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SARI 

 

Eri Kholifah, 2020, “Pengaruh Orientasi Pasar dan Orientasi Kewirausahaan 

terhadap Kinerja Pemasaran melalui Keunggulan Bersaing pada UMKM Sarung 

Goyor Kabupaten Pemalang”. Skripsi. Jurusan Manajemen. Fakultas Ekonomi 

Universitas Negeri Semarang. Pembimbing : Ida Maftukhah, S.E., M.M.  

 

Kata Kunci : Orientasi Pasar, Orientasi Kewirausahaan, Keunggulan Bersaing, 

Kinerja Pemasaran  

 

UMKM mempunyai peran strategis dalam pertumbuhan ekonomi dan penyerapan 

tenaga kerja yang produktif. Pengusaha dituntut memiliki kemampuan 

mengembangkan pilihan strategi di bidang manajamen pemasaran sehingga 

mampu beradaptasi dengan lingkungan dinamis, memahami kondisi yang terjadi 

di pasar dan mengetahui kebutuhan konsumen untuk dapat menentukan strategi 

pemasaran yang akan dilakukan kedepan. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui pengaruh orientasi pasar, orientasi kewirausahaan, keunggulan 

bersaing dan kinerja pemasaran pada UMKM Sarung Goyor Kabupaten 

Pemalang. 

 

Populasi dalam penelitian ini adalah UMKM Sarung Goyor Kabupaten Pemalang 

yang berjumlah 143 orang. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah 

simple random sampling. Jumlah sampel dalam penelitian ini sebanyak 105 

responden diperoleh dengan menggunakan rumus Slovin. Metode pengumpulan 

data dengan penyebaran kuesioner dan dokumentasi. Metode penelitian 

menggunakan path analysis melalui program IBM SPSS 23.  

 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel orientasi pasar, orientasi 

kewirausahaan, dan keunggulan bersaing berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap kinerja pemasaran. Hasil uji path analysis menunjukkan bahwa 

keunggulan bersaing dapat memediasi orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran.  

 

Simpulan dari penelitian ini adalah orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan 

mampu meningkatkan kinerja pemasaran. Keunggulan bersaing juga mampu 

memediasi pengaruh variabel orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan 

terhadap kinerja pemasaran. Saran yang diberikan adalah sebaiknya pelaku 

UMKM Sarung Goyor lebih gencar melakukan inovasi produk sarung, melakukan 

promosi, memberikan pelayanan terbaik pada pelanggan dan dapat menjaga 

kualitas dari sarung. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk menambah 

referensi yang terkait dengan orientasi pasar serta memperluas ruang lingkup 

objek. 
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ABSTRACT 

 

Eri Kholifah, 2020, "The Effect of Market Orientation and Entrepreneurial 

Orientation on Marketing Performance through Competitive Advantage at UMKM 

Sarung Goyor in Pemalang Regency". Minithesis Management Major. Faculty of 

Economics, Universitas Negeri Semarang. Advisor: Ida Maftukhah, S.E., M.M. 

 

Keywords: Market Orientation, Entrepreneurial Orientation, Competitive 

Advantage, Marketing Performance 

 

SMEs have a strategic role in the economic growth and productive employment. 

Entrepreneurs are required to have the ability for deploying strategic option in 

marketing management until they can adapt with dinamic encvironment, 

understanding the condition that has been happen in market and undersatnding 

consumer’s desires to be able to determine marketing strategy that will be done in 

the future. The purpose of this research is to find out the effect of market 

orientation, entrepreneurial orientation, competitive advantage and marketing 

performane at UMKM sarung goyor in Pemalang Regency. 

 

Populations in this research are 143 SMEs in Pemalang Regency. Total of 

sampling in this research is 105 respondents that are obtained by using slovin 

formula with simple random sampling. The research methods using path analysis 

through IBM SPSS program 23. 

 

The results showed that the variables market orientation, entrepreneurial 

orientation, and competitive advantage have a positive and significant effect on 

marketing performance. The results of the path analysis test indicate that 

competitive advantage can mediate market orientation and entrepreneurial 

orientation has a positive and significant effect on marketing performance. 

 

The conclusion of this research is market orientation and entrepreneurial 

orientation can improve marketing performance. Competitive advantage is also 

able to mediate the influence of market orientation and entrepreneurial orientation 

variables on marketing performance. The advice given is that the UMKM Sarung 

Goyor should be innovating on sarung products, more aggressively promoting, 

providing the best service to customers and being able to maintain the quality of 

sarung. The next researcher is expected to add references related to market 

orientation and to expand the scope of the object. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1   Latar Belakang Masalah 

Seiring dengan perkembangan jaman yang semakin maju. 

Perkembangan UMKM yang berada di suatu daerah cukup mempengaruhi 

beberapa bidang sektor khususnya sektor bidang komoditas. Persaingan 

yang semakin ketat membutuhkan banyak perkembangan setiap produsen 

yang menjalankan UMKM. Tidak hanya menarik tetapi juga memerlukan 

bagaimana terlihat berbeda dengan produsen lainnya  (Pranoto & Mahmood, 

2015). Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan usaha 

ekonomi produktif yang dilakukan oleh perorangan atau badan usaha yang 

bukan merupakan anak atau cabang perusahaan (Hadiyati, 2012:8). Strategi 

organisasi mencerminkan respon jangka pendek dan jangka panjang 

perusahaan terhadap ancaman maupun tantangan peluang (Wardoyo & 

Veronica, 2013). Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) dapat 

tumbuh dan berkembang sehingga mampu meningkatkan produknya 

(Farida, 2016:57).   

Industri UMKM di tanah air saat ini menghadapi situasi yang sulit di 

tengah perubahan lingkungan bisnis yang semakin kompleks. Persaingan 

pun semakin ketat seiring dengan derasnya arus perdagangan bebas yang 

membuat kompetisi datang dari segala penjuru baik domestik, regional, 

maupun global. Hal tersebut tentunya membawa tantangan tersendiri bagi 
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para pelaku UMKM di Indonesia. Maka dari itu, pelaku UMKM harus 

memiliki orientasi sebagai 100% wirausaha, serta  orientasi pemasaran yang 

mencukupi, hali ini menuntut pelaku UMKM untuk terus berkreasi dan 

melakukan inovasi untuk memasarkan usahanya kepada konsumen (Irawan 

et al, 2006:7-8). 

Keberhasilan usaha bisa dilihat dari hasil kinerja UMKM itu sendiri, 

salah satunya yaitu kinerja pemasaran. Kinerja pemasaran merupakan 

elemen penting dari kinerja perusahaan secara umum karena kinerja suatu 

perusahaan dapat dilihat dari kinerja pemasaran yang telah dicapai dalam 

waktu tertentu (Winata, 2010). Kinerja pemasaran merupakan ukuran 

prestasi yang diperoleh dari aktivitas pemasaran secara menyeluruh dari 

sebuah organisasi. Dimana perusahaan berusaha untuk mengikuti 

konsumen, agar dapat untuk meningkatkan kinerja pemasaran melalui 

orientasi pasar, orientasi kewirausahaan dan keunggulan bersaing (Bakti & 

Harun, 2011:6).   

Salah satu strategi yang bisa digunakan untuk meningkatkan kinerja 

pemasaran adalah dengan meningkatkan keunggulan bersaing. Strategi yang 

tepat dan akurat dalam keunggulan merupakan faktor penting yang 

mempengaruhi kemampuan bersaing perusahaan bila direncanakan dan 

diimplementasikan dengan tepat. Kegiatan yang bersifat inovatif, bertindak 

secara proaktif, berani mengambil risiko, dan otonomi diwujudkan untuk 

pencapaian keunggulan dan kinerja pemasaran yang optimal (Hatta, 2015). 

Keunggulan bersaing merupakan faktor yang membedakan perusahaan kecil 
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dari para pesaing dengan memberikan sisi unik di pasarnya seperti motif 

pada sarung yang di produksi, sehingga lebih unggul dan menjadi pemimpin 

pasar dari para pesaingnya (Zimmerer et al., 2008:115).  

Salah satu faktor yang menciptakan keunggulan bersaing yaitu dengan 

menerapkan harga bersaing dengan menyesuaikan kualitas produk, hal 

tersebut akan meningkatkan profitabilitas perusahaan. Usaha kecil tidak 

cukup hanya memiliki keunggulan bersaing, usaha kecil dituntut pula untuk 

menghasilkan produk yang memiliki daya saing tinggi antara lain dengan 

kriteria: (1) produk yang dijual tersedia secara teratur dan sinambung, (2) 

produk yang dijual harus memiliki kualitas yang baik dan seragam, (3) 

variasi produk harus dapat disediakan sesuai dengan kebutuhan dan 

permintaan pasar (Fatmawati, 2015). Dengan memiliki keunggulan 

bersaing, maka suatu usaha akan mampu bertahan sehingga dalam 

pengukuran keberhasilannya, daya saing usaha dapat ditingkatkan melalui 

orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan. Begitu juga peningkatan kinerja 

pemasaran dapat melalui peningkatan orientasi pasar dan orientasi 

kewirausahaan (Supranoto, 2009). 

Orientasi pasar merupakan suatu proses dan aktivitas yang 

berhubungan dengan penciptaan dan pemuasan pelanggan dengan cara terus 

menilai kebutuhan dan keinginan pelanggan (Uncles, 2000:1). Naver dan 

Slater (1990:89) juga mendefinisikan orientasi pasar sebagai budaya 

organisasi yang paling efektif dalam menciptakan perilaku penting untuk 

penciptaan nilai unggul bagi pembeli serta kinerja dalam bisnis. Pencapaian 
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keunggulan bersaing dan kinerja pemasaran juga di dukung dengan 

kemampuan orientasi kewirausahaan yang tangguh (Hatta, 2015). 

Supranoto (2009:18), menjelaskan bahwa kewirausahaan disebut 

sebagai sprearhead (pelopor) untuk mewujudkan pertumbuhan ekonomi 

perusahaan berkelanjutan dan berdaya saing tinggi. Knight (2000:14) 

mengatakan bahwa pada proses kewirausahaan dibutuhkan orientasi 

kewirausahaan karena orientasi kewirausahaan menentukan arah gerak 

usaha yang telah dirintis.  

Beberapa penelitian terdahulu yang menyebutkan bahwa terdapat 

hubungan antara orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan terhadap 

kinerja pemasaran melalui keunggulan bersaing (Supranoto, 2009). Hasil 

penelitian Djodjobo & Tawas (2014) yang menyatakan bahwa keunggulan 

bersaing terhadap kinerja pemasaran memiliki pengaruh positif. Sejalan 

dengan penelitian yang dilakukan Santoso & Sugiarto (2016) menyatakan 

bahwa keunggulan bersaing memiliki pengaruh positif terhadap kinerja 

pemasaran. Namun, menurut Setyawati (2013) dalam penelitiannya 

menyatakan bahwa keunggulan bersaing terhadap kinerja pemasaran 

berpengaruh negatif dan tidak signifikan pada UMKM perdagangan di 

Kabupaten Kebumen. 

Orientasi pasar merupakan hal penting untuk kinerja perusahaan 

(Andriani, 2012). Hubungan orientasi pasar terhadap kinerja pemasaran 

telah dibuktikan oleh penelitian yang dilakukan Abdulai & Hinson (2012) 

menyatakan terdapat hubungan signifikan antara orientasi pasar dengan 
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kinerja pemasaran, sama halnya dengan penelitian Didonet et al (2014) 

menyatakan bahwa orientasi pasar memiliki pengaruh signifikan terhadap 

kinerja UKM. Berbeda dengan hasil penelitian Widiartanto (2013) 

menyatakan bahwa orientasi pasar tidak berpengaruh signifikan terhadap 

kinerja perusahaan, selain itu penelitian dari Merlo & Auh (2009) juga 

menyatakan bahwa orientasi pasar tidak berpengaruh terhadap kinerja 

pemasaran.  

Selain berpengaruh secara langsung terhadap kinerja pemasaran, 

orientasi pasar juga memiliki pengaruh tidak langsung melalui keunggulan 

bersaing. Hasil penelitian yang dilakukan oleh Kamboj & Rahman (2017) 

pada organisasi keuangan dan penyedia layanan di India  menyatakan bahwa 

orientasi pasar berpengaruh terhadap kinerja pemasaran melalui keunggulan 

bersaing. Sedangkan pada penelitian Fatonah (2009) menyatakan bahwa 

orientasi pasar tidak memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

kinerja pemasaran melalui keunggulan bersaing pada UMKM Batik di 

Surakarta. 

Orientasi kewirausahaan dipandang memiliki pengaruh untuk 

meningkatkan kinerja perusahaan, hal ini menandakan bahwa semakin besar  

orientasi kewirausahaan yang dimiliki oleh pelaku usaha maka semakin baik 

kemampuannya dalam memasarkan hasil produksinya (Hatta, 2015). 

Orientasi kewirausahaan dapat memberikan kontribusi pada kinerja dan 

daya tahan sebuah usaha yang superior dan dipandang memiliki kemampuan 

untuk meningkatkan kinerja sebuah perusahaan (Hidayat & Murwatiningsih, 
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2018). Hal itu dibuktikan pada penelitian yang dilakukan oleh Laukkanen et 

al (2013) mengenai hubungan antara orientasi kewirausahaan terhadap 

kinerja pemasaran, menunjukkan bahwa orientasi kewirausahaan memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran. Sejalan dengan 

penelitian Tang & Tang (2010) yang menyatakan adanya pengaruh 

signifikan antara orientasi kewirausahaan dengan kinerja UKM. Sementara 

itu, penelitian yang dilakukan Halim et al (2012) menunjukkan bahwa 

orientasi kewirausahaan tidak berpengaruh positif terhadap kinerja 

pemasaran. Hasil yang sama ditunjukkan pula pada penelitian Frank et al 

(2010) menyatakan orientasi kewirausahaan tidak berpengaruh terhadap 

kinerja perusahaan. 

Selain berpengaruh secara langsung terhadap kinerja pemasaran, 

orientasi kewirausahaan juga memiliki pengaruh tidak langsung melalui 

keunggulan bersaing. Hasil penelitian Aristyo dan Murwatingsih (2017) 

menunjukkan terdapat pengaruh positif dan signifikan antara orientasi 

kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran melalui keunggulan bersaing. 

Penelitian tersebut sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Hajar dan 

Sukaatmaja (2016) menunjukkan bahwa orientasi kewirausahaan 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran 

melalui keunggulan bersaing. Setelah mengetahui bahwa terdapat research 

gap pada penelitian terdahulu, peneliti pun akan mengkaji mengenai 

fenomena gap pada objek penelitian ini.  
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Objek pada penelitian ini adalah UMKM Sarung Goyor di Kabupaten 

Pemalang. Sarung Goyor merupakan hasil produksi usaha mikro, kecil, dan 

menengah yang menjadi produk khas dari Kabupaten Pemalang dan seiring 

berjalannya waktu dijadikan sebagai buah tangan ketika berkunjung ke 

Pemalang. Pembuatannya masih menggunakan ATBM (Alat Tenun Bukan 

Mesin) yang dikerjakan dengan tenaga manusia sehingga sarung yang 

dihasilkan memiliki ciri khas tersendiri dibandingkan dengan sarung yang 

pembuatannya sudah menggunakan mesin. Pembuatan sarung goyor 

terpusat di desa Wanarejan Utara, Kecamatan Taman yang mana desa ini 

telah ditetapkan sebagai sentra industri tenun ATBM pada tahun 2007, 

kawasannya merupakan industri kecil berbasis rumah tangga (Ardiniken, 

2016).  

Menurut Dinas Perindustrian dan Perdagangan Kabupaten Pemalang 

tahun 2019, terdapat 143 pengusaha Sarung Goyor di Kabupaten Pemalang. 

Penjualan Sarung Goyor mengalami kenaikan dan penurunan setiap 

tahunnya. Ada banyak faktor yang menyebabkan kenaikan dan penurunan 

pada penjualan Sarung Goyor. Hal tersebut dapat dilihat pada tabel data 

penjualan lima tahun terakhir dibawah ini: 

Tabel 1.1  

Penjualan Produk UMKM Sarung Goyor di Kabupaten Pemalang 

Tahun 2015-2019 

 

Tahun 

Nilai Penjualan 

Hasil Penjualan 

(Kodi) 

Fluktuasi 

Kodi Persentase (%) 

2015 38.077 - - 

2016 29.300 -8.775 -23,04% 

2017 26.533 -2.767 -9,44% 
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2018 24.753 -1.780 -6,70% 

2019 29.323 4.570 18,46% 

Sumber : Dinas Perindustrian dan Perdagangan Kabupaten Pemalang. 

Tabel diatas menunjukkan total penjualan dalam satuan kodi (20 pcs) 

pada 143 UMKM Sarung Goyor di Desa Wanarejan Utara, Kabupaten 

Pemalang selama tahun 2015-2019.  

Berdasarkan Tabel 1.1 terkait total hasil Penjualan UMKM Sarung 

Goyor Kabupaten Pemalang pada rata-rata penjualan dalam kurun lima 

tahun terakhir menujukkan penurunan berturut-turut pada tahun 2016 

sebesar -23,04% atau sebanyak -8.775 kodi, tahun 2017 sebesar -9,44% atau 

sebanyak -2.767 kodi, dan tahun 2018 sebesar -6,70% atau sebanyak -1.780 

kodi. Kemudian untuk kenaikan penjualan terjadi pada tahun 2019 sebesar 

18,46% atau sebanyak 4.570 kodi. Berdasarkan data fluktuasi penjualan 

tersebut yang cenderung mengalami penurunan, maka dapat diduga bahwa 

kinerja pemasaran pelaku UMKM Sarung Goyor di Kabupaten Pemalang 

belum optimal. Hal ini berbanding terbaik dengan hasil pengamatan di 

lapangan yang menunjukkan bahwa pelaku UMKM Sarung Goyor di 

Pemalang sudah berusaha meningkatkan kinerja pemasaran dengan cara 

melakukan orientasi pasar seperti memberikan pelayanan yang baik kepada 

pelanggan dan menjaga kepuasan pelanggan dengan tetap mempertahankan 

kualitas produk.  

Selain itu, pelaku UMKM Sarung Goyor juga sudah berorientasi 

kewirausahaan seperti mengikuti pameran dan mencoba memasarkan sarung 

goyor secara online. Para pelaku usaha juga sudah berani mengambil risiko 
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terhadap usahanya dengan melakukan ekspansi pasar ke luar jawa untuk 

menambah pangsa pasar meskipun biaya pengiriman ke luar jawa juga akan 

menjadi beban tambahan yang akan berpengaruh terhadap laba perusahaan. 

Pelaku UMKM sudah berusaha melakukan usaha untuk meningkatkan 

penjualan dan kinerja pemasarannya, namun masih terjadi penurunan omset 

penjualan sehingga kinerja pemasaran UMKM Sarung Goyor di Kabupaten 

Pemalang perlu di teliti kembali secara lebih lanjut. 

 Abdulai & Hinson (2012) menyatakan bahwa orientasi pasar 

berpengaruh dalam meningkatkan kinerja pemasaran yang lebih baik. Selain 

itu, pendapat dari Laukkanen et al (2013) juga menyatakan bahwa orientasi 

kewirausahaan dapat membantu meningkatkan kemampuan perusahaan 

dalam memasarkan produknya menuju kinerja usaha yang lebih baik, 

namun hal tersebut bertolak belakang dengan fenomena turunnya omset 

penjualan dari Sarung Goyor. 

Berdasarkan latar belakang di atas terkait masih adanya perbedaan 

hasil penelitian-penelitian terdahulu dan fenomena penuruanan omset 

penjualan Sarung Goyor dalam kurun waktu lima tahun terakhir, maka 

peneliti tertarik untuk mengkaji secara lebih dalam mengenai variabel 

orientasi pasar, orientasi kewirausahaan, dan keunggulan bersaing yang 

memungkinkan mempunyai pengaruh terhadap kinerja pemasaran. Adapun 

judul penelitian yang diajukan yaitu : 
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“Pengaruh Orintasi Pasar dan Orientasi Kewirausahaan Terhadap 

Kinerja Pemasaran Melalui Keunggulan Bersaing Pada UMKM 

Sarung Goyor Kabupaten Pemalang”. 

1.2 Rumusan Masalah  

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka berikut rumusan 

masalah penelitian ini: 

1. Apakah orientasi pasar berpengaruh terhadap kinerja pemasaran? 

2. Apakah orientasi pasar berpengaruh terhadap kinerja pemasaran 

melalui keunggulan bersaing? 

3. Apakah orientasi kewirausahaan berpengaruh terhadap kinerja 

pemasaran? 

4. Apakah orientasi kewirausahaan berpengaruh terhadap kinerja 

pemasaran melalui keunggulan bersaing? 

5. Apakah keunggulan bersaing berpengaruh terhadap kinerja 

pemasaran? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini berdasarkan rumusan 

masalah di atas yaitu: 

1. Untuk mengetahui pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja 

pemasaran 

2. Untuk mengetahui pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja 

pemasaran melalui keunggulan bersaing 
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3. Untuk mengetahui pengaruh orientasi kewirausahaan terhadap kinerja 

pemasaran 

4. Untuk mengetahui pengaruh orientasi kewirausahaan terhadap kinerja 

pemasaran melalui keunggulan bersaing 

5. Untuk mengetahui pengaruh keunggulan bersaing terhadap kinerja 

pemasaran 

1.4 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat teoritis dan 

manfaat praktis. Adapun manfaat penelitian tersebut diuraikan sebagai 

berikut: 

1.4.1      Manfaat Teoritis 

1. Bagi peneliti 

Penelitian ini merupakan sarana untuk menerapkan ilmu pengetahuan 

yang telah diperoleh selama perkuliahan, serta untuk menambah 

pengalaman dalam melakukan penelitian terkait kinerja pemasaran. 

2. Bagi pembaca 

Penelitian ini dapat digunakan sebagai penambah wawasan pembaca 

mengenai penelitian terhadap kinerja pemasaran.  

3. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan rujukan atau 

referensi pada penelitian mendatang dalam mengembangkan ilmu 

pengetahuan pada bidang manajemen pemasaran terutama yang 
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berkaitan dengan faktor-faktor yang dapat meningkatkan kinerja 

pemasaran. 

1.4.2      Manfaat Praktis 

1.      Bagi Dinas Perindustrian dan Perdagangan Kabupaten Pemalang. 

Penelitian ini diharapkan dapat membantu pihak terkait sebagai bahan 

perencanaan dan pengembangan strategi pemasaran dalam mengatasi 

masalah yang ada pada UMKM Sarung Goyor di Kabupaten 

Pemalang, selain itu juga menjadi bahan pertimbangan dan masukan 

bagi Dinas Perindustrian dan Perdagangan Kabupaten Pemalang 

dalam rangka peningkatan kualitas Usaha Mikro, Kecil dan Menengah 

(UMKM) salah satunya dengan peningkatan kinerja pemasaran. 

2 Bagi Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM). 

Bagi para pelaku UMKM Sarung Goyor di Kabupaten Pemalang, 

penelitian ini dapat dijadikan sebagai salah satu bahan pertimbangan 

dalam memutuskan kebijakan untuk meningkatkan kinerja pemasaran. 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

 

2.1    Kajian Teori Utama (Grand Theory) 

Grand theory adalah setiap teori yang dicoba dari penjelasan 

keseluruhan kehidupan sosial, sejarah, atau pengalaman manusia. Pada 

dasarnya berlawanan dengan empirisme, positifisme, atau pandangan bahwa 

pengertian hanya mungkin dilakukan dengan mempelajari fakta-fakta, 

masyarakat, dan fenomena (Quenti skinner et al., 1985). 

2.1.1      Marketing Orientation Theory 

Konsep pemasaran menunjukkan bahwa pemasaran adalah tanggung 

jawab manajemen secara umum, bukan hanya tanggung jawab dari 

departemen pemasaran dan akibatnya, untuk memenuhi kebutuhan 

pelanggan harus menjadi prioritas utama untuk seluruh organisasi (Webster, 

1988). Organisasi yang menggunakan konsep tersebut akan berupaya untuk 

mengembangkan produknya untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen yang lebih baik dari pesaingnya. Adanya perkembangan konsep 

pemasaran, menyebabkan para peneliti mulai meneliti tentang hal tersebut 

dan sekarang lebih dikenal sebagai “Orientasi Pasar”.  

Orientasi pasar adalah hasil dari budaya perusahaan (Narver & Slater, 

1990). Unsur-unsur yang ada di dalamnya meliputi fokus pada pelanggan 

melalui pemahaman keinginan dan kebutuhan mereka, memberikan nilai 

kepada pelanggan (keuangan dan lainnya), serta fokus pada koordinasi antar 
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fungsional yang mengarahkan semua anggota perusahaan dalam menangani 

hal tersebut mementingkan kebutuhan pelanggan terpenuhi dengan baik.  

Perusahaan yang berorientasi pasar biasanya memiliki visi ganda yaitu 

mempertahankan fokus pada pelanggan dan persaingan. Diskusi internal 

tentang kekuatan dan kelemahan pesaing memungkinkan perusahaan untuk 

melawan kekuatan pesaing sekaligus mengeksploitasi kelemahannya 

(Aronoff & Ward, 1995). Selain itu, pendorong utama dari perusahaan yang 

berorientasi pasar adalah keinginan untuk menciptakan nilai superior bagi 

pelanggan dengan mengembangkan keunggulan kompetitif yang 

berkelanjutan. 

2.2    Kinerja Pemasaran 

Kinerja pemasaran merupakan bagian penting dalam kinerja 

perusahaan secara keseluruhan. Konsep ini ditunjukkan untuk mengukur 

prestasi pemasaran suatu perusahaan dan merupakan salah satu cermin dan  

penerapan strategi perubahan. Kinerja pemasaran merupakan faktor yang 

sering kali digunakan untuk mengukur dampak strategi yang diterapkan oleh 

perusahaan (Ferdinand, 2000:115). 

2.2.1      Definisi Kinerja Pemasaran 

Wahyono (2002) menyatakan kinerja pemasaran merupakan konsep 

untuk mengukur prestasi pasar suatu produk, dimana setiap perusahaan 

berusaha untuk mengetahui prestasi pasar dari produk-produknya sebagai 

cermin dari keberhasilannya di dunia bisnis. Sedangkan menurut Bharadwaj 

et al (1993) kinerja pemasaran didefinisikan sebagai usaha pengukuran 
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tingkat dihasilkan dengan keseluruhan kinerja yang diharapkan dari porsi 

pasar, peningkatan keuntungan porsi pasar, rata-rata pertumbuhan penjualan 

dan keuntungan bersih. 

Kotler (2000:330) menjelaskan bahwa  kinerja pemasaran dapat diraih 

apabila perusahaan mampu meningkatkan produk dan memperluas pangsa 

pasar, serta mempertahankan mutu produk untuk meningkatkan kualitas dan 

profitabilitas jangka panjang. Kinerja perusahaan dapat dikatakan berhasil 

apabila perusahaan bukan hanya mengenalkan produk, akan tetapi juga 

berfokus kepada pelanggan yang mampu menarik pelanggan dan 

mengungguli pesaing dengan memenuhi dan memuaskan kebutuhan 

pelanggan secara baik, hal ini merupakan salah satu efektivitas pemasaran 

yang bertujuan mempertahankan pelanggan (Kotler, 2000:40). Sementara 

itu, menurut Ferdinand (2014:23), menyatakan bahwa kinerja pemasaran 

merupakan faktor yang seringkali digunakan untuk mengukur dampak dari 

strategi yang digunakan perusahaan. Perusahaan selalu diarahkan untuk 

memiliki strategi yang baik guna menunjang peningkatan kinerja pemasaran 

berkaitan dengan volume penjualan, porsi pasar (market share), dan tingkat 

pertumbuhan penjualan. 

2.2.2     Aspek-Aspek untuk Mengevaluasi Kinerja Pemasaran 

Menurut Tika (2006:123), ada beberapa aspek untuk mengevaluasi 

kinerja pemasaran suatu perusahaan, yaitu: 

1. Segmentasi, target, dan posisi produk di pasar 

2. Strategi bersaing yang diterapkan 
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3. Kegiatan pemasaran melalui bauran pemasaran 

4. Nilai penjualan 

5. Market share 

2.2.3     Indikator Kinerja Pemasaran 

Ada beberapa pendapat mengenai indikator kinerja pemasaran, antara 

lain sebagai berikut: 

Indikator kinerja pemasaran menurut Tjiptono & Chandra (2012:167) 

didasarkan pada profitabilitas dan produktivitas keputusan pemasaran. 

Adapun penjelasan secara rincinya adalah sebagai berikut: 

1. Analisis profitabilitas didasarkan pada penelitian untuk menelaah 

pengaruh dari berbagai strategi dan program pemasaran terhadap 

kontribusi laba dari suatu produk maupun jasa. 

2. Produktivitas didasarkan pada konsekuensi penjualan atau pangsa 

pasar yang dihasilkan dari penerapan strategi pemasaran tertentu. 

Sementara itu, Ferdinand (2000) menjelaskan bahwa terdapat tiga 

indikator yang mempengaruhi kinerja pemasaran yaitu pertumbuhan 

penjualan, pertumbuhan pelanggan, dan pertumbuhan laba. 

1. Pertumbuhan penjualan 

Pertumbuhan penjualan adalah suatu peningkatan yang terjadi akibat 

banyaknya pembelian oleh konsumen pada suatu produk yang 

dihasilkan pada suatu perusahaan. Pertumbuhan penjualan 

menunjukkan seberapa besar kenaikan penjualan produk yang sama 

dibandingkan periode waktu tertentu. Sehingga tingkat penjualan 
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produk akan selalu ditingkatkan untuk bisa mencapai target yang telah 

ditetapkan. Membaiknya kinerja ditandai dengan pertumbuhan 

penjualan yang baik dari tahun ke tahun dan pertumbuhannya lebih 

tinggi dari pesaing sejenis serta memiliki pelanggan yang luas 

dibandingkan tahun-tahun sebelumnya. 

2. Pertumbuhan pelanggan 

Pertumbuhan pelanggan adalah peningkatan jumlah pembelian 

konsumen yang sudah diketahui tingkat konsumsi rata-rata dan 

volume penjualan. Upaya dalam meningkatkan pertumbuhan 

pelanggan diantaranya mengadakan promosi maupun penambahan 

jumlah outlet tempat usaha. 

3. Pertumbuhan laba 

Pertumbuhan laba adalah besarnya kenaikan keuntungan penjualan 

produk yang berhasil di dapatkan oleh perusahaan. Pertumbuhan laba 

ditentukan oleh pertumbuhan penjualan dan perluasan pasar yang 

dilakukan oleh suatu perusahaan dengan kinerja pemasaran yang 

semakin baik. 

Berdasarkan dua penelitian tersebut, maka peneliti dalam penelitian 

ini menggunakan indikator yang dikemukakan oleh Ferdinand (2000). 

Indikator tersebut adalah sebagai berikut: 

1. Pertumbuhan penjualan 

2. Pertumbuhan pelanggan 

3. Pertumbuhan laba 
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2.3 Keunggulan Bersaing 

Daya saing sangat dibutuhkan sebagai salah satu wujud evaluasi dan 

memotivasi peningkatan kinerja (Handriani, 2011). Persaingan adalah inti 

dari keberhasilan. Agar dapat memenangkan setiap persaingan, setiap 

perusahaan harus memiliki strategi bersaing (Porter. 1993). 

2.3.1      Definisi Keunggulan Bersaing 

Li et al (2006) menjelaskan keunggulan bersaing yaitu kemampuan 

dari sebuah organisasi untuk membuat posisi pertahanan terhadap pesaing. 

Keunggulan bersaing suatu produk merupakan salah satu faktor penentu dari 

kesuksesan produk baru. Bharadwaj et al (1993:76) juga menjelaskan 

bahwa keunggulan bersaing merupakan hasil dari implementasi strategi 

yang memanfaatkan berbagai sumber dari keunggulan bersaing. Keahlian 

unik merupakan kemampuan perusahaan untuk menjadikan para 

karyawannya sebagai bagian penting dalam mencapai keunggulan bersaing. 

Lebih lanjut Bharadwaj et al (1993:78) menerangkan bahwa 

kemampuan perusahaan dalam mengembangkan keahlian para karyawannya 

dengan baik akan menjadikan perusahaan tersebut unggul dan penerapan 

strategi yang berbasis sumber daya manusia akan sulit untuk ditiru oleh para 

pesaingnya. Asset atau sumber daya yang unik merupakan sumber daya 

nyata yang diperlukan perusahaan guna menjalankan strategi bersaingnya. 

Kedua sumber daya ini harus diarahkan untuk mendukung penciptaan 

kinerja perusahaan yang berbiaya rendah dan memiliki perbedaan dengan 

perusahaan lain. 
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Keunggulan bersaing adalah keunggulan terhadap pesaing yang 

diperoleh dengan menawarkan nilai lebih rendah maupun dengan 

memberikan manfaat lebih karena harganya yang lebih tinggi (Kotler dan 

Armstrong, 2005). Keunggulan bersaing berkaitan dengan cara bagaimana 

perusahaan memilih dan benar-benar dapat melaksanakan strategi generik 

ke dalam praktik keunggulan bersaing, karena keunggulan bersaing adalah 

jantung kinerja pemasaran (Porter, 2000).  

2.3.2 Indikator Keunggulan Bersaing 

Ada beberapa pendapat mengenai indikator keunggulan beraing, 

diantaranya sebagai berikut: 

Penelitian Mahmood & Hanafi (2013) mengemukakan bahwa terdapat 

empat indikator dalam keunggulan bersaing, yaitu keunggulan biaya, 

diferensiasi produk, penginderaan pasar, dan respon pasar. 

1. Keunggulan biaya  

Strategi bersaing dengan penghematan biaya mengharuskan 

perusahaan menggunakan anggarannya seminimal mungkin agar 

perusahaan bisa menwarkan harga yang lebih rendah dibanding 

pesaing, dengan margin laba yang lebih rendah juga namun jumlah 

keuntungannya tinggi karena jumlah penjualannya meningkat. 

2. Diferensiasi produk 

Diferensiasi dapat dilakukan dengan memproduksi barang yang unik 

dan berbeda dari pesaing sehingga akan menciptakan pasar yang lebih 

kompetitif. 
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3. Penginderaan pasar 

Kemampuan kunci dari organisasi market-driven, yang berkaitan 

dengan kemampuan organisasi untuk terus belajar tentang pasar 

mereka dan bertindak sebagai pendahuluan untuk orientasi pasar. 

4. Respon pasar 

Tanggapan yang diberikan oleh konsumen secara positif atau negatif 

dengan produk yang dijual. 

Bharadwaj et al (1993), dalam penelitiannya menggunakan lima 

indikator: 

1. Keunikan produk 

Keunikan produk adalah keunikan produk perusahaan yang 

memadukan nilai seni dengan selera konsumen. 

2. Harga bersaing 

Harga bersaing adalah kemampuan perusahaan untuk menyesuaikan 

harga produknya dengan harga umum di pasaran. 

3. Jarang dijumpai 

Jarang dijumpai berarti keberadaannya langka dalam persaingan yang 

saat ini dilakukan atau keberadaan produknya jarang di temukan di 

tempat lain. 

4. Tidak mudah ditiru 

Tidak mudah ditiru berarti produk yang telah sulit untuk ditiru, 

sehingga jika dapat ditirupun tetap akan berbeda dan tidak sempurna. 

5. Tidak mudah diganti 



21 

 

 
 

Tidak mudah diganti berarti produk sulit untuk digantiakan dengan 

produk lain atau dengan kata lain tidak memiliki pengganti yang 

sama. 

Penelitian Li et al (2006) menggunakan empat indikator keunggulan 

bersaing yaitu sebagai berikut: 

1. Harga bersaing 

Harga yang memiliki perbedaan dengan harga lainnya dalam suatu 

produk, biasanya harga yang dimaksud lebih murah dibandingkan 

harga lainnya. 

2. Kualitas produk 

Kemampuan suatu produk untuk melaksanakan fungsinya meliputi 

daya tahan keandalan, ketepatan kemudahan operasi dan perbaikan, 

serta atribut bernilai lainnya. 

3. Pengiriman  

Kegiatan pemasaran untuk memudahkan dalam penyampaian produk 

dari produsen ke konsumen. 

4. Time to market 

Waktu antara gagasan perancangan produk baru dimulai sampai 

produk tersebut dipasarkan. 

Berdasarkan beberapa indikator yang dikemukakan oleh para ahli 

diatas, maka peneliti menggunakan indikator yang diadopsi dari masing-

masing pendapat tersebut, diantaranya: 
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1. Keunggulan Biaya 

2. Diferensiasi produk 

3. Kualitas produk 

2.4 Orientasi Kewirausahaan 

Kewirausahaan dikenal sebagai pendekatan baru dalam pembaruan 

kinerja perusahaan. Hal ini tentu harus direspon secara positif oleh 

perusahaan yang mulai mencoba bangkit dari keterpurukan ekonomi akibat 

krisis yang berkepanjangan. Bentuk dari aplikasi atas sikap-sikap  

kewirausahaan dapat diindikasikan dengan orientasi kewirausahaan dengan 

indikasi kemampuan inovasi, proaktif, dan kemampuan mengambil risiko 

(Setiawan, 2013:184). 

2.4.1      Definisi Orientasi Kewirausahaan 

Pengertian orientasi kewirausahaan berbeda dengan pengertian 

kewirausahaan secara umum. Lumpkin dan Dess (1996:136) dalam 

usahanya untuk mengklarifikasi kebingungan dalam istilah, memberikan 

perbedaan yang jelas antara orientasi kewirausahaan (entrepreneurial 

orientation) dengan kewirausahaan (entrepreneurship). Kewirausahaan 

didefinisikan sebagai new entry yang dapat dilakukan dengan memasuki 

pasar yang tetap ataupun pasar yang baru dengan produk atau jasa yang 

telah ada ataupun yang baru dan juga yang sedang meluncurkan perusahaan 

baru.  

Orientasi kewirausahaan didefinisikan sebagai penggambaran 

bagaimana new entry dilaksanakan oleh perusahaan. Orientasi 



23 

 

 
 

kewirausahaan digambarkan oleh proses, praktik dan aktivitas pembuatan 

keputusan yang mendorong new entry. Jadi kewirausahaan dapat dianggap 

sebagai produk dari orientasi kewirausahaan. Proses, praktik dan aktivitas 

pembuatan keputusan (orientasi kewirausahaan) menghasilkan new entry 

(kewirausahaan). Orientasi kewirausahaan mencerminkan kecenderungan 

perusahaan untuk terlibat dalam perilaku inovatif, berani mengambil risiko 

dan proaktif untuk mengalahkan pesaing. Perusahaan yang terlibat dalam 

perilaku semacam ini dapat secara efektif berkembang atau meningkatkan 

kinerja daya saing perusahaan. 

Sebuah bisnis dapat mencapai potensi penuh orientasi pasarnya ketika 

hal tersebut disebabkan oleh adanya kecenderungan sifat orientasi 

kewirausahaan yang tepat dan sesuai dengan desain dan struktur organisasi 

(Narver dan Slater, 1990). Keh et al (2007) mengemukakan bahwa orientasi 

kewirausahaaan memegang peranan penting dalam meningkatkan kinerja 

usaha. Sedangkan Setyawati (2013) menekankan bahwa orientasi 

kewirausahaan pada metode maupun pengambilan keputusan meliputi 

inovasi, proaktif dan keberanian dalam pengambilan risiko. 

2.4.2      Indikator Orientasi Kewirausahaan 

Ada beberapa pendapat mengenai indikator orientasi kewirausahaan 

diantaranya sebagai berikut: 

Untuk mengukur orientasi kewirausahaan, Lee dan Tsang (2001:599) 

menggunakan empat indikator yang terdiri dari : 
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1. Keinginan untuk mencapai tujuan (need for achievement) 

Need for achievement merupakan suatu dorongan untuk mencapai 

suatu keberhasilan dengan tantangan yang sulit, memiliki sasaran 

yang tepat, memilih mengambil keputusan yang beresiko dan 

mempertimbangkan standar keahlian dan kemahiran yang harus 

dicapai. 

2. Keyakinan bahwa keberhasilan itu adalah karena usaha dari diri 

sendiri (internal locus of control) 

Internal locus of control adalah keyakinan individu bahwa sumber 

penentu dari peristiwa atau kejadian dalam hidupnya dipengaruhi oleh 

usaha dan tingkah lakunya sendiri. 

3. Rasa percaya diri atau kemandirian (self reliance) 

Self reliance merupakan sikap yang memungkinkan seseorang untuk 

bertindak bebas, melakukan sesuatu atas dorongan sendiri dan 

kemampuan mengatur diri sendiri, sesuai dengan hak dan 

kewajibannya sehingga dapat menyelesaikan sendiri masalah-masalah 

yang dihadapi tanpa meminta bantuan atau tergantung dari orang lain 

dan dapat bertanggung jawab terhadap segala keputusan yang telah 

diambil melalui berbagai pertimbangan sebelumnya. 

4. Keterbukaan (extroversion) 

Extroversion adalah kepribadian yang lebih dipengaruhi oleh dunia 

objektif, orientasinya terutama tertuju ke luar. Pikiran, perasaan, serta 

tindakannya lebih banyak ditentukan oleh lingkungan. 
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Jalali et al (2014) merumuskan beberapa perilaku yang 

menggambarkan orientasi kewirausahaan antara lain: 

1. Innovativeness (inovatif) 

Didefinisikan sebagai perilaku perusahaan yang selalu ingin 

mengembangkan hasil produknya, begitupun kapabilitas operasional 

dan teknologi yang dimiliki perusahaan. 

2. Risk-taking (berani mengambil risiko) 

Sikap berani mengambil risiko digambarkan sebagai perilaku yang 

berani dan agresif dalam mengejar peluang dan berani memilih proyek 

berisiko tinggi dengan peluang keberhasilan yang tinggi pula 

dibandingkan memilih proyek dengan risiko yang lebih rendah dan 

lebih mudah diprediksi hasilnya. 

3. Proactiveness (proaktif) 

Proaktif diartikan sebagai sikap perusahaan yang selalu memanfaatkan 

kesempatan untuk menciptakan pasar yang lebih kompetitif dengan 

mempengaruhi tren, menciptakan permintaan pasar dan menjadi 

penggerak pertama di pasar yang lebih kompetitif. 

Berdasarkan dua pendapat dari para peneliti sebelumnya, maka 

penelitian ini menggunakan indikator: 

1. Keinginan untuk mencapai tujuan 

2. Berani mengambil risiko 

3. Proaktif  
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2.5 Orientasi Pasar 

Keberhasilan sebuah perusahaan dapat dilihat dari tingginya 

pendapatan yang diperoleh, hal tersebut dapat dicapai apabila perusahaan 

mampu menerapkan strategi pemasaran yang tepat. Berikut uraian definisi 

dan indikator dari orientasi pasar 

2.5.1      Definisi Orientasi Pasar 

Orientasi pasar adalah budaya organisasi yang menerjemahkan konsep 

pemasaran dalam praktik nyata yang menghasilkan pemahaman dan sikap 

yang responsif terhadap kebutuhan pasar melalui pencarian informasi 

tentang pasar, penyebaran informasi tentang pasar dan responsivitas dari 

seluruh organisasi (Putranto, 2003:3). Orientasi pasar sangat efektif dalam 

mendapatkan dan mempertahankan keunggulan bersaing, yang dimulai 

dengan perencanaan dan koordinasi dengan semua bagian yang ada dalam 

organisasi untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen (Naver 

dan Slater 1990 dalam Supranoto 2009:15). 

Kotler (2000:256) menjelaskan orientasi pasar merupakan 

kemampuan pelaku usaha untuk mengetahui dan memahami pelanggan 

sedemikian rupa, sehingga produk atau jasa tersebut cocok dengan 

pelanggan dengan cara menawarkan produk yang sesuai kebutuhan dan 

keinginan pelanggan. Dalam memenuhi kebutuhan pelanggan, pelaku usaha 

dapat melakukan identifikasi pesaing dengan mengumpulkan informasi 

tentang kekuatan dan kelemahan masing-masing pesaing sebagai upaya 
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untuk mempertahankan produk dalam menghadapi perkembangan pasar 

yang dinamis. 

2.5.2 Indikator Orientasi Pasar 

Menurut Narver & Slater (1990) menjelaskan bahwa terdapat tiga 

indikator yang mempengaruhi orientasi pasar yaitu orientasi pelanggan, 

orientasi pesaing dan koordinasi antar fungsi: 

1. Orientasi pelanggan 

Orientasi pelanggan adalah kemampuan perusahaan untuk memahami 

para pelanggannya. Orientasi pelanggan merupakan pemahaman yang 

cukup terhadap para pembeli, sasaran dari pembeli adalah mampu 

menciptakan penampilan yang lebih superior bagi perusahaan. 

Penciptaan penampilan akan memperkuat posisi perusahaan untuk 

dapat menentukan orientasi pelanggan yang akan dituju. Orientasi 

pelanggan mengharuskan seorang penjual agar memahami mata rantai 

nilai keseluruhan seorang pembeli. 

2. Orientasi pesaing 

Orientasi pesaing berarti bahwa perusahaan memahami kekuatan 

jangka pendek, kelemahan, kemampuan jangka panjang dan strategi 

dari para pesaing potensialnya. Orientasi terhadap kompetitor adalah 

pengetahuan yang dimiliki perusahaan tentang kekuatan dan 

kelemahan baik jangka pendek maupun jangka panjang dari 

kompetitor saat ini maupun kompetitor potensialnya.   
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3. Koordinasi antar fungsi 

Koordinasi antar fungsi merupakan kegunaan dari sumber daya 

perusahaan yang terkoordinasi dalam menciptakan nilai unggul bagi 

pelanggan yang ditargetkan. Koordinasi antar fungsi menunjuk pada 

aspek khusus dari struktur organisasi yang mempermudah komunikasi 

antar fungsi organisasi yang berbeda. Koordinasi antar fungsi juga 

didasarkan pada informasi pelanggan dan pesaing serta terdiri dari 

upaya penyelarasan bisnis, secara tipikal melibatkan lebih dari 

departemen pemasaran, untuk menciptakan nilai unggul bagi 

pelanggan. Selain itu, koordinasi antar fungsi dapat mempertinggi 

komunikasi dan pertukaran antara semua fungsi organisasi yang 

memperhatikan pelanggan dan pesaing, serta untuk menginformasikan 

trend pasar yang terkini. Hal ini membantu perkembangan baik 

kepercayaan maupun kemandirian diantara unit fungsional yang 

terpisah, yang pada akhirnya menimbulkan lingkungan perusahaan 

yang lebih mau menerima suatu produk yang benar-benar baru yang 

didasarkan dari kebutuhan pelanggan. 

Putranto (2003) menjelaskan bahwa terdapat tiga indikator yang 

mempengaruhi orientasi pasar yaitu: 

1. Orientasi pemahaman pelanggan adalah bagaimana perusahaan 

menganggap pemahaman terhadap keinginan dan selera konsumen 

merupakan hal yang penting untuk dilakukan serta memahami 



29 

 

 
 

bagaimana keseluruhan organisasi dapat menciptakan value bagi 

konsumen. 

2. Orientasi kepuasan pelanggan adalah perhatian pada pelayanan purna 

jual dari produk, tanggapan informasi yang berkaitan dengan keluhan 

dari konsumen serta perumusan strategi pemasaran yang didasarkan 

pada penciptaan nilai bagi konsumen. 

3. Orientasi pesaing adalah bagaimana organisasi memanfaatkan 

pengetahuan tentang strategi, kekuatan dan kelemahan pesaing serta 

menyebarkan informasi mengenai perusahaan pesaing.  

Berdasarkan pendapat dari para peneliti sebelumnya, maka penelitian 

ini menggunakan indikator yang dikemukakan oleh Narver & Slater (1990). 

Indikator tersebut adalah sebagai berikut: 

1. Orientasi pelanggan 

2. Orientasi pesaing 

3. Koordinasi antar fungsi 

2.6 Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu digunakan untuk mendukung suatu penelitian 

agar lebih mudah kedepannya, berikut rangkuman penelitian terdahulu yang 

mendukung penelitian ini. 
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Tabel 2.1  

Penelitian Terdahulu 

 

No 
Nama Peneliti 

(Tahun) 
Judul Variabel Hasil Penelitian 

1 

Djodjobo dan 

Tawas (2014) 

Pengaruh 

orientasi 

kewirausahaan, 

inovasi produk, 

dan keunggulan 

bersaing 

terhadap kinerja 

pemasaran  

X1 : Orientasi 

kewirausahaa 

X2 : Inovasi 

produk 

X3 : 

Keunggulan 

bersaing 

Y2 : Kinerja 

pemasaran 

Keunggulan 

bersaing 

berpengaruh 

positif terhadap 

kinerja 

pemasaran 

 

 

 

2 

Santoso dan 

Sugiarto (2016) 

Pengaruh 

orientasi pasar 

dan customer 

relationship 

management 

terhadap kinerja 

pemasaran 

melalui 

keunggulan 

bersaing 

X1 : Orientasi 

pasar 

X2 : Customer 

relationship 

management 

Y1 : 

Keunggulan 

bersaing 

Y2 : Kinerja 

pemasaran 

Keunggulan 

bersaing 

memiliki 

pengaruh positif 

terhadap kinerja 

pemasaran 

 

 

 

 

 

3 

Setyawati 

(2013) 

Pengaruh 

orientasi 

kewirausahaan 

dan orientasi 

pasar terhadap 

kinerja 

perusahaan 

melalui 

keunggulan 

bersaing  

X1 : Orientasi 

kewirausahaa 

X2 : Orientasi 

pasar 

YI : Keunggulan 

bersaing Y2 : 

Kinerja 

perusahaan 

 

Keunggulan 

bersaing 

berpengaruh 

negatif dan tidak 

signifikan 

terhadap kinerja 

pemasaran 

 

 

 

 

4 

Abdulai dan 

Hinson (2012) 

Market 

Orientation, 

innovation and 

corporate social 

responsibility 

practice in 

Ghana’s 

telecommunicati

on sector 

X1 : Market 

orientation 

X2 : Innovation 

X3 : Corporate 

social 

responsibility 

practice 

 

Orientasi pasar 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap kinerja 
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5 

Didonet et al 

(2014) 

The Role of 

Supply Chain 

Integration in 

the Relationship  

between Market 

Orientation and 

Performance in 

SMEs 

X1 : Market 

orientation 

X2 : 

Performance in 

SMEs 

Y1: Supply 

chain 

integration 

Orientasi pasar 

berpengaruh 

secara positif 

dan signifikan 

terhadap kinerja 

UKM 

 

 

 

6 

Widiartanto 

(2013) 

The effect of 

transformational 

leadership on 

market 

orientation, 

organization 

innovation and 

organization 

performance  

X1 : Market 

orientation 

X2 : 

Organization 

innovation 

X3 : 

Organization 

performance 

Y2 : 

Transformation

al leadership 

Orientasi pasar 

tidak 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap kinerja 

perusahaan 

 

 

 

 

 

7 

Merlo dan Auh 

(2009) 

The effect of 

entrepreneurial 

orientation, 

market 

orientation, and 

marketing 

submit influence 

on firm 

performance 

X1 : 

Entrepreneurial 

orientation 

X2 : Market 

orientation 

X3 : Marketing 

submit influence 

 

Orientasi pasar 

tidak 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap kinerja 

perusahaan 

 

 

 

 

8 

Afsharghasemi 

et al (2013) 

Market 

orientation, 

government 

regulation, 

competitive 

advantage and 

internationalizat

ion of SMEs  

X1 : Market 

orientation 

X2 : 

Government 

regulation 

Y1 : Competitve 

advantage 

Y2 : 

Internalization 

Pada penelitian 

ini orientasi 

pasar 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keunggulan 

bersaing 

 

9 

Kamboj dan 

Rahman (2017) 

Market 

orientation, 

marketing 

capabilities and 

sustainable 

innovation : the 

mediating role 

X1 : Market 

orientation 

X2 : Marketing 

capabilities 

X3 : Sustainable 

innovation 

Y1 : Sustainable 

Orientasi pasar 

berpengaruh 

positif terhadap 

kinerja 

pemasaran 

melalui 

keunggulan 
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of sustainable 

consumption 

and competitive 

advantage 

consumption 

and Competitive 

advamtage 

 

bersaing 

 

 

 

 

10 

Fatonah (2009) 

Pengaruh bauran 

pemasaran dan 

orientasi pasar 

terhadap 

keunggulan 

bersaing dalam 

meningkatkan 

kinerja 

pemasaran  

X1 : Bauran 

pemasaran 

X2 : Orientasi 

pasar 

Y1 : 

Keunggulan 

bersaing 

Y2 : Kinerja 

pemasaran 

Orientasi pasar 

tidak 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap kinerja 

pemasaran 

melalui 

keunggulan 

bersaing 

11 

Laukkanen et al 

(2013) 

The effect of 

strategic 

orientations on 

business 

performance  

X1 : Strategic 

orientations 

Y2 : Business 

performance 

 

Orientasi 

kewirausahaan 

memiliki 

pengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap kinerja 

pemasaran 

 

12 

Tang dan Tang 

(2010) 

Entrepreneurial 

orientation and 

SME 

performance in 

China’s 

changing 

environment : 

the moderating 

effect of 

strategie 

X1 : 

Entrepreneural 

orientation 

X2 : Strategie 

Y2 : SME 

performance 

Orientasi 

kewirausahanan 

berpengaruh 

secara signifikan 

terhadap kinerja 

UKM 

 

 

 

 

13 

Halim et al 

(2012) 

Kapabilitas 

pemasaran 

sebagai mediasi 

pengaruh 

orientasi pasar, 

orientasi 

pembelajaran, 

dan orientasi 

kewirausahaan 

terhadap kinerja 

pemasaran 

X1 : Orientasi 

pasar 

X2 : Orientasi 

pembelajaran, 

X3 : Orientasi 

kewirausahaan 

Y1 : Kapabilitas 

pemasaran 

Y2 : Kinerja 

pemasaran 

Orientasi 

kewirausahaan 

tidak 

berpengaruh 

positif terhadap 

kinerja 

pemasaran 
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14 

Frank et al 

(2010) 

Entrepreneurial 

orientation and 

business 

performance – a 

replication study 

X1 : 

Entrepreneurial 

orientation 

X2 : Business 

performance 

Orientasi 

kewirausahaan 

tidak 

berpengaruh 

terhadap kinerja 

perusahaan 

 

 

 

15 

Aristyo dan 

Murwatiningsih 

(2017) 

Meningkatkan 

kinerja 

pemasaran 

melalui 

keunggulan 

bersaing dengan 

orientasi 

kewirausahaan, 

orientasi pasar, 

dan kemitraan  

X1 : Orientasi 

pasar 

X2 : Orientasi 

kewirausahaan 

X3 : Kemitraan 

Y1 : 

Keunggulan 

bersaing 

Y2 : Kinerja 

pemasaran 

Orientasi 

kewirausahaan 

berpengaruh 

positif terhadap 

keunggulan 

bersaing 

 

 

 

 

 

16 

Hajar dan 

Sukaatmaja 

(2016) 

Peran 

keunggulan 

bersaing 

memediasi 

pengaruh 

orintasi 

kewirausahaan 

terhadap kinerja 

pemasaran 

X1 : Orientasi 

kewirausahaan 

Y1 : 

Keunggulan 

bersaing 

Y2 : Kinerja 

pemasaran 

Orientasi 

kewirausahaan 

berpengaruh 

secara signifikan 

terhadap kinerja 

pemasaran 

melalui 

keunggulan 

bersaing 

 

Sumber : Penelitian-Penelitian Terdahulu 

2.7 Kerangka Berpikir 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh antar variabel bebas 

terhadap variabel terikat yang telah ditentukan. Dalam penelitian ini kinerja 

pemasaran adalah variabel terikat, keunggulan bersaing sebegai intervening 

kemudian variabel bebasnya adalah orientasi pasar dan orientasi 

kewirausahaan. Adapun pengaruh dari masing-masing variabel diatas yaitu 

sebagai berikut: 



34 

 

 
 

1. Pengaruh Keunggulan Bersaing Terhadap Kinerja Pemasaran 

Daya saing sangat dibutuhkan sebagai salah satu wujud evaluasi dan 

memotivasi peningkatan kinerja, karena untuk melihat tingkat sampai 

sejauh mana suatu perusahaan dapat memenuhi permintaan pasar, baik 

domestik maupun   internasional dalam memproduksi barang dan jasa 

yaitu dengan tetap mempertahankan atau meningkatkan pendapatan 

perusahaan dan karyawannya (Asmarani, 2009 dalam Handriani, 

2011:17). Keunggulan bersaing adalah faktor kunci dalam 

menciptakan kinerja bisnis jangka panjang untuk perusahaan. Hal ini 

sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Djodjobo & Tawas 

(2014) yang menyatakan bahwa keunggulan bersaing berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran. Penelitian Santoso 

& Sugiarto (2016) pun menyatakan bahwa keunggulan bersaing 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran.  

2. Pengaruh Orientasi Pasar Terhadap Kinerja Pemasaran 

Orientasi pasar sangat penting untuk meningkatkan kinerja perusahaan 

karena orientasi pasar melakukan pemahaman terhadap konsumen, 

mengetahui strategi yang dilakukan pesaing, dan melakukan 

koordinasi antar fungsi dalam perusahaan (E. P. Sari & 

Murwatiningsih, 2017). Hal ini didukung oleh Abdulai & Hinson 

(2012) yang menyatakan bahwa orientasi pasar berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap kinerja pemasaran. Penelitian lain yang 

mendukung adalah hasil penelitian yang dilakukan oleh Tutar et al 
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(2015) yang berpendapat bahwa orientasi pasar berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap kinerja pemasaran yang artimya variabel 

orientasi pasar mampu meningkatkan kinerja pemasaran.  

3. Pengaruh Orientasi Kewirausahaan Terhadap Kinerja Pemasaran 

Ketika sebuah perusahaan memiliki derajat yang cukup tinggi 

menyangkut orientasi kewirausahaan, maka hal tersebut akan 

mendukung terciptanya kinerja pemasaran secara langsung yang juga 

tinggi (Suryanita 2006:24). Hal ini didukung oleh penelitian 

Laukkanen et al (2013) yang menyatakan bahwa terdapat hubungan 

positif dan signifikan antara orientasi kewirausahaan terhadap kinerja 

pemasaran. Penelitian yang dilakukan oleh Thurasamy et al (2015) 

juga menyatakan bahwa orientasi kewirausahaan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap kinerja pemasaran.  

4. Pengaruh Orientasi Pasar Terhadap Kinerja Pemasaran Melalui 

Keunggulan Bersaing 

Orientasi pasar sangat efektif dalam mendapatkan dan 

mempertahankan keunggulan bersaing, yang dimulai melalui 

perencanaan dan koordinasi dengan semua bagian yang ada dalam 

organisasi untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen 

(Naver & Slater 1990 dalam Supranoto 2009:11). Hal ini sesuai 

dengan penelitian yang dilakukan oleh Kamboj & Rahman (2017) 

yang menyatakan bahwa terdapat hubungan positif dan signifikan 

antara orientasi pasar terhadap kinerja pemasaran melalui keunggulan 
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bersaing. Penelitian tersebut juga didukung oleh penelitian dari Amin 

(2016) menyatakan hal yang sama bahwa terdapat hubungan positif 

dan signifikan antara orientasi pasar terhadap kinerja pemasaran 

melalui keunggulan bersaing.  

5. Pengaruh Orientasi Kewirausahaan Terhadap Kinerja Pemasaran 

Melalui Keunggulan Bersaing 

Orientasi kewirausahaan bertujuan untuk menumbuhkan kreativitas 

dan inovasi yang mengacu pada profitabilitas dan produk yang unik 

dan menghasilkan keunggulan bersaing (Pratono dan Mahmood, 

2015:10).  Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Hajar 

& Sukaatmaja (2016) yang menyatakan bahwa keunggulan bersaing 

memediasi pengaruh orientasi kewirausahaan terhadap kinerja 

pemasaran. Penelitian tersebut juga didukung oleh penelitian dari 

Kusuma & Rastini (2017) menyatakan hal yang sama bahwa 

keunggulan bersaing sebagai variabel yang memediasi secara 

sempurna pengaruh orientasi kewirausahaan terhadap kinerja 

pemasaran. 

Berdasarkan uraian di atas, maka dapat disusun kerangka 

berpikir dalam penelitian ini seperti gambar 2.1 berikut ini: 
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Gambar 2.1 Kerangka Berpikir 

2.8 Hipotesis Penelitian 

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah 

penelitian yang bertujuan mengarahkan dan memberikan pedoman dalam 

pokok permasalahan serta tujuan penelitian (Sugiyono, 2012:86). Atas dasar 

kerangka penelitian di atas, dapat dikemukakan suatu hipotesis penelitian 

sebagai berikut:  

H1: Orientasi pasar berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran  

H2: Orientasi kewirausahaan berpengaruh positif terhadap kinerja 

pemasaran 

H3: Keunggulan bersaing berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran  

H4: Orientasi pasar berpengaruh positif  terhadap kinerja pemasaran melalui 

keunggulan bersaing  

H5: Orientasi kewirausahaan berpengaruh positif terhadap kinerja 

pemasaran melalui keunggulan bersaing 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1    Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan pada bab IV, maka 

dapat disimpulkan beberapa hal seperti berikut: 

1. Orientasi pasar berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja 

pemasaran. Hal ini berarti bahwa semakin baik orientasi pasar yang 

diterapkan oleh para pelaku UMKM Sarung Goyor Kabupaten 

Pemalang, maka akan meningkatkan kinerja pemasaran.  

2. Orientasi pasar berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja 

pemasaran melalui keunggulan bersaing pada UMKM Sarung Goyor 

Kabupaten Pemalang. Dalam penelitian ini, keunggulan bersaing 

mampu menjadi variabel intervening dengan nilai koefisien mediasi 

yang relatif tinggi antara orientasi pasar terhadap kinerja pemasaran. 

Artinya, semakin tinggi orientasi pasar yang diterapkan oleh para 

pelaku UMKM Sarung Goyor akan mampu mendorong keunggulan 

bersaing yang mereka miliki sehingga dapat meningkatkan kinerja 

pemasaran dari produk yang dibuat. 

3. Orientasi kewirausahaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kinerja pemasaran. Hal ini berarti bahwa semakin baik orientasi 

kewirausahaan yang diterapkan oleh para pelaku UMKM Sarung 

Goyor Kabupaten Pemalang, maka akan meningkatkan kinerja 

pemasaran. 
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4. Orientasi kewirausahaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kinerja pemasaran melalui keunggulan bersaing pada UMKM Sarung 

Goyor Kabupaten Pemalang. Dalam penelitian ini, keunggulan 

bersaing mampu menjadi variabel intervening dengan nilai koefisien 

mediasi yang relatif tinggi antara orientasi kewirausahaan terhadap 

kinerja pemasaran. Artinya, semakin tinggi orientasi kewirausahaan 

yang dimiliki oleh para pelaku UMKM Sarung Goyor akan mampu 

mendorong keunggulan bersaing yang mereka miliki sehingga dapat 

meningkatkan kinerja pemasaran dari produk yang dibuat. 

5. Keunggulan bersaing berpengaruh signifikan terhadap kinerja 

pemasaran. Hal ini berarti bahwa keunggulan bersaing dapat 

meningkatkan kinerja pemasaran pelaku UMKM Sarung Goyor 

Kabupaten Pemalang. Semakin tinggi keunggulan bersaing yang 

dimiliki pelaku UMKM Sarung Goyor Kabupaten Pemalang akan 

mempengaruhi kinerja pemasaran menjadi semakin meningkat. 

5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan dalam penelitian ini, maka dapat diberikan 

saran sebagai berikut: 

1. Bagi pelaku UMKM Sarung Goyor Kabupaten Pemalang 

a. Berdasarkan penelitian ini, bahwa semakin baik orientasi pasar 

yang diterapkan pelaku UMKM Sarung Goyor di Kabupaten 

Pemalang maka akan meningkatkan keunggulan bersaing dan 

kinerja pemasaran. Oleh karena itu, pelaku UMKM Sarung 
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Goyor di Kabupaten Pemalang diharapkan dapat meningkatkan 

orientasi pasar dengan cara memberikan orientasi pelanggan 

yang baik seperti mencari informasi-informasi mengenai produk 

sarung goyor yang diminati dan diinginkan oleh pelanggan, 

menjaga kepuasan konsumen yang sudah membeli produk serta 

selalu memberikan pelayanan yang baik kepada pelanggan 

sehingga kinerja pemasaran akan semakin baik. 

b. Dari hasil penelitian ini juga menunjukkan bahwa semakin baik 

orientasi kewirausahaan yang dilakukan pelaku UMKM Sarung 

Goyor di Kabupaten Pemalang maka akan meningkatkan 

keunggulan bersaing dan kinerja pemasaran. Oleh karena itu, 

pelaku UMKM Sarung Goyor di Kabupaten Pemalang 

diharapkan dapat meningkatkan orientasi kewirausahaan dengan 

cara lebih bersikap tanggap terhadap risiko-risiko yang terjadi 

pada jalannya usaha seperti mencari solusi yang tepat jika terjadi 

kenaikan bahan baku dan upaya yang dilakukan jika terdapat 

produk lama yang masih belum terjual. Pelaku UMKM Sarung 

Goyor juga diharapkan dapat lebih proaktif seperti sering 

mengikuti pameran dan mencoba memasarkan sarung goyor 

secara online untuk meningkatkan kinerja pemasaran. 

c. Hasil penelitian ini pun menunjukkan bahwa semakin baik 

keunggulan bersaing yang dimiliki pelaku UMKM Sarung 

Goyor di Kabupaten Pemalang maka akan meningkatkan kinerja 
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pemasaran. Oleh karena itu, pelaku UMKM Sarung Goyor di 

Kabupaten Pemalang diharapkan dapat meningkatkan 

keunggulan bersaing dengan cara meningkatkan kualitas produk 

seperti memilih bahan produksi yang berkualitas, misalnya 

mengutamakan kualitas kain yang baik untuk digunakan dalam 

pembuatan sarungnya. Pelaku UMKM Sarung Goyor juga 

diharapkan lebih meningkatkan diferensiasi produk seperti 

menambah motif yang unik dan memiliki ciri khas tersendiri 

yang membedakan dengan para pesaingnya sehingga dapat 

meningkatkan kinerja pemasaran. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

a. Berdasarkan hasil penelitian ini setelah pengolahan data dapat 

diketahui bahwa pengaruh orientasi pasar terhadap keunggulan 

bersaing sebesar 19,3% sedangkan 80,7% dipengaruhi oleh 

faktor lain diluar model yang diteliti, selain itu pengaruh 

orientasi kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran sebesar 

21,9% sedangkan 78,1% dipengaruhi oleh faktor lain diluar 

model yang diteliti. Maka dari itu untuk peneliti selanjutnya 

disarankan mencoba meneliti menggunakan variabel independen 

lain atau merubah variabel intervening sehingga hasil penelitian 

akan lebih baik seperti variabel kompetensi pengetahuan 

pemasaran dan inovasi produk.  
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b. Melakukan penelitian pada lingkup yang lebih luas atau juga 

pada sektor industri yang lain sehingga dapat menghasilkan 

pembaharuan hasil dalam penelitian. 
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