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ABSTRAK

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh bentuk-bentuk
komunikasi manajer penjulan pada kualitas komunikasi, kepuasan kerja dan hasil
kerja salesperson yang berupa kepuasan kerja dan komitmen organisasi di
lingkungan dealer-dealer motor di Kotamadya Yogyakarta.

Penpelitian ini menggunakan metode survey, sampel dan kuesioner
sebagai alat pengumpulan data utama. Lokasi penelitian adalah pada dealer-dealer
motor dari merek Honda, Yamaha dan Suzuki yang ada di Kotamadya
Yogyakarta. Structural Equation Modelling (SEM) dipakai untuk menganalisa
model dengan bantuan program AMOS 5.0. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
tidak semua hipotesis yang diajukan didukung oleh hasil penelitian. Dari empat
variabel bentuk komunikasi manajer penjualan yang meliputi frekuensi
komunikasi, model komunikasi informal, kandungan informasi tidak langsung dan
komunikasi dua arah, hanya variabel komunikasi dua arah yang terbukti memiliki
hubungan yang positif dan signifikan pada kualitas komunikasi. Kualitas
komunikasi terbukti tidak berpengaruh positif dan signifikan pada kepuasan
komunikasi yang selanjutnya kepuasan komunikasi tidak berpengaruh positif dan
signifikan pada kepuasan kerja, namun kedua variabel kepuasan komunikasi dan
kepuasan kerja berpengaruh positif dan signifikan pada komitmen organisasi.
Hasil penelitian ini dapat digunakan oleh peneliti berikutnya sebagai bahan
penelitian pada bidang internal marketing khusus nya yang berkaitan dengan tema
bentuk-bentuk komunikasi manajer penjualan dan pengaruhnya pada hasil kerja.

Kata kunci: bentuk-bentuk komunikasi manajer penjualan, kualitas komunikasi,
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ABSTRACT

The objective of this research is to find out these following maters: the
influence sales manager communication practices toward communication quality,
communication satisfaction and salesperson’s job outcomes (job satisfaction and
organizational commitment). This research uses survey, sampling method and
questioners as the tools in collecting the main data.

This research is conducied in several main dealers from several brands
which are Honda, Yamaha and Suzuki in Yogyakarta Municipality. Structural
Equation Modelling (SEM) is used to analyze the variables by using AMOS 5.0
software. This research shows that three from eight hypotheses are supported.
The PEO model suggests that manager communication practices particularly the
use of two-way flow of communication associate positively and significant toward
communication quality. Communication quality negatively associate toward
communication satisfaction, in turn communication satisfaction negatively
associate toward job satisfaction, but both communication and job satisfaction
positively associated toward organizational commitment. This research result is
useful for the next researcher, as research material in internal marketing theme
particularly about supervisor’s communication practices and it influence toward
job outcomes.

Keywords: supervisor's communication practices, communication’s quality,
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