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Abstraksi

Penelitian ini ditujukan untuk menguji pengaruh keterlibatan kerja, usaha kerja dan orientasi
pembelajaran terhadap kinerja tenaga pemasaran dan dampaknya kepada keunggulan
bersaing. Penggunaan variable-variabel tersebut dengan alasan hasil penelitian terdahulu,
yaitu: Brown (1996), Keller (1997); Brown dan Leigh (1996) dan Slater dan Narver (1995)
yang menemukan pengaruh langsung keterlibatan kerja, usaha kerja dan orientasi
pembelajaran terhadap kinerja tenaga pemasaran dan pengaruh kinerja tenaga pemasaran
terhadap keunggulan bersaing.

Sampel penelitian ini adalah karyawan BNI Wilayah 05 Semarang, sejumiah 100 orang.
Structural Equation Modeling (SEM) yang dijalankan dengan perangkat lunak AMOS,
digunakan untuk menganalisis data, Hasil analisis menunjukkan bahwa keterlibatan kerja
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja tenaga pemasaran, usaha kerja
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja tenaga pemasaran, orientasi
pembelajaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja tenaga pemasaran dan
kinerja tenaga pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing.
Temuan empiris tersebut mengindikasikan bahwa untuk meningkatkan kinerja tenag
apemasaran, yang merupakan penyebab terjadinya penurunan penjualan BNI Wilayah 05
Semarang dikarenakan kinerja tenaga pemasaran yang rendah, manajemen perusahaan
seharusnya memperhatikan faktor-faktor seperti keterlibatan kerja, usaha kerja dan orientasi
pembelajaran, karena faktor-faktor tersebut terbukti mempengaruhi tinggi rendahnya kinerja
tenaga pemasaran. Implikasi teoritis dan saran-saran bagi penelitian mendatang juga
diuraikan pada bagian akhir dalam penelitian ini

Kata Kunci: Keterlibatan Kerja, Usaha Kerja Dan Orientasi Pembelajaran, Kinerja Tenaga
Pemasaran Dan Keunggqulan Bersaing

Setiap organisasi dihadapkan pada dua Untuk itulah diperlukan manajemen

jenis lingkungan vyaitu lingkungan
internal dan  lingkungan  eksternal.
Semakin besar suatu perusahaan atau
organisasi, semakin kompleks pula
bentuk, jenis dan sifat interaksi yang
terjadi dalam menghadapi kedua jenis
lingkungan tersebut. Salah satu implikasi
kompleksitas itu ialah proses pengambilan
keputusan yang semakin sulit dan rumit.

stratejik (Hussein Umar, 1999). Masalah-
masalah stratejik diatasi oleh manajemen
puncak dari suatu perusahaan dengan
mempertimbangkan tidak hanya
lingkungan internal namun juga
lingkungan eksternal di mana akan
mempunyai konsekuensi yang multi fungsi
yang biasanya mengorbankan biaya yang
besar, berorientasi pada masa depan
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serta mempengaruhi kemakmuran dalam
jangka panjang.

Menurut Kenneth Andrew (1989),
strategi adalah pola sasaran, maksud atau
tujuan dan kebijakan serta rencana-
rencana penting untuk mencapai tujuan
itu, yang dinyatakan dengan cara seperti
menetapkan bisnis yang dianut atau akan
dianut oleh perusahaan dan jenis atau
akan menjadi jenis apa perusahaan ini.
Sedangkan manajemen stratejik adalah
serangkaian keputusan dan tindakan
mendasar yang dibuat oleh manajemen
puncak dan diimplementasikan oleh
seluruh jajaran suatu organisasi dalam
rangka pencapaian tujuan organisasi
tersebut.

Strategi bagi suatu manajemen
organisasi merupakan suatu rencana
berskala besar yang berorientasi
jangkauan masa depan yang jauh serta
ditetapkan sedemikian rupa sehingga
memungkinkan organisasi berinteraksi
secara efektif dengan lingkungannya
dalam kondisi persaingan yang secara
keseluruhan diarahkan pada optimalisasi
pencapaian tujuan dan berbagai sasaran
organisasi yang bersangkutan.

Kemajuan zaman menyebabkan
adanya perubahan dan perkembangan
aktivitas  manusia. Perubahan dan
perkembangan aktivitas tersebut
mempengaruhi  banyaknya kebutuhan
hidup manusia yang harus terpenuhi, yang
kemudian memunculkan berbagai produk
baru sebagai pemenuhan kebutuhan
tersebut. Suatu produk akan diterima oleh
konsumen apabila produk tersebut
mempunyai nilai tambah lebih atau
keunggulan produk dari produk pesaing,
sehingga kinerja tenaga pemasaran dalam
menawarkan produk sangat diperlukan
dalam persaingan yang semakin ketat
dewasa ini.

Tingginya tingkat persaingan
menyebabkan perusahaan membutuhkan
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strategi yang adaptif serta efektif sehingga
akan lebih fokus dalam menghadapi
persaingan. Strategi yang tepat akan
menghasilkan perusahaan-perusahaan
terbaik, tercepat dan terdepan dalam
berbagai hal. Semuanya itu tidak terlepas
dari bagaimana perusahaan dapat
memberikan pelayanan yang terbaik
kepada para pelanggannya.

Strategi untuk memenangkan
keunggulan  bersaing pada industri
perbankan menurut Yavas et al (1997)
dalam Fuad Mas'ud (2004) tercermin
melalui 20 dimensi yaitu: memberikan
pelayanan fasilitas ATM, jam kerja bank
baik, memberikan penjelasan biaya
layanan kepada pelanggan, bank dan
karyawannya dapat dipercaya,
memberikan layanan dengan cepat,
melayani pelanggan dengan ramah,
memberikan layanan tanpa kesalahan,
bank  mempunyai  karyawan yang
kompeten dalam operasi bank,
mempunyai fasilitas yang enak,
memberikan laporan keuangan dengan
akurat, memberikan bunga yang tinggi,
menyediakan layanan lewat telepon,
memberikan pinjaman dengan bunga
rendah, menjadi pelopor layanan baru
pertama, melakukan banyak advertensi,
menyediakan lingkungan yang nyaman,
menggunakan teknologi bank mutakhir,
mempunyai karyawan yang mengenali
dan memahami pelanggan, mempunyai
kepedulian kepada masyarakat dan
memberikan jaminan keamanan
simpanan. Sementara Hamburg dan
Pfleser (2000) menunjukkan bahwa kinerja
pemasaran berpengaruh signifikan positif
terhadap keunggulan bersaing, dimana
keunggulan bersaing diukur melalui 3
indikator yaitu posisi keuangan,
kemampuan memenuhi harapan nasabah
dan kemampuan mengembangkan °
teknologi layanan.
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Suatu organisasi dapat berjalan
dengan efektif apabila individu di
dalamnya bekerja dengan efektif. Hal ini
juga berlaku bagi peran dari tenaga
pemasaran dalam suatu perusahaan.
Kinerja para tenaga pemasaran
merupakan salah satu hal yang vital bagi
suatu perusahaan. Dengan adanya kinerja
tenaga pemasaran yang baik dapat
meningkatkan kinerja pemasaran dari
perusahaan dan dapat mengangkat citra
perusahaan tersebut.

Oleh karena itu diperlukan strategi
yang tepat dalam mencapai keunggulan
bersaing dengan meningkatkan kinerja
tenaga pemasarannya. Adapun strategi
yang dilakukan adalah dengan
meningkatkan keterlibatan kerja
karyawannya melalui keterlibatan tenaga
pemasaran dengan rekan kerja,
keterlibatan tenaga pemasaran dengan
pelanggan, keterlibatan tenaga
pemasaran dengan pimpinan/atasan, dan
keterlibatan tenaga pemasaran waktu
kerja kemudian meningkatkan usaha kerja
karyawannya melalui ketepatan waktu
dalam bekerja, tanggung jawab yang
dipikul oleh tenaga pemasaran, partisipasi
tenaga pemasaran secara umum terhadap
kemajuan perusahaan, kemampuan
tenaga pemasaran dalam melaksanakan
pekerjaan dan yang terakhir melalui
peningkatan orientasi dari pembelajaran
karyawannya melalui sikap keterbukaan
yang ditunjukkan tenaga pemasaran,
berpikir system, kebersamaan dengan
rekan kerja dan kreatifitas.

Kinerja didefinisikan sebagai ‘the
extent of actual work performed by
individual” atau sampai sejauh mana kerja
aktual yang diperlihatkan oleh seorang
individu (Shore, 1990). Kinerja merupakan
suatu hasil yang dicapai oleh pekerja
dalam melakukan pekerjaannya menurut
kriteria tertentu yang berlaku untuk suatu
pekerjaan tertentu, demikian pula halnya
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dengan tenaga pemasaran dalam
melakukan tugasnya untuk memasarkan
produk atau jasa hasil apa yang dicapai
olehnya dalam tugas vyang diberikan
kepadanya adalah kinerjanya.

Sampai dengan sekarang, relatif
masih sedikit perhatian yang diberikan
dalam literatur mengenai faktor-faktor
yang dapat meningkatkan kinerja tenaga
pemasaran. Kinerja tenaga pemasaran
memegang peranan penting dalam
menjembatani hubungan antara
perusahaan dengan konsumen. Penelitian
ini mencoba untuk memberikan faktor
yang dapat mempengaruhi kinerja tenaga
pemasaran vyaitu keterlibatan kerja,
usaha kerja, dan orientasi pembelajaran.

Keterlibatan  kerja  didefinisikan
sebagai tingkatan dimana individu
mengidentifikasi secara psikologis dengan
pekerjaan atau pentingnya pekerjaan pada
keseluruhan kesan diri (Lodahl dan Kejner
dalam Reeve, 2001), dimana keterlibatan
dalam pekerjaan dikonseptualisasikan
sebagai pernyataan kognitif identifikasi
psikologis dengan pekerjaan, yang
tergantung pada kebutuhan memuaskan
potensi pekerjaan (Kanungo dalam Perrot,
2002). Keterlibatan dalam pekerjaan mulai
diteliti sejak pertama kali Allport (1943)
mengatakan bahwa keterlibatan kerja
merupakan bagian dari sikap kerja (Perrot,
1998).

Keterlibatan kerja merupakan suatu
faktor yang penting dalam kehidupan dari
banyak- orang (Brown, 1996), dimana
pernyataan keterlibatan mengimplikasikan
suatu pernyataan positif dan lengkap dari
keterikatan aspek inti pada diri sendiri
dalam pekerjaan (Brown, 1996).
Keterlibatan kerja merupakan bagian dari
sikap kerja (Perrot, 2002), dimana seperti
yang sudah disebutkan sebelumnya
bahwa sikap kerja akan mempunyai
dampak langsung pada produktivitas
(Robbins, 1998), sehingga dengan adanya
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keterlibatan kerja yang tingi dari tenaga
pemasaran, maka diharapkan kinerja dari
tenaga pemasaran akan meningkat.

Penelitian yang dilakukan oleh
Brown (1996) memberikan bukti empiris
bahwa keterlibatan kerja mempunyai
pengaruh yang tidak signifikan terhadap
kinerja.  Disisi lain, Keller (1997)
menemukan bahwa keterlibatan kerja
mempunyai hubungan langsung terhadap
kinerja. Keller (1997) menambahkan
bahwa penelitian-penelitian sejenis,
mengenai keterlibatan kerja, - sebagian
besar difokuskan pada tingkat absensi dan
turn over karyawan sedangkan mengenai
‘pengaruhnya terhadap kinerja masih
jarang dilakukan.

Usaha kerja merupakan tingkatan
dari komitmen waktu dan intensitas kerja
yang diberikan oleh seseorang untuk
mendapatkan kinerja (Brown dan Leigh,
1996), dan dikonseptualisasikan sebagai
proses motivasi (Brown dan Leigh, 1996).
Dengan adanya usaha kerja maka tenaga
pemasaran akan dapat terus berusaha
untuk dapat melakukan semua
pekerjaannya dengan baik dan diharapkan
hal ini akan dapat memberikan pengaruh
positif pada kinerja tenaga pemasaran.

Untuk dapat terus mengembangkan
kemampuan dan dapat terus eksis dalam
persaingan usaha, dibutuhkan suatu
tambahan pengetahuan dan kemampuan
untuk menyerap pengetahuan tersebut
agar dapat diterapkan dalam pekerjaan.
Pembelajaran adalah pengembangan dari
pengetahuan baru atau kemampuan yang
mempunyai potensi untuk mempengaruhi
perilaku (Slater dan Narver, 1995).
Dengan memiliki orientasi pembelajaran
yang kuat maka seseorang akan terus
berusaha meningkatkan kemampuan yang
dimilikinya untuk menunjang pekerjaannya
dan memberikan hasil terbaik dari
pekerjaannya. Hal inipun diharapkan dari
para tenaga penjual yang ada apabila
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terus menerus belajar untuk
mengembangkan  kemampuan maka
mereka akan dapat menjadi semakin
terampil dan dapat meningkatkan
kinerjanya.

PT. Bank Negara Indonesia
(Persero) Tbk (BNI) adalah suatu
perusahaan berbentuk Badan Usaha Milik
Negara (BUMN) yang bergerak pada
bidang industri perbankan. BNI dituntut
untuk  mencari  keuntungan  seperti
perusahaan BUMN pada umunya juga
sebagai alat kebijaksanaan pemerintah
atau sebagai agen pembangunan, BN
dituntut menjalankan misi pemerintah
sebaik-baiknya. Untuk melaksanakan visi
dan misi serta tujuan perusahaan, maka
disusun program kerja yang dituangkan
dalam Rencana Jangka Panjang (RJP)
tahun  2005-2010 dan selanjutnya
dijabarkan dalam Rencana Kerja dan
Anggaran Perusahaan (RKAP) tahunan.
Penelitian ini berdasarkan pada
permasalahan atau kenyataan di lapangan
(research problem), dimana
perolehan/penghimpunan dana tabungan
tidak dapat mencapai seperti yang
ditargetkan dalam target yang telah
ditetapkan dalam RKAP.

Penelitian ini berangkat dari research
gap yang menguji ada tidaknya pengaruh,
baik secara langsung maupun tidak,
antara keterlibatan kerja dengan kinerja,
seperti yang dilakukan oleh Brown (1996)
dan Keller (1997). Brown (1996)
menyatakan bahwa keterlibatan kerja
mempunyai pengaruh yang tidak signifikan
terhadap kinerja. Disisi lain, Keller (1997)
menemukan bahwa keterlibatan kerja
mempunyai hubungan yang signifikan
terhadap kinerja. Penelitian ini juga
menguji pengaruh usaha kerja dan
orientasi pembelajaran terhadap kinerja
tenaga pemasaran. Dimana Brown dan
Leigh, (1996) menunjukkan adanya
pengaruh positif antara usaha kerja
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terhadap kinerja tenaga pemasaran.
Sementara Slater dan Narver, (1995)
menunjukkan adanya pengaruh yang
positif antara orientasi pembelajaran
terhadap kinerja tenaga pemasaran.
Penelitian ini mencoba melihat
permasalahan yang terjadi pada BNI dari

faktor internalnya, yaitu strategi
peningkatan kinerja tenaga pemasaran
dalam memenangkan keunggulan

bersaing (Barney, 1991; dan Slater dan
Narver, 1994)). Faktor-faktor yang
mempengaruhi kinerja tenaga pemasaran
antara lain (1) keterlibatan kerja
(Brown,1996; dan Keller,1997), (2) usaha
kerja (Brown dan Leigh, 1996) dan (3)
orientasi pembelajaran (Slater dan Narver,
1995)

Berdasarkan penelitian terdahulu,
penelitian ini berusaha mengintegrasikan
model dari penelitian terdahulu yang
menggambarkan sebuah hubungan
kausalitas yang terjalin diantara variabel-
variabel pembentuk kinerja tenaga
pemasaran melalui keterlibatan kerja,
usaha kerja dan orientasi pembelajaran.
Hal ini sangat relevan terhadap
permasalahan yang dihadapi PT. Bank
Negara Indonesia (Persero) Tbk Wilayah
05 Semarang dalam merumuskan strategi
perusahaan guna meningkatkan kinerja
tenaga pemasarannya dalam
memenangkan keunggulan bersaing.

TELAAH PUSTAKA DAN
PENGEMBANGAN HIPOTESIS

Strategi adalah pola sasaran,
maksud atau tujuan dan kebijakan serta
rencana-rencana penting untuk mencapai
tujuan itu, yang dinyatakan dengan cara
seperti menetapkan bisnis yang dianut
atau akan dianut oleh perusahaan dan
jenis atau akan menjadi jenis apa
perusahaan ini (Andrew, 1971).
Sedangkan manajemen stratejik adalah

serangkaian keputusan dan tindakan
mendasar yang dibuat oleh manajemen
puncak dan diimplementasikan oleh
seluruh jajaran suatu organisasi dalam
rangka pencapaian tujuan organisasi
tersebut (Siagian, 1998).

Dari hal diatas dapat diartikan bahwa
strategi bagi suatu manajemen organisasi
merupakan suatu rencana berskala besar

~ yang berorientasi jangkauan masa depan

yang jauh serta ditetapkan sedemikian
rupa sehingga memungkinkan organisasi
berinteraksi secara  efektif dengan
lingkungannya dalam kondisi persaingan
yang kesemuanya diarahkan pada
optimalisasi pencapaian tujuan dan
berbagai sasaran organisasi yang
bersangkutan.

Peningkatan penjualan  sangat
dipengaruhi oleh kinerja dari tenaga
pemasarannya, dimana faktor-faktor yang
mempengaruhi kinerja tenaga pemasaran
adalah: (1) keterlibatan kerja (Brown,1996;
dan Keller,1997), (2) usaha kerja (Brown
dan Leigh, 1996) dan (3) orientasi
pembelajaran (Slater dan Narver, 1995).

Keterlibatan Kerja dan Kinerja Tenaga
Pemasaran

Keterlibatan mengimplikasikan-suatu
pernyataan positif dan lengkap dari
keterikatan aspek ini pada diri sendiri
dalam pekerjaan (Brown, 1996).
Keterlibatan kerja merupakan bagian dari
sikap kerja (Perrot, 2002). Sikap kerja
akan mempunyai dampak langsung pada
produktivitas (Robbins, 1998), sehingga
dengan adanya keterlibatan kerja yang
tinggi dari tenaga pemasaran, maka
diharapkan produktivitas dari tenaga
pemasaran akan meningkat.

Selain itu menurut Brown (1996),
keterlibatan kerja mempunyai konsekuensi
berupa hasil kerja, yang diantaranya
adalah kinerja. Oleh karena itu dengan
semakin terlibat dalam pekerjaannya,
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tenaga pemasaran diharapkan dapat
menghasilkan kinerja yang lebih baik
karena individu dengan tingkat
kéterlibatan yang tingi pada pekerjaannya
akan memandang bahwa pekerjaan
mereka merupakan bagian yang penting
dari kehidupan mereka (Lassk et. al,
2001). Kemudian dari beberapa penelitian
diperoleh hasil bahwa keterlibatan kerja
mempunyai hasil positif terhadap kinerja
seperti yang ditemukan oleh Keller (1997)
bahwa keterlibatan kerja mempunyai
hubungan yang positif dengan kinerja
seseorang, dan  keterlibatan  kerja
mempunyai dampak yang positif pada
hasil penjualan (Ingram et al, 1991,
dalam Lassk et. al., 2001).

Hipotesis 1: Keterlibatan kerja
mempunyai pengaruh
positif  terhadap  kinerja
tenaga pemasaran

Usaha Kerja dan Kinerja Tenaga
Pemasaran

Usaha seseorang dalam melakukan
pekerjaan akan dapat menunjang
performanya dalam melakukan pekerjaan
tersebut. Dengan adanya usaha dari
orang untuk melakukan pekerjaannya
dengan baik dan dengan sungguh-
sungguh diharapkan ia akan mendapatkan
hasil yang baik pula. Dalam model yang
akan dikembangkan ini usaha merupakan
variabel independen yang berpengaruh
terhadap kinerja tenaga pemasaran.

Beberapa studi telah mendukung
hubungan antara usaha dengan kinerja
seperti yang dilakukan oleh Brown dan
Leigh (1996) yang melakukan penelitian
pada tenaga pemasaran, menemukan
bahwa usaha mempunyai hubungan yang
positif dengan kinerja tenaga pemasaran
tersebut, dan juga Bulent (1996) pada
studinya menemukan bahwa effort
mempengaruhi kinerja pemasaran.
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Dengan adanya usaha yang maksimal dari
seorang individu untuk  melakukan
pekerjaannya dengan baik, akan dapat
meningkatkan kinerja individu tersebut.
Oleh karena itu dapat disusun hipotesis
yang mewakili hubungan antara usaha
dengan kinerja yaitu :

Hipotesis 2 : Usaha kerja mempunyai
pengaruh positif terhadap
kinerja tenaga pemasaran

Orientasi Pembelajaran dan Kinerja
Tenaga Pemasaran

Pembelajaran adalah
pengembangan dari pengetahuan baru
atau kemampuan yang mempunyai
potensi untuk mempengaruhi perilaku
(Slater dan Narver, 1995). Dengan kata
lain, dapat dikatakan bahwa pembelajaran
memfasilitasi perubahan sikap / perilaku
yang menuntun untuk peningkatan kinerja
(Slater dan Narver, 1995).

Dengan melakukan orientasi pada
pembelajaran seseorang akan cenderung
untuk  terus belajar  dan untuk
meningkatkan kemampuan melalui suatu
proses pembelajaran dan menyerap
pengetahuan dan keterampilan yang baru.
Dengan adanya suatu keterampilan dan
pengetahuan akan memudahkan
seseorang untuk dapat beradaptasi
dengan situasi. Demikian pula halnya
dengan tenaga pemasaran, dengan
adanya suatu pengetahuan baru dan
kemampuan yang baru yang bisa
diterapkan dalam pekerjaan akan dapat
mendorong tenaga pemasaran untuk
bekerja dengan lebih baik dan efektif dari
sebelumnya.

Menurut Sujan et. al., (1994) dengan
adanya orientasi pada pembelajaran
seorang tenaga pemasaran akan lebih
mudah beradaptasi dan merespon kondisi
penjualan yang dihadapi dan mampu
meningkatkan kinerjanya.
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Hipotesis 3 : Orientasi  pembelajaran
mempunyai pengaruh
positif  pada kinerja

tenaga pemasaran

Pengaruh Kinerja Tenaga Pemasaran
Terhadap Keunggulan Bersaing

Kinerja tenaga pemasaran dinilai
melalui beberapa aspek seperti antara lain
menghasilkan penjualan yang tinggi,
melampaui target penjualan, menjual
dengan profit margin tinggi dan penjualan
produk baru (Sujan et al, 1994).
Sedangkan Schwepker dan Ingram (1996)
mengukur kinerja tenaga pemasaran
melalui dimensi pengontrolan
pengeluaran, sasaran penjualan,
pengetahuan teknis/presentasi penjualan
dan penyajian informasi. Yavas et al
(1997) dalam Fuad Mas'ud (2004)
menunjukkan hasil penelitian mengenai
peningkatan kinerja tenaga pemasaran
dalam industri perbankan menjadi bagian
yang terbesar dalam memenangkan
keunggulan bersaing. Sedangan Barney
(1991) dalam penelitiannya menunjukkan
bahwa  kinerja tenaga pemasaran
mempunyai pengaruh yang signifikan
positif dalam memenangkan keunggulan
bersaing perusahaan.

Sedangkan Slater dan Narver (1994)
dalam studinya kinerja tenaga pemasaran
diukur dengan (M pertumbuhan
keuntungan (2) pertumbuhan pelanggan
dan (3) ROIl. Ketika sebuah system
organisasi memberikan harapan sebuah
kesempatan didalam sebuah pasar yang
betul-betul baru, itu merupakan keahlian
organisasi didalam aplikasi ganda seperti
peniruan yang tak sempurna atas produk
didalam lingkungan sosial organisasi yang
komplek sehingga sulit bagi kompetitor
untuk menandingi. Atas dasar uraian
tersebut dapat dirumuskan dalam
hipetesis keempat sebagai berikut:
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Hipotesis 4 : Kinerja Tenaga
Pemasaran mempunyai
pengaruh  positif pada
Keunggulan Bersaing

METODE PENELITIAN

Populasi dan Sampel

Dalam penelitian ini populasi yang
digunakan adalah karyawan BNI Wilayah
05 Semarang yang meliputi Jateng dan
DIY. Dikarenakan jumlah populasi yang
sangat besar maka metode menjadi
sangat sensitive sehingga sulit untuk
mendapatkan ukuran-ukuran goodness of
fit yang baik. Hair et al (1995)
menyarankan bahwa ukuran sampel
minimum adalah sebanyak 5 observasi
untuk setiap estimated paramater. Dalam
penelitian ini estimated parameter yang
digunakan sebanyak 18, maka jumlah
sampel minimum adalah 90. Selanjutnya
peneliti  menggunakan cara random
sampling, dimana responden yang dipilih
adalah karyawan BNI Wilayah 05
Semarang yang diperkirakan dapat
menjawab pertanyaan yang berkaitan
dengan pengaruh keterlibatan kerja,
usaha kerja dan orientasi pembelajaran
terhadap peningkatan kinerja tenaga
pemasaran dalam memenangkan
keunggulan bersaing yaitu sebanyak 100
responden, hal ini sesuai dengan yang
disarankan oleh Hair et al (1995).

Teknik Analisis

Untuk menganalisis data digunakan
The Structural Equation Modeling (SEM)
dari paket software statistk AMOS 4.0
dalam model dan pengkajian hipotesis.
Model persamaan structural, Structural
Equation Model (SEM) adalah
sekumpulan teknik-teknik statistical yang
memungkinkan pengujian sebuah
rangkaian hubungan relatif “rumit’ secara
simultan (Ferdinand, 2000, hal:181).

217

L



Endang Sulistyawati

i ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Pada penelitian ini  disajikan
gambaran data penelitian yang diperoleh
dari hasil jawaban reponden, proses
pengolahan data dan analisis hasil
pengolahan data tersebut. Hasil
pengolahan data selanjutnya akan

digunakan sebagai dasar untuk analisis
dan menjawab hipotesis penelitian yang
diajukan.

dahulu melakukan pengujian dimensi-
dimensinya dengan confirmatory factor
analysis. Evaluasi terhadap model SEM
juga akan dianalisis mendapatkan dan
mengevaluasi kecocokan model yang
diajukan. Setelah .diketahui semua hasil
pengolahan data, selanjutnya akan
dibahas dan yang terakhir adalah menarik
kesimpulan yang didasarkan pada hasil
analisis hasil tersebut. Analisis selanjutnya
adalah analisis Structural Equation Model
(SEM) secara full model. Hasil pengolahan
data untuk analisis full model SEM dan uji

terhadap kelayakan model ditampilkan
sebagai berikut.
Gambar 1
Hasil Pengujian Structural Equation Model (SEM)
Structural Equation Modeling UJl MODEL
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dalam penelitian ini adalah Structural

Equation Modeling (SEM) dengan terlebih
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Tabel 1
Hasil Pengujian Kelayakan Model Structural Equation Model (SEM)
Goodness of Fit Cut-off Value Hasil Analisis Evaluasi
Indeks Model
Chi — Square Kecil (<157.60) 143.382 Baik
Probability 2 0.05 0.167 Baik
RMSEA £0.08 0.035 Baik
GFlI 20.90 0.875 Marginal
AGFI 20.90 0.833 Marginal
CMIN / DF <2.00 1.120 Baik
TLI 20.95 0.981 Baik
CFl =20.95 0.984 Baik
Sumber: Data Primer yang Diolah (2006)
Hasil tersebut menunjukkan bahwa Pengujian Hipotesis
model yang digunakan dapat diterima. Setelah semua asumsi dapat
Tingkat signifikansi sebesar 0,167 yang dipenuhi, selanjutnya akan dilakukan

menunjukkan sebagai suatu model
persamaan struktural yang baik. Indeks
pengukuran TLI, CFl, CMIN/DF dan
RMSEA berada dalam rentang nilai yang
diharapkan meskipun GFI dan AGFI
diterima secara marginal. Dengan
demikian uji kelayakan model SEM sudah
memenuhi syarat penerimaan.

pengujian hipotesis sebagaimana diajukan

pada bab sebelumnya.

hipotesis

Tabel 2
Regression Weight Structural Equational Model

penelitian ini

Pengujian 4

dilakukan
berdasarkan nilai Critical Ratio (CR) dari
suatu hubungan kausalitas - dari
pengolahan SEM sebagaimana pada tabel
berikut.

Bersaing Penjual

Estimate |std. est| S.E. C.R. P

Kinerja_Tenaga |<-- |Keterlibatan_Kerja 0.304| 0.215| 0.132| 2.306| 0.021
_penjual

Kinerja_Tenaga |<--|Usaha_Kerja 0.450| 0.367( 0.121| 3.732( 0.000
_ penjual

Kinerja_Tenaga |<--|Orientasj_- 0.478| 0412 0.117| 4.102( 0.000
_ penjual Pembelajaran _

Keunggulan_ |<--|Kinerja_Tenaga_ 0.401| 0.546| 0.084| 4.793| 0.000

Sumber: Data Primer yang Diolah (2006)
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Dari hasil pengujian diperoleh bahwa
semua nilai CR berada di atas 1,96 atau
dengan probabilitas yang lebih kecil dari
0,05. Dengan demikian semua Hipotesis
diterima.

Pengujian Hipotesis 1

H1 : Keterlibatan kerja mempunyai
pengaruh positif terhadap kinerja
tenaga pemasaran

Parameter estimasi untuk pengujian
pengaruh keterlibatan kerja terhadap
kinerja tenaga pemasaran menunjukkan
nilai CR sebesar 2,306 dan dengan
probabilitas sebesar 0,021. Kedua nilai
tersebut diperoleh memenuhi syarat untuk
penerimaan H1 vyaitu probabilitas yang
lebih kecil dari 0,05. Dengan demikian
dapat disimpulkan dimensi-dimensi
keterlibatan kerja akan berpengaruh
terhadap kinerja tenaga pemasaran..Hal
tersebut dikarenakan keterlibatan kerja
mempunyai konsekuensi berupa hasil
kerja, yang diantaranya adalah kinerja.

Oleh karena itu dengan semakin
terlibat dalam pekerjaannya, tenaga
pemasaran diharapkan dapat
menghasilkan kinerja yang lebih baik
karena individu dengan tingkat
keterlibatan yang tingi pada pekerjaannya
akan memandang bahwa pekerjaan
mereka merupakan bagian yang penting
dari kehidupan mereka (Lassk et. al.,
-2001).
©_ Hasil penelitian ini mengindikasikan
bahwa keterlibatan kerja akan membuat
‘tenaga pemasaran bank ‘BN! Witayah 05
“Semarang dapat - mengeluarkan
kemampuan terbaiknya dalam melakukan
pekerjaan karena ia terlibat dalam
pekerjaan tersebut untuk meningkatkan
kinerjanya.
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Penquiian Hipotesis 2

H2 : Usaha kerja mempunyai pengaruh
positif terhadap kinerja tenaga
pemasaran

Parameter estimasi untuk pengujian
usaha kerja terhadap kinerja tenaga
pemasaran menunjukkan nilai CR sebesar
3,732 dan dengan probabilitas sebesar
0,000. Kedua nilai tersebut diperoleh
memenuhi syarat untuk penerimaan H2
yaitu nilai CR yang lebih besar dari 2,58
dan probabilitas yang lebih kecil dari 0,05.
Dengan demikian dapat disimpulkan
dimensi-dimensi usaha kerja akan
berpengaruh terhadap kinerja tenaga
pemasaran. Hal tersebut dikarenakan
usaha seseorang dalam melakukan
pekerjaan akan dapat menunjang
performanya dalam melakukan pekerjaan
tersebut. Dengan adanya usaha dari
orang untuk melakukan pekerjaannya
dengan baik dan dengan sungguh-
sungguh diharapkan ia akan mendapatkan
hasil yang baik pula sehingga akan
meningkatkan kinerja tenaga pemasaran.

Hasil penelitian ini mengindikasikan
bahwa usaha kerja merupakan suatu hal
yang penting bagi seseorang dalam
melakukan pekerjaannya karena akan
menunjang seseorang dalam melakukan
pekerjaannya. Déngan adanya usaha
untuk melakukan suatu pekerjaan dengan
baik maka diharapkan hasil dari pekerjaan
itu juga akan baik. Usaha kerja juga akan
mendorong seseorang untuk melakukan
pekerjaan dengan seluruh - kemampuan
terbaiknya agar supaya memperoleh hasil
yang diinginkan.

Penguijian Hipotesis 3

H3 : Orientasi
mempunyai

pembelajaran
pengaruh  positif

L
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terhadap kinerja tenaga
pemasaran

Parameter estimasi untuk pengujian
pengaruh orientasi pembelajaran terhadap
kinerja tenaga pemasaran menunjukkan
nilai CR sebesar 4,102 dan dengan
probabilitas sebesar 0,000. Kedua nilai
tersebut diperoleh memenuhi syarat untuk
penerimaan H3 yaitu nilai CR yang lebih
besar dari 2,58 dan probabilitas yang lebih
kecil dari 0,05. Dengan demikian dapat
disimpulkan  dimensi-dimensi  orientasi
pembelajaran akan berpengaruh terhadap
kinerja tenaga pemasaran. Hal ini
dikarenakan pembelajaran adalah
pengembangan dari pengetahuan baru
atau kemampuan yang mempunyai
potensi untuk mempengaruhi perilaku
(Slater dan Narver, 1995).

Dengan kata lain, dapat dikatakan
bahwa pembelajaran memfasilitasi
perubahan sikap / perilaku yang menuntun
untuk peningkatan kinerja (Slater dan
Narver, 1995). Hasil penelitian ini
mengindikasikan bahwa dengan memiliki
orientasi pembelajaran yang kuat maka
tenaga pemasaran bank BNI Wilayah 05
Semarang akan terus  berusaha
meningkatkan kemampuan yang
dimilikinya untuk menunjang pekerjaannya
dan memberikan hasil terbaik dari
pekerjaannya.

Penguijian Hipotesis 4

H4 : Kinerja Tenaga Pemasaran
mempunyai  pengaruh  positif
terhadap keunggulan bersaing

Parameter estimasi untuk pengujian
pengaruh kinerja tenaga pemasaran
terhadap keunggulan bersaing
menunjukkan nilai CR sebesar 4,793 dan
dengan probabilitas sebesar 0,000. Kedua
nilai tersebut diperoleh memenuhi syarat
untuk penerimaan H4 yaitu nilai CR yang
lebih besar dari 2,58 dan probabilitas yang
lebih kecil dari 0,05. Dengan demikian
dapat disimpulkan dimensi-dimensi kinerja
tenaga pemasaran akan berpengaruh
terhadap keunggulan bersaing. Hal ini
dikarenakan ketika sebuah  system
organisasi memberikan harapan sebuah
kesempatan didalam sebuah pasar yang
betul-betul baru, itu merupakan keahlian
organisasi didalam aplikasi ganda seperti
peniruan yang tak sempurna atas produk
didalam lingkungan sosial organisasi yang
komplek sehingga sulit bagi kompetitor
untuk menandingi.

Tabel 3

Simpulan Hipotesis

Hipotesis

Hasil Uji

H1 Keterlibatan kerja mempunyai pengaruh positif | Diterima
terhadap kinerja tenaga pemasaran

kinerja tenaga pemasaran

H2 Usaha kerja mempunyai pengaruh positif terhadap Diterima

H3 Orientasi pembelajaran mempunyai pengaruh Diterima
positif terhadap kinerja tenaga pemasaran

H4 Kinerja Tenaga Pemasaran mempunyai pengaruh | Diterima

positif terhadap keunggulan bersaing
Sumber: Data Primer yang Diolah (2006)
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KESIMPULAN PENGUJIAN HIPOTESIS

Hipotesis yang diajukan dalam
penelitian ini sebanyak empat hipotesis.
Simpulan dari empat hipotesis tersebut
adalah sebagai berikut:

Simpulan mengenai Hipotesis 1

Pengujian hipotesis yang dilakukan
membuktikan bahwa ada pengaruh yang
searah antara keterlibatan kerja dengan
kinerjia tenaga pemasaran. Hal ini
mendukung penelitian Brown, (1996) dan
Keller, (1997) yang mengatakan bahwa
keterlibatan kerja berhubungan positif
dengan kinerja tenaga pemasaran,
dimana semakin tinggi keterlibatan kerja
seseorang akan berdampak terhadap
meningkatnya kinerja tenaga pemasaran
untuk melaksanakan pekerjaan yang lebih
baik. Kinerja tenaga pemasaran BNI
Wilayah 05 mempunyai keterlibatan kerja
yang tinggi yang tercermin melalui sikap
disiplin  waktu yang tinggi sehingga
mampu meningkatkan kinerjanya.

Simpulan mengenai Hipotesis 2

Pengujian hipotesis yang dilakukan
membuktikan bahwa ada pengaruh yang
searah antara usaha kerja dengan kinerja
tenaga pemasaran. Hal ini mendukung
penelitian Brown dan Leigh, (1996) yang
mengatakan bahwa usaha kerja
berhubungan positif dengan kinerja tenaga
pemasaran, dimana semakin tinggi usaha
kerja tenaga pemasaran akan berdampak
terhadap keunggulan bersaing
perusahaan. Hal tersebut ditunjukkan
bahwa tenaga pemasaran BNI Wilayah 05
Semarang  selalu  bekerja  dengan
intensitas dan kapasitas penuh untuk
meningkatkan kemampuan (skill) yang
dapat meningkatkan kinerjanya.
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Simpulan mengenai Hipotesis 3
Penguijian hipotesis yang dilakukan
membuktikan bahwa ada pengaruh yang
searah antara Orientasi pembelajaran
dengan kinerja tenaga pemasaran. Hal ini
mendukung penelitian Sujan et al (1994)
dan Slater dan Narver, (1995) menyatakan
bahwa Orientasi pembelajaran
berhubungan positif dengan kinerja tenaga
pemasaran, dimana semakin tinggi
Orientasi pembelajaran akan berdampak
terhadap meningkatnya kinerja tenaga
pemasaran untuk melaksanakan
pekerjaan yang lebih baik. Hal tersebut
ditunjukkan melalui sikap yang selalu
mencari pengetahuan dan ketrampilan
baru yang dapat meningkatkan
kemampuan kinerja dari tenaga
pemasaran BNI Wilayah 05 Semarang.

Simpulan mengenai Hipotesis 4

Pengujian hipotesis yang dilakukan
membuktikan bahwa ada pengaruh yang
searah antara Kinerja Tenaga Pemasaran
dengan keunggulan bersaing. Hal ini
mendukung penelitian Barney (1991) dan
Slater dan  Narver (1994) yang
menyatakan bahwa kinerja tenaga
pemasaran berhubungan positif dengan
keunggulan bersaing. Karyawan yang
dapat bekerja dengan seluruh
kemampuannya akan membuahkan
produktivitas yang maksimal, kinerja yang
tinggi serta pertanggung jawaban
perusahaan yang lebih baik yang pada
akhirnya akan berdampak pada
keunggulan  bersaing. Hal tersebut
ditunjukkan bahwa tenaga pemasaran BNI
Wilayah 05 Semarang mempunyai
orientasi untuk meningkatkan keuntungan
perusahaan yang diperoleh melalui kinerja
yang tinggi dan meningkatkan jumlah
nasabah dengan mencapai target
penjualan perusahaan.
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IMPLIKASI MANAJERIAL

Implikasi manajerial yang disarankan

dalam penelitian ini ditunjukkan dalam
empat skenario sebagai berikut :

1.

Jurnal Sains Pemasaran Indonesia

Skenario satu menunjukkan bahwa
dari ketiga variable independen yang

mempengaruhi kinerja tenaga
pemasaran yaitu : keterlibatan kerja,
usaha kerja dan orientasi
pembelajaran, variable orientasi

pembelajaran merupakan  variabel
yang paling berpengaruh terhadap
kinerja tenaga pemasaran dengan nilai
standardized regression weight
sebesar 0,41 kemudian variabel usaha
kerjia sebesar 0,37 dan variabel
keteriibatan kerja sebesar 0,21. Hal
tersebut  mengindikasikan  bahwa
orientasi pembelajaran yang tinggi dari
tenaga pemasaran BNI Wilayah 05
Semarang, oleh karena itu disarankan
kepada manajer pemasaran BNI
Wilayah 05 Semarang untuk
meningkatkan kemampuan dari tenaga
pemasarannya untuk selalu
mempelajari cara-cara baru dalam
memenangkan keunggulan bersaing,
selalu melakukan perbaikan kerja
secara terus menerus untuk
meningkatkan  keahliannya, selalu
belajar dari pengalaman  untuk
meminimalkan kesalahan yang
dilakukan dan keinginan berkembang
agar meningkatkan karirnya. Keempat
hal tersebut sangat dominan dalam
mempengaruhi kinerja tenaga
pemasaran karena mampu
meningkatkan job depth-nya yang
akan berdampak pada skill individu
dari tenaga pemasaran BNI Wilayah
05 Semarang, karena dengan
kemampuan yang meningkat
merupakan asset individu bagi tenaga
pemasaran dalam memenangkan

persaingan melalui  kinerja yang
meningkat.

Skenario dua menunjukkan bahwa
manajemen pemasaran BNl Wilayah
05 Semarang perlu mempertahankan
kebijakan perusahaan yang
mewajibkan karyawan BNI Wilayah 05
Semarang untuk datang lebih awal
yaitu jam 7.30 dengan melakukan
persiapan kerja terlebih dahulu, karena
hal tersebut menunjukan disiplin waktu
yang tinggi dari kinerja tenaga
pemasaran sehingga dengan
persiapan kerja yang lebih matang
serta selalu tepat waktu dalam bekerja
akan membuat aktivitas kerja yang
dilakukan menjadi lebih efektif karena
tidak menimbulkan pemborosan waktu. |
Selain itu Manajer pemasaran BNI
Wilayah 05 perlu melakukan strategi
customer relationship management
(CRM) yang mampu meningkatkan
hubungan antara pimpinan dan
bawahannya.

Skenario tiga menunjukkan bahwa
manajemen BNI Wilayah 05 semarang
perlu mempertahankan kemampuan
tenaga pemasaran dalam
melaksanakan  pekerjaan,  karena
dengan kemampuan yang tinggi akan
membuat usaha kerja yang tinggi dari
kinerja tenaga pemasaran, dimana
kemampuan tenaga pemasaran dalam
melaksanakan pekerjaan merupakan
indikator dari usaha kerja yang paling
berpengaruh  dalam  meningkatkan
kinerja tenaga pemasaran dengan nilai
estimasi 0,88. Hal ini menunjukan
bahwa tenaga pemasaran Bank BNI
Wilayah 05 Semarang selalu bekerja
dengan intensitas dan kapasitas
penuh. Saran bagi manajemen Bank
BNiI Wilayah 05 Semarang agar tetap
meningkatkan kemampuan (skill) dari
tanaga pemasarannya melalui
pelatihan dan seminar  untuk
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menambah pengetahuan dan
wawasan tenaga pemasaran.
Sedangkan indikator  “Partisipasi
tenaga pemasaran secara umum
terhadap  kemajuan perusahaan”
merupakan indikator dari usaha kerja
yang paling rendah mempengaruhi
kinerja tenaga pemasaran dengan nilai
estimasi 0,73. Hal ini menunjukan
bahwa kinerja tenaga pemasaran
mempunyai usaha kerja yang paling
rendah dalam menyumbangkan pikiran
sebelum keputusan diambil. Sehingga
disarankan kepada manajemen Bank
BNI Wilayah 05 Semarang agar lebih
meningkatkan lagi inisiatif dan ide-ide
yang konstruktif dari kinerja tenaga
pemasaran dalam  meningkatkan
kinerjanya. Hal ini dapat dilakukan
melalui kebijakan strategis dengan
melakukan meeting kerja yang lebih
komunikatif.

Skenario empat menunjukkan bahwa
manajemen BNI Wilayah 05 semarang
perlu mempertahankan rasa
‘keinginan berkembang” dari tenaga
pemasaran dalam  meningjkatkan
kinerjanya, hal tersebut dapat dilihat
dari nilai standardized regression
weights dapat diketahui bahwa
indikator “Keinginan berkembang *,
merupakan indikator dari orientasi
pembelajaran yang paling
berpengaruh dalam  meningkatkan
kinerja tenaga pemasaran dengan nilai
estimasi 0,86. Hal ini menunjukan
bahwa tenaga pemasaran Bank BNI
Wilayah 05 Semarang selalu mencari
pengetahuan dan ketrampilan baru
yang dapat meningkatkan kemampuan
kinerjanya. Sehingga disarankan bagi
manajemen BNI Wilayah 05 Semarang
untuk selalu melakukan pelatihan-
pelatihan serta seminar manajemen
dari para ahli marketing untuk

‘—_‘_—__—____—_——'——_—_‘—“—_—

meningkatkan pengetahuan dan
wawasannya.

Sedangkan indikator “Belajar dari
pengalaman “ merupakan indikator
dari orientasi pembelajaran yang
paling rendah mempengaruhi kinerja
tenaga pemasaran dengan nilai
estimasi 0,72. Hal ini menunjukan
bahwa kinerja tenaga pemasaran
mempunyai orientasi pembelajaran
yang paling rendah dalam belajar dari
pengalamnnya. Bank BNI Wilayah 05
Semarang agar lebih meningkatkan
lagi pemikiran dari tenaga pemasaran
agar dalam bekerja selalu belajar dari
pengalaman agar tidak melakukan
kesalahan yang sama (yang pernah
diperbuat) dalam bekerja. Selain itu
juga dilakukan evaluasi kerja secara
berkelanjutan sehingga tidak
melakukan kesalahan yang sama.
Skenario lima menunjukkan bahwa
manajemen BNI Wilayah 05 Semarang
perlu mempertahankan profit margin
yang tinggi yang diperoleh dalam
menjual karena berdasarkan
standardized regression weights dapat
diketahui bahwa indikator “Profit
margin yang tinggi yang diperoleh
dalam menjual, sehingga disarankan
bagi manajemen BNI| Wilayah 05
Semarang .agar selalu memberikan
target yang realistis dengan disertai
dengan insentif yang menarik agar
memberikan motivasi yang kuat dari
tenaga pemasaran dalam
meningkatkan penjualannya namun
beban target yang terlalu tinggi justru
dapat menurunkan kinerjanya, hal
tersebut dapat dilihat bahwa indikator
‘Pencapaian target penjualan yang
dibebankan “ merupakan indikator dari
kinerja tenaga pemasaran yang paling
rendah mempengaruhi keunggulan
bersaing dengan nilai estimasi 0,54.
Hal ini menunjukan bahwa kinerja

¢+ 224



Keunggulan Bersaing

tenaga pemasaran belum optimal
dalam meningkatkan target
penjualannya. Kebijakan strategis
yang dapat dilakukan adalah dengan
pemberian  bonus, insentif dan
kesejahteraan hidup yang sepadan
dengan sumbangan kerja yang telah
dilakukan tenaga pemasaran BNI
Wilayah 05 Semarang.

IMPLIKASI TEORITIS

Peningkatan kinerja tenaga
pemasaran sangat dipengaruhi oleh tiga
faktor, dimana ketiga faktor yang
mempengaruhi kinerja tenaga pemasaran
adalah: (1) keterlibatan kerja (Brown,1996;
dan Keller, 1997)), (2) usaha kerja (Brown
dan Leigh, 1996), dan (3) orientasi
pembelajaran (Sujan et al, 1994; dan
Slater dan Narver, 1995). Hasil penelitian
ini mempertegas hasil penelitian terdahulu
yang dilakukan oleh Brown (1996); Keller
(1997); Brown dan Leigh (1996); Sujan et
al (1994); dan Slater dan Narver (1995).
dimana keterlibatan kerja, usaha kerja dan
orientasi pembelajaran mempunyai
pengaruh positif terhadap kinerja tenaga
pemasaran. --Hasil —penelitian ini- juga
mendukung penelitian Barney (1991) yang
menunjukkan hasil yang signifikan antara
kinerja tenaga pemasaran terhadap
keunggulan bersaing. Implikasi teoritis
yang disarankan dalam penelitian ini
ditunjukkan dalam empat point sebagai
berikut :

1. Dalam konteks BNI Wilayah 05
Semarang, variabel keterlibatan kerja
dibentuk oleh empat indikator yaitu:
keterlibatan tenaga pemasaran
dengan rekan kerja, keterlibatan
tenaga pemasaran dengan pelanggan,
keterlibatan tenaga pemasaran
dengan  pimpinan/  atasan  dan
keterlibatan tenaga pemasaran
dengan waktu kerja memberikan

pengaruh yang kuat terhadap kinerja
tenaga pemasaran dimana semakin
tinggi keterlibatan kerja maka akan
semakin tinggi pula kinerja tenaga
pemasaran. Kesimpulan ini adalah
konsisten dengan kesimpulan
penelitian yang dilakukan oleh Brown
(1996) dan Keller (1997).

Dalam konteks BNI Wilayah 05
Semarang, usaha kerja dibentuk oleh
empat indikator yaitu ketepatan waktu
dalam bekerja, tanggung jawab yang
dipikul oleh tenaga pemasaran,
partisipasi tenaga pemasaran secara
umum terhadap kemajuan perusahaan
dan kemampuan tenaga pemasaran
dalam melaksanakan  pekerjaan,
memberikan pengaruh yang kuat
terhadap kinerja tenaga pemasaran
dimana semakin tinggi usaha kerja
maka akan semakin tinggi pula kinerja
tenaga pemasaran. Kesimpulan ini
adalah konsisten dengan kesimpulan
penelitian yang dilakukan oleh Brown
dan Leigh, (1996).

Dalam konteks BNI Wilayah 0%
Semarang, orientasi pembelajarar
dibentuk oleh empat indikator yaitu:
mempelajari cara-cara baru, perbaikar
terus menerus, belajar dar
pengalaman dan keinginar
berkembang memberikan pengaruf
yang kuat terhadap kinerja tenage
pemasaran dimana semakin tingg
orientasi pembelajaran maka akar
semakin tinggi pula kinerja tenage
pemasaran. Kesimpulan ini adalaf
konsisten dengan kesimpular
penelitian yang dilakukan oleh Sujar
et al (1994) dan Slater dan Narver
(1995). |
Dalam konteks BNI Wilayah 0¢
Semarang, kinerja tenaga pemasarar
dibentuk oleh empat indikator yaitu
profit margin yang tinggi yang
diperoleh dalam menjual, pencapaiar
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target penjualan yang dibebankan dan
kontribusi dalam meningkatkan jumlah
nasabah, memberikan pengaruh yang
kuat terhadap keunggulan bersaing
dimana semakin tinggi kinerja tenaga
pemasaran maka akan semakin tinggi
pula keunggulan bersaing. Kesimpulan
ini adalah  konsisten kesimpulan
penelitian oleh Barney (1991) dan
Siater dan Narver (1994).

KETERBATASAN PENELITIAN

Penelitian ini tidak terlepas dari
keterbatasan maupun kelemahan. Disisi
tain, keterbatasan dan kelemahan yang
ditemukan dalam penelitian ini dapat
menjadi sumber bagi penelitian yang akan
datang. Adapun keterbatasan-
keterbatasan yang ditemukan ide dalam
penelitian ini adalah :

1. Responden dalam penelitian ini
dibatasi pada nasabah PT. Bank
Negara Indonesia (Persero) TBk.
Wilayah 05 Semarang.

2. Dari model yang dikembangkan dan
diuji dalam penelitian ini, hanya lima
variabel yang diuji, yaitu: keterlibatan
kerja, usaha kerja, orientasi
pembelajaran, kinerja tenaga
pemasaran dan keunggulan bersaing.
Sedangkan variabel lain seperti kerja
cerdas dan kerja keras (Sujan et al,
1995 dan Sitompul, 2004) tidak
dicakup dalam penelitian ini.

AGENDA PENELITIAN MENDATANG
Hasil-hasil  penelitian  ini  dan
keterbatasan-keterbatasan yang
ditemukan dalam  penelitian  dapat
dijadikan sumber ide bagi pengembangan
penelitian ini dimasa yang akan datang,
maka perluasan penelitian yang
disarankan dari penelitian ini adalah
menambah variabel independen yang
mempengaruhi kinerja tenaga pemasaran
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dalam memenangkan keunggulan
bersaing. Variabel yang disarankan
adalah: kerja cerdas dan kerja keras
(Sujan et al, 1995 dan Sitompul, 2004).
Karena kinerja tenaga pemasaran tidak
hanya dipengaruhi oleh keterlibatan kerja,
usaha kerja dan orientasi pembelajaran.
Selain itu indikator penelitian yang
digunakan dalam penelitian ini hendaknya
diperinci untuk dapat menggambarkan
bagaimana strategi yang dijalankan dan
target yang ditetapkan perusahaan dalam
memenangka keunggulan bersaing BNI
Wilayah 05 Semarang.
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