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anusia secara fitrah membutuhkan sebuah

pegangan, yakni agama. Setiap manusia

dianugerahi fitrah beragama, artinya
manusia dianugerahi Allah potensi untuk mengenal
Tuhan. Religiusitas adalah nilai-nilai agama yang
telah masuk ke dalam diri manusia, yang kemudian
memainkan peranan utama dalam upaya
pengembangan karakter manusia. Disusunnya
buku ini berdasarkan realita kehidupan masyarakat
luas yang semakin materialistik dan mengakibatkan
hancurnya akhlak bangsa. Kemudian industri
pendidikan menekankan pada penguasaan Iptek
dan skill. Konsekuensinya pendidikan karakter
hampir tidak terjamah. Oleh karena itu buku ini hadir
untuk menunjang nilai-nilai Islam dan menjadikan
Islam sebagai pandangan hidup bagi siapa saja
yang sedang menempuh program doktoral pada
bidang ilmu manajemen. Juga menjadi sumber
inspirasi, motivasi sekaligus menjadi filter dalam
kegiatan ilmiah dan budaya.
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KATA PENGANTAR

yukur Alhamdullilah kami panjatkan kepada Allah

Yang Maha Kuasa yang telah memberikan berbagai

berbagai anugrah. Terselesainya Grand Theory Model
Program Dokior llmu Manajemen Fakultas Ekonomi Unissula
Semarang ini adalah wujud anugrah-Mu.

Disusunnya buku ini berdasarkan realita kehidupan masyarakat
luas semakin materialistik dan mengakibatkan hancurnya akhlak
bangsa. Kemudian industri pendidikan menekankan pada penguasaan
Iptek dan skill kosekuensinya pendidikan kKarakier hampir tidak
terjamah. Oleh karena itu Program Doktor Ilmu Manajemen (PDIM)
Fakultas Ekonomi Unissula Semarang hadir yang senantiasa
menunjang tinggi nilai-nilai Islam dan menjadikan Islam sebagai
pandangan hidup segenap civitas akademika, menjadi sumber
inspirasi, motivasi sckaligus menjadi filter dulam kegiatan ilmiah dan
budaya.

Buku ini disusun menjadi empat bagian sesual dengan
kosentrasi yang ada di Program Doktor llmu Manajemen Fakultas
Ekonomi Unissula Semarang. Meliputi manajemen pemasaran.
manajemen  strategi, manajemen sumber daya manusia  dan

manajemen keuangan.



Semoga dengan disusunnya buku ini bermanfaat bagi pembaca.
khususnya mahasiswa sebagai referensi menyusun usulan penelitian
disertast Program Doktor Tlmu Manajemen (PDIM). Tidak lupa
mengucapkan terima kasih kepada berbagai pihak vyang telah
mendukung tersusunnya buku ini. Khususnya Dekan Fakultas
Ekonomi Unissula Semarang Prof. Hj. Olivia Fachrunissa. SE. M.S1.
Ph.D.
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KNOWLEDGE MANAGEMENT
AND RELIGIOSITY :

A CONCEPTUAL DEVELOPMENT
OF ISLAMIC VANGUARD SPIRIT

Oleh:
Ken Sudarti, Dr. Wahyono, Prof. Olivia Fachrunisa. Ph.D

Abstrak

Studi ini bertujuan menvusun konsep baru vang menggabungkan
konsep knowledge management dan religiusitas. Sebuah konsep baru
bernama Islamic Vanguard Spirit (IVS) merupakan hasil sintesis dari
manajenten pengetahuan, teori kebutuhan manifes, modal sosial, dan
nidat Islam.. Konsep ini mempromosikan kolaborasi tm sebagai
pengungkit kinerja penjualan. Sumber dava yang dimiliki oleh setiap
individu ditntegrasikan menjadi kekuatan tim yang melengkapi dan
memperkuar  melalwi  kegiatan  berbagi  pengetahuan  dan
menvambangkan pengetahuan. Melalui semangat melakukan vang
terbaik, perbaikan rerus-menerus, bertanva kepada orang lain dan
membantuy orang lain sebagai dimensi IVS diharapkan mampu
meningkatkan kinerfa penjualan. Diperlukan pengujian validitas
masing-masing dimensi, yang kemudian dapat diuji secara empiris
dengan menambalikan beberapa variabel seperti customer orienied
team, team oriented leadership dan adaprif selling ability.

Kevwords: Knowledge management, Religiosity Islamic vanguard
Spirit

GRAND THECRY MODEL
Sebuah Rekonstruksi llmu dengan Nilai-Nilai Islam

Program Doktor limu Manajemen - -

[E]




PENDAHULUAN

trategl pemasaran jasa berfokus pada penyampaian proses,
S pengalaman dan hal tidak berwujud kepada pelanggan, sehingga

memerlukan pengintegrasian seluruh fungsi dalam perusahaan
sepertl pemasaran, penjualan, sumberdaya manusia, operasi dan R&D.
Semua fungsi tersebut harus bekerjasama untuk menciptakan layanan
vang efektit (Zeithaml, Bitner and Gremler, 2010). Jadi, berbeda
dengan pemasaran barang tradisional yang menekankan pada transaksi
dan pertukaran, strategi pemasaran jasa dipusatkan pada pelanggan,
penggunaan dan relationship (Vargo and Lusch, 2004a), ketiga hal
tersebut sangat terkait dengan personil (peaple).

Unsur “people™ khususnya fromtline staff termasuk salesman

dalam perusahaan jasa memegang peran penting. Hal imi berhubungan
dengan sifat unik jasa, vaitw: intangibility, inseparability, variability
dan perishabiliry. Diantara keempat karakteristik jasa tersebut,
karakteristik intangibility dan inseparability lebih banyak diungkap
dalam artikel-artilel ilmiah karena tingkat relevansi yang tinggi
dengan fenomena bisnis (Fisk. Brown & Bitner, 1993).
Intangibility artinya jasa tidak dapat didengar. dicium diraba dan
dirasa sebelum dibeli (Blut et al., 2014):(Jaw, Lo and Lin, 2010) dan
(Parasuraman, Berry and Zeithaml, 1992). Sifat ini menimbulkan
risiko bagi konsumen dalam pembehannya. Sifat jasa yang kedua
adalah inseparability, dimana produksi dan konsumsi jasa dilakukan
secara bersamaan sehingga mensyaratkan bertemunya emplovees dan
customer. Silat ini juga menimbulkan risiko kesalahan penyampaian
jasa vang tidak dapat ditoleransi dan tidak dapat diulang kembali.
Oleh karena itu, froatline staff sebagai pihak yang berhadapan
langsung dengan pelanggan mempunyai posisi strategis. Spesifikasi
pekerjaan dan tanggungjawab mercka berbeda dengan karyawan lain.
Disamping sebagai wakil perusahaan kepada pelanggan, mereka juga
mewakili pelanggan ke perusahaan (Ferreira. 2017). Karakteristik jasa
ini membawa sejumlah implikasi strategik dalam memasarkan jasa.

Implikasi strategik karakteristik unik jasa dirangkum secara
sistematis oleh Groonroos (2000) dalam bentuk “The Service
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Marketing Triangle™ yang menggambarkan keterkaitan aktivitas tiga
elemen penting perusahaan jasa, yaitu: company, emplovee dan
customer. Adanyva keterlibatan tiga pihak ini, maka dalam proses
memasarkan jasa dikenal tiga jenis pemasaran, yailu inrernal
marketing, external marketing dan interaktif marketing (Marie-Luise
and Uzzoni, 2005);(Yadav and Dabhade. 2013). Aktivitas vang
dilakukan company kepada customer (sebagai pelanggan eksternal)
disebut external marketing, vaitu aktivitas “giving the promoses”
dengan jalan menawarkan produk vyang berkualitas dengan harga
bersaing, promosi yang menarik dan kemudahan mendapatkan
produk. Aktivitas yang dilakukan company kepada emplovee (sebagai
pelanggan internal) discbut internal marketing, yaitn aktivitas
“enabling promises” dengan jalan memberikan rotal human reward
seperti penggajian, pelatihan dan motivasi. Aktivitas vang dilakukan
emplovee kepada customer discbut interactive marketing, vaitu
aktivitas “keeping promises” dengan jalan memberikan tofal guality
service seperti tagible, emphaty, responsiveness, reliabiliry, dan
assurance.

Studi ini fokus pada internal marketing, vaitu filosofi untuk
memuaskan dan memotivasi karyawan berdasarkan perspeknf
pemasaran vang didasarkan pada keyakinan bahwa karyawan yang
puas dan termotivasi sangat penting jika ingin memuaskan pelanggan
eksternal (Lings & Greenley, 2009). Pemasaran internal sangat
penting karena strategi pemasaran jasa memerlukan pengintegrasian
seluruh fungsi dalam perusahaan seperti pemasaran. penjualan,
sumberdaya manusia, operasi dan R&D (Zeithaml, Bitner & Gremler,
2010). Semua fungsi tersebut harus bekerjasama untuk menciptakan
layanan yang efekuf.

Lings & Greenley (2005) menyatakan bahwa evolusi
manajemen pemasaran lelah menciptakan kebutuhan bagi perusahaan
untuk mengelola faktor- faktor internal (khususnya “people’) dan
dapat ditambahkan pada marketing mix tradisional. Namun,
pentingnya internal marketing belum didukung oleh studi yang cukup.
Studi tentang implementasi pemasaran didominasi dan fokus pada
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pelanggan eksternal, serta mengabaikan pelanggan internal (Lings,
2004). Masih sangat jarang studi vang mempertimbangkan fnrernal
marketing scbagai variabel penting (Gounaris, 2006). (Groonross,
1985) menyatakan bahwa inrernal dan exsternal marketing harus
dilakukan secara seimbang.

Shiu & Yu (2010) menyatakan bahwa konsep pemasaran
internal yang digunakan dalam sektor jasa sangat diperlukan untuk
penyediaan layanan prima dan pemasaran eksternal yang sukses.
Heskett et al (1994) menyimpulkan bahwa karyawan frontline
berperan dalam menciptakan service value dalam rangka memuaskan
pelanggan. Konsep internal marketing memperlihatkan dengan sangat
jelas peran karyawan frontline pada jasa kontak tinggi sebagai “part
time marketer” (Gummesson, 1999) karena dalam banyak situasi,
sumberdaya manusia organisasi menciptakan nilai tambah  bagi
pelanggan dalam berbagai proses jasa. Beberapa eleman internal
marketing adalah employee motivation and satisjaction, customer
orfentation and customer satisfaction dan implementation of specific
corporate and functional strategies (Ahmed & Rafig, 2003).

Peran fronline siaff dalam perusahaan jasa dipertegas oleh
(Heskett, Sasser and Schlesinger, 1997) melalui konsep “The Service
Profit Chain™, Konsep ini menjelaskan peran karyawan jasa dalam
menciptakan profitabilitas dan growth melalml penciptaan service
value, kepuasan dan loyalitas. Service valwe dirumuskan sebagai
perbandingan antara total benefir dan roral cost (Kotler, 2000),
Penjelasan ini menegaskan bahwa, sebaiknya perusahaan jasa tidak
hanya fokus pada aktivitas “setting the promise”, namun juga
“enabling the promise™ dengan menviapkan karyawan frontline-nya
sebaik mungkin.

Berdasarkan kajian pustaka tentang Yhe Service Marketing
Triangle dan The Service Profit Chain, dapat disimpulkan bahwa
manajemen “people” sebagal faktor penting pembentuk service value
masih dibahas pada level individu seperti studi yang dilakukan oleh
(Gronroos, C.1981):(Lings, 2004):(Gounaris, S.P., 2006);(Lings and
Greenley, 2009):(Shiu and Yu, 2010);(Ahmed and Rafig, 2003), dan
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masih sangat jarang yang memperumbangkan aktivitas iaternal
marketing melalui manajemen tim. Studi yang dilakukan oleh
(Heskett, Sasser and Schlesinger, 1997);(Hu, Kandampully and
Juwaheer, 2009);(Vera and Trujillo, 2013):(Cass and Sok, 2015) dan
(Akesson et al., 2016) Juga masih menempatkan karyawan sebagai
individu dalam membentuk service value dalam rangka meningkatkan
kinerja.

Melihat karyawan dalam perspektif reamwork sangat penting
khususnya untuk perusahaan jasa vang mengandalkan kinerja tim
seperti salesman asuransi. Value yang diberikan kepada pelanggan
akan lebih tingpi jika masing-masing anggota tim dapat saling
mendukung satu sama lain. Oleh karena itu, diperlukan penelitian
lanjutan untuk menguji penciptaan value dalam sebuah tim, sehingga
berdampak lebih baik pada performance.

Sebagai representasi perusahaan yang berhadapan langsung
dengan pelanggan. salesman sangat berperan dalam memenuhi
harapan pelanggan (Wang and Wang, 2016). Untuk itu, orientasi
pelanggan menjadi syarat mutlak kesuksesan kerja mereka. Tuntutan
ini semakin kuat karena kondisi pasar bergerak sangat dinamis.
Orientasi  pelanggan merefleksikan  tingkat  pengumpulan  dan
pengaplikasian pengetahuan pelanggan serta tindakan dalam merespon
keinginan pelanggan (Tang, 2014). Orientasi pelanggan mengarahkan
perusahaa (individu dan tim) untuk mengoptimalkan sumberdayvanya
agar mampu mencapai kinerja terbaik,

Orientasi pelanggan seharusnya menjadi budaya perusahaan,
Budaya ini menjadi spirit salesman sebagai frontline staff yang
mempengaruhi  setiap aktivitas mereka. Orientasi pelanggan
merupakan bagian dari orientasi pasar. Perusahaan vang berorientasi
pasar akan selalu mengumpulkan informasi tentang dinamika pasar
yang digunakan untuk melakukan respon terhadap setiap perubahan
untuk mencapai kinerja optimal (Jaworski and Kohli, 1993). Orientasi
pasar tlerdiri dari iga komponen yaitu: orientasi pelanggan, orientasi
pesaing dan orientasi lintas fungsi (Slater and Narver, 2000). Dari
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ketiga komponen tersebut, orientasi pelanggan merupakan bagian
paling penting.

Beberapa hasil studi terdahuly menyimpulkan bahwa budaya
onentas1 pelanggan yang responsil  dengan  tuntutan  pelanggan
mempunyal peran penting dalam meningkatkan Kinerja perusahaan
dalam bentuk selling performance (Zhou, Brown, Dev., & Agarwal,
2007):(Hansen, Dibrell. & Down, 2006) (Singh, 2013):(Al & Leitu,
201 6):(Frambach, Fis s, & Ingenbleek, 2016); customer value (Guenzi
and Troilo, 2007): expart performance (Francisco et al., 2013) dan
Jirm performance (Frambach, Fiss and Ingenbleck, 2016). Namun,
beberapa temuan empirik menghasilkan kesimpulan yang berbeda.
Kemampuan merespon pelanggan tidak memberikan dampak yang
baik kepada kinena perusahaan (Bodlaj, 2010);(Jekanyika Matanda
and Oly Ndubisi, 2009);(Johnson, Dibrell and Hansen, 2009) dan
(Ismail et al., 2011),

Berdasarkan riset gap tersebut salah satu faktor penyebabnya
diduga berasal dari motivasi salesman-nya. Pernyataan ini didukung
hasil studi (Ford et al.. 2015) yang menyimpulkan bahwa motivasi
berperan penting dalam meningkatkan Kkinerja, sehingga manajer
penjualan perlu menganalisis berbagai hal yang berkaitan dengan
salesman karena akan mempengaruhi Kinerja (Baldauf and Cravens,
2002). Membahas tentang  salesman tdak terlepas dari kinerja
perilakunya. Kinerja perilaku  mengindikasikan seberapa baik
salesman melaksanakan berbagai aktivitas penjualannya. (Babakus er
al., 1994) memasukkan beberapa dimensi perilaku salesman dalam
memprediksi Kinerja vaitu: penggunaan pengetahuan teknis, penjualan
adaptif, kerja tim, pembuatan presentasi penjualan dan perencanaan
penjualan. (Paparoidamis and Guenzi, 2008) menggunakan dimensi
penjualan  berorientasi pelanggan dan penjualan  adaptif dalam
memprediksi kinerja. Studi ini fokus pada hasil studi Barker (2001)
yvang memasukkan motivasi kedalam salah satu dimensi pembentuk
kinerja perilaku salesman.

Memahami motivasi salesman sangal penting karena motivasi
ini diduga menjadi penyebab perbedaan kinerja antara satu salesman
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dengan salesman yang lain. Tidak semua salesman yang memiliki
orientasi pelanggan mampu mencapai target penjualan meskipun
masing-masing telah diberi rtotal  hwman  reward (ditraining,
dimotivasi, diberi rewerd) dengan cara yang sama. Selain i,
relationship diantara anggota tim salesman diduga juga ikut
berkontribusi. Dugaan ini didukung olch hasil meta-analisis yang
dilakukan oleh (Ford et al., 2015) yang menyimpulkan bahwa kinerja
salesman berhubungan dengan kemampuan salesman, keterampilan
menjual, karakteristik pribadi, motivasi. dan peran. (Polley and
Ribbens, 1998) juga menyatakan bahwa seseorang vang bergabung
dalam sebuah tim, tidak dengan mudah mengubah motivast mereka.
Perlu perbaikan dan penyelarasan tujuan antara anggota tim. Selain
i, relationship antar anggota tim seringkall diintervenst dengan
keraguan individu terkait dengan jalur karier mereka. Mereka
meragukan, jika mereka telah melakukan yang terbaik, apakah mercka
tetap bersama tim selamanya. Kekhawatiran seperti ini akhirnya
menimbulkan budaya individualisme dan memunculkan paradoks
otonomi, yaitu keinginan menjadi bagian dari unit organisasi sambil
tetap mempertahankan identitas yang terpisah dari unit (Polley and
Ribhens, 199%).

Salah satu bentuk motivasi adalah kebutuhan untuk berprestasi
(need for achievemenr). Motivasi imi lebih dimaknai sebagai sikap
untuk mencapai prestasi dan bukan prestasi itu sendiri. Motivasi
berprestasi adalah pola perencanaan tindakan dan perasaan vang
berhubungan dengan upaya untuk mencapai beberapa standar
keunggulan. Seseorang vang mempunyai motivasi berprestasi ingin
menjadi yang terbaik. Berdasarkan eksplorasi hasil studi tentang
motivasi dapat disimpulkan bahwa sebagian besar penelitian focus
pada motivasi individu, seperti contohnya: pencapaian nilai-nilai
tinggi di bidang akademik (Chetri. 2014))(Takeuchi et al.,
2014):(Weissgerber, Reinhard and Schindler, 2016);(Bakadorova and
Raufelder, 2014):(Staman, Timmermans and Visscher, 2017) dan
meningkatkan target individu di bidang penjualan (Sover, Rovenpor
and Kopelman, 1999);(Khan, Breitenecker and Schwarz, 2015). Masih
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sangat jarang studi tentang need for acluevement dan perspektif tim.
Seperti contohnya studi yang dilakukan oleh (Sover, Rovenpor and
Kopelman, 1999);(Sung and Choi, 2009);(Howard et al., 2016) dan
(Chedh, Mariem Kchaich, 2016). Berdasarkan beberapa studi tersebut
dapat disimpulkan bahwa individu yang ingin mencapai hasil tertinggi
hanya fokus pada dirinva sendiri dan tidak ada kepedulian dengan
orang-orang disekitarnya, tidak ada upaya saling mengajak untuk maju
bersama-sama, saling membantu dan saling menguatkan. Tidak
adanya keinginan saling mengajak dan membantu diduga karena
individu mengabaikan nilai-nilai agama. Nilai-nilai Islam memandang
bekerja dalam sebuah tim (berjamaah) adalah rahmat. Semangat
kebersamaan berhubungan dengan relasi yang terjalin diantara sesama
anggota im. Hubungan relasional dalam tm akan menciptakan
cooperative norm, vaitu kesediaan uvntuk menghargai kKeragaman,
keterbukaan terhadap pemikiran kritis, harapan akan timbal balik dan
kerjasama (Yu et al.. 2013). Kekuatan berjamaah ini sangat powerfil
dalam meningkatkan kinerja. Pernvataan ini didukung oleh firman
Allah dalam Al-Quran bahwa “Berjamaah (bersatu padu) itu kasih
sayang (rahmat) dan berpecah belah itu siksa” (QS.Ali Imron ayat
102-103).

Membahas tentang sebuah tim tidak terlepas dari peran leader.
Konsep leadership ikut dipertimbangkan dalam studi ini karena sangat
relevan dalam meningkatkan kinerja individu yang bekerja dalam
sebuah tim. Kepemimpinan adalah kemampuan mempengaruhi orang
lain untuk bertindak dalam rangka mencapai tujuan yang telah
ditetapkan (Elgadri et al., 2015). Namun berdasarkan beberapa studi
yang telah dilakukan tentang hubungan antara leadership dan kinerja,
dapat disimpulkan bahwa kepemimpinan tidak selalu menjadi
prediktor kinerja. Kepemimpinan lebih kuat mempengaruhi kinerja
pada industri kecil dengan kepemimpinan langsung. Beberapa studi
menawarkan adanya variabel mediasi seperti iklim inovasi (Jaiswal
and Dhar, 2015), praktek knowledge management (Masa, Magableh
and Karajeh, 2017), motivation (Graves, Sarkis and Zhu, 2013) dan
komitmen (Deichmann and Stam, 20135).
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KAJIAN PUSTAKA
Islamic Values,

gama Islam adalah agama yang sempurna, tdak
Amembuluhkan tambahan, pengurangan atau  perubahan

apapun dan dari siapapun. Islam menyediakan sistem
kchidupan yang komprchensif yang berakar pada ctika, dan
membimbing para pengikutnya di semua bidang kehidupan termasuk
kehidupan sosial dan ekonomi. Agama Islam bersifat universal,
artinya dapat melewati batas waktu, ruang dan budaya. dapat berlaku
kapanpun, dimanapun dan bagi siapapun. Agama Islam adalah agama
yang mengikuti perjalanan alam semesta sampai akhir jaman.

Kesempurnaan agama Islam meliputi: akidah, ibadah, syariat
dan muamalah (Beekun, 2004), Pertama adalah akidah. Akidah adalih
keyakinan hati dan pembenarannya terhadap sesvatu. Akidah
terkandung dalam Rukun Iman, yaitu: beriman kepada Allah, beriman
kepada malaikat, beriman kepada kitab Allah, beriman dengan hari
akhir dan beriman kepada takdir. Seseorang vang mempunyai akidah
yvang kuat memiliki keimanan yang mantap tanpa keraguan. Akidah
vang benar merupakan landasan diterimanya suaiu amalan. Kedua
adalah ibadah. Tbadah diartikan sebagai ketundukan atau kepatuhan
kepada Allah atas dasar cinta dengan melaksanakan semua perintah-
Nya dan menjauhi larangan- Nya. Keriga adalah syariat, yaitu semua
aturan yang diturunkan Allah kepada hamba-Nya yang terkait
kehidupannva di dunia maupun di akhirat, Allah berfirman “untuk
tiap-tiap umat diantara kamu, Kami berikan aturan dan jalan vang
terang (QS. Al-Maidah ayat 48). Keempat adalah akhlak., vaitu
penuntun tingkah laku manusia. Kelima adalah muamalah, yaitu
hukum-hukum svara’ yang berkaitan dengan hubungan antar manusia
dalam urusan keduniaan.

Muamalah adalah sebuah hubungan manusia dalam interkasi
sosial sesuai syariat, karena manusia merupakan makhluk sosial yang
tidak dapat hidup sendiri. Contoh dari muamalah adalah jual beli,
sewa menyewa dan perserikatan. Dalam fikih muamalah, ada
beberapa prinsip yang harus diperhatikan, diantaranya adalah:
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Pertama, hukum muamalah adalah mubah, artinya segala bentuk
muamalah hukumnya ‘boleh kecuali yang dilarang”. Hal
memberikan kesempatan dan peluang untuk terciptanya berbagai
macam muamalah baru sesuai perkembangan zaman. Allah berfirman
dalam QS. Al-Bagarah ayat 275: “Allah menghalalkan jual beli dan
mengharamkan riba”, Kedua. muamalah harus dilakukan atas dasar
sukarela, artinya dalam bermuamalah tidak ada paksaan diantara pihak
yang terkait. Hal ini menjamin kebebasan para pihak dalam memilih
meneruskan atau menghentikan transaksi. Nabi Muhammad saw
bersabda: *“Dua orang vang bertransaksi jual beli mempunyai hak
khiyar (memilih) selama belum berpisah. Apabila keduanya jujur dan
menerangkan (apa adanya), keduanya akan diberi berkah dalam jual
belinya. Namun jika mereka berdusta dan menyembunyikan (cacat)
akan dihilangkan keberkahan jual beli atas keduanya (HR. Bukhori
dan Abu Dawud). Ketiga, muamalah harus mendatangkan manfaat
dan menghindari mudlorot. Hal ini mengarahkan menghindarkan dari
perbuatan yang sia-sia serta mewaspadai potensi risiko yang mungkin
terjadi.  Keempatr, memelihara nilai keadilan, artinya dalam
bermuamalah tidak boleh ada salah satu pihak yang merasa tertindas
atau memimbulkan kesulitan bagi orang lain. Allah berfirman dalam
QS. An-Nissa ayat 29; “Hai orang-orang yang beriman, janganlah
kamu saling memakan harta sesamamu dengan jalan yang bathil,
kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka
diantara kamu...”,

Kewajiban manusia adalah mengikuti agama Islam vang
sempurna ini. Allah telah berfirman dalam (QS.Al-Maida ayat 3),
“Pada hari im telah Aku sempurnakan untuk kamu agamamu, dan
telah Aku cukupkan kepadamu nikmat- Ku, dan telah Aku ridloi Islam
menjadi agama bagimu. " In1 artinya bahwa Islam yang dibawa Nabi
Muhammad merupakan petunjuk yang sempurna bagi seluruh umat
manusia. Tidak ada satu persoalanpun yang tidak diatur dalam Islam.
Oleh karena itu, mendasarkan segala aktivitas kehidupan dengan
hersandar pada Al-Qurian dan Hadits merupakan keharusan. Dalam
(QS.At-Takwir ayat 27- 28) Allah berfirman:” (Al-Qur’an) itu tidak
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lain adalah peringatan bagi seluruh alam, (vaitu) bagi siapa di antara
kamu vang menghendaki menempuh jalan vang lurus” Jadi, taat
Allah dan Rosul merupakan rahmat (QS.Ali-Imron ayat 132).

Ketaatan dalam beragama menjadi fokus bagi banyak peneliti.
Seseorang yang taat beragama adalah orang yang religius. Perilaku
vang dikaitkan dengan agama dikenal dengan istilah religiosity. Telah
banyak riset yang menggunakan unsur agama untuk memecahkan
masalah organisasi. Orang-orang yang sangal religius cenderung
menginternalisasi ajaran agamanya dalam kehidupan sehari- hari.
Mereka mempunyai keyakinan bahwa agama mampu membimbing
mereka untuk mencapai  tujuan hidup sehingga mempengaruhi
kehidupan pribadi dan sosial mereka (Bakar, 2013).

Konsep baral telah mencoba menggali Konsep religiosity,
Konsep ini diturunkan dari Divine command theory yang merupakan
turunan dari Ethical theory. Teori ini menjelaskan bahwa pada
dasarnya, benar dan salah didasarkan pada kepercayaan agama. Jadi.
etika dan agama selalu berjalan bersama (Al- Aidaros. Shamsudin and
Idris, 2013). Tingkat religiusitas seseorang tidak dapat dipisahkan dari
agama (Sergius Koku and Jusoh, 2014). Orang-orang yang sangat
religius cenderung menjadikan motiv beragama sebagai dorongan
utama dalam berperilaku dan menginternalisasi ajaran agamanya
dalam kehidupan sehari-hari. Bagi seorang mushim, yaitu orang vang
berserah dini kepada Allah SWT dengan hanya menyembah dan
meminta pertolongan kepada-Nya, mendasarkan segala aktivitasnya
untuk beribadah. Hal ini tertuang dalam (QS.Az-Zariat ayat 50) vang
artinya. “Tidaklah Aku ciptakan jin dan manusia untuk beribadah
kepadaku™.

(Cader, 2016) menyatakan bahwa kepercayaan agama
memainkan peran praktis dalam mengendalikan faktor-faktor yang
mempengaruhi motivasi. Dia mencatat bahwa pengalaman keagamaan
mengembangkan perilaku yang menciptakan nilai-nilai individu yang
unik. Pengalaman keagamaan dianalisis melalui keyakinan, perasaan,
dan standar perilaku, Jadi, agama merupakan faktor penentu motivasi
bagi individu yang memiliki tingkat kerohanian wyang tinggi.
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Penelitian (Rettinger and Jordan, 2014) terhadap 150 siswa pada
tingkat sarjana menemukan bahwa siswa dengan religiusitas vang
lebih tinggi lebih termotivasi untuk menghindan kecurangan. Untuk
itulah, agama seharusnya menjadi akar motivasi termasuk motivasi
untuk bekerja.

Berbeda dengan  konsep religiusitas  barat, umat Islam
menjadikan Al- Qur’an dan Al Hadits sebagai “way of life”, Kedua
kitab itu mengajarkan bahwa dalam bekerja hanya menginginkan ridlo
Allah SWT (Sharabi, 2012). Bagi seorang muslim, bekerja adalah
ibadah (Pfeffer and Veiga, 1999) dan (Zahrah et «l., 2016), untuk
mencari pahala (reward) dan terhindar dan siksa (punishment). Seperti
yang diutarakan oleh (Al-Aidaros, Shamsudin and Idris, 2013) bahwa
faktor-faktor yang mempengaruhi motivasi menurut perspekuf Islam
adalah: spirituality, justice, punishmenmt dan reward. Kewajiban
bekerja tidak terlepas dari kedudukan manusia sebagai khalifah yang
harus memakmurkan bumi. Untuk menjalankan kekhalifahannya,
Allah memberikan fasilitas dengan menundukkan bumi dan isinya
untuk manusia. Namun, penundukan bumi ini bersifat potensial
sehingga manusia harus berikhtiar untuk mengekplorasinya. Untuk
kepentingan itulah, bekerja menjadi wajib hukumnya.

Bekerja  adalah  salah  satw  kegiatan  ber-muamalah.
Bermuamalah merupakan bagian dari ibadah. Dalam ajaran Islam,
ibadah bersifat “humanisme theocentris™ (Kuntowidjojo, 1991),
artinya setiap ibadah dalam Islam berpusat pada pencarian keridloan
dan keberkahan dari Allah SWT, tetapi manfaatnya untuk manusia
secara universal. Ketundukan pada Allah SWT dalam dimensi
muamalah atau hablumminannas tercermin dengan mematuhi seluruh
peraturan- peraluran-Nya. Kesadaran bahwa seluruh aktivitas manusia
akan bernilai ibadah apabila titik tolak, titik tuju dan sumber nilai
berasal dari Allah SWT. Artinya, Allah SWT ditempatkan sebagai
“The Ultimate Stakeholder™ lika hal im1 menjadi dasar utamanya.
maka keberkahan dari setiap aktivitas akan didapat. Allah
berfirman:"Dan sekiranya penduduk negeri beriman dan bertagwa.
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pasti Kami akan melimpahkan kepada mereka berkah dari langit dan
bumi. 7 (S _Al-A’raf avat 96).

Hubungan antar manusia dalam bermuamalah tidak dijelaskan
secara rinci, namun diserahkan kepada manusia mengenai bentuknya.
Islam hanya membatasi bagian-bagian yang penting dan mendasar
berupa larangan. Jadi, pada dasarnya, dalam bermuamalah terdapat
prinsip “semua boleh kecuali vang dilarang”™ Salah satu perintah
Allah SWT yang dapat diterapkan dalam konteks beribadah dan
bermuamalah adalah ber-fastabigul khairot (berlomba-lomba dalam
kebaikan). Fastabigul kheirat adalah konsep Islam yang menghendaki
segenap umat manusia segera melakukan aktivitas kebaikan, tidak
menunda-nunda dan terus menerus melakukan perbaikan. Jika orang
lain Juga melakukan hal yang sama, maka berusaha melakukan dengan
kualitas terbaik dan berkelanjutan. Dalam Islam dikenal istilah
adwamuha wa in galla (terus menerus).

Etos jfastabigul khairat merupakan kekuatan penggerak umat
menuju  berpikir kreatif, inovatif dan konstruktif. Mereka selalu
selangkah lebih maju dan lebih cepat dalam melakukan kebaikan. Al-
Qurian mengisyaratkan adanya tiga kelompok manusia, yaitu:
kelompok zhalim i nafsih  (kelompok vyang berlomba dalam
kemaksiatan), kelompok mugtashid (kelompok pertengahan) dan
kelompok sabig bil khairat bi idznillah (kelompok kompetil yang
ingin menampilkan hasil terbaik). Hal itu terdapat dalam QS Fatir ayat
32 vang artinya: “Kemudian Kitab itu Kami wariskan kepada orang-
orang vang Kami pilih diantara hamba-bamba Kami, lalu diantara
mercka ada yang menzalimi diri sendiri, ada yang pertengahan dan
ada (pula) yang lebih dahulu berbuat kebaikan dengan izin Allah.
Yang demikian itu adalah karunia yang besar”.

Menurut ajaran Islam, kerja keras dianggap perlu untuk
kesejahteraan sosial. Seperti sabda Nabi Muhammad saw, kerja keras
membebaskan dosa-dosa manusia, selain itu makanan terbaik yang
dimakan seseorang adalah apa yang dia makan dan pekerjaannya.
Allah berfirman: “Dan masing-masing orang ada tingkatannya sesuai
dengan apa yang mereka kerjakan” ((QS Al-An’am ayat 132).
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“Dan manusia hanya memperoleh apa yang telah ia perjuangkan”
(QS.An-Najm ayat 39).

Fuastabigu! khoirat adalah keistimewaan Islam, Jika agama lain
hanya menyeru umatnya untuk berbuat baik, tetapi Islam menyeru
pada perlombaan. Pertama, diperintahkan untuk melakukan kebaikan
dan kemudian berlombalah dalam kebaikan dan berupaya satu sama
lain untuk saling menyusul dalam kebaikan. Konteks berlomba bukan
untuk mengeliminir orang lain, namun untuk mempersembahkan
potensi terbaik yang bisa dilakukan. Kedua, disamping saling
mendahului dalam kebaikan, juga ada perintah untuk saling membantu
satu sama lain. Seseorang apabila sampai pada martabat kebaikan,
maka berupavaleh membawa orang lain bersamanya, karena terdapat
perintah: “Apa yang engkau sukai itu juga untuk orang lain™ (Q5. Ali-
Imron ayat 92). Adanya perilaku seperti ini, tidak akan muncul iri
dengki. Tidak ada upaya untuk menimpakan kerugian pada orang lain,
tetapi akan bangkit dan saling membantu menuju kebaikan. Kefiga,
dalam melakukan kebaikan tidak ada batasan waktu lalu ditinggalkan,
namun kebaikan itu terus dilakukan dan diperbaiki secara terus
menerus (fong-life learning).

Manifest Needs Theory.

Mativasi adalah masalah yang sangat menarik bagi organisasi
karena mampu meningkatkan kinerja. Dalam konteks ini, keberhasilan
organisasi semakin tergantung pada manajemen dan kepemimpinan
termasuk menjaga motivasi orang-orang vang ada dibawahnya
(Ferreira, 2017).

Salah satu teori motivasi yang banyak dieksplor para peneliti
adalah teori kebutuhan (theory of needs). Teori ini pertama kali
dikemukakan oleh David Me. Clelland (1953) vang menyatakan
bahwa motivasi dihasilkan dari dorongan untuk memuaskan tiga jenis
kebutuhan, yaitu: need for power (kebutuhan akan kekuasaan), need
for affiliation (kebutuhan berafiliasi) dan need for achievement
(kebutuhan berprestasi). Kebutuhan-kebutuhan ini memiliki bobot
yang berbeda di antara individu-individu, bervariasi dari wakiu ke
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waktu dan sangat bergantung pada interaksi mereka dengan
lingkungan mereka (Ferreira, 2017).

Individu yang lebih mengedepankan kebutuhan kekuasaan
biasanya menyukai Kedisiplinan, menyukai pengakuan status,
memenangkan argumen, berkompetisi, dan mempengaruhi orang lain.
Baginya, dalam suam permainan, jika satu pihak menang, maka pihak
yang lain harus kalah. Individu yang lebih mengedepankan kebutuhan
berafiliasi, lebih suka menghabiskan waktunya untuk menjalin
hubungan sosial. Menikmati menjadi bagian dari suatu kelompok dan
memiliki keinginan untuk dicintai dan diterima di lingkungannya.
Individu seperti ini cenderung menerima budaya di lingkungannya
karena takut ditolak. Individu seperti ini lebih suka berkolaborasi
daripada berkompetisi dan tidak menyukai risiko dan ketidakpastian
vang tinggi.

Individu vang mengedepankan kcbutuhan untuk berprestasi
ingin sukses dalam situasi yang kompetitif. Dia ingin membuktikan
keungeulannya atas orang  lain,  Individu seperti im1 biasanya
menetapkan tujuan yang cukup sulit, namun  masih  dalam
jangkauannya. Individu seperti ini lebih menyukai risiko sedang, lebih
mementingkan presiasi dibandingkan imbalan. Mereka yakin mampu
mencapai prestasi dengan upaya dan kemampuannya. namun juga
ingin mendapatkan umpan balik atas kinerjanya. Individu seperti ini
adalah seorang pekerja keras. Oleh karena itu, ketiga motivasi ini
tidak harus mengikuti proses yang berurutan, seperti yang dianjurkan
Maslow (Michael, 2015). Dari ketiga jenis kebutuhan tersebut, studi
ini lebih menekankan pada kebutuhan untuk berprestasi. Istilah need
Jor achievement pertama kali dipopulerkan cleh Mc Clelland pada
tahun 1953. Mc Clelland menyebutnya sebagai virus mental, yaitu
pikiran yang mengarahkan pada bagaimana melakukan sesuatu dengan
baik. lebih cepat. lebih efisien dibandingkan dengan yang telah
dilakukan sebelumnya. (Lindgren, 1976) mempunyai pandangan
bahwa motivasi berprestasi merupakan suatu dorongan yang ada pada
seseorang sehubungan dengan prestasi, memiliki minat mencoba
ketrampilan baru dan meningkatkannya sejauh tidak bergantung
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kepada orang lain bahkan dengan risiko kelerasingan dan menerima
kecemburuan dari rekan yang kurang berhasil. Santrock (2013)
menjelaskan bahwa motivasi berprestasi merupakan keinginan untuk
menyelesaikan sesuatu untuk mencapai suatu standar kesuksesan,
Gagne dan Barliner (2017) menambahkan bahwa motivasi berprestasi
adalah cara sescorang berusaha dengan baik untuk prestasinya.
Menurut Shane (2017) motif berprestasi diartikan sebagai usaha untuk
meningkatkan atau melakukan kecakapan pribadi setinggi mungkin
dalam segala aktivitas dan suvatu ukuran keunggulan tersebut
digunakan sebagai pembanding, meskipun dalam usaha melakukan
aktivitas tersebut ada dua kemungkinan yakni gagal atau berhasil.
Motivasi berprestasi merupakan daya dorong individu untuk mencapai
sukses dan bertujuan untuk berhasil dalam kompetisi dengan beberapa
vkuran keunggulan (srandard of excellence) (Heckhausen, 2010),
Teori expectancy-value oleh Atkinson (1960) mengemukakan bahwa
motivasi berprestasi seseorang didasarkan atas dua hal yaitu, adanya
tendensi untuk meraih sukses dan menghindan kegagalan, Pada
dasarnya keadaan motif itu dimiliki oleh individu, namun keduanya
mempunyai keadaan berbeda-beda dalam berbagai situasi dan kondisi.
Lebih jelasnya Atkinson (2008) mengemukakan bahwa keberhasilan
individu untuk mencapai keberhasilan dan memenangkan persaingan
berdasarkan  standar  keunggulan, sangat terkait  dengan  tipe
kepribadian. Motif berprestasi sescorang lebih tinggi jika motif untuk
menghindari kegagalan rendah. Begitu pula sebaliknya, apabila motif
menghindari kegagalan lebih tnggi daripada motf sukses, maka
motivasi berprestasi seseorang cenderung rendah.

Berdasarkan uraian tersebut dapat disimpulkan bahwa motivasi
berprestasi atau achievemeni motivation merupakan suatu dorongan
vang berhubungan dengan bagaimana melakukan sesuatu dengan lebih
baik. lebih cepat. lebih efisien dibandingkan dengan apa yang telah
dilakukan sebelumnya, sebagai usaha mencapai sukses atau berhasil
dengan suatu ukuran keunggulan yang dapat berupa prestasi orang lain
maupun prestasi sendiri.
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Motivasi sering dihubungkan dengan kinerja. Sebagian besar studi
tentang motivasi menvimpulkan bahwa motivasi merupakan faktor
penting dalam kesuksesan karier (Annen, Kamer and Bellwald, 2005)
dan (Salleh er al., 2011). (Khan, Breitenecker and Schwarz, 2015)
melakukan  studi  di  sembilan inkubator bisnis di  Austria
menyimpulkan bahwa, secara umum, keragaman need for achievement
memiliki dampak negatif pada efektivitas dan efisiensi tim wirausaha.
Namun, keragaman dalam need for achievement dapat meningkatkan
efektivitas tim ketika tim yang ada (rata-rata) rendah. Meskipun
demikian, kesamaan dalam need for achievement dapat membantu tim
lebih sukses. Temuan ini menegaskan bahwa, Kkohesivitas antar
anggota tim dalam banyak dimensi mempunyai dampak yang positif.
Perbedaan dalam need for achievement memmbulkan pertentangan,
saling tumpang tindih dan penghindaran tugas. (Khan, Breitenecker
and Schwarz, 2015) dalam studinya menggunakan beberapa dimensi
untuk mengukur need for achievement, yaitu: (1) mengambil
kesempatan  untuk  mengembangkan diri, (2) mengambil
tanggungjawab yang lebih menantang. (3) menyasar proyek baru yang
lebih menarik dan (4) menantang dirinya sendiri untuk menghasilkan
karya terbaik. (Wheeler and Wheeler, 2006) mengukur need for
achievement dengan menggunakan beberapa indikator yaitu: (1)
mengambil  peluang  berkelanjutan  untuk  pertumbuhan  dan
perkembangan pribadi, (2) mengambil tujuan dan tanggung jawab
yang lebih sulit dan menantang, (3) menyasar proyek baru vang lebih
menatik dan menantang, (4) mencari umpan balik tentang seberapa
baik aktivitasnya mencapai tujuan, (5) mengambil peluang untuk
menciptakan hal-hal baru, (6) menggunakan cara konkrit untuk bisa
mengukur kinerjanya sendiri, (7) secara pribadi melakukan hal- hal
vang lebih baik daripada wyang dilakukan sebelumnya, (8)
mempertahankan standar tinggi untuk kualitas pekerjaannya, (9)
mengerjakan proyek yang menantang sampal batas kemampuannya,
dan (10) secara pribadi menghasilkan karya berkualitas tinggi. Jad,
seseorang vang mempunyai kebutuhan untuk berprestasi menantang
dirinya sendiri agar tercapai kinerja yang lehih baik dari sebelumnya

18 GRAND THEORY MODEL
Sebuah Rekonstruksi llmu dengan Nilai-Nilai Islam

Program Doktor limu Manajemen - -




(excellence achievement). Individu seperti ini sangat dibutubkan
dalam organisasi. Namun, dalam proses mencapai prestasi ini,
individu cenderung melihat dari kepentingan dirinya sendiri dan
sangal jarang yang memikirkan prestasi orang lain. Bagmnva, prestasi
orang lain bukan tanggungjowabnya. Masing-masing berlomba untuk
mencapai tujuannya sendiri-sendiri. ingin lebih maju, ingin lebih
kreatif, ingin lebih pintar. Jadi, dapat disimpulkan bahwa teori klasik
dan paling populer yang menggambarkan motif karyawan telah
mengabaikan pentingnya dimensi etis dan spiritual dari motivasi. Ini
telah menyebabkan seseorang dinilai mementingkan diri sendiri,
amoral, dan non-spiritual (Michael, 2015). Memasukkan dimensi
spiritual mengarahkan pada praktik manajemen yang lebih baik terkait
dengan  karyawan dan memngkatkan kinerja. Iika excellence
achievement spirit seorang individu didasarkan pada nilai-nilai religi,
akan sangat mengkin akan berkinerja lebih baik.

Social Capital Theory

Social capital theory pertama kali didiskusikan pada tahun 1916
(Lin, 2001). Secial capital digambarkan sebagai Kepercayvaan,
kesepahaman bersama, norma serta pengetahuan yang mampu
mendorong kegiatan dan koordinasi ekonomi. Bourdie (1986)
menyatakan soctal capital adalah sumberdaya vang terdapat pada
individu maupun kelompok masyvarakat yang terhubung dalam suatu
jaringan (network) vang terkait dalam relasi yang bersifat institusional
maupun non-institusional dan saling menguntungkan satu sama lain.
Social capital mampu meningkatkan efisiensi (Fukuyama, 2000).
Putman (1995) menyatakan bahwa social capital merupakan fitur dari
organisasi social seperti jaringan kerja, kepercayaan social seperti
jaringan kerja vang memfasilitasi koordidasi dan kerjasama untuk
mendapatkan benefit. Cohen and Prusak (2001) mendefinisikan social
capital sebagai kesediaan melakukan hubungan akuf antar individu
yang meliputi kepercayaan, kerjasama yang saling menguntungkan,
berbagi nilai dan perilaku yang mengikal setiap anggota jaringan,
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Social capital theory telah digunakan secara luas dalam ilmu sosial
dan dapat dipandang sebagai wmbrella yang membawahi sejumlah
konsep seperti social interaction, trust dan shared value (Grabner-
Krauter, 2009). Secial capital dalam ilmu sosiologi didefinisikan
sebagai manfaat yang diperoleh pelaku melalui ikatan sosialnya (Burt,
1992). Berdasarkan perspektif organisasi, social capital dapat
dipandang sebagai feature dari organisasi sosial seperti networks,
normt, dan social trust yang memfasilitasi koordinasi dan kooperasi
untuk murual benefit (Putman. 2002). Social capital ini juga dapat
memlasilitasi dalam mendapatkan informasi, power, sumberdaya,
tacit  knowledge dan bantuan dari para pelaku untuk saling
berkoordinasi dalam menyelesaikan tugas dan saling ketergantungan
(Gargiulo dan Bennasi, 2000). Secial capfral dikreasikan diantara
orang-orang (Burt, 1997). Social capiial mengarahkan perilaku
kooperatif dan memfasilitasi pertukaran informasi (Kwon and Adler,
2014). Ini merupakan hal yang mendasar dan penting untuk
terciptanya  keunggulan  kompetitif  dimana  organisasi  dapat
mengkreasikan, menyebarkan dan menggunakan pengetahuan.

Social capital telah banyak digunakan dalam studi pemasaran
(Hau and Kang, 2016);(Clarke, Chandra and Machado, 2016) dan
(Daud, Fadzilah and Yusoff, 2010), namun belum ada kesepakatan
dalam pengukurannya (Ferri, Deakins and Whittam, 2009). Studi
(Rodriguez-Pinto, Carbonell and Rodriguez- Escudero, 2011)
membedakan social capiral melalui dua dimensi yaitn relarional
social capital (trust) dan cognitive social capital {share value).

Relasional capital mengacu pada hubungan interpersonal vang
dibentuk dan dipertahankan melalui interaksi antara individu. Nilai
yang diciptakan dimanfaatkan melalui hubungan ini. Modal sosial
bertindak sebagai mekanisme ikatan yang memfasilitasi pengejaran
tujuan kolekuf di antara para aktor (Kwon and Adler, 2014). Banyak
studi yang menyimpulkan bahwa relational social capital sebagai
faktor kunci dalam hubungan antar dua pihak dan frust dipandang
sebagai building block yang menghalangi proses pertukaran. Jika
building block ini mampu dibuka, maka pertukaran informasi dan
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sumberdaya lainnya akan mampu mereduksi biaya transaksi,
meningkatkan investasi yang berhubungan dengan relation-specific
assets dan meningkatkan terjadinya knowledge sharing secara rutin
(Liu, Ghauri and Sinkovics, 2010). Trust dalam hal ini diartikan
sebagai keyakinan yang muncul diantara partner sehingga
memunculkan kepercayaan bahwa partier akan menahan diri dari
sifat oportunis dan tidak akan mengambil keuntungan secara sepihak
(Morgan and Hunt, 1994). Triest mudah muncul dalam kesamaan
budaya (Rodriguez-Pinto, Carbonell and Rodriguez- Escudero. 2011).
Relasional juga mengarahkan pada hubungan pertukaran melalui
hubungan berkelanjuan dimana para anggotanya mengisi sejumlah
kebutuhan sosialnya seperti sociability, approval dan prestige
(Nahapiet and Ghoshal, 2009). Trust merupakan faktor kunei dalam
hubungan relasional (Nahapiet and Ghoshal, 2009):(Liu, Ghauri and
Sinkovics, 2010) vang menjadikan antar anggota bersedia saling
bertukar sumberdaya.

Berbeda dengan studi  sebelumnya, (Yu er al, 2013)
membedakan social capital antara level tim dengan level individu. Di
level im, social capital diukur dengan norm densiiy (untuk mengukur
structural capital), cagnitive commonality (untuk mengukur cognirive
capital) dan cooperative norm (untuk mengukur relational capital),
sedangkan di level individu digunakan berweenness centrality (untuk
mengukur structural capital), shared cognition (untuk mengukur
cognitif capital) dan affective commitment (untuk mengukur relational
capital). Norm eensity atau kepadatan jaringan digunakan untuk
mengukur modal struktural tngkat tim. Kepadatan jaringan
menggambarkan keseluruhan tingkat interaksi berbagai jenis
hubungan antar anggota tim. Coeopeative norm dalam sebuah tim
mencakup kesediaan untuk menghargai dan menanggapi keragaman,
keterbukaan terhadap pemikiran kritis, dan harapan akan timbal balik
dan kerja sama.

Keterbukaan terhadap pemikiran kritis dan harapan timbal balik
ini memungkinkan seorang individu mampu menerima ajakan dan
menolong untuk melakukan yang terbaik. Organ (2006) menyatakan
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bahwa helping behaviour mampu meningkatkan Kinerja tim melalui
semangat dan moral tm, kekompakan, koordinasi, dan efisiensi
penjualan. Hal ini didukung oleh studi yang dilakukan oleh (Rosopa.
Schroeder and Hulett, 2013) yang menyatakan bahwa karyawan yang
terlibat dalam perilaku altruistik memiliki potensi kemajuan vang
lebih  besar, menghargai rckomendasi dan lebih stabil sccara
emosional, terbuka, menyenangkan, dan teliti. Perilaku menolong ini
cenderung dilakukan oleh individu yang extrovert (Emmerik and
Euwema, 2007)

Berdasarkan penjelasan yang lengkap dan mendalam tentang
integrasi konsep Islamic values, manifest need for theory dan social
capital, maka konsep baru Islamic vanguard spirit tersebut diharapkan
mampu menjadh faktor penjelas gap antara customer oriemtation dan
selling performance. Diagram yang menggambarkan sintesa tersebut
dapat dilihat pada Gambar 1.1.

4 QUK | MANTFEST NIEDS THEORY | SOCIAL CAPITAL THEORY ;

A | .

e _H-ll-r m::: Nesdfur [n.w..lw] rru-uul]

—
/ * Vot s Hadping Spielt

vl

Gambar 1.1. Integrasi Teori

Akhirnya, melalni kajian literatur yang mendalam, studi ini
berhasil melakukan sintesa dan Islamic values, manifest needs theory
dan social capital dan dapat disusun proposisi 1
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Istamic vanguard spirit merupakan semangat salesman  vang
tergabung  dalam  salesteam wntuk  selaln  berusaha  wmelakidan
aktivitas penjualan terbaik dan memperbaikinya terus menerus sambil
mengajak dan membantu anggota salesteam agar man den mampu
melakukan vang ierbaik di setiap aktivitas penjualan. Islamic
vanguard spirit berpotensi meningkatkan selling performance.

B i
o Performance

Volmmtary Ashisg

Valuntary Haolpiag Spisi

Gambar 1.2. Proposisi Islamic Vanguard Spirit

Ornentas1 pelanggan ditandan dengan keinginan untuk membantu
pelanggan dalam membuat keputusan pembelian yang memuaskan,
membantu pelanggan menilai kebutuhan mereka, menawarkan produk
yang akan memenuhi kebutuhan tersebut, menjelaskan produk secara
akurat, menyesuaikan presentasi penjualan agar sesual dengan minat
pelanggan, menghindari taktik pengarub tipu daya atau manipulative
dan menghindari penggunaan tekanan tinggi (Saxe, Weilz and Weitz,
1982). Perusahaan vang berorientasi pelanggan lebih cenderung
memberikan pedoman yang jelas kepada salesman dalam memahami
harapan pelanggan dan apa saja yang harus mereka lakukan dalam
interaksinya dengan pelanggan (Kohli and Jaworski, 1990).

Mempertimbangkan sangal pentingnya cusfomer orientation
tersebut, maka sudah selayaknya menjadi orientasi bersama dalam
level organisasi. Dengan orientasi yvang telah disepakati dan dipahami
bersama akan menjadi penuntun bagi anggota organisasi dalam setiap
aktivitasnya sekaligus menjadi comerstone untuk aktivitas-aktivitas
berikutnya. Jadi, dapat disimpulkan bahwa customer orientation
merupakan kunei sukses strategi pemasaran. Dalam hal penjualan
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personal, customer orientation akan mendorong kualitas hubungan
pelanggan dan salesman. Salesman vang memiliki tingkat orientasi
pelanggan yang tinggi akan benar-benar peduli dengan pelanggan dan
terlibat dalam penciptaan customer value seperti mendengarkan
customer feedback serta ikut andil dalam memecahkan masalah-
masalah pelanggan.

Selain konsep customer arientation. konsep leadership ikut
dipertimbangkan dalam studi ini karena sangat relevan untuk
meningkatkan kinerja individu yang bekerja dalam sebuah tim.
Bekerja dalam sebuah tim sesuai dengan konsep berjamaah di dalam
Islam. Hal imi tertuang dalam QS. Ali [mron ayat 103 yang
artinya:"Dan berpegang teguhlah kalian pada tali Allah seraya
berjamaah dan janganlah kahian berpecah belah™ Nabi Muhammad
swa bersabda."Berdua lebih baik daripada sendiri, bertiga lebih baik
darpada berdua dan berempat lebih baik daripada bertiga, maka
hendaklah kalian tetap bersama berjamaah. karena sesungguhnya
Allah tidak akan mengumpulkan umatnya kecuali atas sebuah
petunjuk (hidayah) (HR.Ahmad)

Kedua sumber hukum Islam tersebut menegaskan bahwa dalam
melakokan kegiatan ibadah dan muamalah, manusia diperintahkan
untuk berjamaah atau berkelompok. Dalam sebuah kelompok
diperintahkan untuk mengangkat seorang pemimpin. Hal ini tertuang
dalam QS. An-Nissa avat 59 yang berbunyi“Hai orang-orang yang
beriman, ta’atlah kepada Allah dan Rosul dan pemimpin diantara
kamu sekalin”. Nabi Muhammmad saw bersabda:"Haram bagi tiga
orang vang menetap di bumi kecuali salah seorang dari mereka
menjadi pemimpin” (HR. Abu Dawud).

Kepemimpinan adalah kemampuan mempengaruhi orang lain
untuk bertindak dalam rangka mencapai tujuan yang telah ditetapkan
(Elgadri et al., 2015). Kepemimpinan adalah cara dan pendekatan
untuk memotivasi orang, memberikan araban untuk mencapai tujuan
yang diinginkan (Amirul dan Daud, 2012). Menurut Belonio (2012),
kepemimpinan dapat mendorong atau menghambat semangat
anggotanya dan menyebabkan peningkatan atau penurunan kinerja.

24 GRAND THEORY MODEL
Sebuah Rekonstruksi llmu dengan Nilai-Nilai Islam

Program Doktor limu Manajemen - -




Pemimpin yang elektif adalah yang mendukung karyawan,
memberikan mereka visi, menanamkan harapan dan memotivasi
mercka untuk berpikir secara inovatif (Almutairi, 2016). Salesman
yang mempersepsikan pimpinannya menekankan pada collective
group identity dan capaian tim daripada capaian dan identity individu
dikatakan scbagai team-oriented leadership (Nelson, Procll and
Randel, 2016).

Variable kepemimpinan ikut dipertimbangkan dalam studi ini
karena masih banyaknya wvariasi hasil temuan empirik vyang
menghubungkan kepemimpinan dan kinerja. Sebagian besar hasil
studi lebih menekankan hubungan tidak langsung dan mengambil
beberapa variable mediasi seperti: team reflexiviry (Lyubovnikova et
al., 2017); knowledge sharing dan absorptive capability (Lee, Lee and
Park, 2013); knowledge management practice (Donate et al., 2015),
spiritual well being (Salehzadeh et al., 2015); Iklim inovasi (Kissi,
Dainty and Tuuli, 2013); Trust (Braun et al., 2013); Organizational
learning dan organizational innovarion (Garcia-Morales, Jiménez-
Barrionuevo and Gutiérrer- Gutiérrez, 2012) dan Oreanizational
commitment (Steyrer, Schiffinger and Lang, 2008). Temuan yang
cukup menarik terdapat pada studi  (Alagaraja, 2015) vang
menyimpulkan bahwa hubungan antara kepemimpinan dan people
management practice terhadap kinerja banyak dijumpan di perusahaan
berskala kecil dan perlu adanya pengujian lebih lanjut penerapannya
di perusahaan berskala besar. Sangat bervariasinya variable mediasi
antara kepemimpinan dan kinerja mengandung arti bahwa masih
banyak area vang perlu dieksplorasi. Berdasarkan penjelasan tersebut
proposisi 2 adalah :

Proposisi 2 :

Customer orientation  merupakan pemahaman vang cukup
tentang pelanggan untuk mampu  menciptakan nilai  superior.
Customer orienfation yang kuat akan mengarahkan pada optimalisasi
sumberdava, Leadership orientation merupakan orientasi pimpinan
dalam mempengaruhi orang lain untuk bertindak mencapai tujuan
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vang telah ditetapkan.  Customer orientation dan  leadership
orfentation berpotensi meningkatkan Islamic vanguard spirir.

Berdasarkan integras] poposisi | dan proposisi 2 disusun Model
Teoritikal Dasar (Grand Theory Model ) tersaji Gambar 1.1. Konsep
bara Islamic vanguard spirit ditawarkan secbagai solusi dalam
mengatasi ketidakjelasan hubungan customer orientation dan
leadership orientation dengan performance. Selanjutnya berbagai
hubungan yang mempengarvhi Islamic vanguard spirit dan selling
performance diuji secara empirik terhadap salesman.

ALARKFETING
PERFORMANCE

h

Gambar 1.3, Grand Theory Model

PENUTUP

Kesimpulan

Islamic vanguard spirit merupakan semangat salesman yang tergabung
dalam salesteam untuk selalu berusaha melakukan aktivitas penjualan
terbaik dan memperbaikinya terus menerus sambil mengajak dan
membantu anggota salesteam agar mau dan mampu melakukan yang
terbaik di setiap aktivitas penjualan. Islamic vanguard spiril berpotensi
meningkatkan selling performance. Kemudian Islamic vanguard spirit
dipicu oleh orientasi Customer dan leadership.
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Future Research

Berdasarkan model teoretikal dasar, diperlukan pengujian
validitas masing-masing dimensi, yang mencakup face validity dan
Uji Exploration Vaidity. Kemudian dapat diuji secara empiris dengan
menambahkan beberapa variabel seperti customer oriented team. team
oriented leadership dan adaptif selling ability.
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