ANALISIS VARIABEL-VARIABEL YANG
- MEMPENGARUHI PENGEMBANGAN INOVASI
UNTUK MENINGKATKAN KINERJA
PEMASARAN
(STUDI PADA BANK MANDIRI DI JAWA TENGAH)

TESIS
Diajukan untuk memenuhi sebagian syarat guna
memperoleh derajad sarjana S-2 Magister Manajemen
Program Studi Magister Manajemen Universitas Diponegoro

Oleh :

Firman Agung Pristiwantoro
C4A002039

PROGRAM STUDI MAGISTER MANAJEMEN
UNIVERSITAS DIPONEGORO
SEMARANG
2003




ANALISIS VARIABEL-VARIABEL YANG
MEMPENGARUHI PENGEMBANGAN INOVASI
UNTUK MENINGKATKAN KINERJA
PEMASARAN
(STUDI PADA BANK MANDIRI DI JAWA TENGAH)

SEMABAN®

TESIS
Diajukan untuk memenuhi sebagian syarat guna
memperoleh derajad sarjana S-2 Magister Manajemen
Program Studi Magister Manajemen Universitas Diponegoro

Oleh :

Firman Agung Pristiwantoro
C4A002039

PROGRAM STUDI MAGISTER MANAJEMEN
UNIVERSITAS DIPONEGORO
SEMARANG
2003




SFMARARS

Sertifikasi

Saya, Firman Agung Pristiwantoro, yang bertanda tangan dibawah ini menyatakan
bahwa tesis yang saya ajukan ini adalah hasil karya saya sendiri yang belum pernah
disampaikan untuk mendapatkan gelar pada program magister manajemen ataupun
pada program lainnya. Karya ini adalah milik saya, karena itu

pertanggungjawabannya sepenuhnya berada di pundak saya.

—

Firman Agung Pristiwantoro
Semarang, 12 Nopember 2003

T N VTR TAR SN
ODT-DUSTAK -URDD

£

| o, Dasts 2305/ T/ oy

ii




PENGESAHAN TESIS

Yang bertanda tangan di bawah ini menyatakan bahwa tesis berjudul :

ANALISIS VARIABEL-VARIABEL YANG
MEMPENGARUHI PENGEMBANGAN INOVASI
UNTUK MENINGKATKAN KINERJA PEMASARAN
(STUDI PADA BANK MANDIRI DI JAWA TENGAH)

yang disusun oleh Firman Agung Pristiwantoro, NIM C4A002039
telah dipertahankan di depan Dewan Penguji pada tanggal 12 Nopember 2003
dan dinyatakan telah memenuhi syarat untuk diterima

Pembimbing Utama Pembimbing Anggota
) W
Drs. SUTOPO, MS Dr. AUGUSTY FERDINAND, MBA

Semarang, 12 Nopember 2003
Universitas Diponegoro
Program Pascasarjana
Program Studi Magister Manajemen

-~ Ketua Program

‘‘‘‘‘‘‘

1ii




MOTTO :

“Orang Pandai adalah Orang yang pandai menyederhanakan permasalahan”.

“Karena sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan,
sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan” (Alam Nasyrah : 5-6)

' Persembahan kepada :

Almarhum Ayah tercinta, yang telah menginvestasikan ilmu (pendidikan) dan bukan
harta vang berlimpah,

Beliau berpesan bahwa bila ilmu dipakai terus maka akan bertambah, sementara bila
harta dipakai terus akan berkurang,

Ibunda tercinta, yang selalu setia mendo 'akan keberhasilan ancknya,

Isteriku, Wiwin Winarti yang dengan setia mendampingi dikala suka dan duka,

Buah hatiku, Fireno (9 th), Firecky (7 th) dan Firanny (3 th) yang telah memberikan
warna kehidupan.

v




ABSTRACT

This research has analyzed the influence of customer orientation, competitor
orientation, environmental change can give contribution to development inovation
that impact the marketing performance Bank Mandiri at Central Java.

The survey has done through the questioners to chosen respondents.
Respondents are Branch manager/manager in Bank Mandiri central java. Then the
data result of survey has analyzed by using of Structural Equation Modeling
technique (SEM) which is explain causality relation between some variables /
constructs which are used in this research. The method of collecting data which has
done is use of census sampling method. The result of this research expected can give
benefit for company to evaluate the factors that influence the marketing performance.

Customer orientation having the most effect on the development inovation
(C.R. = 3,926), second variable which having an effect to the development inovation
is competitor orientation (C.R. = 2,823}, third variable which having an effect to the
development inovation is environmental change (C.R. = 2,030), while the estimation
parameter between development inovation and marketing performance is showing the
significant result (C.R. = 3,620).

This research gives the evidence that costumer orientation, competitor
orientation, environmental change can give contribution to development inovation
that impact to marketing performance Bank Mandiri.

Present study has several limitations namely time, cost and respondent
characteristics. Future studies should be aimed at environmental study in broad
meaning such us cultural effect on marketing performance, and wider The company
environmental.

Keyword : Customer orientation, Competitor orientation, Environmental change,
Development inovation, Marketing performance.




ABSTRAKSI

Penelitian ini meneliti pengaruh orientasi terhadap pelanggan, orientasi
terhadap pesaing, dan perubahan lingkungan dapat memberikan kontribusi pada
pengembangan inovasi yang berdampak pada peningkatan kinerja pemasaran Bank
Mandiri di Jawa Tengah.

Survey di lakukan melalui pengisian kuesioner terhadap responden terpilih.
Responden adalah pimpinan/pejabat cabang dan cabang pembantu serta kantor kas
Bank Mandiri di Wilayah Jawa Tengah. Data hasil survey kemudian di analisis
menggunakan teknik Structural Equation Modeling (SEM) yang menjelaskan
hubungan kausalitas antara beberapa variabel/konstruk yang digunakan dalam
penelitian ini. Teknik sampling yang digunakan adalah sensus yaitu meneliti seluruh
anggota populasi yang memenuhi syarat untuk dijadikan sampel. Hasil penelitian
diharapkan dapat memberikan manfaat bagi perusahaan untuk mengevalusi faktor-
faktor yang berpengaruh terhadap kinerja pemasarannya.

Dalam penelitian ini orientasi pelanggan memiliki nilai yang paling
berpengaruh terhadap proses pengembangan inovasi (C.R. = 3,926), sedangkan
variabel kedua yang paling berpengaruh terhadap pengembangan inovasi adalah
orientasi terhadap pesaing (C.R. = 2,823), variabel ketiga yang berpengaruh terhadap
pengembangan inovasi adalah perubahan lingkungan (CR. = 2,030), sedangkan
parameter estimasi antara variabel pengembangan inovasi dengan kinerja pemasaran
menunjukkan hasil yang signifikan (C.R. = 3,620).

Penelitian ini memberikan bukti bahwa orientasi terhadap pelanggan,
orientasi terhadap pesaing, dan perubahan lingkungan dapat memberikan kontribusi
pada pengembangan inovasi yang berdampak pada peningkatan kinerja pemasaran
Bank Mandiri di Jawa Tengah.

Penelitian ini memiliki keterbatasan yaitu kendala waktu, biaya dan
karakteristik dari responden. Penelitian mendatang diagendakan pada penelitian
lingkungan dalam arti luas antara lain pengaruh budaya dengan kinerja pemasarannya
dan lingkungan perusahaan yang lebih luas.

Kata Kunci : Orientasi terhadap pelanggan, Orientasi terhadap pesaing, Perubahan
lingkungan, Pengembangan inivasi, Kinerja Pemasaran.
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BABI
" PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Beberapa kebijakan dilakukan perusahaan-perusahaan yang bergerak dibidang
jasa dalam rangka mendukung inovasi yang berorientasi pada pasar dengan tujuan
untuk mencapai kinerja pemasaran secara menyeluruh, yaitu berupa penjualan produk
jasa yang efektif dan cukup bersaing. Diyakini bahwa pengembangan inovasi
perusahaan sangat berperan dalam mencapai hal tersebut, sehingga perusahaan
berupaya dengan berbagai cara untuk melakukan pengembangan inovasi sesuai yang
dibutuhkan oleh pasar/konsumen. |

Orientasi pasar merupakan budaya perusahaan yang bisa membawa pada me-
ningkatnya kinerja pemasaran (Kohli dan Jaworski, 1990, p.1-18; Narver and Slater,
1990, p.30-35), lebih lanjut Narver dan Slater (1990, p.21-23) menyatakan bahwa
orientasi pasar ini mempunyai tiga komponen yaitu orientasi pelanggan, orientasi
pesaing dan koordinasi intertungsional. Pengertian dua diantara tiga komponen
tersebut menurut Ferdinand (2002, p. 150) menyebutkan bahwa orientasi pelanggan
merupakan pemahaman yang cukup terhadap pembeli sasaran, sedangkan orientasi
pesaing berarti pemahaman terhadap kekuatan dan kelemahan saat ini serta
kapabilitas dan strategi jangka panjang pesaing-pesaing yang ada maupun pesaing
potensial.

Perubahan yang diakibatkan oleh perubahan faktor eksternal perusahaan, di-
antaranya pergerakan pasar dan pergerakan teknologi, mempunyai pengaruh terhadap
kinerja pemasaran suatu perusahaan (Jaworski dan Kohti, 1993, p. 53-70; Slater dan
Narver, 1994, p. 46-55). Peribahan pasar dan teknologi itu diantaranya ditimbulkan
oleh berubahnya preferensi pelanggan, perluasan pasar dan perkembangan teknologi.

Namun, apakah semua faktor eksternal ini langsung berpengaruh terhadap kinerja.

1
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Weiss dan Heide (1993, p. 220-233) mengatakan ketidak pastian faktor eksternal
menyebabkan perusahaan-perusahaan berinovasi untuk memenangkan persaingan.

Wahyono (2001); Maun (2002); Han, Kim dan Srivastava (1998, p. 30-45)
menempatkan inovasi sebagai salah satu variabel penting dalam menentukan kinerja.
Selain itu, Gronhaug dan Kaufmann (1988 dalam Han, Kim dan Srivastava, 1998,
p.30) menyatakan bahwa inovasi menjadi semakin penting sebagai sarana bertahan,
bukan hanya pertumbuhan dalam menghadapi ketidak pastian lingkungan dan kondisi
persaingan bisnis yang semakin meningkat

Perusahaan jasa perbankan dituntut untuk selalu berinovasi dalam sisi
administratif, hal ini sudah menjadi bidang yang mesti dilakukan. Namun
perkembangan terakhir, perusahaan jasa perbankan juga dituntut berinovasi dalam hal
teknis yang berorientasi pada kebutuhan dan keinginan para pelanggan serta para
pesaing, misalnya inovasi da.am bidang teknologi informasi (layanan mesin ATM,
jaringan On-Line). Apabila perusahaan jasa perbankan mengesampingkan hal ini
maka dapat dipastikan akan ditinggalkan para nasabah/pelanggan yang beralih ke
bank pesaing yang menerapkan inovasi teknis dengan memberikan banyak
feature/kemudahan layanannya. Asumsi ini sejalan dengan studi Hurley dan Hult
(1998, p.42) yang menyimpulkan bahwa perusahaan dengan kemampuan berinovasi
tinggi akan lebih berhasil dalam merespon lingkungannya dan mengembangkan
kemampuan baru yang menyebabkan keunggulan kompetitif dan kinerja yang
superior.

Hasil penelitian (Wahyono, 2001; Maun, 2002; Han, Kim dan Srivastava,
1998, p. 30-45) menyebutkan bahwa inovasi mempunyai pengaruh positif dan
signifikan terhadap kinerja pemasaran suatu perusahaan. Namun, ada beberapa
peneliti lain (Greenley, 1995, Jaworski dan Kohli, 1993; Kumar, Subramanian dan
Yauger, 1997) yang menyatakan bahwa Orientasi pasar tidak selalu berhubungan
secara signifikan dengan kinerja perusahaan.

Keberagaman hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa penelitian-

penelitian mengenai orientasi pasar dengan kinerja perusahaan perlu dikembangkan




dan memerlukan kajian lebih lanjut. Hal tersebut merupakan fenomena yang menarik

untuk diadakan penelitian lebih lanjut dengan lingkup kajian yang berbeda. Beberapa

penelitian terdahulu yang mendorong dilakukannya penelitian ini, diringkas dalam
bentuk tabel sebagai berikut :

Tabel 1.1
Pernyataan Peneliti Terdahulu
No. Peneliti dan publikasinya Pernyataan
1. | Jim K. Han, Namwoon Kim dan Rajendra K. | Proses implementasi inovasi

Srivastava

Judul : Market Orientation and Organiza-
tional Performance : Is In-novation a Missing
Link?

Journal of Marketing, Vol.62, October 1998,

teknis dan administratif memi-
liki dampak positif/langsung
dan signifikan pada kinerja
pemasaran suatu perusahaan,

Wahyono

Judul : Orientasi pasar dan inovasi: Pe-
ngaruhnya terhadap kinerja pemasaran
Jurnal Sains Pemasaran Indonesia, Vol. I,
No. 1, Mei 2002

inovasi teknis dan administratif
mempunyai pengaruh  yang
signifikan terhadap kinerja
pemasaran

Greenley. G.E

Judul : Market Orientation and Company
Performance : Empirical Evidence from UK
Companies

Journal of Marketing, Vol.6, Maret 1995,

Tidak ada hubungan yang kuat
antara orientasi pasar dengan
kinerja perusahaan

Jaworski B.J. dan Kohli AX.
Judul : Market orientation :
and Consequences

Journal of Marketing, Vol.57, July 1993.

Antecendents

Orientasi pasar tidak selalu
berhubungan secara signifikan
dengan kinerja pada semua
kondisi

Kumar K., Subramanian, and Yauger C.
Judul : Performance oriented : Toward a
succesfull Strategy

Marketing Health Service Working Paper,
Report No.91-128, October 1997.

Terdapat hubungan yang kritis
antara orientasi pasar dengan
kinerja dalam sejumlah knte-
ria, artinya tidak semua ukuran
kinerja  signifikan dengan
orientasi pasar

Dari tabel tersebut terlihat Gap/kesenjangan penelitian yang perlu

mendapatkan justifikasi lebih lanjut schingga pertanyaan peneliti yang muncul adalah

bagaimana peranan pengembangan inovasi mempengaruhi Kinerja pemasaran pada

perusahaan yang menerapkannya.




Bank Mandiri merupakan salah satu bank terbesar di Indonesia yang saat ini
sedang menerapkan/melakukan pengembangan inovasi baik dari sisi informasi
teknologi (jaringan on-line dengan teknologi terbaru), pengembangan produk (SMS
Banking, ATM, Internet Banking, dan lain-lain) dan administrasi (perubahan struktur
organisasi dan sistem komputerisasi) sehingga penelitian ini cocok dilakukan di Bank
Mandiri khususnya Bank Mandiri di Jawa Tengah.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang penelitian diatas, Khususnya dalam penelitian
Han, Kim dan Srivastava (1998, p.30-45) yang mengambil sampel dari kasus
perusahaan yang bergerak di sektor perbankan. Hasil penelitian tersebut secara
implisit menyatakan pentingnya orientasi pasar, faktor lingkungan, dan inovasi untuk
meningkatkan kinerja pemasaran suatu perusahaan, Dengan memperhatikan
kesenjangan penelitian (research gap) pada peneliti-peneliti terdahulu yang
menyatakan tidak adanya hasil yang stabil mengenai pengaruh inovasi, maka
pertanyaan atas permasalahan yang muncul adalah “Bagaimana orientasi terhadap
pelanggan, pesaing, dan perubahan lingkungan memberikan kontribusi pada
pengembangan inovasi yang berdampak pada peningkatan kinerja pemasaran
Bank Mandiri di Jawa Tengah”

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan penelitian ;

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis bagaimana dua komponen
orientasi pasar yaitu orientasi pelanggan dan orientasi pesaing, serta perubahan
lingkungan mempengaruhi pengembangan inovasi untuk meningkatkan kinerja
pemasaran pada sektor perbankan. Lebih lanjut peneliti akan menganalisis orientasi

pelanggan, orientasi pesaing, dan faktor lingkungan yang berdampak mempengaruhi




pengembangan inovasi, kemudian dinilai pergaruh pengembangan inovasi terhadap
kinerja pemasarannya,

Secara spesifik penelitian ini bertujuan menguji secara empiris variabel-
variabel yang mempengaruhi pengembangan inovasi dan dampaknya pada kinerja
pemasaran, antara {ain :

1. Menganalisis pengaruh orientasi pelanggan terhadap pengembangan

inovasi

2. Menganalisis pengaruh orientasi pesaing terhadap pengembangan inovasi

3. Menganalisis pengaruh perubahan lingkungan terhadap pengembangan

inovasi

4. Menganalisis pengaruh pengembangan inovasi terhadap kinerja
pemasaran

1.3.2 Manfaat Penelitian :

Sedangkan manfaat dari penulisan/penelitian ini antara lain :

1. Sebagai sarana penelitian mengenai pengaruh orientasi pelanggan,
orientasi pesaing, perubahan lingkungan terhadap pengembangan inovasi
untuk meningkatkan kinerja pemasaran suatu perusahaan,

2. Sebagai bahan pertimbangan dan pemikiran bagi manajemen perusahaan
untuk perencanaan dan perumusan orientasi dan strateginya. -

3. Sebagai pengembangan pengetahuan bagi manajemen pemasaran dalam
rangka meningkatkan kinerja pemasarannya melalui pengembangan

inovasi beserta variabel yang mempengaruhinya.




TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN MODEL

BAB II

2.1 Konsep Dasar

Orientasi pasar merupakan budaya perusahaan yang bisa membawa pada
meningkatnya kinerja pemasaran (Narver and Slater, 1990, p.30-35), lebih lanjut
Narver dan Slater (1990, p.21-23) menyatakan bahwa orientasi pasar ini mempunyai

tiga komponen yaitu Orientasi pelanggan, Orientasi pesaing dan Koordinasi

interfungsional, sebagaimana terlihat dalam tabel 2-1.
Tabel 2-1 ; John C. Narver, and Stanley F. Slater

Pengarang; Judul Masalah & Model (Hipotesis) Hasil Penelitian/Uji Diadopsi
& Terbitan Jurnal Hipotesa&XKesimpulan | di Tesis
John C. Narver, | Model: Menghasilkan 3 -Hubungan
and Stanley F. e proposisi mengenai Orientasi
Slater orientasi pasar dan pasar
[ e | ] Implikasi-implikasi dengan
Judul: The Effect = orientasi pasar. kinetja
of Market . pemasaran-
Oricnta-tion on ) . L. ) -Oricntasi
Business Masalah: mencaui ukuran valid dari orientasi pa- pasar me-
Profitability sar dan-gengan{hx‘lya pada kinerja bisnis _ rupakan bu-
Proposisil: Validitas konvergen. Ada korelasi daya peru-
Journal of Market-| Xuat dia_n‘gara t_iga _kqmponen orier.ltasi pasar sahaan
ing, 54, (October), P_2: V-al'ldltas dlslq'umnan. ISorelam antara koor- yang dapat
PP. 20-35 dinagi fintas fungsi dan kebijakan manajemen membawa
Sumber daya manusia lebih kecil dari korelasi pada
antara koordinasi lintas fungsi dan komponen meningkat-
orientasi pasar yang lain nya kinerja
P: validitas konkuren. Korelasi antara komponen bisnis peru-
crientasi pasar dan strategi differensiasi menga- sahaan.

lahkan korelasi dengan strategi biaya rendah,

Penelitian Jaworski, Kohli dan Sahay (2000, p.45-54) menyatakan bahwa

Orientasi pasar merupakan budaya perusahaan yang bisa membawa pada

meningkatnya kinerja pemasaran, disamping itu Jaworski, Kohli dan Sahay (2000,

p;45-54) juga menyatakan bahwa pasar mempengaruhi kondisi lingkungan yang
senantiasa berubah (lihat tabel 2-2).




Tabel 2-2 ; Bernard Jaworski, Ajay K. Kohli & Arvind Sahay

Pengarang; Judul Masalah & Model (Hipotesis) Hasil Penelitian/Uji Hi- | Diadopsi
& Terbitan Jurnal potesa & Kesimpulan di Tesis
Bemard Masalah; Membahas dua pendekatan untuk Market-driven Orientasi
Jaworski, Ajay menjadi berorientasi pasar, yaitu pendekatan mengacu pada belajar pasar mrp
K. Kohli & mengendalikan pasar dan pendekatan pasar dan bereaksi terhadap budaya pe-
Arvind Sahay sebagai pengendali, Membahas juga mengenai | pasar seperti keadaan ruszhaan
struktur pasar, perilaku pasar pasar itu sendiri. yang dapat
Jdl:Market- Conceptual Framework ; Sedangkan driving membawa
Driven Vs market berarti pd mening-
Driving Markets Shape . mempengaruhi strukiur | katnya ki-
Market Drive pasar atau perilaku pe- | nerja bisnis,
Journal of The Structure Markets laku pasar dengan tu- | Pasar mem-
Academy of _ Market - juan menaikkan posisi | pengaruhi
Mar-keting Given Driven bersaing perusahaan, kondisi
Science Vol. 28 . lingkungan
Given Sha; .
No:l, p:45-34 Market Behavior pe yg senantia-
sa berubah

Orientasi pasar' merupakan budaya organisasi yang efektif dan efisien untuk

menciptakan “superior value” bagi pembeli dan “superior performance” bagi
perusahaan. Sebagaimana dikemukakan oleh Kohli dan Jaworski (1990, p.13) bahwa
orientasi pasar merupakan satu kesatuan fokus bagi pengusaha dan proyek dari
individu dan departemen dalam perusahaan, sehingga mendorong kepada kinerja
superior, hal ini dapat dilihat dalam tabel 2-3.

Ferdinand (2000, p.4) mengemukakan vyaitu manajemen perusahaan
umumnya menyadari bahwa efektivitas program pemasaran sangat bergantung pada
aksi-reaksi tiga pihak yaitu perusahaan, pelanggan dan pesaing. Perusahaan dan
pesaing secara bersama-sama berkompetisi dalam menghasilkan dan memberikan
“value” bagi pelanggannya, sedapat mungkin sesuai dengan *“value” yang diharapkan
oleh pelanggan. Oleh karenz itu Ferdinand (2000, p.4-5) berpendapat bahwa
pengembangan strategi pemasaran melalui berbagai pendekatan yang memfokus pada
pengembangan diferensiasi atau penciptaan berbagai “points of differentiation”
dilakukan bukan untuk menyamai “value” yang dihasilkan oleh pesaing bagi
pelanggannya, tetapi untuk menyajikan nilai lebih atau “superior value” yang

diperoleh melalui berbagai pengembangan innovatif (lihat tabel 2-4).




Tabel 2-3 : Ajay K. Kohli, dan Bernard J. Jaworski.

Pengarang; Judul Masaleh & Model (Ilipotesis) Hasil Penelitian/Uji [%i- | Diadopsi
& Terbitan Jurnal potesa & Kesimpulan di Tesis
Ajay K. Kohli, dan | Model : Menghasilkan konstruk | Orientast
Bernard J. =3 mengenai orientasi pasar meru-
Jaworski, =D N pasar, 19 proposisi pakan salah
Judul: Market O- \ ,/6-@ mengenai orientasi satu dasar
rientation; The o Nl pasar dan Implikasi- strategi
Construct, = e implikasi orientasi pengemba-
Research proposi- NG pasar yang mendoronig | ngan inova-
tion, and Manag- C@/ \\/ pada kinegja superior. si utk men-
rial Implica-tion. = ciptakan
Journal of Market- | \jacaiah: Usaha untuk mengembangkan nilaj lebih
ing, 54,(april),pp. | yerangka kerja unluk memahami implemen- bagi
1-18. tasi konsep marketing. pelanggan
Proposisi 1a: Semakin besar variabilitas dim dan me-
gap antara korunikasi & tindakan top manajer ningkatkan
berkaitan dgn orientasi pasar, semakin besar ke- kinerja
bingungan manajer junior mengenai keinginan perusahaan.
organisasi untuk menjadi berorientasi pasar
P13: Semakin besar orientasi pasar organisasi,
semakin tinggd kinesja bisnis mereka,
Tabel 2-4 : Augusty Ferdinand
Pengarang; Judul Masalah & Model (Hipotesis) Hasil Penelitian/Uji Hi- | Diadopsi
& Terbitan Jurnal potesa & Kesimpulan di Tesis
Fordinand A, Konscp Pomasaran dan oricatasi pasar Proposisi-proposisi me-  Oricntast pe-
Manajemen Pema- | sebagai salah satu pusat perhutian manajemen | ngenai manajemen pe- [langgan &
saran; Sebuah Pen- | pemasaran untuk mengartikulasikan strategi- masaran & pendekatan- orientasi pe-
dekatan Stratejik strategi yang dikembangkan. pendekatan stratejik ter- saing yg dpt
Research Paper, \ hadap manajemen pema- menghasil-
No.01/2000 Efektivitas program pemasaran sangat bergan- | saran kan & mem-
tung pada aksi-reaksi 3 pihak (Perusahaan, pberikan va-
Pelanggan dan pesaing). Fue bagi pe-
langgannyy,

Han, Kim dan Srivastava (1998) mengemukakan bahwa pemikiran mengenai

penilaian tinggi terhadap fokus pada konsumen didasarkan pada konsep pemasaran

yang menempatkan kepentingan pelanggan sebagai hal yang didahulukan. Orientasi

pelanggan menempatkan prioritas tertinggi pada usaha-usaha untuk menemukan cara

memberikan “superior value” kepada para konsumen secara terus menerus. Fokus

pada kepuasan pelanggan secara total, akan berkaitan dengan usaha yang keras

untuk selalu berinovasi (Peters 1984 dalam Han, Kim dan Srivastava, 1998, p. 33).




Lebih lanjut Han, Kim dan Srivastava (1998, p. 30-45) menyebutkan bahwa inovasi
teknis mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran suatu
perusahaan, hal ini dapat dilihat dalam tabel 2-5.

Tabel 2-5 : Jim K. Han, Namwoon Kim, & Rajendra K. Srivastava

Pengarang; Judul Masalah & Model (Hipotesis) Hasil Penelitian/Uji Hi- | Diadopsi
& Terbitan Jurnal . potesa & Kesimpulan di Tesis
Jim K, Han, Model - Hipotesis H2a dan H2b | -Pemodelan
Namwoon Kim, & yg menyatakan hubungan
Rajendra K. hubungan positif orientasi
Srivastava orientasi pelanggan dan | pasar thd
keinovativan organi- kineria
Judul; Market sasi dapat di dukung, organizatio
Orientation and Hubungan ini dikuatkan | nal melalui
Organizational oleh faktor lingkungan inovasi
Performance: Is (H7). Orientasi pesaing | (teknis, ad-
Innovation a memfasilitasi inovasi ministratif)
Missing Link? teknis (H3b) namun
tidak mempunyai dam- |-Aspek-
Journal of pak langsung pada aspek dr
Marketing, Vol 62 | Masalah ; inovasi administrasi, kondisi
(October 1998), p. | Meneliti pengaruh orientasi pasar terhadap H4da dan H4b mengenai | linglkungan
30-45 kinerja organisasional dengan inovasi sebagai | hubungan koordinasi (perubahan
variabel intervening dan kondisi lingkungan antarfungsi dan keino- pasar, peru-
sebagai variabel moderator vatifan perusahaan batian tek-
H1: Keinovativan memoderatori hubungan mendapatkan dukungan | nologi) yg
antara orientasi pasar dan kinerja positif dan signifikan. mempenga-
H2a: Orientasi Pelanggan mempunyai dampak | H5a dan HSb mengenal | ruhi pe-
positif pada keinovativan dalam bidang teknis | hubungan inovasi ngembanga
H2b: Orientasi pelanggan memp. dampak po- | teknis dan administratif | ninovasi
sitif pd keinovativan dim bidang administratsi | dengan kinerja juga me-
H3a: Orientasi Pesaing mempunyai dampak nunjukkan hubungan -Pengaruh
positif pada keinovativan dalam bidang teknis | yang positif, dan lang- inovasi thd
H3b: Orientasi pesaing tidak memp. dampak sung. H 6 juga men- kinerja Or-
langsung pd keinavativan dlm bid.administrasi | dapatkan dukungan. ganizational

H4a: Koordinasi antarfungsi mempunyai dam-
pak positif pada keinovativan di area teknis
H4b: Koordinasi antarfungsi memp. dampak
positif pada keinovatifan di area administratip
Hsa: Inovasi teknis mempunyai dampak po-
sitif, langsung pada kinerja

HS5b: Inovasi adininistratif mempunyai dam-
pak positif, langsung pada kinerja

H6: Kedua tipe inovasi saling berinteraksi
secara positif sehingga mempunyai dampak
sinergestik pada kinerja.

H7: Ketidakpastian lingkungan menguatkan
hubungan orientasi pasar-keinovatifan,




Deshpande, Farley, dan Webster (1993, p.27) yang mengemukakan bahwa
orientasi pelanggan merupakan aspek yang paling fundamental dari budaya

perusahaan, lebih lanjut Deshpande, Farley, dan Webster (1993, p.30) dalam

penelitiannya menunjukkan hubungan yang positif antara orientasi

pelanggan dan perusahaan yang inovatif. Jurnal yang diadopsi lihat tabel 2-6.
Tabel 2-6 : Rohit Deshpande, John U. Farley, & Frederick E. Webster, Jr.

Pengarang, Judul Masalah & Model (Hipotesis) Hasil Penelitian/Uji Hi- | Diadopsi
& Terbitan Jurnal potesa & Kesimpulan di Tesis
Rohit Deshpande, Masalah ; Kultur yang paling men- | Orientasi
John U. Farley, & | Bagaimana kesuksesan inovasi dapat dominasi organisasi/pe- | pelanggan
Frederick E. mempengaruhi peningkatan kinerja pemasaran. | rusahaan di Jepang adlah | merupakan
Webster, Jr. Hipotesa ; Klan. Satu perusahaan | aspek yang
H2: Orientasi konsumen yang dilaporkan bisa merapunyai kultur | paling fun-
Judul:  Corporate | pemasar berhubungan positif dengan kinerja lebih dari 1. Koefisien damental
Culture, Customer | bisnis empat tipe kultur men- | dlm mem-
orientation, and In- | H2b: Orientasi konsumen pemasar, seperti dukung M1, Kultur pasar | pengaruhi
novativeness in Ja- | yang dilaporkan olch para pelanggan pada paling berkaitan dengan | keinovatifa
panese Firms: A | kinerja bisnis kinerja, diikuti oleh kul- | n perusaha-
Quadrade Analysis | H3a: Persepsi para pemasar dan pelanggan tur adhokrasi. Kultur an shg dpt
mengenai orientasi pelanggan para pernasar Klan & hirarkhis berkait- | mempenga-
Journal of | adalah sama. an dg kinerja yang ruhi kiner-
Marketing  Vol.57 | H3b: Persepsi para pelanggan mengenai crien- | rendah. Orientasi pelang- | janya.

(January 1993), 23-
27.

tasi pelanggau pemasar lebih penting diban-
ding persepsi pemasar sendiri dalam menjelas-
kan kinerja bisnis pemasar. .

H4: Semukin inovatif perusahasn semakin
baik kinerjanya.

gan para pemasar yg di-
laporkan oleh para pe-
langgan berhubungan po-
sitif dengan kinerja bis-
nig & persepsi para pe-
langgan secara signifikan
lebih penting dr pd Per-
sepsi pemasar sendiri.
Hipotesis H32 dan H2a
tdk diterima.H4 diterima.

Perubahan yang diakibatkan oleh perubahan faktor eksternal perusahaan, di-

antaranya pergerakan pasar dan pergerakan teknologi, mempunyai pengaruh terhadap

kinerja pemasaran suatu perusahaan (Jaworski dan Kohli, 1993, p. 53-70). Lebih

lanjut dikatakan bahwa perubahan pasar dan teknologi itu diantaranya ditimbulkan

oleh berubahnya preferensi pelanggan, perluasan pasar dan perkembangan teknologi.

Jurnal yang diadopsi sebagaimaria yang diuraikan pada tabel 2-7.
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Tabel 2-7 : Bernard J. Jaworski dan Ajay K. Kohli

Pengarang, Judul Masalah & Model (Hipotesis) Hasil Penelitian/Uji Diadopsi
& Terbitan Jurnal Hipotesa&Kesimpulan | di Tesis
Bernard J. Model ; Anteseden orientasi Ketidakpas-
Jaworsk.i, Ajay Poro——— — pasar: penekapan _ tign yang
K. Kohli e *Crgurizaions mangjer thd orientasi | diakibatkan
Tudul: Mark o | tetad pos ke se- | Bikor k.
udul: Market orientasi pasar ke se- or eks-
Orientation: srengemmoia, | | et omentavon ENVIRONMENT luruh perusahaan, pe- | ternal pe-
Antecedents and coolomnd [ vigiecrDiuaniniin | | ‘Comstanusy | | laksanaan intelijensi | rusehaan
Consequences pasar, pepyebarar} mempunyai
P intelijensi pasar di pengaruh
Joumalof || | | S pesiaan, | tehadap
g Vol Prptrmiairsion responsifitas peru- kinerja
57 (July 1993), sahaan, Orientasi pemasaran-
p. 53-70 Masalah: pasar berpengaruh nya,
Mengapa beberapa perusahaan Ibh berorientasi pa- | terbadap kinerja

sar dibanding yg lain, efek orientasi pasar thd para
pekerja & kinerja bisnis, apakah suksesnya orientasi
pasar pd kinerja bisnis dipengaruhi oleh lingkungan
Hipotesis; :

HIi: Semakin besar penekanan top manajemen pada
orientasi pasar, maka semakin besar (1) pelaksanaan
intelijensi pasar, (2) penyebaran intelijensi, dan (3)
responsifitas organisasi, H2; Semakin besar peng-
hindaran risiko oleh top manajemen, semakin ren-
dah(1) pelaksanaan inteli-jensi psr, (2) penyebaran
intelijensi, & (3) responsifitas organisasi, F3: Sema-
kin besar konflik antardepartemen, semakin rendah
(1) penyebaran intelijenst pasar & (2) responsifitas
perusahaan, H4: Semakin besar keterkaitan antar
departemen, semakin besar 1) penyebaran intelijensi
pasar dan (2) responsifitas perusahaan

bisnis. Variabel
moderating berupa
pergerakan faktor
eksternal (pasar,
teknologi, persaing-
an) tidak mempenga-
ruhi hubungan
urientasi pasar dng
kinerja bisnis.

Eisenhardt (1989 dalam Menon ef. al., 1999, p. 28) menyatakan bahwa

lingkungan eksternal memainkan peran yang sangat penting dalam menentukan

strategi dan kinerja perusahaan, karena itu Menon et. a/.(1999, P.18-40) memasukkan

variabel lingkungan eksternal dalam penelitian mereka mengenai MSM (marketing

strategy making), lebih lanjut Menon, et. al. (1999, p.31-35) mengemukakan bahwa

kultur inovasi berhubungan secara positif dengan tujuh komponen marketing strategi
making (MSM) sedangkan MSM dalam prosesnya juga akan berpengaruh kepada

market performance. Adapun jurnal yang diadopsi dapat dilihat dalam tabel 2-8.

11




Tabel 2-8 : Anil Menon, et. al.

Pengarang; Judul Masalah & Model (Hipotesis) Hasil Penelitian/Uji Hi- | Diadopsi
& Terbitan Jurnal potesa & Kesimpulan di Tesis
Anil Menon, et. al. | Model : Perusahaan dapat Hubungan
MSM | Cof |4~ dipandang sbg sebuah | variabel
Judul: Antecedents Situation analysi organisasi pembelajaran | lingkungan
and Consequences [T, _ .E;‘;,ﬁ;z‘i’:ﬁfj‘“ dgn proses kunci me- eksternal
of Marketing ation marketing assets oL el ngembangkan & meng- | perusahaan
Strategy Making; | *Formaliz and capabilities ™ implementasikan strate- | dlm peren-
A Model and A ation  |gp{ *Cross-functional gi sbz sebuah pembela- | canaan/pe-
Test :i“;ﬁz’:i T o jaran organisasional. nentuan
quality sl MP [ Strategi yg bermutu strategi
Journal of *Strategy consens akan tercermin dr kua- | pema-saran
Marketing, Vol. 63 commitment litas rencana strategi (MSM)
(April 1999), 18-40 Stralagy resource yang dihasilkan, kua- | dengan
litas implementasi stra- | kinerja pe-
Control ; ] tegi yang dilakukan, masaran
Ket : ﬁ‘f‘;‘;‘gﬁl";"w kualitas pengendalian, | perusahaan.
CoF =Creativity of Strategy evaluasi strategi dan
OL =Organizational learning kualitas pengelolaan

MP = Market Performance

Masalah: Memfokuskan pembahasan pada
proses bagaimana sebuah strategi pemasaran
dikembangkan. Menitikberatkan pada kualitas
strategi untuk menghasilkan rencana strategi
yang bermutu

Hipotesis:

Hla-g: Sentralisasi berkaitan dengan (analisis
lingkungan, tingkat pemahaman, penekanun
pada kemampuan dan aset marketing,
integrasi lintas fungsi, kualitas komunikasi,
komitmen konsensus, komitmen sumber daya)
dalam MSM.

lingkungan bisnis.

Hurley dan Hult (1998, p.44) mengajukan dua konsepsi inovasi: kultur

inovasi dan kapasitas inovasi. Kultur inovasi adalah pikiran mengenai

keterbukaan pada gagasan baru dan pengambilan keputusan yang cepat.

Kapasitas inovasi berkaitan dengan kapasitas penyerapan, kapasitas inovasi

dapat diukur dengan jumlah inovasi yang dapat diterapkan dengan berhasil.

Perusahaan dengan kapasitas inovasi yang lebih besar akan lebih berhasil

dalam merespon lingkungan, mengembangkan kemampuan baru akan
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menyebabkan kinerja yang superior. Lebih lanjut Hurley dan Hult (1998, p.

44) mendefinisikan inovasi sebagai sebuah mekanisme perusahaan untuk

beradaptasi

dalam lingkungan yang dinamis. Hurley dan Hult juga

mendefinisikan bahwa inovasi adalah konsep yang lebih luas yang

membahas penerapan gagasan, produk atau proses yang baru. Jurnal yang

diadopsi dapat dilihat dalam tabel 2-9.
Tabel 2-9 : Robert F. Hurley & G.Tomas M.Hult

Pengarang; Judul Masalah & Model (Hipotesis) Hasil Penefitian/Uji Hi- | Diadopsi
& Terbitan Jurnal potesa & Kesimpulan di Tesis
Robert F.Hurley & | Model : Hasil penelitian menun-  (Konsepsi
G.Tomas M.Hult , jukkan tingkat inovasi | inovasi,
Stnucturs wd Prooses Charscisriedos yg tinggi dlm budaya yaitu kul-
Innovation, Market i perusahaan yang dihu- | tur inovasi
Orientation and e I bungkan dg kapasitas | dan
Organizational lear M e yg lebih besar untuk kapasitas
ning ; An Integra- tumuel Cnarscensocs beradaptasi dan novast,
tion and Empirical o e berinovasi (jumlahyg  |Pengertian
Examination ghbnis it sukses diterapkan) inovasi yg
S Hipotesis H1 - H5 berhubunga
Journal of market- seluruhnya dapat n dg kinerja
ing, v0.62 (July Masalah : diterima. pemasaran
1998), p.42-54. Bagaimana organisasi beradaptasi pd lingku- suatu
ngannya dan membangun persaingan yang perusahaan.

menguntungkan.

Hipotesis :

H1 : Setelah mengamati kekayaan struktural
ttt. (ukuran kelompok), semakin ditandai ino-
vasi budaya kelompok, semakin besar jumlah
hasil inovasi (kapasitas inovasi) kelompok yg
dihasilkan.

H2 : Semakin budaya kelompok menekankan
partisipast dan pengambilan keputusan
terbuka, semakin besar budaya inovasinya.
H3 : Semakin budaya kelompok menekankan
kerjasama, seruakin besar budaya inovasinya.
H4 : Semakin budaya kelompok menekankan
pembagian kekuatan, semakin besar budaya
inovasinya.

HS : Semakin budaya kelompok menekankan
pembelajaran dan pengembangan, semakin
besar budaya inovasinya.
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Capon dan Glazer (1987 dalam Kotabe,

1990, p. 20) menyatakan

pengembahgan inovasi merupakan penerimaan gagasan baru pada teknologi produk

dan teknologi proses. Teknologi produk merupakan kumpulan ide yang terdapat di

dalam produk, teknologi proses merupakan kumpulan ide yang terdapat dalam proses
produksi / manufaktur produk atau langkah-langkah vyang diperlukan untuk
mengkombinasikan bahan-bahan untuk menghasilkan produk. Sebagaimana
diuraikan dalam tabel 2-10,

Tabel 2-10 : Masaaki K