BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Di era perdagangan bebas, persaingan perusahaan saat ini semakin ketat
begitu pula pada perusahaan periklanan media cetak sangat menuntut kecanggihan
teknologi komunikasi. Dengan kecanggihan teknologi akan membuat setiap orang
atau pelanggan dapat mengakses berita hingga penawaran iklan dimana pun
berada. Sehingga perusahaan periklanan dituntut untuk memperbaiki banyak hal
seperti meningkatkan keterampilan sumber daya manusia, menciptakan
lingkungan kerja yang kondusif, dan selalu mengikuti kemajuan teknologi agar
mampu mencapai target produktivitas yang tinggi dan pada akhirnya mampu

mempertahankan kelangsungan perusahaan.

Setiap perusahaan dituntut untuk mengembangkan dan mengoptimalkan
karyawan di setiap bagian dari perusahaan. Salah satu bagian yang harus
dimaksimalkan oleh perusahaan periklanan yaitu bagian pemasaran. Di setiap
perusahaan bagian pemasaran merupakan ujung tombak dari suatu perusahaan
jasa dan menentukan brand image perusahaan. Artinya bahwa kesuksesan
perusahaan bergantung pada kehandalan tenaga pemasaran. Bagian pemasaran
dari sebuah perusahaan periklanan memiliki tugas penting antara lain membuat

rencana program promosi, membuat sales plan dan pelaksanaanya untuk program



penunjang penjualan, menawarkan space pemasangan iklan produk, berita

maupun lowongan kerja.

Kinerja pemasaran yang tinggi sangat dituntut oleh perusahaan jasa.
Semakin banyak bagian pemasaran yang mempunyai Kinerja tinggi, maka target
perusahaan bisa tercapai dan menjadikan perusahaan akan dapat bertahan dalam
persaingan global serta akan berdampak pada kesejahteraan para karyawannya.
Namun sebaliknya apabila bagian pemasaran yang tidak bekerja secara optimal
mengakibatkan kerugian perusahaan dan akan sulit memenuhi kesejahteraan

karyawan.

Kinerja pemasaran merupakan konstruk yang umum digunakan untuk
mengukur dampak penerapan strategi perusahaan. (Ferdinand, dalam Nasution
2014). Voss dan Voss, dalam Nasution 2014, mengemukakan bahwa Kkinerja
pemasaran juga didefinisikan sebagai usaha pengukuran tingkat Kinerja, yang
meliputi omset penjulan, jumlah pelanggan dan pertumbuhan penjualan. Menurut
Bernadin (dalam Soeyitno 2013) kinerja di definisikan sebagai catatan dari hasil
yang dihasikan pada pekerjaan atau kegiatan tertentu selama periode waktu
tertentu.

Salah satu perusahaan yang mengandalkan Kkinerja pemasaran yaitu
perusahaan periklanan PT. W yaitu perusahaan yang bergerak di bidang
periklanan media cetak yang berdiri sejak tahun 2013. Perusahaan ini memiliki 16
wilayah peredaran media cetak di wilayah (Jawa Barat — Jawa Tengah), 1 Majalah
(Bogor), 2 TV lokal (Jawa Barat), 1 radio (Jawa Tengah). Selain itu perusahaan

ini juga memiliki 16 Web Online (Jawa Barat — Jawa Tengah). Tujuan dari bisnis



yang mengandalkan media tersebut dimaksudkan untuk mempermudah para
pelanggan di beberapa wilayah bisa melihat dan mengakses berita hingga

penawaran produk.

Perusahaan W memiliki beberapa bagian penting yaitu bagian administrasi
dan bagian pemasaran. Bagian administrasi bertugas untuk berkordinasi mengenai
iklan-iklan yang akan ditayangkan di setiap koran, sedangkan bagian pemasaran
bertugas memperkenalkan koran-koran daerah seperti daerah sebar hingga target
pembaca serta menawarkan paket menarik seperti pemasangan 2 kali
mendapatkan bonus 1 kali pemasangan atau mendapatkan harga spesial untuk
pemasangan selama 1 tahun. (sumber : wawancara bagian pemasaran dan

administrasi)

Setiap tahun anggaran, perusahaan W menetapkan target Kinerja
pemasaran yang harus mampu direalisasikan. Target yang harus direalisasikan
oleh setiap pemasaran berbeda-beda, perbedaan tersebut diberikan berdasarkan
pada lama bekerja setiap pemasaran dan berdasarkan pada wilayah edar. Untuk
menunjang tercapainya target, perusahaan memberikan penawaran menarik
berupa reward berupa komisi yang diharapkan dapat mendongkrak Kkinerja
pemasaran. Pengukuran Kkinerja pemasaran selain dilihat dari pencapain omset
setiap bulannya pengukuran kinerja pada perusahaan W disebut dengan grading
system, grading system ini juga digunakan sebagai acuan pemberian bonus.

(sumber : wawancara pribadi dengan bpk.Direktur)



Namun pada kenyataannya pemberian imbalan tersebut tetap saja tidak
mendongkrak Kinerja pemasaran, seperti hasil wawancara peneliti dengan

beberapa bagian pemasaran, berikut:

Subjek A (Laki-Laki) 31 tahun :

“Saya tidak pernah mencapai target perusahaan, minimal target saya 122
juta/bulan dari target tersebut saya hanya mencapai kira-kira 100
juta/bulan jadi saya belum pernah menerima reward yang ditawarkan
oleh perusahaan, menurut saya atasan disini tidak mendukung keputusan
yang saya ambil dan tidak memiliki komitmen atas apa yang sudah
dikatakannya, menurut saya hal pengaruh banget sama pencapaian target
yang ditentukan oleh perusahaan kepada saya. (wawancara pribadi,2
November 2016, tambahan wawamcara 28 Maret 2017 )

Subjek B (Laki-Laki) 29 tahun :

“Target 150juta/bulan, tapi saya bersyukur walaupun tidak bisa mencapai
target 100% tapi saya bisa mencapai target 70%, dari pencapaian target
ini saya mendapatkan komisi yang diberikan oleh perusahaan sebesar 1%,
saya sangat senang dengan atasan disini karena memberikan reward yang
menarik untuk para marketing, bagi saya reward ini sebagai motivasi
saya dalam mencapai target, atasan disini juga sering memberikan
arahan agar Kkita tetap semangat menggali ide untuk memberikan
peawaran yang kreatif untuk di jual, menurut saya target yang ditentukan
atasan tidak terlalu tinggi karena diimbangi dengan kepemimpinannya.
(wawancara pribadi, 2 Novemver 2016, wawancara tambahan 28 Maret
2017)

Dari wawancara diatas terlihat subjek A dan B memiliki perbedaan kinerja
yang dicapai dan perbedaan persepsi dalam menilai atasannya. Atasan yang
dipersepsikan oleh bawahan pada PT.W adalah seorang direktur laki-laki, direktur
pada perusahaan ini secara langsung membawahi bagian pemasaran, bagian
keuangan dan bagian admistrasi. Subjek A menilai atasannya tidak memiliki

komitmen dan kurang memberikan dukungan, sedangkan subjek B menilai



atasannya selalu memotivasi dalam mencapai target. Perbedaan persepsi dalam
menilai atasan dirasakan kedua subyek telah mempengaruhi kinerjanya selama ini.

Persepsi adalah proses menerima, meyeleksi, mengorganisasikan,
mengartikan, menguji dan memberikan reakasi kepada rangsangan panca indra
atau data. (Sobur, dalam Soeyitno 2013). Persepsi dapat juga diberikan oleh
individu pada individu lain dinamakan dengan persepsi sosial. (Wrightsman &
Peaux, dalam Soeyitno 2013). Bahwa sebenarnya individu bertindak bukan karena
pengaruh lingkungan eksteraninya, akan tetapi bagaimana meraka melihat,
mempercayai, dan meyakininya. (Robbin dalam Budiarto 2004). Melalui persepsi
ini individu memproses informasi yang masuk menjadi keputusan-keputusan dan
tindakan. Keberhasilan sumber daya manusia dalam mencapai tujuan perusahaan
juga tidak terlepas dari perngaruh dan perilaku atasan yang mereka terima dalam
mengembangkan bawahannya. Tidak dapat dipungkiri bahwa setiap atasan akan
di persepsikan dengan berbagai macam gaya kepemimpinan.

Gaya kepemimpinan diartikan sebagai perilaku atau cara yang dipilih dan
dipergunakan dalam mempengaruhi perilaku, perasaan, sikap dan perilaku
organisasinya. (Nawawi, dalam Aprilita 2012). Gaya kepemimpinan setiap orang
pasti berbeda-beda sesuai dengan kepribadian pimpinan tersebut, hal ini yang
dapat memperngaruhi kinerja bawahan. Kepemimpinan (leadership) merupakan
inti daripada manajemen karena kepemimpinan merupakan suatu penggerak,
khususmya sumber daya manusia dalam suatu perusahaan. (Anoraga P, dalam
Budiarto 2004). Namun saat ini kepemimpinan lebih dipandang sebagai cara

orang menggunakan sebaik mungkin kemampuannya dalam mengatur, memberi



pengaruh, serta memperoleh komitmen dari sebuah tim terhadap sasaran-sasaran
kerjanya. (Brata & Sumaktoyo, dalam Budiarto 2004)

Menurut Bass (dalam Agustina 2009) menyatakan bahwa kepemimpinan
adalah suatu interaksi antara dua orang atau lebih di dalam suatu kelompok yang
mengatur ulang situasi, persepsi, dan ekspetasi dari para anggota. Bass
menyatakan bahwa kepemimpinan pada dasarnya adalah perilaku kepemimpinan
Kepemimpinan adalah interaksi antara dua atau lebih yang melibatkan persepsi.
Bawahan yang mempersepsikan atasannya sebagai orang yang menekankan pada
pertukaran imbalan atas Kinerjanya, mengamati, mengawasi, dan mongkoresi
bawahan disebut atasan yang memiliki gaya kepemimpinan transaksional. (Bass
dan Avalio, dalam munandar 2001).

Dari beberapa hasil penelitian terdahulu seperti yang dilakukan Delfi
Ramadhany tahun 2017 Universitas Mulawarman dengan tema “Pengaruh Gaya
kepemimpinan Transaksional Terhadap Kinerja Karyawan (Instalasi pengolahan
air PDAM di kota Samarinda) menyatakan bahwa gaya kepemimpinan memiliki
pengaruh yang sangat signifikan terhadap kinerja karyawan yang dengan F=
35.738 dan p=0.000 (p<0.050). Selain itu terdapat juga penelitian yang dilakukan
oleh Hardiyanti Hendrik tahun 2016 Halu Oleo dengan tema ‘“Pengaruh gaya
kepemimpinan transaksional terhadap kinerja karyawan (studi pada PT. Kumala
Motor Sejahtera Kinerja Karyawan Abadi Kendari” menyatakan bahwa gaya
kepemimpinan transaksional berpengaruh signifikan dan positif terhadap kinerja
karyawan, artinya semakin baik implememtasi gaya kepemimpinan transaksional

yang dipersepsi dari imbalan kontigen dari imbalan kontingen, manajemen aktif



dengan pengecualian dan hal yang tak campur tangan dapat memacu perbaikan
kinerja karyawan yang terimplementasi pada perbaikan kualitas kerja, kuantitas

kerja, ketepatan waktu, efektifitas, dan kemandirian.

Dari beberapa penelitian diatas dapat disimpulkan bahwa kinerja karyawan
ditentukan oleh persepsi bawahan terhadap gaya kepemimpinan atasannya.
Bawahan di perusahaan W yang mempersepsikan atasannya memiliki gaya
kepemimpinan transaksional tinggi dianggap sebagai figur yang selalu
berorientasi pada pencapaian target, menekankan pertukaran imbalan atas
kinerjanya, tidak memberikan dukungan/motivasi, serta tidak memiliki komitmen.
Artinya atasan dipersepsikan bawahannya cenderung lebih berorientasi pada
hubungan transaksi atau timbal balik sehingga dapat menyebabkan karyawan
tidak termotivasi untuk meningkatkan kinerjanya. Sedangkan bawahan yang
mempersepsikan atasannya memiliki gaya kepemimpinan transaksional rendah
dianggap sebagai figur yang selalu memberikan arahan, serta memotivasi

bawahannya.

Berdasarkan latar belakang masalah dan hasil penelitian sebelumnya
mengenai gaya kepemimpinan yang berpengaruh terhadap Kinerja karyawan,
maka peneliti bermaksud meneliti “Pengaruh persepsi gaya kepemimpinan

transaksional terhadap kinerja pemasaran PT. W di Jakarta Barat”.



B. Identifikasi Masalah

Setiap perusahaan pada umumnya memiliki keinginan untuk berkembang,
maju, tetap bertahan, serta dapat mensejahterakan bawahannya melalui kinerja
yang dihasilkan oleh para karyawan. Dengan kinerja yang tinggi, bawahan bisa
mendapatkan imbalan karena telah mencapai target dan dapat memacu kinerja
bawahan. Dengan pemberian imbalan diharapkan Kkinerja bawahan semakin

meningkat.

Pada kenyataannya di perusahaan W masih ada beberapa bawahan yang
kinerjanya tidak mencapai target sesuai dengan yang ditetapkan, walaupun
perusahaan sudah memberikan penawaran reward yang cukup menarik. Tenaga
pemasaran merasa bahwa tidak adanya support dan tidak adanya komitmen dari
atasan membuatnya tidak antusias dalam bekerja yang pada akhirnya membuat

kinerjanya di bawah target.

Bawahan yang mempersepsikan atasannya sebagai figur yang memiliki
gaya kepemimpinan transaksional tinggi yaitu figur yang cenderung berorientasi
pada target, hanya berorientasi pada reward dan punishment, kurang adanya
perhatian personal terhadap bawahan dan dapat mengakibatkan bawahan merasa
tidak berharga, tidak termotivasi, tidak memiliki komitmen untuk meningkatkan
kinerjanya dan cenderung berkinerja rendah. Sebaliknya, ada bawahan yang
menilai atasannya sebagai figur yang memiliki gaya kepemimpinan transaksional
rendah yaitu figur yang selalu memberikan arahan, motivasi dan memberikan
reward terhadap tercapainya target yang mengakibatkan bawahan semakin

tertantang dalam mencapai target dan cenderung berkinerja tinggi.



C. Tujuan Penelitian
1. Mengetahui pengaruh persepsi gaya kepemimpinan transaksional terhadap
kinerja pemasaran PT. W di Jakarta Barat.
2. Mengetahui tinggi rendah persepsi gaya kepemimpinan transaksional.
D. Manfaat Penelitian
1. Manfaat Teoritis
Dalam penelitian ini diharapkan mampu memberikan tambahan informasi
atau pengetahuan bagi Ilmu Psikologi di bidang Psikologi Organisasi
terkait dengan gaya kepemimpinan.
2. Manfaat Praktis
Diharapkan penelitian ini dapat memberikan sumbangan yang berarti
mengenai persepsi gaya kepemimpinan agar perusahaan dapat lebih
mengembagkan kinerja bawahannya melalui pemimpin yang baik. Hasil
penelitian ini juga dapat dijadikan masukan penting dan bahan evaluasi
untuk perusahaan agar mengambil kebijakan-kebijakan relevan dalam
mengatur sumber daya manusia yang dimilikinya sebagai aset penting
perusahaan agar tujuan perusahaan tercapai.
E. Kerangka Berfikir
Perusahaan W merupakan perusahaan yang bergerak di bidang media
cetak. Perusahaan yang mengandalkan Kkinerja pemasaran ini menerapkan
pencapaian target berupa omset yang tinggi setiap bulannya yang harus dicapai
oleh setiap tenaga pemasaran. Pada perusahaan ini tenaga pemasaran yang mampu

mencapai target akan diberikan reward berupa komisi sesuai dengan kesepakatan
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diawal, sedangkan tenaga pemasaran yang tidak mampu mencapai target yang
sudah ditentukan maka tenaga pemasaran akan mendapatkan punishment berupa
pemotongan jatah cuti tahunan bagi bawahan yang sudah bekerja diatas 5 tahun
tetapi punishment bagi bawahan yang baru bekerja atau karyawan kontrak, Kinerja
mereka dievaluasi setiap 3 bulan dan apabila tidak menunjukkan kinerja yang baik
maka akan dilakukan pemutusan kontrak kerja.

Target Kkinerja bagian pemasaran menjadi salah satu faktor penentu
kemajuan perusahaan, terealisasinya pencapaian target tergantung pada masing-
masing individu. Ada beberapa kendala yang dirasakan bagian pemasaran dalam
mencapai target diantaranya target yang dirasakan terlalu tinggi dan salah satu
faktornya adalah gaya kepemimpinan yang diterapkan oleh atasan yang berusaha
mempengaruhi bawahannya untuk selalu berorientasi pada target dan cenderung
kurang memikirkan hal-hal yang sifatnya personal.

Gaya kepemimpinan atasan yang sering ditunjukan kepada bawahan akan
membuat bawahan mempersepsikan perilaku yang ditampilkan oleh atasannya
secara subjektif. Gaya kepemimpinan transaksional ~merupakan gaya
kepemimpinan yang berorientasi pada target, adanya pertukaran imbalan jasa atau
usaha. Bawahan yang mempersepsikan gaya kepemimpinan atasannya memiliki
gaya kepemimpian transaksional tinggi menilai atasannya selalu berorientasi pada
target, menjanjikan imbalan ,adanya kontrak pertukaran imbalan, membiarkan
bawahan melakukan pekerjaan tanpa adanya pengawasan dan baru melakukan
tindakan ketika terjadi kegagalan atau kesalahan yang dapat mengakibatkan

bawahan merasa tidak berharga, serta tidak memiliki komitmen untuk
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meningkatkan Kinerjanya dan cenderung berkinerja rendah sehingga tidak
tercapainya target setiap bulan. Sedangkan bawahan yang mempersepsikan gaya
kepemimpinan atasan yang memiliki gaya transaksional rendah menilai atasan
sebagai atasan yang menghargai pekerjaan bawahan, membantu bawahan
menyelesaikan kesalahan dan memberikan kesempatan pada bawahan untuk

memperbaiki kesalahan.

Pada gambar 1.1 akan dijelaskan lebih lanjut pengaruh persepsi gaya

kepemimpinan transaksional terhadap kinerja pemasaran PT. W di Jakarta Barat:
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Gambar 1.1 Kerangka Berfikir Penelitian

F. Hipotesis

Hipotesis dalam penelitian ini adalah ada pengaruh antara persepsi gaya

kepemimpinan transaksional terhadap kinerja pemasaran PT. W di Jakarta Barat.



