ada maupun pembeli potensial,

Pemasaran adalin suata proses sosial dan Manajerial dimana individu dan
kelompok mendapatkan apa  yaMy  mereka buiuhkan  dan inginkan  denpan
menciprakan, menawarkan, nieinpertukatkan produk yang bemnilar dengan prhak lain

Peniasaran jiga  merupakan  proseS  (xorencanaan  dan pelaksanaan  pemikiran,




penetapan harga, promosi seria penyaluran gagasan, barang dan jasa untuk
menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan-tujuan individu dan organisasi,

Penanganan proses pertukaran memerlukan banyak waktu dan keahlian,
Manajemen pemasaran terjadi apabila sekurang-kurangnya satu pihak dari pertukaran
potensial memikirkan cara untuk mendapatkan tanggapan dari pihak lain sesuai
dengan yang dikehendakinya.

Philip Kotler (2001:8) mengemukakan bahwa pemasaran adalah suaty proses
sosial dan manajerial vang didaiamnya individu dan kelompok mendapatkan apa
yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan
mempertukarkan produk yang bemilai dengan pihak lain. Dasar pemikiran pemasaran
dimulai dari kebutuhan dan keinginan manusia. Manusia membutuhkan makanan,
udara, air, pakaian dan tempat berlindung untuk bertahan hidup. Lebih dari itu,
manusia menginginkan rekreasi, pendidikan dan jasa-jasa lainnya. Mereka memiliki

preferensi yang kuat atas jenis dan merk tert entu dari barang dan jasa pokok.

2.2 Pengertian Saluran Pemasaran

Sebagian besar produsen tidak langsung menjual barang mereka ke pemakai
akhir. Di antara produsen dan pemakai terdapat suatu saluran pemasaran, sekumpulan
perantara pemasaran yang melakukan berbagai fungsi dan menyandang bernama.
Beberapa perantara : seperti pedagang besar dan pengecer- membeli, mempunyai hak,

dan menjual kembali barang dagangan itu. Keputusan saluran pemasaran merupakan




salali satu keputusan paling kritis yang dihadapi manajemen. Saluran vang dipilih

perusahaan sangat mempengaruhi semua keputusan pemasaran lain.

Philip Kotler (2001:140) mengemukakan bahwa saluran pemasaran adalah
serangkaian organisasi yang saling tergantung vang terlibat dalam proses untuk
menjadikan suatu produk atau Jasa siap untuk digunakan atay dikonsums:. Sebagian
besar produsen bekerja sama dengan perantara pemasaran untuk membawa produk
mereka ke pasar. Para perantara pemasaran membentuk suatu saluran pemasaran.
Produsen bersedia mendelegasikan pemasaran produknya karena beberapa sebab,
yaitu :

1. Banyak produsen kekurangan sumber daya finansial untuk menjalankan
pemasaran Iangun_g

2. Dalam beberapa kasus, peniasaran langsung memang tidak layak.

3. Produsen yang mernbangun saluran pemasaran mereka sendin sering memperoleh
pengembalian yang lebih besar dengan meningkatkan investasi mereka pada
bisnis utama.

Penggunaan perantara sebagian besar karena keunggulan efisiensi mereka
dalam membuat barang-barang 1ersedia secara luas dan mudah diperoleh pasar
sasaran. Dengan hubungan, pengalaman, spesialisasi, dan skala operast mereka,
perantara biasanya menawarkan pada perusahaan lebih banyak daripada vang dapat
mereka capai sendiri. .

Sebagaimana fungsinya, yaitu sebagai perantara dalam melancarkan arus

barang dan jasa. perantara diperlukan untuk menjembatani ketidaksesuajan antara




berbagai barang dan jasa vang dihasilkan produsen dan bermacam barang vang

diminta konsumen. Ketidaksesuaian ity timbul dari kenyataan bahwa produsen

biasanya menghasilkan sejumlah besar barang dengan keragaman terbatas, sedangkan

konsumen biasanya hanya menginginkan Jumlah terbatas dari banyak ragam barang.

Perusahaan harus memutuskan jumlah perantara yang digunakan pada tiap

tingkat saluran. Ada i &4 strategi yang tersedia, yaitu :

1,

Distribusi Eksklusif

Distribusi eksklusif mencakup  jumlah Peraniara yang sangat terbatas vang
menangani barang atau Jasa perusahaan. Ini dilakukan bila produsen ingin
mempertahankan - pengenalian yang  besar terhadap tingkat jasa dan hasi|
pelayanan yang ditawarkan oleh penjual jiu, Biasanya strategi in mencakup
perjanjian eksklusif, yang tidak membolehkan penjual menjual merk-merk
saingan.

Dengan memberikan hak distribusi - ekskiusif, perusahaan berharap untuk
memperoleh penjualan yanglebih agresif dan lebih terarah. Distribusi eksklusif
cenderung mempeninggi citra produk dan memungkinkan mark up yang lebih
besar. Strategi ini memerlukan kemitraan yeng-lebiliKuat antara penjual (sefler)
dan penjual lanjutan (reseller) serta terdapat pada distribusi mobil baru, beberapa
peralatan rumah tangga yang besar dan beberapa merk pakaian wanita.

Distribusi Selektif Py

Distribusi selekti I mencakup penggunaan lebih dari beberapa tetapi Juga kurang

dari semua perantara vang bersedia menjual produk  tertentu Strategi inj
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digunakan oleh perusahaan mapan dan perusahaan bary vang berusaha
mendapatkan distributor Perusahaan tidak perlu menghabiskan tenaganya di
banvak toko, sebaltknya ia dapat mengembangkan hubungan kerja sama vang
baik dengan perantara terpilih dan mengharapkan usaha penjualan yang lebih baik
dari rata-rata. Distribus; selektif memungkinkan produsen memperoleh cukup
banyak cakupan pasar dengan pengendalian vang lebih besar dan biaya yang lebih
sedikit daripada distribus; intensif’

Distribusi Intensif

Dalam strategi distribusi intensif, produsen menempatkan barang dan jasa di
sebanyak mungkin toke Bila konsumen sangat membutuhkan kemudahan lokasi,
maka penting sekali untuk menawarkan intensitas distribusi Yang lebih besar,
Strategi ini brasanya digunakan untyl produk yane mudah ditemyi (conviniens
items) seperti produk tembakau, bensin, sabun, makanan ringan dan permen karet
Para produsen terps tergoda untuk beralih dari distribusi eksklusif atau selektif ke
distribusi yang lebih intensif untuk meningkatkan cakupan dan penjualan mereka
Strategi inj mungkin membanty kinerja' jangka pendek mereka tetapi sering
merusak kinerja jangka panjang. Saat perusahaan berkembang dari pengecer
eksklusif ke pedagang massal. ia akan kehilangan sebagian pengawasan atas
pengaturan tempat pajangan, tingkat pelayanan yang menyertai produk, dan
harga. Saat produk memasuki lebih banyak toko eceran dengan biava overhead
yang berbeda-beda, beberapa pengecer akan berusaha menjual dengan harga yang

lebih rendah dari pengecer lain, sehingga timbul perang harga.




2.3 Pengertian Kepercayaan

Yohannes Lim (2001:23) mengemukakan bahwa kepercayaan adalah
kevakinan atas suatu kebenaran vang bereaksi atas kepercavaan itu sendiri sehinggea
tidak (perlu) menyadari bahwa ity benar atau salah,

Kepercayaan (rrusr) dalam hubungan kerjasama dan implikasinya pada
kegiatan perusahaan menuru James C. Anderson & James A. Narus (1990)
mempunyai pengertian sebagai keyakinait perusahaan bahwa perusahaan fainnya
(partner) akan melakukan tindakan yang akan mienghasilkan akibat positif untuk
perusahaan, sebaiknya tidak melakukan tndakan yang tidak diharapkan yang akan
menghasilkan akibat negatif untuk perusahaan. Tentu saja perusahaan mengharapkan
beberapa hasil usaha tersebut dari mitra vang memiliki kejujuran dan dapat dipercava.

Sedangkan Robert M. Morgan & Shelby D, Hunt (1994) mempunyai konsep
bahwa kepercayaan akan terus ada ketika bagian parnership ity memiliki
kepercayaan pada mitra yang dapat dipercaya dan memiliki kejujuran. Senada dengan
itu Moorman, Despande. dan Zaltman (1993), Robert M, Morgan & Shelby D, Hunt
(1994), berpendapat bahwa perilaku ini adalah merupakan segi penting dari konsepsi
kepercavaan, karena jika suaty pihak percaya bahwa partner adalah terpercaya, fetapi
tidak mau bergantung pada partner tersebut, maka kepercayaan adalah terbatas,

Kemnginan untuk bertindak adalah implisit di dalam konsepsi kepercayaan dan oleh
T,

karena itu satu pihak tidak bisa menyebut partner dagang sebagai terpercaya jika satu

pihak tidak mau mengambil tindakan yang mencakup resiko dalam relasionalnya.
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Menurut  Berry (1993), di dalam penjualan justru  ditekankan bahwa
kepercayaan (trust) merupakan dasar untuk membentuk loyalitas pelanggan. Dalam
situasi bergaining pembel, penjual, Schuur & Ozame (1985), Agung Yudo Pramono
(2001) menemukan bahwa kepercayaan (frust) adalah sebagai sentral dari proses
pencaparan masalah kerjasama dan diafog yang konstrutif, seperti di dalam konteks
organisasi, kepercayaan akan mengakibatkan tingkat loyalitas yang lebih tinggi vaitu
konsensus terhadap bergaining partner,

Kepercayaan merupakan komponen dasar untuk membentuk suaiu hubungan
yang kooperatif. Schurr dan Ozane (1985:940) mendefinisikan kepercayaan sebagai
suatu keyakinan hahwa pemyataan pihak lain dapat diandalkan untuk memenuhi
kewajibannva.

Kepercayaan dapat timbul sebagai hasil hubungan langsung antara dua orang
(organisasi) atan lebih vang bersifat asosiatif. Misalnya, B sehagai orang (organisasi)
yang diuasai mengadikan hubungan langsung dengan A sebagai pemegang
kekuasaan. B percaya sepenuhnya kepada A bila A akan selaly: bertindak dan berlaky
baik. Dengan demikian maka setiap keinginan A akan selaly dilaksanakan oleh B.
Kemungkinan sckali bahwa B sama-sekalh tidak-mengetahui kegunaan tindakan-
tindakannya itu. Akan tetapi karena dia telah menaryh kepercayaan kepada si A,
maka dia akan berbuat hal-hal yang sesuai dengan kemauan A yang merupakan
penguasa, agar A tambah mempercayai B. Pada contoh tersebut, hubungan yang

terjadi bersifat pribadi, akan tetapt mungkin saja bahwa hubungan demikian akan
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berkembang di dalam suatu orgamisasi atau masyarakat secara luas. Soal kepercayaun
memang sangat penting demi kelanggenan suatu kekuasaan.

Kepercavaan akan meningkat bila seseorang atau suatu pihak may bersikap
terbuka terhadap pengaruh dari pihak lain. Semakin tinggi tingkat kepercayaan akan
menyebabkan tujuan bersama menjadi semakin jelas dan memudahkan komunikasi
dalam pemecahan masalah manajerial. Hasil eksperimen vang dilakukan dengan
menggunakan manajer peringkat menengah ke atas sebagai subyek di Juar lingkungan
keri, menunjukkan bahwa perlu uniuk mengkansepsikan kepercayaan sebagai suatu
perilaku untuk menyampatkan informasi dengan  lavak memungkinkan saling
mempengaruhi, mendorong pengendalian dini dan menghindari tindakan sewenang-

wenang terhadap kerentaan orang lain

2.4 Pengertian Manfaat Hubungan

Menurut. Webster (1991), Morgan dan Hunt (1994), 'manfaat hubungan
didefinisikan sebagai keuntungan vang dirasakan responden saat membina suatu
hubungan. Kompetisi, terutama dalam_dunia pemasaran global, mendorong
perusahaan untuk senantiasa mencan produk, proses dan teknologi yang dapat
menambah nilai dari apa yang mereka tawarkan.

Manfaat hubungan menurut Glueck at.al (1987) adalah memperlancar saluran
distribusi sehingga penverahan produk lebih cepat kepada konsumen. Aspek
distribusi produk merupzakan posisi strategis, mengingat suatu produk sampai ke
tangan konsumen tergantung dan distributor. Adanya heterogenitas kekuatan serta

kelemahan distributor tersebut mendorong para pebisnis untuk melakukan kemitraan,
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yaitu komplementas; berbagai skill dan sumberdava dan berbagai organisasi sehingga
tercipta himpunan kemampuan yang tidak dicapai bila tidak melakukan hal tersebut.
Pada kondisi sekarang terdapat kecenderungan perlunya pemahaman yang
lebih baik mengenai hubungan kerja di antara perusahaan manufkatur dan distributor,
Penjual biasanya akan mengutamakan pembinaan hubungan pelanggan — saluran
distribusi yang tengah berlangsung, mengingat hal tersebut merupakan asset bisnis
yang paling penting bagi pebisnis vang bersangkutan, seperti layaknya asset vang
lain. Jaringan distribus; yang terintegrasi yang didasarkan pada kometmen antara

badan usaha akan semakin Kompetitif,

2.5 Pengertian Kerjasama

Morgan dan Huni (1994) merumuskan kerjasama sebagai seluruh aktivitas
pasar yang diarahkan pada penarikan, pengembangan dan-memeliharg hubungan
relasional. Dalam Kerjasama inj pelangean diposisikan sebagal mitra kerja oleh
produsen dan bukan Semata-mata sebagai obyek semata.

Konsep kerjasama menurut Garbarine & Johnson (1999) cukup menarik

untuk dikembangkan, namun keberhasilan PENErapannya menuntut persyaratan vang

organisasi. Kepentingan strategik vang ada dibalik ity sebenarnya adalah bagaimana
mempertahankan dan meningkatkan hubungan relasional vang telah terbina dengan
mitra kerja yang sudah ada, sekalipun tidak berarti bahwa mendapatkan mitra baru

tidaklah dianggap penting. Kepentingan strategik vang ada dibalik ity sebenamya
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adalah bagaimana mempertahankan qan meningkatkan hubungan relasional vang
telah terhina dengan mitra usaha

Kerjasama hanya merupakan hasil positif yang dipengaruhi langsung olah
hubungan antara komitmen dan kepercavaan (Morgan, 1994). Mitra kerja akan
mempunyai komitmen alaupun kepercayaan pada hubungan kerjasama dan akan
bekerjasama dengan anggota lain karena adanya keinginan untuk menjadikan
hubungan kerjasama tersebut berjalan dengan baik. Morgan dan Hunt (1994) juga
mengemukakan bahwa baik teori dan fakta mengidentifikasikan bahwa kepercayaan
mendorong kepada kerjasama,

Senada dengan Morgan, Deutsch, Morgan (1994) menenmukan bahwa
permulaan dari kerjasama dalan Jangka panjang adalah adanya kepercavaan antarg
dua pihak, dan Pruitt, Morgan (1994) mengatakan bahwa keduanya akan mengambil
resiko tinggi dan sikap koordinasi jika telah ada kepercayaan diantara mereka,

Distributor yang perannya sebagai perantara secara khusus tidak mengambil
peran kepemimpinan dalam hubungan Kerjasama (working relationships) dengan
pabrikan (manufacturer), Pertangeungjawaban kepemimpinan tersebut secara umum
berada dalam Tanajemen- perusahaan pabrikan. Di fain pihak distributor memiliki
tanggung jawab mendorong pembangunan relationship dengan pengguna akhir dan
perianggungjawaban kerja dari distributor harus memenuh; komitmen dengan
pabrikan (manufacturer) (James A Narus & James C. Anderson, 1990),

Keberhasilan suatu perusahaan mencapai twuan dan sasaran perusahaan

sangat dipengaruhi oleh Kemampuan perusahaan memasarkan produknya. Tujuan




18

Keberhasilan suaty perusahaan mencapai (ujuan dan sasaran perusahaan
sangat dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan memasarkan produknya. Tujuan
perusahaan untuk dapat menjamin kelangsungan hidupnva, berkembang dan mampu
bersaing, hanya mungkin apabila perusahaan dapat menjual produknya dengan harga
yang menguntungkan pada tingkat kuantitas yang diharapkan serta mampu mengatasi
tantangan dari para pesaing dalam pemasaran. Oleh karena itu, para pimpinan bidang
pemasaran dihadapkan pada usaha untuk mencari kesempatan atau peluang
memasarkan produknya dan menggunakan kesempatan / peluang tersebut bagi
pencapaian tujuan perusahaannya dengan cara melakukan kerjasama dengan

perusahaan lain,

kepentingan, atay adanya faktor pendorong lainnya. Kerjasama usaha dapat dilakukan

antara kekuatan-kekuatan yang mempengaruhi persaingan,

2.5.1 Memilih Mitra Kerjasama Usaha
Lima kekuatan vang dapat mempengaruhi intensitas persaingan terdiri darj
pesaing, pemasok / pelanggan, calon pesaing dan produk pengganti. Adapun mitra
kerjasama dapat dibedakan sebagai berikut -
I. Kerjasama usaha dengan pesaing
Apabila perusahaan yang sejani berdiri sendiri, maka sudah barang tenty 1-;:'1?14:!5

persaingan diantara mereks untuk menguasai Pasar dari hasil produksi vang akan

dijualnva. Mereka masing-masing berusaha dengan dava dan dananva sendiri-
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sendiri. Daya dan dana yang ditanggung masing-masing perusahaan mungkin
dapat diperingan dengan melakukan kerjasama usaha. Selain dari pada it
gabungan atau kerjasama antara sesama pesaing dapat meningkatkan posisi tawar
menawar yang lebih tingg; terhadap pemasok dan pelanggan.
2. Kerjasama usaha antara perusahaan dengan pemasok / pelanggan

Kerjasama ini dilaksanakan untuk menjamin  komunitas memperoleh bahan
pasokan dan menjamin kepastian penjualan bagi pemasok. Demikian Juga halnya
kerjasama antara perusahaan dengan pelanggannya yang masing-masing dapat

memperoleh manfaat kepastian sumber pembelian dan penjualan.

Lad

Kerjasama antara perusahaan untuk menghemat biaya

Kerjasama usaha dapar dilakukan untuk menghemat biava-biava penelitian

saluran distribusi / pasaran bersama, fasilitas-fasilitas pemelibharaan pembuangan
limbah dan sebagainya, yang kalau dibiayai sendiri-sendiri biayanva terlaly
memberatkan. Kerjasama usaha itii Juga dapat meningkatkan daya saing,
Alternatif-alternatif kerjasama usaha. ada bermacam-macam, baik bersifat
sementara maupun permanen. Bentuk  kerjasama berdasarkan bidang-bidang
kerjasama peralatan kerjasama serta lembaga kerjasama serta lembaga kerjasama
sangat beragam, antara lain -
a. Kerjasama jangka pendek dengan perjanjian jual bel;
b. Kerjasama perjanjian pemasokan jangka panjang. -,

¢. Usaha patungan / joint venture. perjanpian lisensi. dan sebagainva.
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2.6 Pengertian Kemitraan

Johnson (1994.7) menyatakan bahwa kemitraan adalah usaha dalam suatu
hubungan yang mengakibatkan penggabungan sumberdaya, peningkatan kapabilitas
bersama serta peningkatan posisi kompetitif bagi para badan usaha yang terkait.
Selain hal tersebut Integritas akan menghasilkan konsekuensi-konsekuensi stratepis
yang eksplisit dan diakui oleh masing-masing peserta, kemudian peran strategis
dirinci secara formal oleh masing-masing badan usaha Hubungan antar badan usaha
(interfirm relationship) yang erat akan menghasilkan kepercayaan, komitmen, norma-
norma sosial yang menyenangkan serta hal-hal lain vang mendatangkan sejumiah
manfaat bagi para pesertany .

Pada tingkat yang paling dasar, integrasi strategrs antar badan usaha dimulai
ketika hubungan timbal balik menjadi penting, vaitn dalam kerangka kerja badan
usaha tersebut, hubungan terschut merupakan ha! wama bukan sekedar sampingan

baik dalam sektor NP TRAUPUN G p s

2.6.1 Kiat Menjalin Kerjasama Usaha dan Kemitraan
Perusahaan  yang berhasil  ditandas dengan  profesionalisme  dalam
mengembangkan sayap bisnis melalui kiat mejalin kerjasama usaha dan kemitraan
yang meliputi :
a. Menjalin dan mengembangkan bentuk dan sifat kerjasama usaha,
b. Perusahaan memperoleh citra Eaik dan terpercaya, sehingga memiliki akses yang
kuat dalam pasar. permodalan, akses terhadap penguasaan teknologi dan

informasi.
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C. Sistem manajemen yang tangguh dan terpercava,
d. Dapat memuaskan mitra kerjanya.
€. Memiliki kiat dan rahasia sukses vag tidak diketahui orang lain.

£ Sistem jaringan usaha luas dan dapat dikendalikan,

2.6.2  Motivasi-motivasi Kemitraan

Beberapa karakteristik interfirm relationship vang mendorong kearah intagrasi
strategis adalah ketergantungan (dependence), fleksibilitas (Hexibiliry relationship),
kualitas hubungan (quality relationship), harapan kesinambungan (continuity
€xpectation) dan lamanya hubungan (age),

Ketergantungan  dalam kondisi-kondisi yang' benar . sesungguhnya
meningkatkan kinerja. Selain ity saling keterzantungan dalam interfirm relationship
dimana badan usaha terlibat, ‘dalam (ransaksi ckonomi  untuk mendapatkan
sumbardaya-sumberdaya vang diperlukan yang berada difvar jangkauan mereka.
Semakin penting sumberdaya yang diperoich melalui interfirm relationship, maka
semakin besar pula peranan strategis potensial dari interfirm relationships bagi badan
usaha yang bersangkutan

Fleksibilitas Fexibility relationship, memudahkan integrasi strategis karena
beberapa hal. Bila badan usaha memperlihatkan fleksiblitas dalam perilaku mereka
kepada mitra badan usaha, secara implicit mereka mengkomunikasikan niat baik dan
kepcrca}ra: melalui fleksibilitas mereka Dalam pengertian yang nvata, fleksibilitas
berarti dalam suatu kadar vang signifikan kepentingan-kcpemingan dan kebutuhan-

kebutuhan badan usaha akan terakomodasi dalam interfirm relationships. Para mitra
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memiliki kemampuan lebih melakukan manufer dan beroperasi secara strategis atau
singkatnya fleksibilitas berartj badan usaha tersebut dapat lebih siap mengoptimalkan
mferfirm relationships sebagai suatu asset strategis.

Quality refationship berkaitan dengan kepercayaan dan kejujuran, Kualitas
hubungan berperan menjadi wama dominan dalam interaksi dan ikatan-ikatan vang
terkait dalam antar badan usaha vang terkait.

Continuity expecration dalam hubungan inj mengemukakan bahwa dalam
proses  integrasi strategis  inferfirm relaifonship, badan usaha sering harus
mempertimbangkan pilihan-pilihan lain untuk nterfirni relationship, vang melibatkan
" resiko yang tidak eli: usahaterscbut tidak akan mefakukan hal ini tanpa

adanya kemungkinan kepastian jancka panjang,

2.7 Penelitian Terdahuly

Sebagai bahan referensi dalam penelitian ini, dijadikan sebagai acuan adalah
penelitian  terdahulu  ARSONO LAKSMANA (2002) : KARAKTERISTIK
STRUKTUR HUBUNGAN, PERILAKU DAN "KOMUNIKASI TERHADAP
KERJASAMA KEMITRAAN SERTA KINERJA BAGIAN PEMBELIAN. dengan
metode analisis Parh Andatysis (analisis jalur).

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dj lakukan melalui penvebaran angket
terhadap 51 perusahaan manufaktur, diperoleh beberapa kesimpulan bahwa variabel
struktur hubungan terbuktj memiliki pengaruh vang signifikan terhadap kerjasama
kemitraan. Perusahan struktural  yang  spesifik schubungan dengan aktivitas

pembelian berupa  sumber tunggal merupakan suaty kebijaksanaan  untuk




meningkatkan saling pengertian antara kedua belah pihak. Saling pengertian
merupakan dasar dalam memecahkan permasalahan dengan lebih kooperatif dan
konstruktif’

Pengaruh variabel keadilan terhadap kerjasama kemitraan antara perusahaan
manufaktur dan supplier tidak terbukti positif signifikan. Ketidakadilan akan
menimbulkan konflik sedangkan keadilan akan menghasilkan kerjasama. Hasil
penelitian terscbut memberikan indikasi bahwa baik perusahaan manufaktur maupun
supplier terpilih dalam bekerja sama tidak memperdulikan bahwa hubungan mereka
itu adil atau tidak, van £ lerpenting masing-masing pihak saling diuntungkan.

Pengaruh variabel komunikasi terhadap variabel koaperasi terbukti tidak
signifikan. Semakin banvak komunikasi vang dilakukan maka akan meningkatkan
kerjasama. Kesimpulan " inj berlawanan dengan publikasi yang dilakukan oleh
Williamson (1971} atas penelitiannya yang menemukan bahwa komunikasi yang
terbuka menyebabkan tertbantuknya kooperasi yang baik diantara rekan usaha. Hasil
yang bertentangan dengan penelitian terdahuly menunjukkan manajemen perusahaan
manufaktur di Indonesia mempunyat persepsi bahwa informasi formal bukan
merupakan alat komunikasi untuk meningkatian kenasama Konsensus peran, tugas
dan fungsi dianggap cukup sebagai alat uniuk meningkatkan kerjasama,

Sedangkan hubungan antara variabel konsensus dalam peran, tugas dan fungsi
dengan variabel kerjasama terbukii positif dan signifikan. Konsensus terhadap
prinsip-prinsi kerja atau pengalokasian peran, tugas dan fungsi menghasilkan

hubungan yang kooperatif
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Variabel strukiur terbukti mempengaruhj vanabel kinerja bagian pembelian
perusahaan secara positif dan signifikan. Pada dasamya, beberapa perubahan
struktural yang spesifik sehubungan dengan aktivitas pembelian berupa hubungan
jangka panjang yang stabil, hubungan kontraktual sumber tunggal, peningkatan
frekuensi pengirniman dan standarisas; pengemasan, serta pembelian di sekitar fokas
perusahaan akan meningkatkan kinerja bagian pembelian perusahaan.

Hubungan anmtara varjabel Kerjasama dan kinerja terbukti positif  dan
signifikan. Implikasi dari penelitian i menunjokkan pentingnya peranan kooperasi
dalam meningkatkan Kinerja bagian perbelian. Kooperasi ini merupakan hasil darj

berbagai faktor yang saling berinteraksi secara bersamaan.

2.8 Kerangka Pikir

Kerangka pikir Merupakan penjelasan singkat teniang permasaiahan vang
akan diteliti yaity {entang apa yang seharusnya dengan 4pa yang senyatanya sehingga
timbul hipotesis (dugaan awal) penclitian

Penelitian mengena Pehgaruh kemitraan CV, Distriversa Buanamas dalam
rangka memenuhi kebutuhan produk obat-obatan di apotik dan toko obat wilayah
Semarang bertujuan untuk mengetahui apakah ada Pengaruh antara kepercayaan.
manfaat hubungan dan kerjasama terhadap kemitraan,

Kepercavaan merupakan wuojud dar sikap kedua belah pihak dalam menjalin
suatu hubungan Darj hubungan yang terjalin atas dasar rasa saling percaya tersebut
akan memberikan manfaat. di mana pihak distributor dapat menvalurkan produknya
sedangkan dipihak apotik atau toko obat sendiri dapat memperoleh produk yang

dunginkan dengan mudah, Adapun kepercayaan dan manfaat hubungan akan terus
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dapat dirasakan oleh kedua belah pihak apabiia sudah terjalin kesepakatan kerjasama.
Ketiga variabel tersebut apabila dijalankan dengan benar maka akan mempengaruhi
kemitraan antara CV Distriversa Buanamas terhadap para mitra kerjanva vang
meliputi apotik dan toko obat Apabila digambarkan dalam bentuk skema, maka
skema beberapa faktor Yang mempengaruhi kemitraan CV Distriversa Buanamas

dalam rangka memenuhi produk obat-obatan dapat digambarkan sebagai berikut -

L Kepercavaan {X;)

[ Manfaat hubungan (X,) | Kemitraan ( Y ) ]

j Kenasama (X;)

L

Gambar 2.1 .

Rerangka Pikir Pengaruh Antara Upah (X)), Tingkat Pendidikan (X,) ,
Jaminan Sosial (X3) dan Lingkungan Kerja (X4) terhadap Produktivitas Kerja (Y)
2.9 Hipotesis

Hipotesa adalah kesimpulan serentara vang perlu diuji kebenarannya, dengan

hasil diterima atau ditolak Hipotesis yang dikemukakan adalah :

1. Diduga ada pengaruh antara kepercayaan terhadap. kemifraan CV Distriversa
Buanamas dengan apotik dan toko obar wilayah Semarang.

2. Diduga ada pengaruh antara  manfaat hubungan terhadap kemitraan CV
Distriversa Buanamas dengan apotik dan toko obat wi layah Semarang

3. Diduga ada pengaruh antara kerjasama terhadap kemitraan CV, Distriversa
Buanamas dengan apotik dan toko obat wilayah Semarang,

4. Diduga ada pengaruli antara kepercayaan, manfaat hubungan dan Kerjasama
terhadap kemitraan secara bersama-sama antara CV Distriversa  Buanamas

dengan apatik dan toko obat wilayah Semarang.
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METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Husein Umar (1999:29) mengemukakan bahwa penelitian - merupakan jenis
penelitian deskriptif vang bersifat replikasi Adapun arti dari perelitian deskriptif
yaitu penelitian yang  bertujuan menggambarkan  sifat sesuaty vang tengah
berlangsung pada saat riset dilakukan dan vintuk memeriksa sebab sebab dari suatu
gejala tertentu.

Jadi dalam penclitian ini mengumpulkan fakia dan menguraikannva secara
menveluruh dan telig tentang hubimgan kemitraan, meliputy - Kepercavaan, manfaat

hubungan dan kerjasama dajam rangka memenuhi kebutuhan produk.

3.2 Definisi Operasional

Definisi operasional variabel yaitu mengubah konsep-konsep yang masih
berupa abstrak dengan kata-kata yang menggambarkan perilaku atay gejala yang
dapat diuji dan ditentykan kebenarannva olch orang lain berdasarkan variabel-

variabel vang digunakan. Adapun definisi masing-masing konsep adalakh -

26
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menghargai

m— e

Tabel 3.1
__Definisi Operasional Variabel
| Variabel Definisi Indikator / Dimensi Skala
Kepercayaan | Terjalinnya hubungan yang kooperatif‘[a. Adanya kesempatan bagi apotik /] 10 point
(Xy) dimana masing-masing pihak dapat toko  obat  untuk mengajukan | pada lima
diandalkan untuk memenuhi komplain  apabila produk  tidak | aitem untuk
kewajibannya, sesuai dengan spesifikasi ukuran
b, Pemberian kebijakan pembayaran kepercavaan
karena adanya unsur kepercayaan
€. Pembayaran dengan cara  jah
tempo memberikan keuntungan
d. Kepercayaan vang diberikan tidak
disalahgunakan
& Pengertian  kedua  belah pihak
' merupakan implementasi darf sikap i
Sainge percaya
Manfaat Hasil yang didapar atas h empermudah  sistem penyaluran | 10 point
hubungan yang terjalin sehingga 7 nemp pada lima
(X2) penyerahan produk kepada ari produsen ke | aitem untuk
ukuran
manfaat
hubungan
Kerjasama , 10 poim
(Xs) 3 - kinerja | pada lima
crusahann aitem untuk
12 dalam | ukuran
Ebn;mpu " / kerjasama
“exuatan persaing : i 5am akan
\\ UNISSL A el
\ : nemen 'pentingan
\ Wiéﬁ@tf'rﬁ‘ﬂ{m”l‘?‘ f;: ankan jalinan
\ . e g tercipta selama ini i
Kemitraan | Hubungan terjalin anrarg | 5 Pemilihan mitra kerja 10 point
(Y) perusahaan penghasil produk | b, Masa terjalinnya kerjasama pada lima
(produsen) dengan distributor, dan | ¢ Ketidakadilan dalam kemityaan akan | aitem unuk |
distributor para  pengecer menimbulkan konflik ukuran
(daiam hal ini apotik dan toka obat) | d.  Untuk kelangsungan hubungan | kemitraan
schingga produk-produk vang kemitraan perlu bersikap saling
dihasilkan  oleh produsen dapat terbuka
disalurkan dan diterima dengan baik | e Unk menjaga hubunsan kemitraan
|_ oleh pemakai fangsung. masing-masing pihak harys saling
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3!.3 Populasi dan Sampel

Populasi menurut Djarwanto Ps dan Pangestu Subagyo (1996:107) adalah
Jumlah keseluruhan dari umit analisa yang ciri-cirinva akan diduga, atau dapat Juga
diartikan sebagai sekumpulan unsur-unsur yang menjadi objek penelitian Adapun
vang dijadikan sebagai Populasi dalam penelitian ini adalah mitra CV. Distriversa

Buanamas, vang terdiri dari apotik dan toko obat di wilayah Semarang sebanvak 157

unit.
ub&gyu (1995:107) adalah
sebagian anggota popui mbilan sampel dilakukan
dengan me ak
Dimana
N . _]I‘.Il‘!ﬂah WO
e = “
5 - UNISSULA
EEY I !1 ii E
Penyelesaian
157
n _
1+ 157 (0,109
157
n 3 \\

1+ 157 (0,10)

n = 61,08 dibulatkan menjadi 60 buah
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3.4 Teknik Pengambilan Sampel

Adapun teknik pengambifan  sampel vang digunakan adalah Purposive
Sampling. Purposive sampiing menurut Husein Umar (1999:59) adalah sampel yang
diambil sedemikian fupa sehingga sampel tersebut benar-benar mencerminkan ciri-
ciri dan populasi vang sudah dikenaj sebelumnva. Cara pengambilan sampel inj
tergolong paling murah dan cepat dilakukan dan hasilnya dapat menunjukkan bukt-

bukti yang cukup mendukung.

3.5 Jenis dan Sumber Datq

b Kuesioner
Dafiar pertanyaan ini ditujukan dan diisi oleh responden yang terpilih mefijadi
sampel penelitian, dengan bentuk pilihan jawaban vang telah disediakan dan
respm::!en tinggal memilih jawaban yang sesuai. Pertanyaan atau kuesioner

i ditujukan pada pemihik atau pegawai di toko obat atau apotik di wilavah

Semarang vang dijadikan sebagai responden,



2, Data sekunder
Data sekunder adalah data yang diperoleh melalui data yang telah diteliti dan
dikumpulkan oleh pihak lain yang berkaitan dengan permasalahan penelitian ini.
Adapun data sekunder diperoleh malaly -
* Studi Kepustakaan
Data yang diperoleh dari buku-buku literatur vang berkaitan dengan

penelitian.

3.6 Skala Pengukuran

Skala pengukuras dalam penclitian ind adaiah skala sikap, dimana skala
tersebut berfungsi untuk mengukur hasil jawahan responden atas setiap pertanyaan
yang diajukan, seperti dalam contol; berikut ini :

Apakah saudara setuju bahwa. kesediaan saudara dalany memilih perusahaan sebagai
sebagai mitra kerja karena produk yang ditawarkan sesuaj dengan kebutuhan 7

l___'ﬂ_.rsJ#!sIaf?Is_l__a'__Dﬂ_
| Sangat tidak set etuju | , Sangat setuju |

Responden bebas memberi tanda “x” di sembarang kolom, di antara angka 1
sampai 10, vang akan diukur oleh peneliti sebagai jawaban responden dalam bentuk

angka. Dengan demikian isian angka akan berkisar antara angka 1 sampai 10
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3.7 Uji Validitas dan Reliabilitas
3.7.1 Uji Validitas

Analisis validitas menuryt Masri Singarimbun (1995:123) digunakan untuk
mMengu)i sejauh mana suatu alat pengukur dapat mengungkapkan ketepatan oejala

yang dapat diukur. Dalam hal inj i validitas dilakukan dengan menggunakan

perhitungan korelasi produk moment dengan rumus sebagai berikut -

Dimana :
XT3 XYy
HEX --(ZXH {n3 2= (Z:V =
T - koefisien korelas
n = Jumiah sampel
X = indikator tiap variabel (skor tiap pertanvaan / mdikator)
¥ = variabel (skor total)

Setelah perhitungan dilakukan (dalam hal ini proses penghitungan dibantu dengan
program SPSS) kemudian nilai r yang diperoleh dibandingkan dengan nilai r tabel
sesuai dengan baris n dan taraf signifikas; (o = 5 %, Dalam pengujian validitas,

kuesioner dikatakan valid apabila r hitung > r tabe|.

3.7.2  Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas menurut Suharsimi Artkunto (1996:168) menunjuk pada suatu
pengertian bahwa sesuatuy mstrumen cukup dipercava untuk digunakan sebagai alat

pengumpul data karena instrumen tersebut sudah baik. Cara menghitung tingka
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reliabilitas suatu data vaitu dengan menggunakan rumus Alpha Cronbach, Adapun
rumus penghitungannya adalah sebagai berikut -

k.r
u =
1+ (r-1k
dimana -
a = koefisien reliabilitas

penelitian ini adalah sehag:

\ UHISSULﬂ ang digunakan dalam

381 Analisis l{ualiu;tif

Analisis kualitatif merupakan analisis yang tidak berbentuk angka atay tidak

dapat diukur ataupun dapat berbentuk kasus sehingga perlu penjabaran melalui

penguralan-penguraian lebih lanjut.
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3.8.2  Analisis Kuantitatif
Didalam penelitian ini digunakan dua analisis yaitu analisis kualitatif dan
kuantitatif Adapun masing-masing dari pengertian tersebut adalah sebagai berikut -
I Analisis Regres Berganda
Analisis ini digunakan untuk mengetahui apakah antara variabel bebas dengan
variabel terikat mempunyai pengaruh yang berarti atau tidak, secara serempak /

keseluruhan dimana proses penghitungan dibanty dengan program SPSS. Rumus :

Y = g bl}{]+b;x2 “TJ:..XR

Dimana :
Y = variabel terikat (kemitraan)

4 = konstanta / intersept

X1= kepercayaan

X»= manfaat hubungan

X;= kerjasama

by = koefisien regresi berganda antara X, dan v

b> = koefisien regresi berganda antara X dan Y

b: = koefisien regres; berganda antara X; dan Y

2. Pengujian Hipotesis

Untuk mengetahui signifikasi dari hasil penelitian maka perlu dilakukan dengan

uji t dan uji F sebagai berikut -
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a) Ujit
Yaitu  suatu uji  untuk mengetahui pengaruh kepercayaan (X1), manfaat
hubungan (X;) dan kerjasama (X3) secara parsial terhadap kemitraan (Y,
dengan menggunakan cara sebagai berikut -
= Uji satu sis)
- Taraf uji ¢ = 0,05

- Significance 5 %

-
B\ UNISSULA |
wetllel/Iglotelynde /i

SE b,
Dimana :
t =t hitung
by = koefisien regresi

SEb, = Standar eror koefisien regresi
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b) Uji i
Yaitu suatu uji untuk mengetahui pengaruh antara kepercayaan (X, ), manfaat
hubungan (X,) dan kerjasama (X1} secara bersama-sama (simultan} terhadap
kemitraan (Y), dengan cara sebagai berikut -
= Uji satu pihak kanan
- Taraf uji « = 0,05
- Derajat kebebasan

Ho ditolak dan Ha diterima, artinya ada pengaruh signifikan antara
kepercayaan (X1), manfaat hubungan (X.) dan kerjamasa (X;) secara

simultan terhadap kemitraan (Y). N\
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2:. JikﬂF 'Eulung{: F tinbc] Ek., ﬂ-l‘i"! }, maka 7

Ho diterima dan Ha ditolak, artinya tidak ada pengaruh signifikan
antara kepercayaan (X,). manfaat hubungan (X,) dan kerjasama (X;)
secara simultan terhadap kemitraan (Y).

3. Analisis Koefisien Determinasi

Untuk mengetahui persentase pengaruh variabel terikat terhadap variabel bebas

digunakan koefisien diterminan dengan rumus

L
UNISSULA
\\ ~eellal/| Zonltslolinela

—

!
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BAB Iv
HASIL DAN PE MBAHASAN

4.1 Deskripsi Obyek Penelitian

& merupakan perysahaan

2gal produk Ikadryl dan Nerj] (NR)

Sena sebagai start oy dari beberapg produk obat-obatan resep dokter yang
berhak mendistribusikan produi

tersebut nnryk beberapa daerap di Jawa T, engah,

Perusahaan ini mulaj dirintis dj J1 Anjasmorg Np, 4 B Semarang sejak tahun

1995 dengan Pimpinan Bapak Twan Akhadi pada ras. itu,
2an pendistribusian produk yang

telah dJ’Iakukan, i Distriy ersa Buanamag me;

wperluas laringan distribusinya

dengan membuka Cabang di Solo dar, Yogyakara, Selanjutnya Cv Distriversa

Buanamas memperluas daera Jangkauan disy

meliputi -

busi untuk Wilayah Semarang,
Semarang Utara, Semarang Seiatan, Semarang Timuyr, Semarang Barat,
Kabupaten Semarang, Ambarawa, Kendal bahkan sampal ke Weleri. Sedangkan
cabang Solo dan Yogvakarta memperiuas jaringan distribusinya di daerah sekitar
kantor cabang tersehut.

Daiam kiprahnya perusahaan distribusi ini, khususnya cabang Semarang
telah menjalin kemitraan dengan beberapa outlet yang tersebar di wilavah
Semarang, dan saat\ ini telah terjalin kerjasama sebanyak 157 outlet yang terdiri

) 1 i i "\". 15 Crsa

Buanamas cabang Semaran .

37
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Perkembangan perusahaan distribus; ini, menitikberatkan pada sistem
kemitraan dengan kepercayaan, manfaat hubungan dan kerjasama. Dimana pola
sistem ini, akan terasa adanya hubungan yang erat antara pihak distribusi dengan

outlet yang berdampak pada peningkatan pemasaran secara bersama.

4.2 Deskripsi Responden

Populasi yang dijadikan sebagai sampel dalam penelitian inj adalah
responden, namun sifatnva sebagai peowakilan dari apotik atay toke obat
sehingga hasil angket merupakan kesimpulan dari masing-masing apotik atay
toko obat atas jalinan kerjasamanya dengan OV Distriversa Buanamas cabang
Semarang.

Analisis terhadap karakteristik pelanggan ini dilakukan untuk mengetahui
pelanggan atan outlet potensial yang menjadi pelangean produk-produk yang
dipasarkan CV. Disiriversa Buanamas cabang Semarang, sehingga diharapkan
dapat memberikan Kontribusi bagi perkembangan perusahaan lebih lanjut.
Adapun karakterjstik pelanggan yang diteliti meliputi:

a. Jenis Qutlet

Outlet responden terdiri dan apotik dan toko obat vang tersebar di

wilayah Semarang. Data mengenai outlet dapat dilihat pada tabel sebagai

berikut:

Tabel 4.1

denis outlet e
[ No T Jenis Outler | Jumiah | Prosentase
1| Apotik T a2 ' 70
L ITokoObat | 18 | 39
[ Jumlan [ 60 | 00

Sumber : Data primer faﬁgahia_h__ 2004
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Dari data tabel 4.1 menunjukkan bahwa dari 60 angket yang
disebarkan, sebagian besarnya adalah apotik (70 %) dan sebagian vang lain
merupakan toko obat (30 %). Hal ini mengingat sebagian besar produk-
produk yang dipasarkan berupa obat-obatan yang dapat dibeli atau
dikonsumsi harys dengan resep dokter.

. Lama Berdiri

menunjukkan ra Tata outlet telah mem "'-;a--.--.-m-.-- vang cukup lama (di
atas 10 tahun) dengan Jumiah 30 outlet (50 %). Sedangkan outlet vang berdiri
kurang dari 5 tahun sebanyak 9 outlet (15 %) dan vang telah berdiri dalam
kurun waktu antara 5 sampai 10 tahun sebanyak 21 outlet (35 %). Hal ini
menunjukkan bahwa prospek penjualan akan kebutuhan kecantikan kulit dan

rambut serta obat-obatan tidak pernah menurun karena produk-produk yang

dipasarkan terschut merupakan kebutuhan vang sangat dibutuhkan oleh




konsumen pada saat-saat tertentu, misalnva © konsumen sakit harus
disembuhkan dengan obat sehingga setiap toko obat atau apotik vang
didirikan pada umumnva dapat mempertahankan kelangsungan hidupnya
dalam jangka waktu yang cukup panjang,

Lama Kerjasama

Lama Kerjasama vang dimaksud adalah umur masa kerjasama antara

'[‘ 60 |‘ T B

Sumber : Data primer }rang diolah, 2004

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa sebagian besar
responden telah bekerjasama dengan CV. Distriversa Buanamas lebih dari 1
tahun. 32 outlet (53,33 %) telah menjalin kerjasama lebih dari 3 tahun, 22
outlet (36,67 %) menjalin Kerjasama dalam kurun waktu 1 sampai 3 tahun dan

hanya 6 outlet (10 %) yang baru menjalin kerjama selama kurun waktu satu
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tahun terakhir inj. Terjalinnya kerjasama pada kedua belah pihak dalam kurun
waktu lama dapat terjadi karena adanya pengertian pada masing-masing pihak
schingga kedua belah pihak sama-sama diuntung atas Jalinan kerjasama

tersebut.

4.3 Analisis Kualitatif
Deskripsi variabel penelitian merupakan penjelasan atas variabel-variabe]
yang digunakan dalam penelitian, vaity merupakan penjelasan hasjl pertanyaan
alas angket yang telah disebarkan, Adapun penjelasan atau deskripsi variabel
dalam penefitian in; adalah sebagai berikyy -
I. Kepercavaan {(X;)
Kepercavaan adalah keyakinan atas suatu kebenaran yang bereaks;

atas kepercayaan 1tu sendiri sehingga tidak (perlu) menvadari bahwa itu benar

pada kegiatan perusahaan mempunyal  pengertian sebagai  kevakinan
perusahaan babwa perusahaan lamaya (parimer) akan melakukan tindakan
yang akan menghasilkan akibat positil untuk perusahaan

Terjadinya rasa Percaya antara dua perusahaan kareng adanya saling
pengeriian, ketergantungan dan membutuhkan antara kedua belah pihak.
Dalam ha) inj kepercavaan yang terjadi tidak lepas darj hubungan antara
penjual dan pembeli vang terjadi dalam kurun wakuy tidak terbatas. Apabila
transaksi penjual dan pembeli hanya sebatas bagaimana barang dapat terjual,

sedangkan dalum hubungan kerjasama, kepercayaan merupakan unsur vang
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lebih mendalam fagi. Outlet vang berupa apotik atau toko obaf tidak begitu
saja memberikan kepercayaan kepada CV. Distriversa Buanamas dalam
menerima  produk-produk yang ditawarkan, terutama saat mni maraknya
produk-produk palsy sehingga perusahaan harus dapat menanamkan citra
positif agar kepercayaan outlet dalam menerima  produk-produk vang
ditawarkan benar-benar utuh  misalnva dengan menunjukkan surat
penunjukkan dari produsen terhadap CV. Distriversa Buanamas untuk
memasarkan produknya, memahami benar keungguian-keunggulan produk
dan dapat menunjukkan tanda khusus sebapai bukti keashan produk.

Untuk mengerahyi pendapai responden mengenai kepercayaan, dapat
dilihat dari indikatornya, meliputi - kesempatan bagi apotik / toko obat untuk

mengajukan komplain apabila produk tiduk sesuai dengan  spesifikasi,

kedua belah pihak dimana masing-masing hasil jawaban dapat dilihat dalam
tabel-tabel berikut -

Tabel 4.4
Kesempatan Bagi Apotik / Toko Obat Untuk Mengajukan Komplain
Apabila Produk Tidak Sesuai dengan Spesifikasi
2

Keterangan | | 213 __L-’_T TT_'E' 6] ?_‘[ _S_[_‘J‘_ir_l'ﬂ' .
i_ Jawaban | "Sangat tidak sctuy - ! Sangaﬁmj_”
| Jumh | - b=t b I e BET EIJ 17 J T i
e L =g f oo ) 0 [F | R = wom (RS S———
L O N W W B I R WL

~ Sumber : Data primer vang diolah, 2004




Berdasarkan tabel 4.4 leryata sebagian besar atay sejumlah 35 9
responden menyatakan setuju ada kesempatan bagi Apotik / Toko Obat
untuk mengajukan Komplain apabila produk tidak sesuai dengan spesifikasi

Penjelasan di atas memberikan indikasi bahwa CV. Distriversa
Buanamas selaly bersikap terbuka dan bersedia menerima kritik maupun
saran dari pelanggan. Setiap terjadi komplain selalu dilayani dengan baik.
karena kemungkinan terjadi kerusakan bukan karena kesengajaan akan
tetapi karena adanya kerusakan pada saat dajam perjalanan atau kesalahan

dalam membawa / meémbuka kemasan. atan sebabssebab lain vang tidak

disengaja.
Tabel 4.5
e __P_em;ygrianl{glgi'akau‘Peinhayﬂr:m Karen_a:-;_l{epe_geagaaq;__ o
Keterangan | | 1T 3 | 3 L4 ! & j wr a ]

—— [ IV
[ Jawaban | Sangat tidak setuyu

Jumlah | - - | 1) [ T T =

BEoONENE, - 32— — ‘m;‘fTﬁ‘u—f—m—.—.—

Sumber : Data primer yang diolah, 20

a ——— Tt ——

Sangat setup |

Berdasarkan tabel 4.5 ternyata sebagian besar atay sejumiah 40 %
responden menvatakan setuju akan pemberian kebijakan pembayaran karena
kepercayaan,

Penjelasan di atas memberikan indikasi bahwa CV Distriversa

Buanamas biasanva menawarkan harga cash untuk peiangoan  baru,
L3

sedangkan pﬁianggan—;m!unggar: lama dapat diberikan jJangka waktu

pembayaran selama 1 sampai 2 bulan sesuai dengan permintaan pelanggan.



: Tabel 4.6
, Jangka Waktu Pembayaran
! Keterangan 1 ] 2 J 35‘]' K & 7 | 8 f 9 ] :q
Jawaban Sangat tidak setuju Sangat sctuju
Jumlah - | - 5 [ = ' : ] 40 14 ! B 11
k e N D I N L N I L

Sumber : Data primer yang diolah, 2004

Berdasarkan tabel di- atas lernvata sebagian besar atay sejumlah

66,7 % responden menyatakan setuju atas Jangka waktu pembayaran yang

dilakukan oleh CV. Distriversa Bug 5.

Penjelasan di atag dikasi bahwa CV. Distriversa
Buanamas menetapkar ' dari cara pembayaran,
o - : .
Yy i g 3
Apabila pe; i wan T laka konsumen
14 '-.|l-._ ,-'I
Justru ak; ar : : e 1gsung) sebesar
20 %, tet : ' ‘meminta | : ayaran selama 1|
bulan akan : sedangkan jangka
waktu pmnbé : n 5 % dari total
pembelian, - - /
Keterangan ! : 3 4 &1 &% |7 N |10
Jawaban | Sangat tidak setuju - ] Sangat setuju
Jumlaly . " - ‘ ] S ] 3 r:s 1 EI -
Prosentase - - ]L - | A7 ]“u ) | 5 L7 7
Sumber : Data primer vang diolah, 2004 ™

Berdasarkan tabel di atas lemyata scbagian besar atau sejumlah

63,3 % responden menyatakan setuju tidak menvalahgunakan kepercayaan.
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Penjelasan di  atas memberikan indikasi bahwa pelanggan akan
menjaga sepenuhnya terhadap Kepercayaan yang diberikan, yaity dengan
membayar tepat wakty pada saat jatuh lempo karena perusahaan akan
memberikan peringatan apabila harus menagih pembayaran 2 sampai 3 kali,
Penagihan berulang-ulang mengakibatkan pembengkakan biaya sehingga

menimbulkan kerugian pada CV. Distriversa Buanamas,

Keterangan J [0 J 10 ]l
Jawaban Sangal setuju r
Jumlah = -
Prosentase 5 -q
Sumber : D
atau sejumiah
483 % an kedua belah
pihak

f wa kedua belah pihak
1

2 e suLa /|
saling men]ag_ll LA R !;?b “ & L’ /

un), perusahaan dapat

memberikan cindmim parcel lebaran atau kalender, payung atay

Kaos untuk menarik minat pelanggan untuk mempertahankan pembelian dj

CV. Distriversa Buanamas,
LN
2. Manfaat Hubungan (X,
Manfaat hubungan merupakan keuntungan vang dirasakan responden

saat membina suaty hubungan. Fungsi dari manfaat hubungan ini adalah




F
[
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untuk memperlancar saluran distribusi sehingga penyerahan produk lebih
cepat kepada konsumen. Suatu perusahaan akan berupaya untuk mendapatkan
manfaat atau hubungan vang terjalin. Terciptanya hubungan antara dua buah
perusahaan adalah untuk mendapatkan manfaat dimana manfaat tersebut akan
memberikan keuntungan bagi kedua belah pihak.

Untuk mengetahui pendapat responden mengenai manfaat hubungan,
maka diajukan beberapa pertanydan. vang meliputi @ adanya hubungan
kerjasama akan mempermudah dalam mendapatkan produk-produk, manfaat
hubungan kerjusaina dapat scgerd menyampaikan imformasi, apotik dan toko
obat _selalu memipectahankan hubungan yang sudah tegalin, kestabilan
hubungar mengurangi risiko saling ketergantungan dan manfaat hubungan
meningkatkan Kineria apotik dan toko obat. Adapun hasil-hasil jawaban dapat
dilihat pada tabef-1abel berikut ini.

Tahel 4,9
Adanya Hubungan Kerjasama Akan Mempermudah

‘mmELf Data pnmer yang diolah, 2004

Berdasarkan tabel di atas ternyata sebagian besar atau sejumlah

o . ;
51,7 % responden menyatakan setuju adanya hubungan kerjasama akan

mempermudah dalam mendapatkan produk-produk.

dalam Mendapatkaa Produk-produk ) ) ,

[ Keterangan J 1 : i ] 4 li 5 6 i 7 8 |’ 9 [ 0|

Jawaban ‘:nnyn tidak Sd.u]n Sangal sctuju I
Jumlah ! [F= — 1T =1 B [ 3 T | AR

| I | | e | . B

rosentase = | . F - | - i . 6.7 51,7 20 | 1.7 k 1

| 2 | )




Penjelasan  di  agas memberikan  indikasi

kerjasama

apotik A harus dikirim barang setiap
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bahwa dengan adanya

yang baik maka segala kebutuhan akan terpantau, misalnya -

2 (dua) minggu sekali, maka tanpa

diminta CV. Distriversa Buanamas akan mengirimkan barang tersebut

(tentunya melalui konfirmasi terlebih dahulu),

Tabel 4.10
Manfaat Hubungan Kerjasama Dapat era Menvampaikan Informasi
I{w:rangan[!'z 3 4 3 ?|3F91m
Jawaban | Sangat uidak setuju : ) Sangat setuju
Jumlah [T , 3] j 14 1 3
| b : !
Prosentase : S i . =R i 233 33 -
Sumber : Data primer yan, N
- _". = 1 - . | ” "-\._Hﬁ .
: 1i 4 (a u sejumlah
I|.IIII Ll .'Il
._ _ _ ,
51.7 % 3 : gan kerjasama
Pen b .

5

yang baik a'rl.gl

vang harus dif :

dari pihak prﬂ-dl‘

—

-adanya kerjasama
.a'lln}ra : ada produk
,*“'i:‘rruduksi (kesalahan

a vang baik tersebut

informasi akan cepat tersebar ke seluruh pelanggan,

Tabel 4.11

Apotik dan Toko Obat Selalu Mem rtahankan Hub

ungan vang Sudah Terjaiin
Kﬂumgmlj..‘!34]|5 ﬁr? B 9,:0
Jawaban Sangat tidak setuju
Jumlah - ] E i 5 l’

Pﬂ:tsmasa]-fa

Sumber : Data primﬁang diolah, 2004

I
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Berdasarkan tabel 4.11 lernyata sebagian besar atay sejumiah 50 %
responden menyatakan bahwa apotik dan toko obat selaly mempertahankan
hubungan yang sudah terjalin,

Penjelasan di atas memberikan indikasi bahwa apotik dan toko obat
selalu berusaha mempertahankan hubungan kerjasama vang sudah terjalin,
karena bagaimanapun juga outlet fersebut membutuhkan CV Distriversa

Buanamas agar dapat dengan l'l'llﬂ&\ijﬂlam mendapatkan setiap produk yang

diinginkan, De:mtklan seb V. Distriversa Buanamas Juga selaly
menjaga hubun [ ‘ i selama ini karena betapapun
- .
besarnya pe . : oke obat dalam
P f *
..-"-. .-J'-I"Ir l."‘ !

me:n_ ..} L'I._;' llln'

L] I N lI.'

.I.'

Kestabj urangi Ri ‘ ntungan _
Reterangan - E % ] g 1 16 J
Jawaban Sangat tic e, -/ Sangal setuju
Jumlaly - ] 20 - {
Prosentase - _ | X | i

Sumber : Data pri) ng diol JI,-"'
B I _ abel : #}ar atau sejumlah 60 %
[ — A — I

responden  menvatakan SrEm‘.i.L.i adanva kestabilan hubungan mengurangi
risiko saling ketergantungan.

Penjelasan di atas memberikan indikasi bahwa kedua belah pihak
saling menjaga kestabilan hubungan, vaity dengan menjalankan kewajiban
untuk mendapatkan hak-hak vang harus diterima. Dengan  kestabilan

hubungan tersebut akan Miengurangi risiko saling ketergantungan, arlinya ;
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saling ketergantungan harus dilandasi dengan stkap saling percaya. apabila
sekali saja salah saty perusahaan melakukan kecurangan (perusahaan
menaikkan harga lebih mahal dibandingkan dengan harga umum di pasar),

maka kejadian tersebut dapat memutuskan jalinan kerjasama.

Tabel 4.13
Manfaat Huhung_qn \Ienmgkatl-r..m hlﬂel‘_]ﬂ f\putlk dan Toko Oh.at
T T v I 1 |
I *\l.-h.-rﬂ.l'llﬁln | | | ra 5 | { 7 I pln 4 i I
| | ] |I B | ]
| Jawaban ‘anngal tidak sﬂm:l | San]__al seluju :
| Jumlah | i T (RS l | & 1 %] B EE
J- i ;, . !I I' F =| = :II _ II }I f _;l
i_ Prosentase | = J - ¢ _i - % 133 | Lilt] | 23 .‘ | | - 0

Sumber * Data primer yang diolah, 2004

Berdasarkan tabel 4.12 lemyata scbagian besar atau sejumiah 60 %
responden -~ menyatakan setuju bahwa hubungan bermanfaat meningkatkan
kinerja Apotik dan Toke Obat

Pevjelasan di atas memberikan indikasi bahwa adanya hubungan
akan memberikan-manfaat erutama pemingkatan kinesja apotik dan toko obat.
karena produk akan terus tersedia (apotik dan toko obat tidak kesulitan atau
tidak akan pernah kehabisan stok). icrutama untuk produk yang mengalami

frekuensi penjualan sangat tingg;,

Lad

Kerjasama (X;)

Rerjasama merupakan suatu akad yang terjadi tanpa atau dengana
adanva pernvataan tertulis vang mendasari akad tersebut, dimana kedua belah
pihak yang mengadakan kerjasama bersedia sepenuhlnya untuk  saling

memberikan  Keuntungan timbal balik Kerjasama terjalin dalam rangka




meningkatkan daya saing perusahaan dan didasarkan atas kesamaan
kepentingan.

Untuk mengetahui pendapat responden mengenai kerjasama, maka
diajukan beberapa pertanvean vang meliputi © adanya kerjasama akan

memudahkan kedua belah pihak mendapatkan informasi, adanya kerjasama

akan meningkatkan kinerja perusahaan, kekompakan dalam tujuan merupakan
hubungan yang penting dalam kerjasama, terjalinnya kerjasama akan
memudahkan masing-masing pihak dalam memenuhi kepentingan seria apotik
dan toko obat berusaha mempertahiankan jalinan kerjasama yang tercipta

selama ini. Adapun hasil-hasil jawaban dapat dilihat pada tabel-tabel berikut

ini.
Tabel 4.14
Adanya Kerjasama Akan Memudahkan Kedua Belah
Pihak Meadapatkan Informasi

Keterangan | 1 g ! 3 i r & J_:E i ] ’ 8 ‘ [ i 10

Jawaban | Sangnt?i.dnksehlju . ) Sangat setuj
[ Jumiah ] W\ - - L Yo ] 28T 4]
| - / - I
| Prosentase | - T1AN 'INT R =183 | 16,7 283 67 |

~ Sumber : Data primer vang diolah, 2004
Berdasarkan - tabel di atas ternyata sebagian besar atau sejumiah
46,7 % responden  menyatakan setuju adanva kerjasama akan memudahkan
kedua belah pihak mendapatkan informasi.
Penjelasan di atas memberikan indikasi bahwa adanya kerjasama
akan memudahkan kedua belah pihak dalam mendapatkan informasi. terutama

mengenal  kualitas produk, perubahan harga, kesempatan mendapatkan
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keuntungan lain, misalnya - hadiah fangsung untuk pembelian beberapa

produk, atau hadiah hiburan untuk pembelian cash.

Tabel 4.15
Adanya Kerjasama Akan Meningkatkan Kinerja Perusahaan
Keterangan 1 ] 2 i 3 i F1 I 5 3 ] 7 ] 8 ; 9 J' 10
Jawaban Sangat tidak seluju Sanpm seluju
= - - - - = > ]
il B A ENEAR NN
[ Prosentase - i - = F = I 5 i 65 ' 6.7 33 l

Sumber : Data primer yang diolah, 2004

Berdasarkan tabel 4,15

responden menyatakan

Yaia schagian besar atau sejumlah 65 %

ma akan meningkatkan Kinerja

e,

perusahaan, N
- o " m-\-“"\._
_ i ggnya Kerjasama
akan A 'I | e ang dibutuhkan
ry
sudalt a dilakukan prediksi
atau per :
\ abel 4.1
Kel - ngan
Ketorangan |1 | | I
Jawaban Sangat uidal 2L U] £ a2 ‘\\", Sangat setuju
Tumiah T ' -]
N ——— — |
| Proseniase = T -1 -~ |~ B3 [ 7m3 | B |

Sumber : Data primer yang diolah, 2004

Berdasarkan tabel di atas fernyata sebagian besar atay sejumlah

73,3 % responden menyatakan setuju bahwa kekompakan memegang peranan

penting dalam terjalinnva sebuah hubungan kerjasama,

™

Penjelasan  di  atas memberikan  indikasi  bahwa kekompakan

memegang peranan penting dalam terjalinnya sebuah hubungan kerjasama,
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karena bagaimanapun Juga kedua belah pihak sama-sama mencari keuntungan
dan keuntungan pada kedua belah pihak akan lercapai apabila saling kompak.

Tabel 4.17
Terjalinnya Kerjasama Akan Memudahkan

Masing-masing Pihak dalam Memenuhi Ke ntingan
Keterangan 1 2 3 j 4 | s f Tis,uim

Tavwaban Sangal tidak seiuju Sangat setuju
Jumiah J'ﬁ' - -'1_Jm nllg E B
LﬁmmIﬂ-f~f.||-;|.?]|’mfc.s.3§ns.s;-g._{

Sumber : Data primer yang diolah, 2004

Berdasarkan tabel 417 N ian besar atau sejumlah 48 99%

'k;:tjasama akan memudahkan

arge .. !}“'qSULA
target pen) i*-., ar I' " el

Jallnan Ker;asama _g Terc:pta Selanm  Ini

Kelerangan 2 3 4 15 6 7 3 9 10
e g | | ¥ J
Jawaban Sangat tidak sctuju Sangal setuju
Jumlah T J E : r : 9 33 1._ 15 IJ I £
Prosentase . l 5 | - = i3 f 383 ;1_1 ] 1.7 =

Sumber : Data primer yang diolah, 2ﬂﬂ4




53

Berdasarkan tabel 418 ternyata sebagian besar atay sejumiah 583 9,
responden menyatakan setuju apotik dan toko obat mempertahankan jalinan
kerja sama vang tercipta selama inj.

Penjelasan di atas memberikan indikasi bahwa kerjasama yang ada

selama ini dapat ferys dipertahankan karena keduanya sama-sama memiliki

memasarkan p-_, I i i ul mitra-mitra kerja

ngsung ke tangan konsumen.

Untuk mengetahui pendapat responden mengenai kemitraan, maka

diajukan beberapa pertanyaan vang meliputi : kesediaan apotik dan toko obat
dalam memilis Cv Distriversa Buanamas sebagai  mitra kerja, masa
kerjasama dengan CV. Distriversa Buanamas akan terus dipertahankan,

ketidakadilan dalam kemitraan akan menimbulkan konflik, perlu bersikap
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saling terbuka demi kelan gsungan hubungan kemitraan dan saling menghargai
untuk menjaga hubungan kemitraan masing-masing pihak. Adapun hasil-hasil
Jawaban dapat dilihat pada tabel-tabel berikut inj.

Tabel 4.19

Kesediaan Apotik dan Toko Obat dalam Memilih
CV. Distriversa Buanamas Sebapaj Mitra Kerja

Kewrangan | | J 2 | 3 4 3 6 ]' 7 I' X |' 9 |’ ] [
Jawaban Sangal tidak sctuju Sangat setuju
Jumlah - - - I T 33 12 3 -

|
Prosentase - - § FINS. ; 2ii 3 ‘_I
Sumber : Data primer yang diolah

583 ¢ 1-toko obat memilik
Cv.

: Jam'l apotik dan
toko ob 311: Eerusahaan telah

L .
lama kal 14 bungan kerjasama,
UHI$$U LA

Keterangan [ 2 [T % [S 7] ¢ [T T 75 Tmw |'
Jawaban | Sangal tidak setuju Sangat setuju |
 dwmlah |- ] T - 51 36 I I8 | T
e
Fl‘uiﬂ.‘ﬂlaﬂ il - i = I - | - | = l 5,3 il 30 L'.T =

Sumber™ Data primer yang diolah, 2004

Berdasarkan tabel di atas lernyata sebagian besar atau sejumlah 60 %
responden  menvatakan seluju masa kerjasama dengan CV. Distriversa

Buanamas dipertahankan.
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Penjelasan tabel 4.20 memberikan indikasi bahwa kerjasama yang
menguntungkan tentu akan terus dipertahankan, karena pelanggan akan
enggan pindah ke distributor lain apabila pelayanan vang diterima sudah

sesuai dengan apa yang diharapkan,

Tabel 4.21
Ketidakadilan dalam Remitraan Akan Menimbulkan Konflik
| Keterangan 1 ] 2 3 4 3 6 [ 7 J £ J 9 J 10 ]
Jawaban Sangat udak setuju Sangat setuju | !
] Jumiah - - - [ 31 20 = = |
. | > | |
[ Proscmms &

- % =
¥ lln *RARTAL --_lld_ d_ % !fj

Huhung_n Kemttraan

Reterangan |1 | 2 i I BE J 5 & | 7 | 8 |9 ] w1
Jawaban Sangat tidak setuju ' Sangat sctuju
Jumlah . - - = - 13 35 1 I 3
I_F'mscnlasu [ - - | - - - 27 | 385 | 83 F 1.7 " - j

Sumber : Data primer yang diolah, 2004
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Berdasarkan tabel 4,22 ternyata sebagian besar atay sejumiah 583 %,
responden menyatakan setuju adanya saling leterbukaan dem; kelangsungan
hubungan kemitraan.

Penjelasan di atas memberikan indikasi bahwa terjalinnya kerjasama
harus ada keterbukaan dij kedua belah pihak untuk menjaga hubungan

kemitraan vang sudah terjalin selama ini.

Tabel 4.23
Saling Me i Untuk Menjaga
HubunganKe, sing-masing Pihak
| Keterangan N b Tlﬂrgllﬂ
a Jawaban Sangat tidak L Ik Sangat setuju
i’ Jumiah - P | |2
Presemase i I . 1.‘ -!"' -
Sum _ 2 di /
- | ’ - f
3 temyar .glejnmlah 733 %
respond nyatal wjn adanya sa ; ai untuk menjaga
hubungan ! ' ing pihal y
! . !
Penj . | r _ Il,.’rmeskipun terjalinnya
\ [
kerjasama a t M ) : imun kedua belah pihak
Ill : lll ‘
harus saling : ‘Menja kemitraan vang sudah

tejalin selama ini.



4.4 Analisis Kuantitatif

1. Uji Kualitas Data

a.

Up Validitas

Validitas  menunjukkan sejauh mana alat pengukur  yang
dipergunakan untuk mengukur apa vang diukur ( Arikunto. 1997). Adapun
caranya adaiah dengan mengkorelasikan antara skor yang diperoleh pada
Masing-masing item pertanyaan dengan skor total individuy.

Pengujian - validitas  dilakukar dengan  bantuan  komputer
menggunakan program SPSS for Windows Vers: }1. Dalam penelitian ini
pengujian validitas dilakukan terhadap 60 responden. Pengambilan
keputusan berdasarkan jika nilai P Value , Signifikansi < 0.05 maka item
alau pertanyaan tersehut vahid dan sebaltknya (Gozhali, 2001). Adapun
hasil pengolahan data fersebus dapat dibaca padstabel dibawak inj-

1) Uji Validitas Variahel Kepercayaan
Setelah. dilakukai pengolahan data, maka hasil pengujian
validitas | untuk masing-masing  item perfanyaan pada variabel

kepercavaan adalah sebagal berikut

Tabel 4.24

___Hasil Validitas Variabel Kualitas Jasa o
Indikator | P Value | Sign | Keterangan |

X1 0415 T 0001 | Vaid ]

Ris 0,534 0.000 Valid |

X1 3 0,442 0,000 | Valid |

X4 (400 0,000 . Valid

Xis | 0,636 _ 0,000 Valid




Berdasarkan uji validitas yang dilakukan terhadap variabel
kepercayaan, lemyata dari ke-5 indikator tersebut diperoleh nilai
signifikansi vang jauh lebih kecil dari 0,05 sehingea keseluruhan
variabel dinyatakan valid dan dapat dilanjutkan pada proses
penghitungan selan; utnya.

2) Uji Validitas Variabel Manfaat Hubungan

Setelah dilakukan pengolahan data, maka hasil pengujian

validitas untuk masing-masing item pertanyaan pada variabel manfaat

hubungan adalah sebagai berikut

Tabel 4.25
Hasil Validitas Variabel Manfaat Hubungan Sy
Indikator | P Value | Sign | Keterangan |
a7 10017 Valid = |
XA s 0,002 Valid |
X214 RO — 0,026 Vahd |
| X\ sy 0,006 Valid |
L X SHE—Joger ™ " " on hitVelia |

Berdasarkan uji validitas yang dilakukan terhadap variabel
manfaat hubungan. ternyata dari ke-5 indikator tersebut diperoleh nilai
signifikansi. yang jauh lebik kecil dart-0,05 sehingga keseluruhan
variabel dinvatakan valid dan dapat dilanjutkan pada proses

penghitungan selanjutnya,




3) Uji Validitas Variabel Kerjasama
Setelah dilakukan pengolahan data, maka hasil pengujian
validitas  untuk masing-masing  jtem pertanyaan pada variabel

kerjasama adalah sebagai berikut -

Tabel 4.26
—_Hasil Validitas Variabel Kerjasama :
Indikator | P Value ¥ Sign I_Kelerangan ]
X 0441 | 0000 " Valid
Wyn f 0,503 f 0,000 Valid
Xas | 0437 0.000 Valid
Xas | 0382 0003 | valg
L Xos | _o&s8 0005 . |  Valid

Berdasarkan uji validitas yang dilakukan terhadap variabel
kerjasama, lernyata  dari ke-5 indikator tersebut diperoleh nilai

signifikansi yang jauh lebih keeil dari 0,05 sehingga’ keseluruhan

vaniabel “dinyatakan valid dan dapat ditanjutkan pada proses
penghitungan selanjitnva
4) Uji Vahditas Variabel Kemitraan
Setelah dilakukan pengolahan data, maka hasi] pengujian
validitas ‘untuk MASINZ-Masing  item pertanvaan pada wvariabel

kemitraan adalah sebagai berikut -

Tabel 4.27

—__ Hasil Validitas Variabel Kemitraan .
i'_ Indikator T P. Value __llr Sign ] Keterangan |
| Yy | oer 0000 | Vahd |
| ¥ 0321 | 0,012 | valid
_ ¥y 0698 0,000 Valid
! Y, 0.301 0,020 | Valid |
%5 - 4 Gdis | _ 0015 | wvalid |
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Berdasarkan yji vahiditas yang dilakukan terhadap variabel
kemitraan, ternyata dari ke-5 indikator tersebut diperoleh nila;
signifikansi yang jauh lebih keeil dari 0.05 sehingga keseluruhan
variabel dinyatakan valid dan dapat dilanjutkan pada proses
penghitungan selz njutnya,

b. Uji Reliabilitas

Uji reabilitas dilakukan terhadap item Pertanyaan yang dinyatakan
valid. Dari hasil penelitian diketahui bahwa Semua item pertanvaan
dinvatakan valid. Realibilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh
Mmana suaty alat ukur dipakan dua kali untuk mengukur gejala yang sama
dan hasil pengukurannya relatif sama maka alat ukur tersebut reliabel.
Dengan kata lain, reabiiitas menunjukkan konsistens; suatu alat ukur
dalam ' mengukur gejala yang sama (Djamaludin, Ancok dalam Masri
Singarimbun, 1589),

Adapun  hasil uji reliabilitas terhadap indikator-indikator dari
variabel kepercayaan, manfaat hubungan. kerjasama dan kemitraan

diperoleh hasil-hasil sebagai berikyt -

Tabel 4.28
————— Hasil Reliabilitas Variabel e
| Indikator | riabe | Alpha | Keterangan |
X | i  0,6429 | Reliabe] |
Xa | 0254 | gaszp | Reliabel |
X5 | 0254 | (5507 | Reliabel |
Yol 0254 0.6347 Reliabel |
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2. Analisis Regresi Berganda

Tabel 4.29
Hasil Perliitungan Regresi Linier Berganda Antara Kepercayaan, Manfaat
Hubungan dan Kerjasama terhadap Kemitraan

—_—
Coefficient®
’ ' Unstandardizeg Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistice
Model B__ [Std Emor|  Beta t Sig. _ |Tolerance| wIF
1 (Constant) 8832 4.255 2.289 025
Kepercayaan 222 e 263 3.683 001 899 1.001
Manfaat Hubungg 289 089 225 3.009 004 815 1.093
Keriasama 7851 082 716 9587 |  ooo 915 | 1.093 |
8. Dependent Variable: Kemitraan

Sumber : Lampiran SPSS
Keterangan :
Kepercayaan yang unggi untuk mendapatkan manfaat hubungan yang baik
serta kerjasama yang terjain dengan bark secara bersama-sama berpengaruh
terhadap kemitraan kema yang terjalin antara CV. Distriversa Buanamas
terhadap para mitra kerjanva. yaitu apatik dan toko obai.

Hasil persamaan regresi berganda vang diperoleh adalah sebagai berikut :

Y =9,832+0.222 X;+0,269 X, + 0,785 X;
Keterangan
" Nilai konstanta sebesar 9,832 mempunyai arti bahwa kemitraan (Y) sebelum
dipengaruhi variabel-variabel bebas yaitu kepercayaan ( X1). manfaat
hubungan (X.) dan kerjasama (X;) adalah sebesar 9,832 ketidak variabel-

vanabel bebas konstan (tidak mengaiami perubahan).
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* Koefisien regresi Xy sebesar (222 menyatakan baniwa setiap terjadi
penambahan (karena tanda ) terhadap variabe] kepercayaan, sedangkan
manfaat hubungan dan kerjasama tetap maka akan meningkatkan kemitraan.

* Koefisien regresi X, sebesar (0,269 menyatakan bahwa  setiap terjadi
penambahan (karena tanda *) terhadap manfaat hubungan, sedangkan
kepercayaan dan Kerjasama tetap maka akan meningkatkan kemitraan.

* Koefisien regresi X3 sebesar 0.785 menyatakan bahwa setiap terjadi
penambahan (karena tanda +) terhadap kerjasama, sedangkan kepercayaan

dan manfaat hubungan tetap maka akan meningkatkan kemitraan,

3. Uji hipotesis
Uji hipotesis dilakukan dengan menganalisis data vang diperoleh
dari pengumpulan data penelitian. Pembuktian hipotesa, satu langkah
akhir untuk mendapathan suatu jawaban yang benar. Hasil dari analisis
regresi berganda dilakukan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh
antara kepercayaan manfaat hubungan dan kerjasama terhadap kemitraan.

1) Uji Hipotesis Parsial
Uji  hipotesis parsial disebut uji hipotesis t sederhana

digunakan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh antara variahel

bebas secara individy terhadap variabel terikatnya. Adapun data

penelitian ini menggunakan sampel sebanyvak 60 responden, maka
didapatkan niai t tabel dengan df = nk-1 = 60-3.1=5¢ dengan

signifikan = 0,05 adalah sehesar 1.673.
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a. Variabel Kepercayaan (X))

Dari hasil uji hipotesis didapatkan t hitung = 3683 > ¢ tabel =

b. Variabel Manfaat Hubungan (X2)

Dari hasil uji hipotesis didapatkan 1 hitung = 3.009. > ¢ fape) =

umssuu.n
2) UjiHi‘. sis Berga g@bl.e.l.yml@

mengetahui  secara
bersama-sama dari varniabe| bebasnya, apakah ada pengaruh atau tidak
variabel terikatnya, Penelitian ini menggunakan sampel sebanyak 60
responden, maka didapatkan F tabel (k; nk-1) = (3:60-3-1) = (3;56)
sehingga didapatkan F tabe] sebesar 2,77, Sedangkan F hitung = 46,713,
= 2,77, hal ini berarti secara bersama-sama variabel kepercayaan, manfaat

hubungan dan kerjasama berpengaruh terhadap kemitraan,
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4. Koefisien Determinasi
Untuk mengetahui besarnya nilai koefisien determinasi ditunjukkan
oleh nilai R Square yaity sebesar 0,714 (lihat lampiran) yang menunjukkan
bahwa variasi kemitraan dapat dijelaskan oleh kepercayaan (X;), manfaat
hubungan (X,) dan kerja sama (X;) dengan nilai sebesar 71.4 %, sedangkan

sisanya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dite] iti,

4.5 Implementasi Manajerial

Suatu perusahaan didirikan untuk mendapatkan keuntungan. Adapun cara
untuk mendapatkan keuntungan ada berbagai, macam, tergantung dari jenis usaha
dan bidang apa saja yang digelutinya. 'V, Distriversa Buanamas merupakan
perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa distribusi. yakni perusahaan jasa
yang berhak mendistribusikan produk dan produsen ke tingkat pengecer (toko
obat dan apotik) di beberapa daerah Semarang, Solo dan Yogyakarta. Jadi dalam
hal ini CV. Distriversa Buanamas bertindak scbagai distributor tunggal dan srare
outler dan beberapa produk Yangd dipasarkannya,

Produk-produk yang didistribusikan CV. Distriversa Buanamas sebagian
besar merupakan produk-produk vang didistribusikan oleh perusahaan jasa
distribusi yang lain, karena posisi CV. Distriversa Buanamas sebagian besar
hanya schatas sebagai siart outler dari beberapa produk yang dipasarkannya,
Dengan demikian, CV. Distriversa Buanamas harus mengahadapi persaingan

pasar dalam pendistribusian produk ke tingkat pengecer (toko obat dan apotik),
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Melihat sistem dan cara kena perusahaan distribusi, maka CV. Distriversa
Buanamas melakukan berbagai cara dalam melakukan hubungan kemitraan
dengan para mitra kerjanya, vang meliputi : apotik dan toko obat Hal tersebut
disebabkan sebagian besar produk-produk yang dipasarkan merupakan produk
yang dapat dibeli dengan menggunakan resep dokter sehingga beragam cara
dilakukan dalam menjaga loyalitas mitra kerjanya. Adapun beberapa cara yang
digunakan dalam mempertahankan hubungan kemitraan tersebut adalah melalu;
Kepercayaan, manfaat hubungan dan kerjasama.

Berdasarkan penelitian vang telah dilakukan menunjukkan bahwa terdapat
pengaruh antara kepercayaan, manfaat hubungan dan kemasama baik secara
parsial maupun simultan terhadap kemitraan antara CV. Distriversa Buanamas
terhadap para mitra kerjanya (apotik dan toko obat).

Timbulnya kepercayaan karena kedus belah pihak sama-sama ingin
mewujudkan suatu tujuan, CV. Listriversa bertujuan menyalurkan produk dari
perusahaan produsen kepada pengecer sedangkan bagi pihak apotik dan toko obat
atas jalinan kerjasama tersebut  akan mendapatkan produk-produk  yang
diinginkan secara mudaty Implementasi dari stkap sahng percaya tersebut salah
Satunya dibuktikan dengan loyalitas yang terus dipertahankan oleh apotik dan
toko obat dengan tidak pindah kepada distributor lain, sedangkan pihak apotik
dan toko obat sendiri berusaha menjaga kepercayaan yang diberikan misalnya
dengan melakukan pembayaran tepat waktu, tidak menghindar bila ditagih

mengenai pembavara (apabila pembayaran dengan sistem Jangka waktu) dan
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sebagainya. Dengan timbulnya kepercavaan di kedua belah pihak maka masing-
masing pihak dapat melaksanakan hak dan kewajiban sehingga kebutuhan yang
saling menguntungkan dapat terus terpelihara.

Berdasarkan hubungan yang terjalin atas dasar rasa saling percaya
tersebut akan memberikan manfaat, dimana pihak distributor dapat menvalurkan
produknya sedangkan dipihak apotik atau toko obat sendiri dapat memperolel
produk yang diinginkan dengan mudah. Tidak dipungkiri bahwa perusahaan
distributor lain merupakan kompetitor Yang sangat penting diperhatikan oleh
CV. Distriversa Buanamas karena disamping. mereka bersaing dengan produk-
produk sejenis dam perusahaan produsen pesaing juga harus bersaing dengan
perusahaan distributor lainnya,

Adapun kepercayaan 'dan manfaat hubungan akan terus dapat dirasakan
oleh kedua belah pihak apabila sudah terjalin kesepakatan kerjasama, Kerjasama
yang tercipta dengan baik akan melahirkan  suaty komitmen, misalnya -
CV. Distriversta. . Buanamas memiliki komitmen untuk selaly memberikan
pelayanan yang sebajk-bai knya kepada para mitra kejanya sedangkan apotik dan
toko obat memiliki komitmen untuk membel; produk dimaksud kepada CV.
Distriversa Buanamas.

Dengan demikian maka apabila ketiga variabel tersebut dijalankan dengan
benar maka hubungan kemitraan antara CV. Distriversa Buanamas terhadap para
mitra kerjanya yang meliputi apotik dan toko obat akan semakin terpelihara

dengan baik.




BAB V
PENUTUP

5.1. Kesimpulan

1;

Berdasarkan pertanyaan vang diajukan diperoleh hasil, bahwa -

a)

Variabel kepercayaan (X1). temnyata sebagian besar responden vaitu' 35 9%
responden menyatakan setuju ada kesempatan bagi Apotik / Toko Obat untuk
mengajukan komplain apabila produk tidak sesuaj dengan spesifikasi. 40 v
responden menyatakan seluju akan pemberian kebijakan pembayaran karena
kepercayaan, 66.7 % responden  menyatakan Seluju.atas jangka wakty
pembayaran yang dilakukan oleh CV. Distriversa Buanamias. 633 9
responden  menyatakan setuju. tidak menvalahgunakan kepercayaan dan
48,3 % responden menvatakan setuju adanya saling pengertian kedua belah
pihak,

Variabel manfaat hubungan (X,), lernyata sebagian besar responden vaity
31.7 % responden menyatakan setuju adanya hubungan kerjasama akan
mempermudah  dalam mendapatkan produk-produk. 51,7 % responden
menyatakan setuju adanva manfaat hubungan kerjasama dapat segera
menyampaikan informasi, 50 % responden  menvatakan bahwa apotik dan
toko obat selaly mempertahankan  hubungan yang sudah terjalin, 60 o
responden  menvatakan setuju  adanya kestabilan hubungan mengurangi
ristko saling ketergantungan dan 60 9 responden menyatakan setuju bahwa

hubungan bermanfaat meningkatkan kinerja Apotik dan Toko Obat.
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¢) Variabel kerjasama (X3), ternvata sebagian besar responden yaitu 46,7 9
responden  menyatakan setuju adanya kerjasﬁma akan memudahkan kedua
belah pihak mendapatkan informasi, 65 9 responden  menyatakan setuju
bahwa kerja sama akan meningkatkan kinerja perusahaan, 73,3 % responden
menyatakan setuju bahwa kekompakan memegang peranan pennng dalam
terjalinnya sebuah hubungan kenjasama, 489 v responden  menyatakan

setuju terjalinnva kerjasama axan. memudahkan masing-masing pihak dalam

ponden menyatakan setuju apotik dan
SH\‘* ercipta selama ini.

d)

responden ~m-=-+=s juwaﬂhﬂ?‘ﬁ—saimgm—cnghargm untuk menjaga
hubungan kemitraan masing-masing pihak.

2. Berdasarkan hasil uji regresi berganda secara parsial diperoleh hasil sebagai
berikut:
a) Variabel kepercayaan berpengaruh terhadap kemitraan

b) Variabel manfaay hubungan berpengaruh terhadap kemitraan
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€} Vanabel kenjasama berpengaruh terhadap kemitraan

ik

Berdasarkan hasjj uji regres; berganda secara simultan (bersama-sama) ternyata
secara bersama-sama variabel Kepercavaan, manfaat hubungan dan kerjasama

berpengaruh terhadap kemitraan,

4. Nilai koefisien koefisien determinas; ditunjukkan oleh milai R Square vaitu
sebesar (0,714 (lihat lampiran) Yang menunjukkan bahwa variasi kemitraan dapat

dijelaskan oleh kepercayaan (X 1), manfaat hubungan (X5 dan kerja sama (X3)

dimungkinkan produk- ,_ lr! M !I' ,$ s u "ALI? [ Juga dipasarkan
oleh perusahaan dislﬁbull, _ penelitian Nl sebaiknya

pihak Cv.

Distriversa Eu;'inamas mcnami:iai?ﬁerjasama Untuk menjadi distributor
tunggal pada produk lain, agar dajam menghadapi persaingan distribys; produk
tersebut dapat lehih meningkatkan Kinerja perusahaan. Kemudian pada penelitian ;.
untuk - menjaga Kemitraan agar tetap herlangsung sebatknya CV. Distriversa

Buanamas lehik meningkatkan kepercavaan, manfaat hubungan dan kerjasama pada

toko abat dan apotik sebagai mitrg kenja dalam distribusi pmduk-pmduknya.




15,
16.

17

. Johnson, 1994, A.!-r.

. Kotler

. Schurr dan Ozane.

DAFTAR PUSTAKA

. Anderson & Wentz, 987, Resource Allocation Behaviour in Conventional hanels™

Journal of Marketing Research. 24 February

Anderson C. James & Narus, A. | James 1990 A Model Of Distribution Firm and
Manufacturer Firm Working Far:nf:rshxps Journal of ; Marketing, Vol 54 January
Arsono  Laksamana_ 2002, Karakteristik Struktur Hubungan, Perilaky dan
Komunikasi Terhadap Kerjasama Kemitraan Serta Kinerja Bagian Pembelian,
Jurnal Penelitian Akuntansi - Bisnis dan Manajemen, FF UNDIP, Semarang

Basu Swastha. 1995, Azas- Azas Marketing, Liberty, Yogyakarta

Djarwanto Ps dan Pangestuy Subagyo. 1995, Statistik Induktif, BPFE, Yogyvakarta
Glueck, 1987, Strategi Manajemen dan Bisnis, Ekobis Vol 3 Ne 3, Widodo, FE.
UNDIP, Semarang w

Husein Umar, 1999, Metodologi Pen }/,*'“‘ﬂ ! 1.::dm Pustaka Utama, Jakarta
---------------- - 1999 Riset dun I] §1 : u a Ulama lakana
Imam Ghozali. 2001, ' B
Semarang

Mana]aman ﬁ}f £

Marketing, Journ [

Bisnis dan Manajemen,
Suharsimi Arikunto. I‘}%'
Widodo, 2002, K;:mntraa
UNDIP, Semarang

Yohaness Lim. 2001, Just Da 1t Gramedia Pustaka Utama, Jakaria

] uran I‘hstnhuﬂ Ekobis Vol 3 No. 3, FE.







	image00001.pdf (p.1)
	image00002.pdf (p.2)
	image00003.pdf (p.3)
	image00004.pdf (p.4)
	image00005.pdf (p.5)
	image00006.pdf (p.6)
	image00007.pdf (p.7)
	image00008.pdf (p.8)
	image00009.pdf (p.9)
	image00010.pdf (p.10)
	image00011.pdf (p.11)
	image00012.pdf (p.12)
	image00013.pdf (p.13)
	image00014.pdf (p.14)
	image00015.pdf (p.15)
	image00016.pdf (p.16)
	image00017.pdf (p.17)
	image00018.pdf (p.18)
	image00019.pdf (p.19)
	image00020.pdf (p.20)
	image00021.pdf (p.21)
	image00022.pdf (p.22)
	image00023.pdf (p.23)
	image00024.pdf (p.24)
	image00025.pdf (p.25)
	image00026.pdf (p.26)
	image00027.pdf (p.27)
	image00028.pdf (p.28)
	image00029.pdf (p.29)
	image00030.pdf (p.30)
	image00031.pdf (p.31)
	image00032.pdf (p.32)
	image00033.pdf (p.33)
	image00034.pdf (p.34)
	image00035.pdf (p.35)
	image00036.pdf (p.36)
	image00037.pdf (p.37)
	image00038.pdf (p.38)
	image00039.pdf (p.39)
	image00040.pdf (p.40)
	image00041.pdf (p.41)
	image00042.pdf (p.42)
	image00043.pdf (p.43)
	image00044.pdf (p.44)
	image00045.pdf (p.45)
	image00046.pdf (p.46)
	image00047.pdf (p.47)
	image00048.pdf (p.48)
	image00049.pdf (p.49)
	image00050.pdf (p.50)
	image00051.pdf (p.51)
	image00052.pdf (p.52)
	image00053.pdf (p.53)
	image00054.pdf (p.54)
	image00055.pdf (p.55)
	image00056.pdf (p.56)
	image00057.pdf (p.57)
	image00058.pdf (p.58)
	image00059.pdf (p.59)
	image00060.pdf (p.60)
	image00061.pdf (p.61)
	image00062.pdf (p.62)
	image00063.pdf (p.63)
	image00064.pdf (p.64)
	image00065.pdf (p.65)
	image00066.pdf (p.66)
	image00067.pdf (p.67)
	image00068.pdf (p.68)
	image00069.pdf (p.69)
	image00070.pdf (p.70)
	image00071.pdf (p.71)
	image00072.pdf (p.72)
	image00073.pdf (p.73)
	image00074.pdf (p.74)
	image00075.pdf (p.75)
	image00076.pdf (p.76)
	image00077.pdf (p.77)
	image00078.pdf (p.78)
	image00079.pdf (p.79)
	image00080.pdf (p.80)
	image00081.pdf (p.81)
	image00082.pdf (p.82)
	image00083.pdf (p.83)
	image00085.pdf (p.84)
	image00086.pdf (p.85)
	image00087.pdf (p.86)

