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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui adanya pengaruh orientasi pelanggan
dan orientasi kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran secara langsung dan tidak
langsung melalui keunggulan bersaing. Populasi dalam penelitian ini adalah pemi-
lik UMKM Kerupuk Glopot di Kabupaten Tegal, yang berjumlah 80 responden.
Teknik pengambilan sampel menggunakan metode sampling jenuh, diperoleh jum-
lah sampel sesuai dengan jumlah populasi yaitu 80 responden. Metode penelitian
menggunakan analisis jalur (path analysis). Hasil penelitian menyatakan bahwa
orientasi pelanggan, orientasi kewirausahaan, dan keunggulan bersaing memiliki
nilai signifikan. Pengaruh orientasi pelanggan terhadap kinerja pemasaran memi-
liki nilai signifikan. Pengaruh orientasi kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran
memiliki nilai tidak signifikan. Pengaruh keunggulan bersaing terhadap kinerja pe-
masaran memiliki nilai signifikan. Kemudian, pengaruh mediasi dihasilkan bahwa
pengaruh total kedua variabel lebih besar dari pengaruh langsungnya. Simpulan
dari penelitian ini membuktikan bahwa hanya orientasi kewirausahaan yang tidak
berpengaruh langsung terhadap kinerja pemasaran, sedangkan keunggulan bersa-
ing memediasi pengaruh tidak langsung orientasi pelanggan dan orientasi kewirau-
sahaan terhadap kinerja pemasaran.

Abstract

This reseach aimed to know the effect customer orientation and entrepreneurship orientation
towards the marketing performance directly and indirectly through competitive advantage.
The population in this study is the entrepreneur of Kerupuk Glopot SMEs in Tegal Regency,
which amounted to 80 respondents. The sampling technique used saturation sampling meth-
od. The methode of data collections is using questionnaires. Data analysis used path analysis.
The reseach result stated that customer orientation and entrepreneurship orienttion had a
significant. Customer orientation and competitive advantage towards marketing performance
had a significant. Entrepreneur orientation towards marketing performance had a insignifi-
cant. The conclusion proved that only entrepreneurship orienttion that doesn’t give direct effect
towards marketing performance. Meanwhile, competitive advantage mediates the indirect ef-
fect of cunsomer orientation and entrepreneurship towards marketing performance.
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PENDAHULUAN

Kondisi persaingan yang semakin ketat
dan lingkungan bisnis yang tidak pasti sangat
dipengaruhi oleh keunggulan bersaing yang di-
dukung oleh kemampuan internal perusahaan
(Suryana, 2003). Menurut Kotler (2002) kiner-
ja perusahaan dapat dikatakan berhasil apabila
perusahaan bukan hanya mengenalkan produk,
namun juga berfokus kepada pelanggan dan
mengungguli pesaing dengan memenuhi dan me-
muaskan kebutuhan pelanggan secara baik.

Kinerja pemasaran merupakan salah satu
aspek dalam menentukan kinerja bisnis. Suatu
perusahaan dapat meningkat apabila perusahaan
mampu memilih dan mengimplementasikan pen-
dekatan yang tepat. Ada banyak cara untuk me-
ningkatkan kinerja pemasaran salah satunya ada-
lah dengan berorientasi pelanggan dan pesaing
maka suatu perusahaan akan dapat meningkat-
kan kinerjanya (Octavia, 2016).

Kinerja pemasaran merupakan elemen
yang penting dari kinerja perusahaan secara
umum, karena suatu perusahaan dapat dilihat
dari kinerja pemasarannya selama ini (Eryanafi-
ta, 2008). Kinerja perusahaan berkaitan dengan
bagaimana strategi bisnis perusahaan diimple-
mentasikan secara efektif dan efisien (Olson dkk,
2005). Kinerja pemasaran dapat diraih apabila
perusahaan mampu meningkatkan produk dan
memperluas pangsa pasar, serta mempertahan-
kan mutu produk untuk meningkatkan kualitas
dan profitabilitas jangka panjang (Kotler, 2000).
Kinerja pemasaran juga dapat dipandang sebagai
konsep yang digunakan untuk mengukur sampai
sejauh mana prestasi yang telah dicapai oleh sua-
tu produk yang dihasilkan perusahaan (Bakti &
Harun, 2011).

Dasar dari orientasi pemasaran yang di-
bentuk dengan baik adalah hubungan pelanggan
yang kuat (Wulandari, 2012). Pemasar harus
berhubungan dengan pelanggan, menginformasi-
kan, melibatkan diri, dan mungkin bahkan men-
dorong mereka ke dalam proses tersebut (Kotler,
2008). Kinerja pemasaran digunakan sebagai alat
untuk mengukur tingkat keberhasilan keseluru-
han kinerja yang dilakukan meliputi keberhasilan
strategi yang dijalankan, pertumbuhan penju-
alan, dan laba perusahaan. Dalam penelitian ini
untuk mengukur kinerja pemasaran melalui per-
tumbuhan keuntungn, pertumbuhan penjualan,
dan retensi pelanggan.

Keunggulan bersaing merupakan faktor
yang membedakan perusahaan kecil dari para
pesaing dengan memberikan sisi unik di pasar-
nya, sehingga lebih unggul dan menjadi pemim-

pin pasar dari para pesaingnya (Zimmerer, 2008).
Keunggulan bersaing menjadi salah satu strategi
pemasaran yang baik untuk kelangsungan sebuah
bisnis di tengah-tengah persaingan yang semakin
ketat (Aristiyo, 2016).

Bharadwaj dkk. (1993) menjelaskan bah-
wa keunggulan bersaing merupakan hasil dari
implementasi strategi yang memanfaatkan ber-
bagai sumberdaya yang dimiliki perusahaan.
Keahlian dan aset yang unik dipandang sebagai
sumber dari keunggulan bersaing. Keahlian unik
merupakan kemampuan perusahaan untuk men-
jadikan para karyawannya sebagai bagian pen-
ting dalam mencapai keunggulan bersaing.

Salah satu faktor yang menciptakan keung-
gulan bersaing yaitu dengan menerapkan harga
bersaing dengan menyesuaikan kualitas produk,
hal tersebut akan meningkatkan profitabilitas pe-
rusahaan (Prasetio, 2012). Adapun unsur-unsur
yang dapat meningktkan keunggulan bersaing
yaitu diferensiasi produk, harga bersaing, dan ku-
alitas produk.

Kemampuan manajemen mengenali pe-
saingnya sangatlah penting dalam rangka men-
jamin kepastian bahwa perusahaan memiliki
keunggulan yang tidak dapat ditiru oleh pesaing-
nya. Perusahaan yang dapat meningkatkan efek-
tivitas perusahaannya, profitabilitas yang akan
diperoleh juga akan meningkat pula.

Beberapa faktor yang dapat mempengaru-
hi efektivitas perusahaan yaitu orientasi pelang-
gan dan pesaing (Pelham, 1997). Hal ini sesuai
dengan penelitian yang dilakukan oleh Wahyono
(2002) yang menyatakan bahwa orientasi pasar
berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran.
Begitu juga penelitian yang dilakukan oleh Sety-
awati (2015) yang menyatakan bahwa orientasi
pasar berpengaruh positif terhadap kinerja bisnis.

Menurut Slater dan Narver (1990) orienta-
si pelanggan merupakan pemahaman yang cukup
terhadap para pembeli, sasaran dari pembeli ada-
lah mampu menciptakan nilai yang lebih superi-
or bagi mereka secara kontinyu dan menciptakan
penampilan yang lebih superior bagi perusahaan.
Penciptaan penampilan akan memperkuat posisi
perusahaan untuk dapat menentukan orientasi
pelanggan yang akan dituju.

Orientasi pelanggan dapat dinyatakan me-
lalui luasnya monitoring atas komitmen karyawan
terhadap pelanggan atau pengembangan strategi
bersaing yang didasarkan pada pemahaman ma-
najemen atas bagaimana bisnis dapat mencip-
takan costumer value (Narver dan Slater, 1990).
Mempertahankan pelanggan dapat diperoleh
dengan memberikan nilai atau manfaat lebih sua-
tu produk kepada konsumen, sehingga pelang-
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gan akan merasa puas dan melakukan pembelian
ulang atau yang disebut dengan retensi pelang-
gan (Farida, 2014). Dalam penelitian ini untuk
mengukur orientasi pelanggan melalui memhami
keinginan pelanggn, menciptakan nilai pelang-
gan, dan kepuasan pelanggan.

Menurut Putri dan Yuniawan (2016) me-
nyatakan bahwa orientasi kewirausahaan meru-
pakan bagian dari usaha suatu perusahaan untuk
mendapatkan keunggulan bersaing. Kemudian
Mahmood dan Hanafi (2013) menjelaskan bah-
wa orientasi kewirausahaan adalah kontibutor
yang signifikan untuk keberhasilan suatu peru-
sahaan, karena keberhasilan suatu perusahaan
sangat dipengaruhi oleh tingkat kemampuan dari
kepemimpinan perusahaan yang berorientasi ke-
wirausahaan.

Orientasi kewirausahaan merupakan sum-
ber daya strategi organisasi dengan potensi un-
tuk menghasilkan keunggulan bersaing. Potensi
orientasi kewirausahaan sebagai penggerak atau
pelopor bagi kemampuan organisasi dan inovasi
(Poudel dkk, 2012). Wirausaha adalah seorang
yang menciptakan sebuah bisnis yang berhada-
pan dengan risiko dan ketidakpastian bertujuan
memperoleh profit dan mengalami pertumbuhan
dengan cara mengidentifikasi kesempatan dan
memanfaatkan sumber daya yang diperlukan. se-
bagai seorang wirausahawan juga harus mampu
dalam menciptakan lapangan pekerjaan dengan
cara mengembangkan usaha tersebut, sehingga
dapat menyerap tenaga kerja (Fatmawati, 2015).

Sebuah bisnis dapat mencapai potensi pe-
nuh orientasi pasarnya ketika hal tersebut dise-
babkan oleh adanya kecenderungan sifat orienta-
si kewirausahaan yang tepat dan sesuai dengan
desain dan struktur organisasi (Narver & Slater,
1995). Perusahaan yang ingin sukses dalam ke-
wirausahaan harus memiliki orientasi kewirau-
sahann karena keberhasilan suatu perusahaan
sangat dipengaruhi oleh tingkat kemampuan dari
kepemimpinan perusahaan yang berorientasi ke-
wirausahaan (Dess & Lumpkin, 2016). Dalam
penelitian ini untuk mengukur orientasi kewira-
usahaan melalui berpengalaman usaha, berani
mengambil risiko, dan fleksibel.

Beberapa penelitian tentang pengaruh dari
orientasi pelanggan, orientasi kewirausahaan,
keunggulan bersaing, dan kinerja pemasaran me-
nunjukkan hasil yang berbeda sehingga menim-
bulkan gap antar penelitian. Seperti penelitian
yang dilakukan oleh Wulandari (2012), menun-
jukkan bahwa orientasi pelanggan berpengaruh
secara simultan dan parsial terhadap kinerja pe-
masaran pada IKM rokok kretek di Kabupaten
Jepara. Berbeda dengan penelitian yang dilaku-

kan oleh Wiwoho (2013) yang menyatakan bah-
wa orientasi pelanggan tidak mempunyai penga-
ruh signifikan terhadap kinerja pemasaran sentra
industri kecil kerajinan anyaman pandan.

Narver dan Slater (1995) menyatakan bah-
wa kinerja perusahaan yang efektif merupakan
konfigurasi dari manajemen praktis yang mem-
berikan fasilitas untuk pengembangan pengeta-
huan yang menjadi dasar keunggulan bersaing.
Keunggulan bersaing yang dimiliki perusahaan
pada akhirnya akan mempengaruhi kinerja pa-
sar perusahaan yang diukur melalui kepuasan
pelanggan. Hal tesebut sesuai dengan penelitian
yang dilakukan oleh Sari dkk. (2014) yang meny-
atakan bahwa keunggulan bersaing dapat meme-
diasi pengaruh orientasi pelanggan dan kinerja
perusahaan.

Kemudian, menurut penelitian yang dila-
kukan oleh Wardoyo dkk. (2015), menjelaskan
bahwa orientasi kewirausahaan berpengaruh
positif terhadap kinerja pemasaran UMKM di
Desa Ujung-ujung. Berbeda dengan hasil peneli-
tian Reswanda (2012), yang menyatakan bahwa
orientasi kewirausahaan tidak berpengaruh terha-
dap kinerja pemasaran UMKM Kerajinan Kulit.

Orientasi kewirausahaan merupakan sum-
ber strategis organisasi dengan potensi mengha-
silkan keunggulan bersaing. Kemampuan kewira-
usahaan akan berpengaruh terhadap kemampuan
mengakses dan mengadaptasi lingkungan ekster-
nal yang akan berpengaruh terhadap keunggu-
lan bersaing dan kinerja perusahaan (Ferdinand,
2016). Penelitian ini sesuai dengan penelitian se-
belumnya yang dilakukan oleh Hajar & Sukaat-
madja (2016) yang menunjukkan bahwa variabel
keunggulan bersaing secara positif dan signifikan
memediasi hubungan antara orientasi kewiraus-
ahaan dengan kinerja pemasaran.

Berdasarkan data dari Dinas Perindust-
rian dan Tenaga Kerja Kabupaten Tegal jumlah
UMKM di Kabupaten Tegal berjumlah 28.890
unit. Terdapat berbagai jenis UMKM salah sa-
tunya adalah UMKM kerupuk. Kerupuk meru-
pakan makanan ringan yang terbuat dari tepung
tapioka dan sering dijadikan pelengkap untuk
berbagai makanan Indonesia seperti nasi goreng,
gado-gado dan makanan lainnya. Jenis kerupuk
yang paling umum dijumpai di Indonesia ada-
lah kerupuk udang dan kerupuk ikan (Wibisono,
2016). Namun, setiap daerah biasanya mempu-
nyai kerupuk khasnya masing-masing seperti hal-
nya di Kabupaten Tegal. di Kabupaten Tegal sen-
diri terdapat Kerupuk Glopot atau biasa disebut
kerupuk pasir atau kerupuk badeg. Kerupuk Glo-
pot ini biasanya berbentuk seperti kerupuk pada
umumnya, namun yang membedakannya adalah
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bumbu dan cara penggorengannya. Biasanya
kerupuk digoreng menggunakan minyak semen-
tara Kerupuk Glopot khas Kabupaten Tegal ini
digoreng menggunakan pasir. UMKM Kerupuk
Glopot banyak ditemukan di daerah Ujungrusi,
Harjosari Lor, Harjosari Kidul, Penarukan, dan
Pagedangan yang semuanya berada di Kabupa-
ten Tegal dan berjumlah 80 UMKM (Dinas Pe-
rindustrian dan Tenaga Kerja Kabupaten Tegal).

Menurut Bapak Reza, persaingan yang
tinggi antara usaha kecil bukan hanya karena
adanya MEA namun karena banyaknya UMKM
yang memproduksi produk yang sejenis. Seperti
yang terjadi pada UMKM Kerupuk Glopot di
Kabupaten Tegal. Dalam rangka menghadapi
persaingan tersebut para pelaku UMKM Keru-
puk Glopot di Kabupaten Tegal telah melakukan
berbagai cara, salah satunya adalah dengan me-
nerapkan orientasi pelanggan dan orientasi kewi-
rausahaan. Menurut Bapak Mugeni, mereka sela-
lu berusaha memberikan produk yang berkualitas
dan memberikan penawaran terbaik agar para
konsumen merasa puas dan menjadi loyal ter-
hadap produk mereka. Terlebih produk kerupuk
yang diproduksi di UMKM Kerupuk Glopot ini
mempunyai keunggulan yang mampu bersaing
dengan produk kerupuk dari daerah lain. Namun
pada kenyataannya usaha mereka belum sepe-
nuhnya dapat meningkatkan jumlah penjualan
produk mereka. Menurut data yang diperoleh,
jumlah penjualan Kerupuk Glopot di Kabupaten
Tegal masih mengalami fluktuatif. Hal tersebut
dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 1. Rata-rata Penjualan UMKM Kerupuk
Glopot di Kabupaten Tegal

No Bulan Penjualan (kg) Persentase

1 Januari 750

2 Februari 789 5%

3 Maret 729 -8%

4  April 705 -3%

5 Mei 734 4%

6  Juni 798 9%

7 Juli 1023 28%

8  Agustus 762 -26%

9  September 724 -5%

10  Oktober 743 3%

11 Nopember 718 -3%

12 Desember 758 6%
Total 9233

Berdasarkan Tabel 1 dapat diketahui bah-
wa penjualan Kerupuk Glopot di Kabupaten
Tegaltahun 2016 mengalami pertumbuhan yang
fluktuatif. Dari periode satu tahun, enam bulan
mengalami peningkatan penjualan yaitu bulan
Februari, Mei, Juni, Juli, Oktober, dan Desemb-
er. Sebaliknya selama enam bulan juga UMKM
Kerupuk Glopot di Kabupaten Tegal mengala-
mi penurunan, hal tersebut dapat dilihat dari
penurunan penjualan berturut-turut selama dua
bulan yaitu bulan Maret dan April, kemudian
sempat meningkat pada bulan April sampai bu-
lan Juli, namun menurun kembali pada bulan
Agustus dan September dan naik kembali pada
bulan Oktober. Namun turun kembali pada bu-
lan Nopember dan naik kembali pada bulan De-
sember.

Penurunan penjualan tersebut tidak sesuai
dengan harapan para pelaku UMKM Kerupuk
Glopot untuk dapat meningkatkan kinerja pe-
masarannya meskipun telah menerapkan orien-
tasi pelanggan dan orientasi kewirausahaan.
Selain itu, Pemerintah Kabupaten Tegal juga
telah banyak membantu untuk mengembangkan
UMKM vyang ada dengan pelatihan kewiraus-
ahaan kepada pelaku usaha.

Pengembangan Hipotesis

Kinerja pemasaran merupakan salah satu
aspek dalam menentukan kinerja bisnis. Suatu
perusahaan dapat meningkat apabila perusa-
han mampu memilih dan mengimplementasi-
kan tujuannya dengan tepat. Melalui orientasi
pelanggan perusahaan memiliki ruang untuk
membentuk persepsi pelnggan atau nilai-nilai
yang dirasakan itu pada gilirannya akan meng-
hasilkan keuasan pelanggan (Tjiptono dkk,
2008). dengan munculnya kepuasan dari pelang-
gan maka pelanggan tersebut akan setia dengan
produk yang ditawarkan atau disediakan oleh
perusahaan. sehingga, kinerja pemasaran akan
meningkat dengan semakin bertambahnya jum-
lah pelanggan yang merasa puas.

Berdasarkan uraian di atas dapat mem-
bentuk hipotesis sebagai berikut:
H,: Orientasi pelanggan berpengaruh terhadap ki-

nerja pemasaran.

Dalam lingkungan bisnis yang stabil, si-
kap proktif, berani mengambil risiko, dan inova-
tif dapat menghabiskan sumber daya yang lebih
dari pada menciptakan nilai tambah secara be-
nar. Namu, dalm persaingan bisnis, orientasi ke-
wirausahaan memiliki peran penting bagi kinerja
perusahaan.
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Berdasarkan uraian di atas dapat memben-
tuk hipotesis sebagi berikut:
H,: Orientasi kewirausahaan berpengaruh terha-
dap kinerja pemasaran.

Kinerja perusahaan sangat dipengaruhi
oleh keunggulan bersaing yang didukung oleh
kemampuan internal perusahaan (Ellitan, 2009).
dengan adanya keunggulan bersaing dapat me-
ningkatkan kinerja suatu perusahaan bahkan leb-
ih dari para pesaingnya (Porter, 2000). Berdasar-
kan dua pendapat tersebut dapat disimpulkan
bahwa perusahaan yang mampu menciptakan
keunggulan bersaing dapat meningkatkan kinerja
perusahaan. penejalasan tersebut menghasilkan
hipotesis sebagai berikut:

H,: Orientasi pelanggan berpengaruh secara tidak
langsung terhadap kinerja pemasaran melalui
keunggulan bersaing.

H,: Orientasi pelanggan berpengaruh secara tidak
langsung terhadap kinerja pemasaran melalui
keunggulan bersaing.

Orientasi
Pelanggan (X))

Gambar 1. Kerangka Penelitian
METODE

Populasi dalam penelitian ini adalah pela-
ku usaha UMKM Kerupuk Glopot di Kabupa-
ten Tegal. Berdasarkan data Dinas Perindustrian
dan Tenaga Kerja Kabupaten Tegal tahun 2016,
jumlah usaha kerupuk glopot di Kabupaten Te-
gal berjumlah 80 UMKM. Maka, jumlah popu-
lasi penelitian ini adalah 80 responden. Teknik
pengambilan sampel yang digunakan adalah
non-probability sampling. Non-probability sampling
adalah teknik pengambilan sampel yang tidak
memberi pelung/kesemptan sama bagi setiap un-
sur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi
sampel. Karena populasi sudah diketahui, maka
untuk menentukan sampel menggunakan teknik
sampling jenuh, yaitu teknik penentuan sampel
bila semua anggota populasi digunakan sebagai
sampel, hal ini dilakukan karena jumlah popu-

lasi relatif kecil (Sugiyono, 2013). Maka, sam-
pel yang digunakan dalam penelitian adalah 80
UMKM Kerupuk Glopot.

Metode pengumpulan data dalam peneliti-
an ini menggunakan metode kuesioner, yang me-
rupakan pengumpulan data yang tidak memer-
lukn kehadiran peneliti, namun cukup diwakili
oleh daftar pertanyaan (kuesioner) yang disusun
secra cermat terlebih dahulu (Sugiyono, 2014).

Variabel yang digunakan pada penelitian
ini terdapat tiga macam, yaitu variabel depen-
den, variabel independen, dan variabel inter-
vening. Variabel dependen pada penelitian ini
adalah kinerja pemasaran (Y,), dengan indikator
pertumbuhan keuntungan, pertumbuhan penju-
alan, dan retensi pelanggan. sedangkan variabel
independen pada penelitian ini dua variabel yaitu
1) orientasi pelanggan (X ) dengan indikator me-
mahami keinginan pelanggan, menciptakan nilai
pelanggan, dan kepuasan pelanggan. 2) Orientasi
kewirausahaan (X,) dengan indikator berpenga-
laman usaha, berani mengambil risiko, dan flek-
sibel.

Variabel intervenind pada penelitian ini
adalah keunggulan bersaing (Y,) dengan indika-
tor diferensiasi produk, harga bersaing, dam ku-
alitas produk.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Uji Validitas

Mengukur validitas dilakukan dengan
membandingkan nilai r hitung dengan r tabel
product moment, untuk degree of freedom (df) = n-2,
dalam hal ini n adalah jumlah sampel. Penelitian
ini menggunakan 20 sampel, maka diperoleh ni-
lai (df) = 20-18. Berdasarkan nilai aplha = 0.05,
didapat r tabel = 0.444

Berdasarkan hasil perhitungan terdapat
tiga butir pernyataan yang tidak valid dari 36
pernyataan, yakni satu pernyataan dari variabel
orientasi kewirausahaan, satu pernyataan dari va-
riabel keunggulan bersaing, dan satu pernyataan
variabel kinerja pemasaran. Ketiga pernyataan
tersebut menunjukkan nilai r hitung > r tabel. un-
tuk mengatasi hal tersebut dapat melakukan eli-
minasi terhadap angkat yang tidak valid, karena
kriteria variabel masih bisa terpenuhi oleh item
pernyataan yang lain.

Uji Reliabilitas

Pengolahan data dilakukan dengan meng-
gunakan SPSS. Uji reliabilitas data dapat dila-
kukan dengan uji statistic Cronbanch Alpha (o).
Suatu variabel dikatakan reliabel jika memberika
nilai Cronbanch Alpha > 0.70 (Nunnaly 1994).
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Tabel 2. Uji Reliabilitas

Variabel Nilai Cronbach’s Nilai Signifikansi Keterangan
Alpha hitung

Orientasi Pelanggan (X)) .870 .70 Reliabel

Orientasi Kewirausahaan (X,) .807 .70 Reliabel

Keunggulan Bersaing (Y,) .826 .70 Reliabel

Kinerja Pemasaran (Y,) .851 .70 Reliabel

Berdasarkan hasil output SPSS menun-
jukkn semua variabel adalah reliabel karena nilai
cronbach’s alpha hitung semua variabel lebih besar
dri signifikansi 0.70 yang artinya, kuesioner da-
pat digunakan untuk penelitian.

Metode Analisis Data
Teknik yang digunakan adalah analisis

regresi dan path analysis (analisis jalur) dengan
statistik SPSS 21.

Uji Asumsi Klasik

Terdapat dua cara untuk mengidentifika-
si variabel berdistribusi normal atau tidak, yaitu
dengan analisis statistik. Berikut ini output SPSS
serta penjelasan mengenai variabel berdistribusi
normal atau tidak dengan dua analisis:

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Kinerja Pemasaran
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Gambar 2. Normal p-plot

Berdasarkan hasil analisis dapat dilihat
bahwa pada grafik p-plot data menyebar di sekitar
garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal.
Maka, dapat disimpulkan bahwa model regresi
memenuhi asumsi normalitas atau data tersebut
normal.

Uji Multikolonieritas

Berdasarkan hasil analisis tingkat korelasi
masih di bawah 95%, maka dapat dikatakan tidak
terjadi multikolonieritas yang serius. Sedangkan
untuk nilai Tolerance memiliki nilai kurang dari
0.10 yang berarti tidk ada korelasi antar variabel
independen dan dari hasil VIF juga menunjukkan
hal yang sama tidak ada satu varibael independen
yang memiliki nilai lebih dari 10. Berdasarkan
hasil tersebut, dapat disimpulkan bahwa tidak
ada multikolonierits antar variabel independen
dalam model regresi.

Analisis Regresi Berganda

Tabel 1

Model R R
Square

Adjusted Std. Error of
R Square the Estimate

232

1 501251 2.740

Uji Heteroskedastisitas

Hasil uji heteroskedastisitas menunjukkan
pola titik-titik menyebar di antara 0 diagonal dan
0 vertikal, maka dapat disimpulkan model regresi
tidak terjadi heteroskedastisitas.

Dependen Keunggulan Bersaing

Tabel 2
Unstandardized Stan-
Coefficients dard-
ized

Coef-
Model S- t Sig.

cients

B Std. Beta

Error

1  (Constant) 8.612 4.616 1.866  .066
X, 281 .068 414 4.144  .000
X .309 137 226 2.261  .027

2
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Tabel 3
Model R R Adjust-  Std.
Square edR Error
Square  of the
Esti-
mate
1 5252 276 .248 3.533
Dependen Kinerja Pemasaran
Unstandard- Stan-
ized Coef- dard-
ficients ized
Coef-
Model ﬁ_oe ¢ Sig.
cients
B Std. Beta
Error
1 (Constant)  5.422  6.084 891 .376
X, 254 097 287 2628  .010
X, 173 182 .097 952 344
Y 378 147 290 2575 012

Berdasarkan hasil analisis regresi berganda
disusun persamaan sebagai berikut:

Y, = 0,414 X +0,226 X +el
Y, = 0,287X,+0,097X,+0,290Y +e2

Persamaan di atas terdapat simbol el dan
e2 yang menunjukkan jumlah variance variabel
keunggulan bersaing (Y,) dan variabel kinerja
pemasaran (Y,) yang tidak dapat dijelaskan oleh
orientasi pelanggan, orientasi kewirausahaan, dan
keunggulan bersaing. Besarnya nilai el dan e2 da-

pat dihitung dengan rumus el = V(1 = R*), yntuk
R, dapat melihat tabel 4.17. dan 4.19., maka el
=y1-0251 = 0.865, dan €2 = VI—0,276 =
0.804. Berdasarkan penejelasan pengaruh varia-
bel intervening keunggulan bersaing pada dua va-
riable bebas yaitu orientasi pelanggan dan orienta-
si kewirausahaan terhadap variabel terikat kinerja
pemasaran, dihasilkan fi// model struktural anali-
sis jalur adalah sebagai berikut:

Orientasi
Pelanggan (X1)
Kinetja Pemasaran
(Y2)

Gambar 3. Ful/l Model Analisis Jalur

Keunggulan Bersaing
(Y

p20,226

Orientasi
Kewirausahaan
(X2)

050,097

Uji Hipotesis
Uji Parametrik Individu (Uji-t)

Orientasi pelanggan berpengaruh langsung
terhadap kinerja pemasaran.

Berdasarkan hasil regresi diperoleh t hi-
tung pada variabel orientasi pelanggan sebesar
2.628 dengan taraf signifikansi 0.010 < 0.05 dapat
disimpulkan bahwa Hipotesis 3 diterima, yaitu
orientasi pelanggan berpengaruh terhadap kiner-
ja pemasaran, semakin tinggi penerapan orienta-
si pelanggan yang dilakukan perusahaan, maka
akan semakin tinggi pula kinerja pemasarannya.

Hasil penelitian ini sesuai dengan peneli-
tian sebelumnya yang dilakukan oleh Wulandari
(2012) yang membuktikan bahwa orientasi pe-
langgan berpengaruh terhadap kinerja pemasaran
IKM Rokok kretek di Kabupaten Jepara. peneliti-
an yang dilakukan oleh Sutanto (2009) juga men-
gemukakan hasil yang sama yakni orientasi pe-
langgan mempunyai pengaruh secara signifikan
terhadap kinerja pemasaran. Penerapan orientasi
pelanggan yang baik dalam perusahaan akan me-
ningkatkan kinerja pemasaran perusahaan. Ke-
mudian, penelitian lain yang mendukung riset ini
yaitu Sari (2013) yang menjelaskan bahwa perus-
ahaan yang telah memahami kebutuhan pelang-
gan, selera pelanggan, dan saran dari pelanggan,
maka kinerja pemasarannya akan meningkat.

Orientasi kewirausahaan berpengaruh langsung
terhadap kinerja pemasaran

Berdasarkan hasil regresi diperoleh t hitung
pada variabel orientasi kewirausahaan sebesar
0.097 dengan taraf signifikansi 0.344 > 0.05 da-
pat disimpulkan bahwa Hipotesis 4 ditolak, yaitu
orientasi kewirausahaan tidak berpengaruh terha-
dap kinerja pemasaran. Indikator yang paling le-
mah adalah fleksibel, hal ini dikarenakan pelaku
UMKM kurang bisa mengikuti perubahan dan
perkembangan pasar.

Hasil penelitian ini sesuai dengan peneli-
tian sebelumnya yang dilakukan oleh Reswan-
da (2012) yang membuktikan bahwa orientasi
pelanggan tidak berpengaruh terhadap kinerja
pemasaran UMKM. Penelitian lain menyatakan
bahwa orientasi kewirausahaan tidak memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap kinerja pe-
masaran (Setyawati, 2013). Indikator yang paling
lemah adalah melakukan tindakan proaktif, hal
tersebut dikarenakan para pelaku usaha kurang
mengantisipasi peluang di masa mendatang untuk
pengembangan produk, sehingga tidak berdam-
pak terhadap kinerja pemasaran. Kerajinan Ku-
lit. Kemudian, penelitian lain yang mendukung
riset ini yaitu Pardi dkk. (2014) yang menjelaskan
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bahwa ketika para pelaku usaha tidak memiliki
sikp proaktif dan keberanian untuk mengambil ri-
siko, maka tidak berdampak pada meningkatnya
kinerja pemasaran.

Keunggulan berpengaruh langsung terhadap
kinerja pemasaran

Berdasarkan hasil regresi diperoleh t hitung
pada variabel keunggulan bersaing sebesar 2.575
dengan taraf signifiknsi 0.012 < 0.05. Dari out-
put tersebut dpat disimpulkan bahwa Hipotesis 5
diterima, yaitu keunggulan bersaing berpengauh
terhadap kinerja pemasaran.

Keunggulan bersaing yang dilakukan
UMKM Kerupuk Glopot di Kabupaten Tegal su-
dah cukup bagus, dengan harga yang murah dan
kualitas produk yang baik. Sehingga, pelanggan
merasa senang dan ingin melakukan pembelian
ulang. Hasil penelitian ini sesuai dengan pene-
litian sebelumnya yang dilakukan oleh Hajar &
Sukaatmadja (2016) yang membuktikan bahwa
keunggulan bersaing berpengaruh terhadap kiner-
ja pemasaran. Nurtiah (2016) dalam penelitian-
nya menyatakan bahwa terdapat pengaruh positif
keunggulan bersaing terhadap kinerja pemasa-
ran. Hal tersebut dikarenakan harga sepatu yang
diproduksi UMKM masih bisa bersaing di pasa-
ran. Kemudian, penelitin lain yang mendukung
riset ini yaitu Djodjobo & Tawas (2014) yang
menjelaskan bahwa keunikan dalam sebuah pro-
duk serta kualitas rasa produk terjamin dan harga
yang dimiliki masih sesuai dengan kemampuan
konsumen membuat konsumen mau berkunjung
untuk melakukan pembelian yang membawa laba
terhadap usaha.

Uji Signifikansi Variabel Secara Tidak Lang-
sung

Berdasarkan perhitungan yang telah diurai-
kan pada analisis jalur sebelumnya, maka dapat
membuktikan bahwa total pengaruh tidak lang-
sung yitu sebesar 0.407, sedangkan koefisien jalur
pengaruh pengaruh langsung orientasi pelanggan
terhadap kinerja pemasaran sebesar 0.287. Dapat
disimpulkan bahwa Hipotesis 8 diterima yang be-
rarti orientasi pelanggan berpengaruh terhadap
kinerja pemasaran melalui keunggulan bersaing.

Hasil penelitian tersebut sesuai dengan
penelitian yang dilakukan oleh Setyawati (2013),
yang membuktikan bahwa keunggulan bersaing
teruji sebagai mediasi variabel orientasi pelang-
gan terhadap kinerja pemasaran. Semakin tinggi
orientasi pelanggan, maka akan meningkatkan
keunggulan bersaing yang selanjutnya akan mem-
pengaruhi peningkatan kinerja pemasaran. Sari
dkk. (2014) dalam penelitiannya menjelaskan

bahwa keunggulan bersaing dapat memediasi
pengaruh orientasi pelanggan dan kinerja peru-
sahaan. Semakin baik penerapan orientasi pe-
langgan yang dilakukan oleh Grand Zuri Group
Hotel Pekanbaru, maka akan mencapai keunggu-
lan bersaing yang semakin meningkat dan akan
berdampak pada meningkatnya kinerja pemasa-
ran perusahaan. Kemudian penelitian lain yang
mendukung riset ini yaitu Aristiyo (2016) yang
menjelaskan jika perusahaan memiliki kemampu-
an untuk menciptakan keunggulan bersaing salah
satunya dengan berorientasi pelanggan, maka pe-
luang masa depan untuk mengembangkan pro-
duknya akan semakin baik.

Pelaku UMKM Kerupuk Glopot di Ka-
bupaten Tegal mampu menciptakan keunggulan
bersaing melalui orientasi pelanggan, yakni me-
reka selalu memahami keinginan pelanggannya
dengan memberikan harga yang terjangkau dan
kualitas produk yang baik.

Kemudian untuk total pengaruh tidak lang-
sung orientasi kewirausahaan sebesar 0.0162, se-
dangkan koefisien jalur pengaruh langsung orien-
tasi kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran
sebesar 0.097. Dapat disimpulkan bahwa Hipo-
tesis 9 diterima yang berarti orientasi kewiraus-
ahaan berpengaruh terhadap kinerja pemasaran
melalui keunggulan bersaing.

Pelaku UMKM Kerupuk Glopot di Kabu-
paten Tegal masing-masing memiliki kemamapu-
an untuk menciptakan keunggulan bersaing, salah
satunya dengan berorientasi kewirausahaan, yang
ditunjukkan dengan melakukan berani mengam-
bil risiko dan berpengalaman usaha yang rata-rata
lebih dari 3 (tiga) tahun.

Hasil penelitian ini sesuai dengan pene-
litian sebelumnya yang dilakukan oleh Hajar &
Sukaatmadja (2016) yang menyatakan bahwa
keunggulan bersing terbukti memiliki pengaruh
intervening pada orientasi kewirausahaan untuk
meningkatkan kinerja pemasara toko ritel pa-
kaian di Kota Denpasar. Alimudin (2013) yang
menyatakan bahwa orientasi kewirausahaan me-
lalui keunggulan bersaing berpengaruh signifikan
terhadap kinerja pemasaran usaha kecil sektor
perdagangan (consumer goods) di Surabaya. Da-
lam penelitian tersebut dijelaskan bahwa semakin
tinggi orientasi kewirausahaan yang diterapkan
perusahaan, maka akan meningkatkan keung-
gulan bersaing yang selanjutnya akan mempen-
garuhi peningkatan kinerja pemasaran mereka.
Kemudian, penelitian lain yang mendukung riset
ini yaitu Mahmood & Hanafi (2013) menjelaskan
bahwa oreintasi kewirausahaan dan keunggulan
bersaing mempunyai peran yang penting dalam
meningkatkan kinerja perusahaan.
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SIMPULAN DAN SARAN

Simpulan dari penelitian ini membukti-
kan bahwa hanya orientasi kewirausahaan yang
tidak berpengaruh langsung terhadap kinerja
pemasaran, sedangkan keunggulan bersaing
memediasi pengaruh tidak langsung orientasi
pelanggan dan orientasi kewirausahaan terha-
dap kinerja pemasaran. Pelaku UMKM Keru-
puk Glopot di Kabupaten Tegal diharapkan le-
bih meningkatkan orientasi kepada pelanggan,
kewirausahaan, dan keunggulan bersaingnya
seperti salalu memberikan pelayanan prima, ak-
tif memperkenalkan produk kepada masyarkat
luar, menciptakan ide baru terkait dengan ben-
tuk dan packaging produk agar lebih menarik.
Bagi pemerintah Kabupaten Tegal agar lebih
sering memberikn pelatihan kepada para pe-
laku usaha dan bagi peneliti selanjutnya dapat
menjadi acuan untuk melakukan penelitin pada
UMKM di bidang lainnya yang memiliki masa-
lah yang sama dan populasi yang lebih banyak.
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