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The most valuable manager is one who can first create, the

implement stategy is one ef most overworked words in 2

managei’s vocablary.
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ABSTRACT

From all of the comparisons between sccessful and unsuccesfu
businesses or manager and their staff, strategy is the most iraportant
distinctive factor. The enterprencur strategy is defined as method, practice
and the making of managerial decisions. The environment is defined as
arranging events, surrounding conditions, situation, amrangin the environment
which revolve around the evenis of business.

Inthis research, analysis has been done to find out the influence of
eiterpreneur strategy (Job Market, decision making style and . business
strategy) upon the job performance of a snall and medium businees (progress
of business, addition to the labor and income) at Kec. Juwana Kab. PATL
Besides analiysis has also been done to find out the influence the condition
of businces environment (dynamism, heterogencous and hostility) as the
moderating variable upon the job performance of a small and medium
business at Kec. Juwana Kab, PATL

The population inthis rescarch are all of small indutries at Kec.
Juwana Kab. PATIL consist industries. All of them, now consist of 121
industries.Sum of sampel choosed by Roa method, and get 10
sampel/respoden.

The regression analysis using to find out the elasticity of independent
variable and moderating varible. The analiysis tool using is the statistica
model. The result of the model examination B-value for instrument each as

elasticity. Thechnical analiysisusing SPSS Version 9,000 is used to
examine 6 (six) developed hypothesizes.

The resuit of hypothesis examination indicates that there is a positive
and significant enfluence entrereneur strategy (job market, dcision making
style and business strategy ecither individuals or together) upon the job
performance of a small business. In addition the environment condition as
moderating variabel has a positive offect but not significant upon the job
performance of a small and medium business at Kec Juwana Kab, PATL




ABSTRASI

Dari semua perbandingan antara usaha yangberhasil dan yang tidak, atau
antara pimpinan dan bawahan, fakior pembeda yang terpenting adalah strategi.
Strategi Wirausaha dimaksudkan sebagai metode, praktek dan gaya
pengambilan keputusan manajer untuk betindak seperti wirausahawan. kondisi
lingkungan dimaksudkan sebagai susunan peristiwa, keadaan sekitar, situasi,
yang mengitari peristiwa-peristiwa kewirausahaan.

Pada penelitian ini telah dilakukan analisa untuk mengetahui pengaruh
strategi wirausahawan(Kinerja Pasar, gaya pengambilan keputusan dan
pemilihan strategi0 terhadap Kinerja usaha kuningan(yang dnilai dari Volume
penjualan,Pertumbuhan -pelangan,Pertumbuban penjulalan )di Kecamatan
Juwana Kabupaten PATILdisamping itu dilakukan analisis untuk mengetahui
pengaruh komdisi lingkungan usaha (dinamis, heterogen dan hostiliy)

Populasi penelitian ini adalah seluruh kelompok industri kecil yang ada

di kecamatan Juwana Kab.PATI yang teridiridari usaha industru kuningan
.Secara keseluruhan, saat ini terhitung 121 unit industri. Jumlah sampel
ditentukan dengan metode Roa, dan didapat 100 sampel/respoden.

Analisa regresi digunakan untuk mengetabui elastisitas variabel
independen (variabel bebas) dan Variabel Moderator.Alat analisis yang
dignnakan adalah model statistik Hasil dari persamaan model tersebut
menghasilkan nilai B untuk tiap instrumen yang merupakan elastisitas.Uji
hipotesi persmaan tersebut diatas dengan menggunakan alat antu komputer
dengan aplikasi program statistik SPSS Versi 9,00.

Hasil penelitian menunjukkan pengaruh yang posiiif dan signifikan
strategi wirausahawan (Kinerja program Pemasaran, untuk gaya pengambilan
keputusan dan pemiliban strategi)baik sendiri-sendiri maupun bersama-sama
terhadap kinerja usaha kecilselain itu kondisi limhkungan wasaha sebagai
variabel moderator bagi strategi wirausahawan (Program pemasaran, untuk gaya
pengambilan keputsan dan pemilihan strategi) berhubungan positif, namun
tidak signifikan terhadap kinerja usaha kecil dan menegah di lingkungan
Kecamatan Juwana Kab. PATL
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BAD 1
PENDATTULUAN

i.1 Latar Belakang

Pembinaan dan pengembangan usaha kecil dan menengah pada era
reformasi semakin mendapatkan perhatian vang besar dari pemerintah
Perhatian pemerintah tersebut cukup beralasan monpingat peranan vaog
dimainkan para lpengus;—tha kecil dan menengah  dalam  mengembakan
perekonomizn masyarakal itu semakin besar.Peranan pengusaba kecil dan
menengal  dalam mengembangkan perckonomian masyarckat itu terutama
dapat ditihat dari Larakteristik vang molekat pada pengusaha tersebut.Proses

produksi yang cenderung padat karya mampu menyerap banvak {enaga kerjn

dan epkabigne dapat memperivas kesempaten derin dan meninglaflan

pn_andapnfﬂn masvarakat dan mampn herfahan pada masa kyisis,

Menghadapt era glohalisasi abad 271 saat intvang seiing dikatakan era
dunia tonpa batas, seuap perusahasn  dituntut untuk  siap  menghadapi
persaingan bisnis vang seiakin kelat dengan perusahaan-perusahaan laim dart
seiruls dutda Dengan demikian  lingkungan yang dibadapi suatu porusahaan
tersebul akan memaksa setiap perusahaan untuk selalu berusaha meningkatkan
kinerja pasarnya.

Pennis  Anderson  (1982), melahi kért:m kerjanya  mencrangkan
ientang hubungan antara perkembangan usaha kecil dan menengah dengan
laju perfumbuhan atau tingkat pembangunan ckonomi suatu wilayah vang

kemudian dikenal dengan sebutan stage theory Teori itu menjelaskan baltwa




di negara yang tingkat ckonominya masih terbelakang (tinglkat pendapatan riil
perkapita rendah), induseti ruimab tangpa di negara tersebul sangat dominan
(berdasarkan tingkal penyerapan tenaga ketja). Sedangkan untuk wilavah
yang sudah majn fingkat pembanginan ckanominya (pendanatan riil perkapita
tinggi) indusrti kecil dan terutama indusiri skala menengah besar Iehih
dominan. Anderson juga menyebutkan bahwa strukfur indugti kecil yang
membuat barang-Darang Iebih modern (alat elektronik, komponen mesin dan
awtemobil)  Iebih  banyak  dibandingkan dengan  industri  kecil yang
memproduksi barang-barang tradisional (alat pertanian sederhana, sepaty, dan
alat rumab tangga dari kayu dan logam).

Kinerja pasar dapat dicapai dengan baik, manakala Pemilik /
manajemen memahami fenfang orientasi pasar melipuli pemahaman tentang
orvientasi pelanggan (oustomer orientation) dan menciptakan  kepuasan
pelangean (cusiomer satisfaction) dengan cara mengetahul / memahami
kebutuhan  pelangan melalui keunggulan  produk.Pemahaman  entang
kebutuban pelangan tersebut sangat diperlukan ofeh Pemilik / manajenen
untuk menentukan jonis produk vang tepat rang akan diproduksi dan
ditawarkan kepada pelanggan dan calon pelanggan potensial.

Pengusaha kecil dalam menjalankan operasionalnya banyak
menghadapi permasalahan berupa penyakit vang menyerang Penyakit ini
kadang sepele, tetapi banyak yang mematikan usahanya.Memang ada juga
pengusaha kecil yang menderita penyakit ini tetapi dapat besar dan sukses.,

tetapt umumnya banyak mengalami - permasalahan. (Yanto Sidik Pratiknyo




1997) berpendapat ada cnam penyakit yang diderita oleh pengusaha keeil

adalal sebagai berikut

Kurang dapat menerima informasi bila sudah mendengar satu
informasi tidak dapat mendengar informasi baru.artipya “hanya
mengandalkan satu ketrampilan saja dan hanya terikat dengan satu
pasar petmbelian.

Mengeluarkan sesuatu darl mulut yang seharusnya diproses dalam
perut.Meskipun  penyakit ol sederhana  tolapi membual  fudup
pengusaha keeil semakin susah saja.artinya pengusaha sering kurang
porhatian terhadap pembelinya.Pelayanan yang tidak baik dan soring

mengecewakan pembeli.

Penyakii sederhana yang sering diabaikan tefapi tama kelamaan dapat

mematikan, Artinga menjual barang  dengan  mentah, Pengusaha
sebagai penjual tidak melakKukan nilai tarnbah apa-apa terhadap barang
yang sudah dibeli.

Barang tunggal dan ketinggalan, juga sering dijumpai di - berbagai
pengusaha,

Kurang terampil .banyak pengusaha memasuki bisnis tanpa memiliki
ketrampilan atau ketrampilan yang terbatas dan hal ini terus
dipertahankan selama usaha.

Campuran usaha dan keluarga, Penyakit ini adalah penvakit yang

paling paral dan vang paling banyak dijumpai pada pengusaha




kecilUaktor yang paling tercampur biasanya meliputi keuangan dan

campur tanggan famili

Dalamn upaya mewujudkan tujuan perusaliaan seperti vang teiah
dijelaskan diatas, usaha yang fidak kalah pentingnya adalali mengetahui
tentang persaingan (Competitor orientation). Hal ini dibutuhikan oleh Pemilik /
manajemen dalam rangka mengetahui posisi (Positioning) vang tepat terutama
keberadaan perugahaan dipasar, dengan demikian akan diketahui secara tepat
posisi  produk  yang dilasilkan  oleh  perusahaan  dibenak  pelanggan,
Pengembangan  orientasi tonfang kebutuhan pelangpan dan  kompetitor
tersebut secara terus menerus akan membantu perusabaan untuk mengetahui
kinetja pasar (Market Performance) nya; yang pada akhirnya akan dapat
membaniu perusahaan memperbaiki kinerja pemitiik / manajemen dalam
rangka mempertahankan dan meningkatkan volume nilai penjualan dan
itjngkat keuntungan (laba) perusahaan.

Persaingan pasar yang semakin kompetitif mendorong perusahaan-
perusahaan untuk lebil kreatif dan inovafil dalam memberikan aliernatif bagi
konsumen.Di pihak lain konsumen scmal.\'in kritis dan sclektif didalam
memilih produk. Untuk itu borbagai strategi telah dilakukan oleh perusahaan
untuk menjadi pemenang pasaf, antara lain dengan menciptakan /
memproduksi produk dan jasa baris, yang merupakan sesuafu yang penfing
bagi pertumbuban setiap perusahaan.Produk/ jasa baru dapat didefinisikan
sebagai produk atau jasa apa saja yang sckarang belum dibuat atau dipasarkan

oleh perusahaan, atau dipersepsikan baru oleh pelanggan (Gruenwald,G




1985).Pengembangan dan |pe.Iunoura.n pr%oduk baru akhir-akhir ini terus
meningkatkan dan menjadi semakin pen:t'mg karena tingginya perubahan
persaingan.Peluncuran produk  selalu b;31°awaI dari ide vyang kreatif,
Keberhasilan penerapan prograin pemasar:;n, khususnya perigenalan produk
atau pelayanan jasa vang baru fergantung pada ide cemerlang seseorang atau
team dan mampu mengembangkannya daiam bentuk rencana-rencana strategis
yang jelas.

Salah salu juga yang sering dihadapi oleh pengusaha kecil dan
mengegah adalah Penyediaan bahan dari supplicr,Supplicr ibarat mata rantai
vang harus dibina oleh pengusaha, karena Ekelangsungan dari produksi bisa
saja tergangu akibat dari.1. Keterlambatan ﬁ-alian, 2.Tinginya harga Bahan .
3.Jauhnya Tempat Pengambilan bahan, 4. Kekosongan Bahan
Oleh sebab itu pengusaha kecil dan menengah harus tetap bisa menjaga
Kelangsungan dari bahan tersebut

Faktor situasi mempengaruhi kreatifitas program pemasaran menurut
Andrews dan Smith (1996) adalah proses formulasi pcrcnummun‘.Krczuiﬁtas
program  pemasaran  akan lehih  besar n:mmnl(ala, -(a) proscs  formulasi
perencanaan bersifat moderat, (b) terjadinya interaksi antara manajer produksi
dengan anggota area fungsional yang lain, i(c) tidak terjadi “time pressure”
penyelesaian  perencanaan  program pem%asaran.ldentiﬁkasi faktor yang
mempengaruhi program petmasaran menunj'ukan bahwa hal vang penting
dalaim pengembangan strategi pemasaran ad:alah orientasi pasar dan Inovasi

(Day 1993, 1994 dalam Bryan dan Ferrell, 2000)




Kreatifitas  merupakan langkah pertama dalam  inovasi, dan
keberhasilan penerapan suatu hal baru dengan ide inovasi merupakan suatu
hal yang vital dan mutlak untuk keberhasitan dalam jangka panjang Karena
dunia bisnis jarang sekali stabil dan pervbahan yang dihadapi nampak
bergerak sangat cepat.Tidak ada perusahaan vang secara ferus roenerus
menawarkan produk vang sama dan pelayanan dengan cara vang sama dapat
bertahan lama {Amabile, 1997)

Funingan merupakan salah satu produk kerajinan yang sungal dinamis
dan tidak stabil dibandingkan dengan produk lain.Olch karcna itu, volume
penjualan dan keuntungan dengan mudah berubah seiring <dengan terjadinya
perubahan harga, model, serta keuntkan khusus lainnya.Kejelian Pemilik /
manajemen dalam mengebangkan orientasi pasar, keinginan pelanggan daﬁ
perilaku pesaing, serta kemampuan perusahaan dajam meluncurkan produk
baru unggulan vang spesifik sangat menentukan Kinetja perusahaan Kuningan.

Periode tahun 1997 hingga tahun 2000 merupakan tahun-tahun sulit
bagi pervkonomion Indonesia dimana diawali dengan jatuhnya nilai rupiah
mengikuti kejatuhar mata vang rogional asia terhadap Dollar telalh menyerat
perekonomian Indonesia.Gambaran makro akan memberikan kerangka dasar
untuk pemehaman tentang bagaimana kinerja ekonomi makro, khusnsnya
melihat potensi pertumbuhan  sektor-sektor ekonomi  atan sektor-sckior
unggulan vang ada di kecamatan Juwana untuk itu akan melihat faktor-faktor
atau sektor unggulan akan di perhitungkan yaitu Indek Dominasi Sektor (115)

dan Indeks Potensi Perkembangan Sektor (IPPS).




Menurut data dari Bank Indonesia bahwa IDS dan IPPS vang paling
potensi adalh sektor pertanian tetapi sektor Kerajinan Kuningan merupakan
pontensial untuk di kembangakan, karna kebutuhan dari kuningan pada masa
—masa krisisi tahun 1997 ini sanat tingi karna permintaan akan mehel sangat
tingi, dan pertumbuhan industri jua tingi di lihat dari tabel
Potensi kebutuhan kredit akan di kecamatan juwana sanat tingt yang bergerak
dibidang usaha industri kbususnya kuningan dimana mencapai rata~rata Rp.
142.3 juta pertabun,

Juwana merupakan salah satu kota di jowa Tonggah yang memiliki
usaha kuningan yang sangat besar.Lebih dari 2500 orang karyawan dj
perkerjakan untuk industri kuningan.Pada lima tahun terakhir, perusahaan-
perusahaan tersebut telah berusaha menghadapi persaingan dan krisis yang
berkempanjangan. Namun demikian keseluruhan perusahaan telah mampu
memproduksi sekitar 1000 barang pertahun deﬁgan nilai jual rata-rata tidak
kurang dari 1.5 milyar rupiah.(Sumber @ Biro Pusat Pengawasan, 2001).
Porsaingan yang sernakin ketal, menycbabkan perusahaan boketja ekstra keras
untuk  dapat  mempertahankan  volume  penjualan  dan  persaingan
pasar.khususnya pada tahun 1997 dan 1998 Berdasarkan hai tersebut diatas,
maka hendak diteliti faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja pasar

perusahaan kuningan di kofa Juwana
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Swmber @ Depertemen Penindustrian dan Perdangan Fabupaten Pati

Mclihat dari semangkin besamya tingkat persaingan yang ada maka

Departemen Perindustrian teius bertambah.

perusahaan kecil dan menengah yang bergerak dalam kerajian kuningan harus
pintar-pmntar menyusun konsep atau strategi supaya tetap dapat bertahan, dari

tabel yang ada tingkal rala-rata pertahun tingkat pengajuan perusahaan ke

satu hal juga yang perlu diketahui oleh perusahaan bahwa lingkugnan

bispis sangat perlu diperhatikan.para ahli strategi dan manajemen strategi
wnum  sepakat bahwa perusahaan besar maupun  kecil yang
monyosuaikan strategi  kompetitif mereka dengan kobutuhan lingkungan

mercka menpgungguli perusabasn-perusahaan yang gagal untuk mencapai




penycsuaian.(Chaganti dan mahajan 1989; Venkatraman dan Prescott 1990).
Lingkungon bisnis secara luas dipandang scbagai langkah pertama dalam
proses pengaitan strategi dan lingkungan (hambrick 1982; Daft, Sormunen,
dan parks 1988) Pemikiran yang melandasi adalah bahwa bisrzis tugas dan
lingkungan umum memungkinkan sebuah perusahaan untuk mempelajari
tentang 1. Peluang yang mungkin diperoleh untuk mengambil keuntungan. 2.
Kodis_;i atau kejadian vang mengancam kinerja atau kelangsungan perusahaan
(Bourgeois 1980 Calantons, dan Gudmundson 1997), hingga memungkinkan
perusahaan uniuk merumuskan stratogi kompetitif sesuai dengan kondisi
lingkungan vang genting.

Oleh sebab itu ada juga yang perlu dilakukan oleh pengusahaa kecil
dan menengah untuk mengatasi kendalanya, jadi kendala-kendata klasik yangl
selama ini dihadapi pengusaha vaitu modal kerja, kelemahan managemen,
pola pikit yang belum bersifat “enterprensurship minded” SDM dan lain-lain
(Juli Panglima Saragih 1996) berpendapat untuk mengatasi kelemahan-
kelemahan terssbut pengusaha harus melakukan kemitraan dengan pengusaha
besar adapun keunfungan dari mitra tersebut .adalah : Keuntungan untuk
pengusaha kecil (1).Adanya kepastian pasar, (2) Meningkatkan kemampuan
manajemen dan proses produksi,(3) Meningkatkan askes Modal.Keuntungan
untuk pengusaha besar (1) Tersedianya pemasok yang dapat dipercaya
(reliable), (2) Meningkatkan daya saing (produk compeltitive advantage), (3)
Meningkatkan Lfesiensi (Cost  advantage), (4) Mengurangi resiko

reorganisasi/restrukturisasifmininize reorganization/restructurization risk).




1.2. Rumusan Masalah

Salah satu dari empat Indikator yang menjadi tolak ukur dan faktor

penentu keberhasilan kinerja perusahaan adalah Kreatifitas perusahaan,

Keunguian Produk vang dibuat dan orientasi pasar yang dicapai. Berdasarkan
laporan Departemen  Perindustrian peningkatan penjualan  perusahaan
merupakan faktor penentu adalah keeatifitas perusahaan

Apabila  kreatifitas yang tidak efektiif maka perusahaan  akan
mengalami penurunan Kinerja oleh scbab ity penjualan jadi unsur dari
keeatifitas program pemasaraan terscbut adalah {(Inovatif Produk, Promosi dar
harga jual yang bersaing)

Kreatifitag yang menurun belum tentu menun jukan adanya penurunan
kinerja manajemen perusahaan hal ini mungkin dapat disehabkan karena
penurunan tingkat pendapatan masyarakat dan barang vang bersanglutan
patul dengan penggunaatt baraﬁg tersebut masih lesu pembeliannya misalnya
mebel. dart hasil wawancara yang saya lakukan kepada beberapa pengusahaa
babwa mh‘:isih banyak ﬁ%ktor-:ﬁaklor yung mempengaruhi daya jual dari produk
yang mercka buat dari beberapa faktor permasalahan itu antara lain adalah:

L Bagaimana orientasi pasar dan kretivitas program pemasaran mampu
mempengaruhi  srtategi  bersaing untuk  meningkatkan kinerja
perusahaan

2. Bagaimana keunggulan produk baru mampu mempengam}'li strategt

bersaing unfuk meningkatkan kinetia perusahaan.

Y




3.

Bagaimana pengaruh Lingkungan Bisnis dapat mampengaruhi strategi

bersaing untuk peningkatan kinerja perusahaan

1.3 Tujuan Penelitian

1.4,

Tujuan dari penelitian ini adatah untuk :

-

Menganalisis adanya pengaruh secara simultan antara orientasi

pasat, keunggulan produk baru dan kreatifitas program pemasaran

terhadap Kinerja pasar perusabaan dan  pengarubnya strategi

perusahiaan adalah :

1.

Mengidontifikasikan  orientasi pasar dan kreativitas program
pemasaran dalam rangka meningkatkan kepuasan pelangan
tethadap produk kuningan yang dibuat

Menganalisis faktor-faktor spesifik Keunggulan produk har yang;
dapat digunakan sebagai dasar penciptaan keunggulan bersaing
Menganalisis faktor pendorong Kreatifitas program pemasaran
yang incliputi motivasi Internal, dan External, dan Lingkungan

Bisnis yang moemperkecil tingkat resiko.

Kegunaan Penelitian

IHasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dalam

[N

Mermmuskan kehijakan strategi bersaing bagi perusahaan khsusnya
vang bergerak dalam bidang industri kuningan
Menambah referensi / wacana baru dalam rangka pengembangan

ilmu pengetahuan, khususnya dalam bidang strategi pemasaran




Sistimatika Tulisan _

Rencana RUPT ini disusun dengan menggunakan format 3 (tiga) bab

yang saling berhubungan Inti dari masing-masing bab adalah sebagat

berikut : .

& Bab I merupakan pendahuluan vang berisi llatar belakang
penelitian, perumusan masalah, tujuan dan kegunaan penelitian,
metodologi penelitian, dan kesimpulan

b, Bab II berisi tentang (vlaah pustaka dan kerangka perikiran
teoritis, Telaah pustaka berisi justifikasi terhadap modcl dan
hipotesi yang diajukan model yang disajikan, hipotesis dan
definisi operasional variabel. Kerangka pemikiran teoritis rencana
penelitian merupakan pengembangan model yang diajukan
berdasarkan telaah pustaka yang relevan dengan materi
penelitian.

¢.  Bab II berisi mengenai metode penelitian vang menjabarkan
mengenai jenis dan sumber data, populasi, meteds pengumpulan

data dan teknik analisis yang digunakan




BAD 1T
TELAAY PUSTAKA DAN KERANGKA PEMIKIRAN T EORITIS

2.1, Telaah Pusiaka

Sesuai dengan tujuan penelitian vaitu menganalisis pengarult oricntasi

pasar, keunggulan produk baru dan kreatifitas program pemasaran terhadap

Kinstja pasar perusaliaan Kuningan di 7 uwana, dan kondisi Lingkungan Risnis
maka (elaah pustaka yang digunakan menyangkut berbagat aspek yang
berkenaan dengan variabel-variabel yang akan diteliti.orientasi pasar (market
orientation) meliputi beberapa komponen perilaku orieniasi pengetahuan

pelangga, kepuasan pelangggan, dan orientasi pesaing,Variabel keunggulan

jproduk baru melipti keunikan, kualitas dan multi fungsi, sedangkan kretifitas.

program pemasaran terdiri dari keberanian menanggung resiko, penghargaan
dan motivasi internal,

Namun  scbagaian  besar menyetujui bahwa strategi program
pemasaran menyodiakan cara untuk memanfaalkan ketrampilan dan sumber
daya perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan.Pada dasamy:i strategi
program pemasaran berkembang sebagai akibat dari saling mempengaruhinya
masukan dan proses strategi, yaitu : pelanggan, persaingan,sumber daya, dan
kekuatan lingkungan.Linglungan vang efektif dipandang sebagai hal penting
untuk penyesuaian strategi Kompetitif vang berhasil dengan kebutuhan
lingkungan dan pencapaian kinerja perusahaan.(Dikson, 1996) menyatakan

bahwa kemampuan perusahazn berkompetisi dan pengalaman juga akan
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mempengaruhi kemampuan bersaing, dan kemampuan yang, dimaksud adalah

kemampuan pemasaran dan teknologi.

Qalah satu cara untuk membuat model manajemen strategi dapat
heraperasional adalah dengan mengikuti proses pembuatan yangs fepal yang
dinyatakan oleh (Thomas I, J. David Hungger 2001) ada 8 langkah :

1. Mengembangkan ide bisnis dasar, dengan melibatkan sebuah produk
dan atau jasa yang mempunyai target yang jelas mengenai pelanggan
alau pasar,

2. Mengamali lingkungan cksternal untuk melihat faktor-faktor strategis

vang ada pada lingkungan sosial.

3. Mengamati fakior strategi internal yang relevan dengan bisnis baru
4. Menganalisis faldor strategi dalam situasi sekarang
5. Memutuskan untuk berhenti atau melanjutkan dengan menentukan

apakah ide dasar bisnis masih tetap layak
0. Mengembangkan sebuah rencana bisnis yang mengurangi ide menjadi
scbuah kenyataan,
i Denyusunan strategi  program  pemasaran melibatkan  ponentuan
kekuatan, arah tujuan, dan interaksi dari kekuatan strategi tersebut (li, dalam
Li et al, 2000).Tujuan dari pengembangan strategi pemasaran adalah
memhangun, menjaga, dén mempertahankan  keunggulan hersaing.Para
peneliti banyak yang memahami penyususnan strategi adalah sebagai proses

analitis vang tersusuf.Pada umumnya, pengembangan slrategi pemasaran

memiliki karakteristik-sebagai berikut :




L. Sccara khusus berkaitan dengan pencntuan cara bagaimana perusahaan
mampu unggul dalam persaingan, dengan memanfaathan kekuatan untuk

memberi nilai lebih kepada pelangganya dari waktn ke wakeu.

tD

Merupakan suatu proses vang kompleks dimana hiasanya melibatkan

pengambilan keputusan yang kompleks pula olsh para manajer dan

memerlukan avalisi yang komprehensif tentang perubahan lingkangan

maupun suatu perpaduan dari informasi yang bermanfaat.

3. Mewerlukan  banyak informasi strategik yang rolovan  dan juga
pengeiahuan vang luas.

4. Melibatkan ketidakpastian dan kerancuan yang tinggi

5. Melibatkan pengalaman, intuisi dan dugaan dari para manajer.

2.1.1. Kinerja Pasar (Market Performance)

Kinerja pasat didefinisikan sebagai usaha pengukuran tingkat
‘kinc-:lja terhadap kinerja strategi yang dihasitkan dengan keseluruhan 1<ine;ja
yang diharapkan dari volume penjualan dan keuntungan (laba) (Menon,
Bharadwa dan ITowcell 1966)

Dari strategi tersebut (Hax dan Majluf 1996)  difinisiskan
adalah sebagai berikut ¢ Sebuah konsep multi-dimensi yang mencakup semua
kegiatan kritikal suatu perusahaan, vang memberikan kesatuan, arah, dan
tujuan, dan juga memfasilitasi perubahan-perubahan vang diperiukén vang
dipicu oleh lingkungan (di sekitar) perusahaan adapun pengertian ini di bagi

menjadi 9 dimensi :
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10.

menentukan dan menyatakan tujuan organisasi dalam bentuk tujuan

jangka-panjang, program-program tindakan, dan prioritas alokasi sumber

daya.

Memilih bisnis yang dimasuki perusahaan, atau yang akan dimasukinya;
Berusaha untuk mencapai keunggulan vang bertahan jangka panjang,
dalam tiap-tiap bisnisnva dengan memberikan respons yang sesuai
terhadap ancaman dan peluang dari lingkungan perusahaan, dan kekuatan
serta kelemahan organisasi

Mengidentifikasi tugas-tugas manajerial yang berbeda di tingkat korpora,
bisnis dan fungsional;

Merupakan pola keputusan-keputusan yang kopeten menyatukan, dan
intergratif, ‘
Mendefinisikan ciri-ciri  dan  sifat-sifat kontribusinya kepada para
stakeholder-niya, baik kontribusi ekonomi maupun non ekonosmi
Merupakan ekspresi dari niat stratejik organisasi

Diaraltkan untuk mengembangkan dan menjaga kompetensi-kompetonst
inti porusahaan

Merupakan alat untuk mengivestasi secara selektif dalam sumber daya
berwujud maupun yang tak berwujud untuk mengembangkan kapabilitas
yang (dapat) menyakinkan munculnya keunggnlan bersaing yang
bertahan.

Seperti dikatakan bahwa kinetja pasar perasahaan merupakan

konstruk (fakior) yang umumnya digunakan untuk mengukur dampak dari




scbuah strategi perusahaan. Strategi perusahaan sclalu diarahkan untuk
menghasilkan Kinetja pasar, antara lain perkembangan volume penjualan, dan
keuntungan pernsahaan (laba).Untuk meningkatakan volemu penjualan,
sekaligus  keuntungan, fenfunya perusahaan Pemilik (manajemen) harus
.
memahami betul tentang orintesi pasar secara intensif dengan cara melakukan
kegiatan Keunggulan produk baru dan meningkatkan Kkreatifitas program
pemasaran. Berdasarkan berbagai informasi literatus diatas sangat jelas bahwa
muara dari vadabel 4 yang dipilih yaitu  pasar perusahaan.Oleh karena 1y,
dalam rencana penelitian ini, kinegja pasar perusahaan Kuningan di Juwana

merupakan Topik penelitian yang akan dikaji.

3.1.2 Orientasi pasar (Market orientation)

Orientasi pasar adalah suatn cara yang sering digunakan untuk
memperbaiki Kinerja perusahaan dengan cara memberikan respon Kepada
ebutuhan-kebutuhan  pelanggan / konsumen, dan kepuasan pelanggan
(Jaworski dan Ajay, 1993) Hal yang hampir sama juga dilmlakan_ulch Han,

. Kim dan Srivastava (1998) bahwa oricntasi pasar pada dasarnya adalah satu
pembentukan tingkat laku organisasi bisnis pc111§ahaan yang meliputi
pendekatan kepada pelangan/konsumen, kompetitor yang akan memberikan
dampak ferhadap kinetja organisasi.Lebih {anjut dapat dikatakan hahwa
orientasi pasar berhubungan erat dengan kinetja pasar.Ditambahkan oleh
Natver dan Slater. (1990) dan Nedunggadi (1994), Webster (1994) dalam

Wrenn (1997) bahwa orientasi pasar juga memperhatikan pesaing.Dengan
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demikian terdapat dorongan dan pengaruh empiris antar orientasi pasar
dengan kinorja porusahan (Never dan Slater, 1990) Dalam Jaworski dan Ajay
(1993).

Qrientasi pasar fidak hanya fermasuk konsep orienfasi konsumen fefapi
juga konsep orientasi kompetitif pengaruh kompetitif memamnkan peran
penting dalam strategi inovasi dan kinegja perusahaan, selain itu kinerja
komersil dari sebuah inovasi sangat dikaitkan dengan orientasi R&D yang
koat dan penggunaan teknelogi maju dalam pengembangan produk baru

(Fubert Gatignon, dan Jean Marc Iuereb 1997) .

Pada saat komplesitas, dinamika dan intensitas kompetisi di

lingkungan makro bisnis terus meningkat perusahaan-perusahaan mulai

terdotong untuk Jebih memperkuat basis strateginya dengan konsep-konsep
seperti cusfomer-focused atau market oriented culture untuk tetap dapat
mengakses pasarnya secara menguntungkan untuk menjamin  pertumbuhan
secara berkelanjutan (Despande, Fatley dan webster, 1993).Seperti diketahui
bahwa orivniasi pasar dipandang scbagai scbuah perifaku atau’ budaya
organisasi yang menempatkan konsumen sebagai titik pusat yang menentukan
sukses perusahaan.

(Parasuraman, Zeithami, dan Berry 1990) menyatakan  bahwa
menawarkan knalitas pelayanan adalah strategi yang mendasar untuk sukses
dan bertahan dalam lingkungan persaingan yang ketat.(Chureil, J, R, dan
Gilbert A 1996) menyatakan bahwa kekurangan pada pelayanan yang diterima

akan mempengaruhi kuat terhadap keuntungan perusahaan dari pada skala




produksi pangsa pasar, biaya perunit dan banyak faktor lain yang biasanya
berhubungan dengan keunggulan kompetiti  Narver and Slater (1990) dalam
Pelham dan Alfed (1996) mendefinisikan orientasi pasar sebagai budaya
organisasi yang paling efekiif dan efisien untuk mencipiakan perilakn-perilakn
vang dibutuitkan dalam menciptakan nilai unggul bagi pelanggan / konsumen
dan menciptakan kinerja ungeul vang berkelanjutan dalam kehidupan
perusahan.Oleh karena im orientasi pelanggan dan orientasi kompetitor
merupakan kinerja yang superior bagi perusaliaan.Seperti halnya cara pandang
narver dan Slater mengeonai market Orientation. Day {1990) dalam Pelham dan
Alfred (1997) berpandangan bahwa orientasi pasar mencerminkan kompetisi
supervisor dalam memahami kepuasan pelanggan dan gerak gerik
pesaing.Oleh karena ity peluang memberikan kepuasan pada pelanggan sama
halnya dengan kemampuannya mengenali gerak-gerik pesaing. Studi Day dan
Nedungadi (1994) dalam Pelham dan Alfred (1997) mengungkapkan bahwa
perusahaan~perusahaan yang selalu menyeimbangkan dua orientasi ind secara
baik akan menghasilkan kinerja pasar yang baik, dari pada perusahaan-
perusahaan yang mompunyai oricntasi lahmya.Stucﬁ mengenai  budaya
perusahaan (Corporate Culture) oleh bebemp.a peneliti (Despande dan
Webstar 1989) mulai disosialisasikan bahwa pentingnya budaya organisasi di
dalam pemilik/ manajemen, dan fingsi pemasaraan.

Febth lanjut Pelham dan Wilson (1996) dalam Pelham dan
Alfred(1997) mengungkapkan bagaimana budaya perusahaan yang Kkuat

memberikan jiwa Kepada orientasi pasar.yang pada giliranmya memberikan
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kontribusi yang positif terhadap kinerja pasar.Namun Menurot Despande dan
Webster Jr (1998) senditi mengatakan balwa mempengaruhi kinerja pasar,
konsesus tentang difinisi dan tolok ukur budaya organisasi sangat kurang.Oleh
karena ita sengaja dalam Pengajuan ini fidak d%bnims sccara, detail pengarmh
variabel budaya organisasi terhadap kineja pasar.

Sekalipun studi mengenai hubungan antara orientasi pasatr dan kinerja
perusahaan dapat memberikan sebuah basis teoritikal yang baik, tetapi masih
terdapat beberapa pertanyaan yang belum mendapatkan  jawaban  yang
memuaskan.Dari studi Pelham dan Alfred (1997) menunjukan bahwa
profibalitas perusahaan; sangat dipengaruhi oleh pengetahuan yang baik
mengenai pelanggan, pemahaman yang luas mengenai kapabilitas /kompetisi
pesaing, perhatian yahg tinggi terhadaﬁ upaya-~upaya menghasitkan kepuasan
pelangan, yang akan membantu perusahaan dalam kemampuannya merancang
kebijakan.

Day, george, dan Wensley (1988) menyatakan bahwa bagi sebuah
perusahiaan unfuk dapat mencapai kinerja .di alas normal secara konsisten
diperlukan adanya suate keunggulan kompctitif yang terus~-menerus
(sustainnable competitive advantage). Keunggulan kompetitif ini dapat
dicapai apabila perusahaan dalam melayani konsumennya dapat memberikan
nilai-nilai yang superior bagi pelanggannya Keinginan untuk mencapai nilai
yang superior bagi konsumen dan untuk menciptakan dan memelihara budava
yang dapat menghasilkan sikap-sikap yang diperlukan.Orientasi pasar adalah

sebuah budaya organisasi yang paling efektif dalam menciptakan sikap-sikap
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yang diperlukan untuk menciptakan nilai bagi konsumen (Narver and Slater,
1990) Berbasis pada konsep keunggulan kompetitif, diargumentasikan bahwa
satu-galunya cara untuk mencapi performance yang gupcrior adalah melalui
penciptaan nilai yang superior bagi pelanggan Togika dari konsep ini adalah
bahwa bagi seorang pelangan, dalam memutuskan membeli sebuah produk, ia
harus mempuyai pandangan bahwa nilai yang diharapkan dari produk  {itu bagi
dirinya adalah lebih besar dari pada expecied value yang dihasilkan oleh
solusi allermatif lain, vyaitu produk lain yang ditawarkan olch scbuah
perusahaan atau produk yang sama yang ditawarkan olch perusahaan lain
Disamping itu Narwer dan Slater menarik kesimpulan bahwa orientasi
pasar terdiri dari tiga komponen perilaku, antara lain : orientasi pada
konsumen, ovientasi pada kompetitor, otientasi pada kepuasan pelangan ya.ng!
mengarah pada 2 (dua) kriteria, vaitu jangka panjang dan profitabilitas.
Orientasi konsumen adalah sebuah pemahaman yang cukup tentang
target pasar suatu perusahaan dalam rangka untuk memberikan superior value
yang fsrus mencrus,Orivntasi pada kompetitor bermakna bahwa perusihaan
memiliki pengctahnan tentang kolomahan dan kekvatan jangka pendek dan
juga kemampuan jangka panjang dari kompestitor saat ini maupua kompetitor
potensialnya (Aaker 1988, dalam slater dan Narver 1990). Dan koponen
perilaku  ketiga adalah kepuasan pelangan, - dimana perusahaan  harus
mempunyai kemampuan uniuk memonitor kepuasan pelangan dan dapat
dengan cepat merespon ketidak puasan pelangan tethadap produk vang

ditawarkan dan digunakan (Pelhan dan Alfred 1997).Pustaka-pustaka yang
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;
tlah ditelaah monyimpulkan bahwa ketiga kompenen perilaku ini mempunyai

dorajat  kepetingan yang sama.Hubungan keliga komponen  torsebut

digambarkan dalam 3 lingkaran berikut ini :

Gambar 1

Qrieniasi
Pasar

Orientasi
Pesaing

Kepuasan
Pelanggan

Kinerja Pasar

Sumber : narver dan Slater, Does Competitive Environment Moderate the Market
Orientation Peyformance Relationship, 1997
Gambar diatas menunjukan babwa orientasi pasar merupakan hasil

interaksi yang kompleks antara pengetahuan pelanggan, kepuasan pelangan

dan ordentasi pesaing

Kohli dan Jaworski (1990) mendefinisikan bahwa generasi organisas]
besar merupakan intelejen pasar kKhususnya kebutuhan-kebutuhan pelangan

saat ini maupun yang akan datang, kemudian mensosialisasikannya ke unit /

departemen-departemen terkait yang kemudian menagnggapinya sesuai hasil

penyslidikan yang ada.Jadi orientasi pasar sebagai scbuah fitosofi Pemilik /

manajemen perasaran yang dibangun dengan tiga dimensi, yaitu (1) generasi
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organisasi intelijen pasar yang terus menerus mengkaji kebutuhan pelangan
saat ini dan masa datang, (2} mensosialisasikan hasil intelijen pasar kepada
Pemilik / manajemen dalam perusahaan, (3) tingkat respon manajemen
terhadap hasil intelgjen pasar, ¥

Lebth lanjut dinyatakan bahwa starting point dari orientas; pasar
adalah market intelegence atau intelgjen pasar.Intelejen pasar adalah konsep
yang luas dari pada hanya sekedar menangkap pervataan verbal dari
konsumen fentang kebutuhan dan proforensinya, folapi juga menyangkut
analisa terhadap faktor-fakfo lainnya yang mempengaruhi kebutuhan dan
preferensi konsumen.Intelejen pasar diperoleh atau digenerasikan oleh suatu
perusahaan melaluj kegiatan-kegiatan, seperti pertemuan dan djskus; dengan
konsumen dan mintra dagang, analisis laporan lﬁenjlxafan, analisis data hase
konsumen dan lain-lain penelitian format seperti survey perilaku konsumen
dan test respon pasat.

Elemen kedua dari orientasi pasar adalal intelligence dissemination
atau penycsbaran intolijen pasar, cfektifitas dari proscs pcnycbm'an hasil
intelijen pasar adalah sangat krusial karena mencutukan tindakan-tindakan
yang akan diambil oleh tiap-tiap bagian dalam perusahaan dan perlu pula
untuk dicatat bahwa penyebaran dari hasil-hasil intelijen pasar kepada tiap
bagian dalam organisasi fidak haros selalu dilakukan oleh hagian pemasaran

Dan elemen terakhir dari orientasi pasar adalah responsiveness , vakni
tindakan-tindakan vang diambil dalam merespon intelijen pasar vang telah

digenerasikan dan telah disebarkan ke seluruh fungsi-fungsi perusahaan.




Sedangkan Pelham (1997) menyatakan bahwa scbuah perusahaan jang
berorientasi pasar adalah perusahoan yang mengembangkan pemahaman yang
lebih baik kesclurul organisasi tentang kebutuhan konsumennya dalam
|
mencipfakan customer value, mengebangkan pemahaman yang lehih baik
tentang kekuatan dan kelemahan pesaing, menggunakan pemahaman-
pemahaman ifu unfuk mengembangkan dan mengimplementasikan strategi-
strategi demi menciptakan customer value dan kepuasan konsumen yang lebih
baik.

Dengan demikian konstruk orientasi pasar oleh Pelham didefinisikan melalui

tiga kompone, Yaitu orientasi pengetahuan pelangan, orientasi pesaing, dan

otientasi kepuasan pelanggan.

2.1.3. Keunggulan Produk Baru

Perkembangan produk baru merupakan suatu hal penting yang harus
dilakukan oleh perusabaan apabila perusahaan ingin bertahan dalam situasi
pasar yang kompetitif, dengan demikian hampir tidak mungkin dijumpai
industri yang tidak mengembangkan produk baru secara kontinyu maupun
periodik.}al ini dikarenakan sifat-sifat sebagai besar pasar yang sangat
dinamis (Hurley dan Hult 1998)
Produk baru dinyakini sebagai salah satu usaha yang paling dapat memenuhi
selera konsumen yang semakin kritis dan selektif, schingga perlisahaan
berfomba-lomba untuk menciptakan produk baru yang mempunyai tampilan

fisik baru.unik dan spesifik serta lebih fungsional. Artinya memiliki kelebihan
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baik sccara disain maupun kcgunaan.Tujuan'umma yang ingin dicapai dari
peluncuran produk baru adalah mengamankan volume penjualan saat ini dan
dimasa yang akan datang serta mempertahankan pertumbuban profit yang
terus meningkat (Walker, 1992)

Peluncuran produk baru merupakan galah satu strategi perusahaan
untuk tetap mempertahankan eksistensi pasarnya.Perusahaan yang tidak
berusaha untuk memperbaharui produk-produknya secara sengaja maupun
tidak telah memuiuskan untuk memeras produk lamanya dan semakin
mengundurkan diri dari kompetisi di pasar.

Siklus hidup produk yang semakin pendek, memaksa perusahaan
untuk berusaha memperbaiki proses pengembangan produk Terhadap 5 (lima)
alasan mengapa pengembangan. produk baru menjadi hegitu penting, 5 alasan -
tersebut adalaha katna siklus hidup produk yang semakin pendek, ketainya
sitnasi persaingan domestik iternasional terhadap kedewasaan industti dan
percépal‘an laju perkembangan teknologi. (Craig dan Hart, 1922) Produk baru
merupakan aspek  yang sangat penting  terhadap  kelangsungan serta
pertumbuhan jangka panjang perusabaan.Akan totapi banyak sekali kasus
mengenai peluncuran produk baru yang mengalami kegagalan karena gagal
memenuhi keingginan yang diharapkan; baik ; produsen maupun konsumen,
dan hahkan ada produk baru yang harus ditarik kembali. Dari beberapa faktor
vang mempengaruhi kegagalan produk baru tersebut faktor yang paling
berpengaruh adalah Kketidak mampuan perusahaan untuk mengidentifikasi dan

memenuhi keingginan dari target konsumen mereka, sepetti yang dikatakan
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olch Armstrong and kotler (1997) bahwa hampir 28 persen dari seluruh
gagasan  produk  baru  berasal  dari mengamati  dan r’ncndcngarkan
pelanggan/konsume Kebutuhan  dan keinnginan pelanggan dapat pula
diketahui melalui survei konsumen(Arimstrong dan kotler 1997).0leh karena
itu, produk baru adalah produk yang benar-benar baru:diproduksi untuk
n}emberikan penyegaran bagi pasar, dengan tujuan agar konsumen bersedia
membeli produk tersebut dan meninggalkan produk sebelumnya. Dalam
peluwcuran produk  baru, perlu dicormati posisi persaingan yang ada,
disamping produk yang telah ada terlebih dahuly, dan perlu pula diwaspadai
adanya inovasi baru dari perusahaan pesaing Derajat ‘kesesuaian’ antara
kinerja produk barmu dengan kemampuan perusahaan telah lama dinyakini
sebagai kunci yang menentukan didafam kesuksesan peluncuran produkbaru
tersebut ketidak sesuaian dari keduanya akan ménycbabkan produk baru
bukan merupakan produk unggulan, akan tetapi menjadi beban
perusahaan.Hal tersebut dikarenakan sekitar 30 persen dari gagasan produk
baru berasal dari menganalisa produk pesaing (Armstrong dan Kotler, 1997)
Pada dasarnya kescmpatan atau peluang suatu perusahaatl di dalam
momutugkan untuk n.enciptakan produk  baru didasarkan pada adanya

kesenjangan antar kepuasan konsumen dengan harapan konsumen terhadap

suatu praduk.
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| Gambar 2
Kesenjangan antara harapan konsumen dengan kepusaan konsumen

Peluang
Harapan Konsimen 1. Produk bamu

2. Perhai%can

Kepuasan Konsumen

Swnber : Song and Parry, The Determinant of japancse New Produot
Successes, 1997/ Craven 1994

Song ang Parry (1997) mengemukakan baﬂwa yang terpenting dalam
pengembangan produk barz adalah kemampuan untuk mengubah jarak
permintaan (demand) dengan harapan yang samar-samar atau tidak jelas,”
menjadi produk yang nyata (Well-defined)

Didalam mengisi kesenjangan tersebut dapat diisi dengan melakukan
inovasi terhadap produk baru vang sudah ada maupun dengan
mengembangkan produk yang benar-benat baru.Beberapa studi menunjukkan
bahwa aktifitas merupakan diterminan (faktor) penting untuk suksesnya
produk baru (Song dan Parry 1997).5cdangkan Uterback dan Colleagues
(1976) dalam Song dan Parry (1997) menyalakan bahwa suksesnya
peluncuran produk baru kemungkinan disebabkan oleh beberapa hal antara
lain kebutuhan pasar vang telah terbentuk sebelum produk baru
dikembangkan; Kedua tidak mengalami didalam proses pemasaran atau
dengan kata lain perkembanagn organisasi perubahan telah cukup baik di

pasar dan memiliki komitmen yang cukup terhadap penjulan dan
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promosi.Selain upaya pengembangn produk baru terscbut perusahiaan juga
harus mempertimbangkan agar produk baru yang dikembangkan dapat unggul
di dalam persaingan, adapun karakteristik keungpulan produk baru dalam
persaingan dapat ditemu kenali dari beberapa hal yaitu ; Kualitas produk vang
bersangkutan, bentuk dan kemasan yang unik, pelayan purna jual yang
memuaskan, fungsi kepeloporan produk, ancka atau muiti fungsi produk dan
scbagainya (Song dan Parry 1997)

Produk baru dapat didefinisikan sebagi suatu proses produksi yang
menggunakan teknologi baru di dalam menciptakan produknya (Galbraith
1973, Schon, 1967 dalam Lukas, Brian dan Ferrel, 2000).Menurut Day (1993,
1994 dalam Lukas, Brian dan Ferrell, 2000) orintesi pasar dan produk baru
merupakan strafegi vfama yang mampn menggerakan usaha pemasaran
perusahaan.Menurut  Day (1988), penolakan atau kegagalan suatu produk
adalah karena produk terssbut tidak dapat mengikuti perkembangan teknologi
sehingga strategi yang perlu dikembangkan perusahaan adalah strategi yang
bersifat proaktif.Sirategi proaktif dalam pengembangan produk baru adalah
adanya kebijakan dalam pengembangan produk baru dan kebijakan terhadap
pasar  atau  konsumon..Kebijakan terscbut dapat dikonscntrasikan  pada
teknologi dalam penelitian dan pengembangan konsumen.

Clooper (1979) dalam Song and Parry (1907) mendifiniciban falitne.
faktor vang mempengaruhi kesuksesan produk bami dalam 4 kat::éori vaitu
Kondisi vang Kompetitif. kKondist internal perusahiasn. proses nengembangan

produk baru. serta kompetitifiness dari produk bary tersebut. Lebih lanjut




Ulturbaui dan Colleaques  (1926)  dalam Song  dan Poxy  (1997)
menvimpulkan bahwa keunggulan kompetitif produk merupakan kunci atau
variabel yang paling menentukan dari kesuksesan produk baru Jepang.
Sedangkan Allen and Hamilton (1982) dan Craven (1994) yang melakukan
penelitian terhadap lebih dari‘ 70 perusahaan Amerika dengan 13.000 produk
baru mengemukakan bahwa faktor penentu dari Keberhasilan produk baru
adalah ; kesesuaian produk dengan kebutuhan pasar, Kescsuaian produk
dengan kemampuan fungsional internal perusahaan, keunggulan teknologi
produk, dukungan manajemen jangka atas, proscs penggunaan produk baru,
serta struktur organisasi produk baru.(Augusty ferdinand, 2000) menyatakan
perkembangan produk dapat mempengaryhi tingkat pendapatan perusahaan,
haik berupa peningkatan pendapatan atan pun penurunan pendapaian d;;n
kesemuanya ini tergantung pada variabel-variab;:l yang terdapat pada strategi
bauran produk.

Dari diskripsi diatas dapat ditarik kesimpulan sementara bahwa
kesusksesan produk baru dalam bersaing secara wnum dipengaruhi ofeh 3 hal
pokok yaitu : Informasi yang torintegrasi baik internal maupun cksternal
perusahaan, yong mendukung proscs atau akfifitas pengombangan dan risct
teknologi produk baru, schingga baik secara fungsional maupun harga poduk
tersebut dapat memenuhi keingginan dan harapan konsumen.

Posisi keunggulan produk baru dipandang dari fungsional maupun dari
sigi harga dalam usahanya untuk pemenuhan harapan konsumen tersebut

didukung oleh atibut-aribut fisik yang melekat pada produk baru
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terscbut.Jika didasarkan pada Song dan patry (1997) maka atribut yang
mendukung keunggulan produk adalah dengan melakukan diferensiasi produk
yang komponen-komponennya antara lain adalah.produk tersebut harus lebih
inovatif dibandingkan dengan produk yang sudah ada.Produk tersebut harus
mempunvai kualitas  yang tinggi, dan produk terscbut harus dapat

menjembatani  Keingginan dari konsumen dengan baik, dalam hal ini

diterjemahkan sebagai fungsi dari produk tersebut.

2.1.4, Kreatifitas Program Pemasaran
Tnovasi hanya dapat terwujud apabila manajemen dapat menciptakan
kreatifitas Organisasi.Dalam konteks kreatifitas organisasi yang berhubungan
dengan lingkungan kerja, Amabite, Conti, Coon; Lazenhy dan Herron (1‘998)'
mengatakan bahwa terdapat tiga faktor yang berpen garuh aﬂtaré lain ;
1. Motivasi organisasi dalam inovasi yaitu orientasi dasat inovasi organisasi
2. Sumber daya, yaitu segala sesuatu yang dimiliki organisasi yang mampu
borkerju pada target-target ulama dalam inovast.
3. Draktck manajemen yang merupakan petunjuk kebebasan atau otonomi
dalam melakukan pekerjaan, tantangan profesi, Al<etertari1<an pekerja,
pencapaian tujuan strategik keseluruhan yang spesifik, dan pembentukan

fim kerja dengan penyusunan bersama dengan keseragaman keframpilan

dan perspektif.
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Untuk scorang manajer produksi, pengalaman harus beragam. Berkenaan
dengan pendidikan, semakin  beragam  pendidikan  semakin  besar  pula
kreatifitasnya.Manajer procdukst dengan pendidikan dan pengalaman yang
beragam memiliki kemungkinan yang lehih besar uniuk m.emhuat pola
standard  permasalahan  menuwrud  cara-cara  baru  (Andrew  dan  Smith,
1996).Lebili lanjut Andrew dan smith (1996) mengatakan bahwa semakin
beragam pengalaman dan pendidikan informal manajer produksi semakin
besar krvalifitas program pomasaran.
! Argyris (1977) mendifinisikan pembelajaran sebagai pendotcksian dan
koreksi dari kesalahan-kesalahan.Secara sederhana (Poter Serge 1990) juga
menyatakan belajar yang sesungguhnya terjadi apabila seseorag terus-menerus
meningkatkan kapasitanya, unfuk menciptakah apa yang inggin di ciptakan.
(dan biasanya sesuatu yang lebih baik).Sejalan dengan pendapat Serge,
lembaga konsultasiArthui - Andersen (1991) mengemukan bahwa keingginan
belajar saja memang tidak cukup untuk melakukan perubahan, tetapi harus
harus d1 lakukan ferus-menurus untuk mendapatkan hasil yang maksimal.
Mc;mmt Ionnossey and Amabile (1988) dalam androws dan Smith
(1996) kreatifitas program pemasaran didefinisikan sebagai pengembangon
terhadap implementasi atau pencrapan strategi yang menunjukkan sebuah
perbedaan yang berarti dari prektek pemasaran.Kemudian Ray and Myers
(1986) dalam Andrews dan Smith (1996) menjelaskan bahwa kreatifitas

merupakan usaha pemecahan masalah bisnis yang dihadapi setiap hari.
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Untuk mengidentifikasi faktor-faktor yang mompengaruhi kreafifitas
program pamasaran, terdapat tiga pandangon yang saling melengkapi, dan
memberikan dasar pemikiran teoritis pada penelitian ini.Tiga pandangan
terschut adalah; menguji karakteristik individval yang menghasitkan kretifitas,
sistem prosedur atau proses vang digunakan, dan lingkungan kegja pencetus
gagasan krealif (Andrews dan smith, 1996) Meskipun dalam penelitian
pengembangan produk baru telah dipelajari variabel penegas dari kretifitas,
narnun hubungan anfara pengembangan produk baru dc:ﬂgan kroatifitas masih
portu dikaji lebih lanjut (Andrews dan smith, 1996; Moorman dan Miner,
1997)

Pada penelitian pengembangan produk baru ditemukan bahwa tingkat
inovasi produk berhubungan positif dengan keuntungan (Song, Michael dan
Parry, Mark E, 1997).Kreatifitas memerlukan pengembangan dan alternatif
, yang lebih batu dan agresif.Jadi kreatifitas dapat dipandang sebagai motor
pengerak untuk proses pembelajaran baru dan potensi merubah perilaku
organisasi (Amabilc) Berangkat dari telaah pustaka diatas, nampaknya
quatiﬁtas dapat mempengaruhi kinerja pasar perusahaan, karena kreatifitas
memberikan mekanisme terjadinya perubahan dalam berbagai aspek,
khususnya dalam memenangkan persaingan produk di pasar (Andrews dan
smith, 1996).Lebih lanjut ditegaskan bahwa kreatifitas merupakan jalan

penting yang menentukan kinetja pasar.
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2.1.5. Kondisi Lingkungan Bisnis

Meongolola fungsi pemasaran akan monjadi cukup sulit jika pemasaran
harus berhubungan hanya dengan variabel-variabel bauran pemasaran yang
dapat dikendalikan.Padahal perusahaan beroperasi di dalam lingkungan
pemasaran yang kompleks, vang terdiri dari kekuatan-kekuatan yang tidak
dapat dikendalikan vyang harus diadaptasilingkungan mengahasilkan
tantangan dan peluang sekaligus.Perusahaan harus hati-hati menganalisis
lingkungannya schingga mampu mencogah taniangan dan mengambil
keuntungan dari peluang.

Faktor lingkungan sangat berperan terhadap kondisi usaha, Lkarena
faktor lingkungan ind juga sangat menentukan strategi yang akan di jalankan
(Ciovin dan Covin, 1990; Milier dan Friesen 1982).Mengikuti lini pemikirar;_
ini, premis dasar dart studi vang lilakukan Miller (1987) adalah strategi usaha
secarz meningkat telah dibentuk oleh kekuatan-kekuatan lingkunigan.
Akibatnya, fokus dari penelitian tersebut adalah menguji keterkaitan antara
atribut-atribut lingkungan dan orintasi stratogi usaha wntuk mencapai kinerja
yang maxsimal.

Faktor penting di lingkungan eksternal adalah sektor politik dan
peraturaan, karena komdisi politik adalah diperfukan untuk menciptakan
konteks hagi usaha (aldvichdan Wicdenmayer 1993; Rird 1989) Mhantara
berbagai atribut lingkungan

vang diinginkan yang telah membuat lingkungan lebih mudah dan

Karcoannya diinginkan untuk akiifitas usaha, banyak yang berkaitan dengan
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iklim politik dan scktor pemerintah dari scl;uah ncgara (Dubini, 1988;
Merrifield 1991).

Di sist yang lain, kondisi lingkungan usaha dikonsepsikan sebagai
sebuah konstruksi multidimensi, dicirikan dengan dfnmnﬁs'mf, heterogeniias
dan hostilitv (Dess dan Beard 1984; Lawrence dan lorsch 1967).Dimana
mereka mengartikan bahwa citi-ciri lingkungan yang Dinamisme adalah
“sebagai perubahan di dalam faktor lingkungan.Konsep ini mencakup tingkat
perubahian  lingkungan yang tak bisa diprediksikan dan stabilitasnya.
Heterogenitas adalah™jumlah dan keanckaragaman dari faktor lingkungan,
yang diperhitungkan dalam proses pengambilan keputusan ( atau disebut
kompleksitas kondisi lingkungan). Hostilify adalah menunjukkan tingkat
sumberdaya yang tersedia bagi perusahaan dari herbagai macam sumber
1ingkun@n (atau disebut ketidakramahan).Sebelum mengenai hubungan
antara lingkungan dan strategi usaha yang pengarulinya terhadap Kinetja
perusahaan menunjukan bahwa lingkungan usaba, direpresentasikan oleh ciri
dinamisime, helerogenisme, dan hostility dapat mempengaruli persepsi usaha,
vang sclanjutnya dapat mendorong perusahaan untuk mengambil orientasi
stratogi fortentu seperti inovatif, proaktif dan pengambilan resiko (Khan dan
Monopichetwattana 1989; lumpkin dan Dess 1996).

Oleh sehab itu manajemen pemasaran tidak dapat selalu  dipengarnhi
Kkekuatan-kekuatan lingkuangan.Dalam banyak kasus, manajemen pemasagan
harus funtas dalam mengamati dan berekaksi ferhadap lingkungan.Misalnya

perusalaan  akan mengalami  keberhasilan kecil dalam  mencoba
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mosmpengaruhi pergeseran populasi lingkungan dan manajor harus cerdik
untul menentukan sikap terhadap lingkungah apakah mengambil pendckatan

melalui proaktif atau aktif terhadap lingkungan pemasaran.

2.1.6. Kinerja Perusahan

Kinerja Pasar (Market Performance) merupakan analisa yang
digunakan untuk menilai sejauh mana kinerja perusahaan (Permadi, 1998, P.
70).Untuk semua usaha bahwa mereka harus berkepentingan dan mcnggctéhui
sampai sejauh mana hasil yang mereka capai, hal ini berguna sebagai tindak
lanjut dari usaha yang dikerjakan,

Tunggal (1997) menyatakan tentang kinerja perusahaan yaitu

indikator-indikator performa yang kuantitatif dari  perusahaan yang

didefinisikan pada tingkathirarkis  yang berbeda korporat, usaha dan
funpsional tolak ukur tersebut biasanya berorientasi pada pengukuran
keschatan keuangan dari suatu perusahaan atau usaha dan efisiensi secara
kesoluruhan dari setiap fungsi-fungsi manajerial perusahaan pada khususiya,
sumber daya manusia, toknologi, usaha yang diperolch dan pemasaraf.

(Kholi dan Ajay K. and Bernard Jjawarski. 1996, Menon Bharadwaj,
adidam dan Edison 1999) menyatakan bahwa sasaran dari sebuah strategi
pemasaran adalah mengalokasi dan mengkoordinasi sumber daya secara
efektif dan efisien untuk mencapai sasaran strategi tujuannya untuk mencapat

hasil vang maksimal.




_ -(Augusry Ferdinand, 2002 P. 46) kinetja pemasaran yang baik
ménﬁnjukan tingkat penjulaan vang tinggi, meningkatnys jumlah penjualan
baik dalam unit prodiﬂc maupun dalam satuan moneter, membatknya kinerja
pemasaran ditandai pula dengan pertuntbuhan penjulan yang baik dari tahun-
tahun sebelumnya dan perfumbuhan vang tinggi dari persaingan sejenis serta
memiliki porsi pasar yang baik di banding tahun-tahun sebeluinnya.

2.1.7. Kerangka pemikiran teoritis dan hipotesis

Telaal pusataka di atas yang menyangkut aspek-aspek orieniast pasar,
keunggulan produk baru, kreatifitas program pemasaran dan kincrja pasar
perusahaan memiliki keterkaitan antara satu dengan yang lain.Berbagai
informasi tersebut diatas telah memunculkan dugaan bahwa Letiga faktor
yaifu orientasi pasar, keunggulan produk bam dan kreatifitas program
pemasaran akan mempengaruhi kinerja pasar perusahaan.Dugaan int
kemaudian memunculkan sebuah kerangka berfikir teoritis yang diajukan untuk
penelitian. Kerangka berfikir teoritis tersebut adalah ,

Adapun kesimpulan dari semua gambar kerangka pemikiran teoritis

torscbut adalah sebagai berikut ini yang di jelaskan satu-persatu.




Gambar 3
A Kerangka berfikir
. Analisis faktor-faktor yang Mempengaruhi Kinerja Pasar

e e,

Orientast Pasar
< rientast Pasar >ﬁlT
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Keunggulan
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Kinerja
Perusahaan

Kreatifitas
program
Pemasaran

Hlz 3

Kondisi
Lingkungan Risnis

Sumber : dikembangkan untuk pertelition ini

Pada gambar menunjukan bahwa ketiga (4) variabel yang terdiri dari
orientasi pasar, keunggulan produk baru , kreatifitas program pemasaran dan
kondisi lingkuangan I;isnis berpengaruh terhadap kinerja perusahaan. Namun
demikian besarnya pengaruh dari tiap-tiap variabel yvang berhubungan dengan
kinetja perusahaan tersebut, mungkin satu sama lain berbeda.Hal ini antara
lain disebabkan oleh adanya perbedaan persepsi masing-masing pengelolah

Pimpinan perusahaan dan bagian pomasaran dan produkst sclaku
respoden yang akan ditcliti. Derdasarkan  kerangka Pomikiran  Teoritis
tersebut di atas, maka hipotesis yang diajukan adalah :
2.2. Hipotesis, dimension dan Definisi Operasional Variabel

2.2.1. Dimensi Orientasi pasar

(Pelham, 1997) menyatakan bahwa subuah perusahaan yang

berorientast pasar adalah perusahaan yang mengembangkan pemasaran
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2.2.2,

yvang lcbih baik kescluruhan organisasi tentang kobutuhan konsumen

dalam menciptakan pengikatan pelangan dan  kekuatan dalam
kelemahan pr-;saing.\/ariabcl Orientasi pasar merupakan fakior yang
mempengaruhi kinerja pasar. Variabel ini dibentuk oleh tiga dimensi,
vaitu pengetahuan pelangan, kepuasan pelangan, kompetitor.Dari
pemelihatan berpengaruh ferhadap lainnya maka dapat dihasilkan
Hipotesa :

I1k 1= Semakin linggi vrientasi pasar, maka semakin
tinggi pula Kinerja perusahaan

Gambar 4
Ovrientasi pasar pengaruhnya torhadap Kinerja perusahaan

X1
Ortentasi Kinerja
X2 |g——>L Pasar —®\  Perusahaan
X3 /
Dimana ;

X 1 : Pengetahuan Pelangan

X 2 : Kepuasan Pelangan

X 3 : Kompetitor

Dimensi Keunggulan Produk baru

(Barney 1986, 1995) menyatakan bahwa kinerja organisasi vmumuya,
dan kinerja pemasaraan Khususnya bergantung pada kemampuan
perusahaan mengembangkan berbagal  company-specifilc sirategek
resources sumber daya spesifik ini diartikan melalui berbagai atribut

strategik  seperti lingkat diferensiasi produk yang dihasilkan,
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‘kcunggulan' tehnologi yang digunakan, efekiifitas intrumen promosi
Yang dikembangkan, maupun instrumen penjualan. Dari kesimpulan
tersebut mak:;‘ Variabel Keunggulan Produk Baru mempakan.faktc;wr
yang mempengaruhi kinerja perusahaan.(Song, Michael, dan Parry
1997 menyatakan atribut yang mendukung keunggulan produk adalah
dengan melakukan diferensiasi produk yang kompongti-komponennya
antara lain produk tersebut harus lebih inovasi, mempunyai kualitas,
dan produk tersubut dapat menjembatani keingginan dari konsumen
dengan baik dalam hal ini .diterjcmahkan scbagai fungsi produk.
-Variabel yang dipengaruhi di oleh 3 (tiga) variabel dimensi produk
yaitu : Inovatif Produk baru, Kualitas Produk, Fugsi produk . ketiga
dimensi ini dapat dilihat pada gambar.dan hipotesa yang dihasilkan :
Hk 2 = Semakin tinggi Keunggulan produk bai'u,' maka

semakin tinggi pula kinerja perusahaan

. Gambar 5
Keunggulan produk baru pengaruhnya terhadap kinerja
perusahaan

Kinerja
Perusahazn

Keungguian
Produk Baru

Dimana :

X 4 : Inovasi produk Baru
X 5 : Kualitas Produk

X 6 : Fungsi Produk
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2:2.3, Dimensi .i{reatiﬁtas Program Pemasaran

Bechere dan Maurer (1999) mendapati bahwa manajer yang
menunjukkan disposist proaktif dibiaskan untuk menggerakan organisasi
mereka mencari lebih banyak peluang wsaha.selain ity Bateman dan Crant
(1993) berpendapat bahwa individu yang proaktif menunjukan sejumlah
perilaku termasuk | penemuan masalah, keunggulan ide, dan prospekting
strategi. Variabel Kreatifitas Program Pemasaran yang mempengarhui kineja
perusahaan.variabel ini dibentuk oleh tiga dimensi vaiiu Proses dan Prosedur
Pemasaran, Motivasi Pemasaran dan motivasi program pemasara.Ketiga
dimensi ini dapar dilihat pada gambar.dan hiposesa yang di buat adalah :

Hk. 3 = Semalkin tinggi kretifitas program pemasaran

maka semakin tinggi pula kinerja perusahaan

Gambar 6
Keratifitas program petnasaran pengaruhanya terhadap kinerja
perusahan

X'T\

Kreatifitas

Kineria

X 3 program
pemasamn
X9
Dimana :

X 6 : Proges dan Proscdur Pemasaran
A7 Motivasi Pemasaran
X8 : Motivasi Propram Pemasara
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A

¢ 2.2.4. Dimensi Kondisi Lingkungan Bisnis

Ferdinand- (2000) menyatakan pilihan-pilihan stratefik adalah bagian

proses pengembangan siratejik dan kemampuan mengakses peluang dan

mengadaptasi ancaman lingkungan akan meningkatkan derajat keterhandalan
strategi yang dikembangkan dan hal ini mengindikasikan unsur dari sebuah
strategi dari kesimpulan diatas akan menghasilkan hipotesa  Variabel
Lingkungan bisnis merupakan faktor yang mempengaruhi kinetja perusahaan,
variabel ini dibentuk oleh tiga dimensi yaitu ;dinamisme lingkuangan,
Heterogenitas lingkungan, dan Hostility lingkungan.ketiga dimensi ini dapat
dilihat pada gambar. Dan hipotesa yang dihasilkan adalah

Hk. 4 = Semakin tinggi kondisi lingkungan bisnis perufiaan

diketahui semakin tinggi pula kinerjﬁ perusahaan

Gambar 7
5 Koundisi Lingkungan bisnis berpengaruh terhadapKinerja perusahaan
X9
\ Kondlsi Kinerja
X1 Lingkuan Bisnis Perusahaan
X10
Dimana :

X9 :Kondisi Dinamisme
X 10 : Kondisi Heterogenitas
X 11 : Kondist Hostility
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2.2.5. Dimensi Kinerja Perusahan

| . Kotabe (1990) menyatakan bahwa variabel-variabel kinerja pasar
adalah 1) Market Share relatif, diukur dengan membandingkan antara
volume penjualan perusahaan dengan penjualan pesaing 2.)lTingkat
pertumbuhan penjualan, divkur dengan prosentase kenaikan penjualan tiap
tahun  Variabel Kinetja Frogram Pemasaran merupakan factor vang
mempengaruhi kinerja program pemasaran.varigbel ini dibenwuk oleh tiga
dimnensi yaitu ; Volume penjualan dan keutungan pcuusahaan Kedua dimensi
ini dapat dilihat pada gambar. IHipotesa yang digambarkan adalah

Hk § = Dimensi kerja program pemasaran divkur dengan
menggunakan 3 indikator empiris yang meliputi
Keunggulan produk baru, kreatifitas program

pemasaran dan kondisi lingkungan bisnis .

Gambar 8
Kinerja program pemasaran

X 12 \

Kinerja

Kinerja

X1i3 program Perusahaan
pemasaran
— /
Dimana :

X 12 Volume Penjualan
X 13 : Pertumbuhan Penjualan
X 14 :Pertumbuban Pelangan
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BABIIX
METODE PENELITIAN

3.1. ObyekPenelitian

Obyek dari penelifian ini adalah perosahaan Koningan dr Witayah
Juwana vang fergolong dalam perusahaan kecil dan menengah.Para pelaku
UKM vang menghasilakan komoditas pontensial (selanjutnya disebut UKM
potensial). Responden pada adalah para peminpin perusahaan dan bagian
pumasaran dan manajomen atay dari pada UKM,

3.2, Jenis dan sumber Data
Data yang digunakan di dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

3.2.1. Data hasil isian daftar yang diharapkan yaitu data yang
diknmpuikan dan diola, data-data tersebut adalah hasil
produksi, data pembelian bahsin, data penjualan dap lainnya
yang langsung melalui tanya jawab dan melalui (kuisioner)

3.2.2. Data sekunder yaitu data yang (Iiperoléh bukan deu"i
responden.Data —data tersebut yaitu hasil produksi, data
pombelian bahan baku, dan data penjualan yang discsuaikan
dengan data yang didapat dari Departeren Perindustrian dan
Perdangan;

3. Populasi dan Sampling Penelitian

it

Populasi adalah Wilayah generasi yang terdiri ata obyel/subyek vang
moempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti

untukdipelajari  dan  kemudian  ditarik  kesimpulannya (Sugiyono,
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2002).Populasi. dalam penclition ini adalah sclurul perusahaan I{Emin 2in
Igclgls Kecil dan Menengah, di kota Juwana,adapun Indentitas yang diperlukan
antara lain, Indentitas Responden, Jenis Kelamin, Tingkat Pendidikan, Status
Responden |

Sampel adalah contoh atau responden yang akan diambil untuk
penclitian.Sampel inilah yang nantinya dianalisis dan mewakili keseluruhan
perusahaan Kuningan di Juwana

Cooper dan Emory, (1995) menjelaskan bahwa populasi adalal:
kumpulan individu yang memiliki kualitas-kualitas serta ciri-ciri yang telah
ditetapkan, Berdasarkan kualitas (;Ian ciri tersebut, populasi dapat dipahami
sebagai kelompok individu atau obyek pengamatan yang minimal memiliki
satu persamaan Karakieristik. Populasi penelitian ini adalah seluruh kelompok
industri yang ada di Wilayah Kecamatan Juwana PATL Yang jumlahnya 121 .

Populasi yan diteliti jumlahnya cukup banyak, dan meningatkan
adanya keterbatasan waktu, tenaga dan biaya, maka dalam memperoleh data
uniuk penelitian ini digunakan cara sampling, yaitu penelitian yang tidak
dikonakan pada semua obyok, melainkan hanya sebagaian obyek, Hair, et.al.
(1993), menjelaskan bahwa besarnya sampel bila terlalu besar flkan
menyulitkan untuk mendapatkan model yang cocok.Besarnya sampel dapat
difenukan dengan metode Hair dengan rumus :

10 - 20 * (Indikator) (1)
Sehingga Jumlah sampelnya :
13 X 10 =150 Responden

Kesimpulan sampel adalah :
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1. Jumlah Tenaga Kerja = 20 sampai dengan <200
2. Kondisi Porusahiaan Schat.
3. Termaksud Pengusaha yang sukses. (menurat Departetnen

Perindustrian).

3.4, Moetode Pengumpulan Data

3.4.1, Rancangan Penelitian

Dalam pengumpulan data tersebut digunakan metode wawancara
berdasarkan Kuissoner yang diberikan, metode yang dipakai adalah dengan
(ua arah atas responden vang mewawancarai (Cooper dan Emory,
1997).Kelebihan dari wawancara langsung ini adatah untuk mengali lebih jauh
sampai sejauh mana keakuratan data yang aken ditelitidan sejauh apa
permasalahaan-permasalahan yang ada pada perusahaan pengerajin koningan

tersebut dapat ditelit dan solusi apa yang dapat di berikan kepada mercka.

3.4.2. Bahan-bahan yang digunakan

Dalam penelitian ini, metode pengambilan data yang digunakan adalah
dengan metode penyebaran Kuioner (daftar pertanyaan) yang didistribusikan
dengan bantuan tenaga peneliti lapangan (fleld worker). Metode ini merupakan
vara memperoleh daia dengan mengajukan pertanyaan-pertanyaan yang
torperinei dan  dikerjakan dengan stomatik berdasarkan pada penelifian
terhaciap respoden terpilih sebagai unit observasi terkecil.Dalam hal ini

kuisioner disebarkan kepada pimpinan atau pemilik dari usaha kuningan

tersebut (perusahaan kecil) di jajaran Juwana.
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" Ponentuan - skor  jawaban  respoden  menggunakan  skala
iikert.l’,’engukuran ini menggunakan pertanyaan-pertanyaan yang t‘elah
disiapkan dan didalam menggapi pertanyaan-pertanyaan tersebut, responden
memilih salah satu dari sepuluh alternatif jawaban sesuai dengan keadaan
responden.Responden  menilaisetiap  pertanyaan  yang diajukan yang
digambarkan pada skala llikert sepuluh poin dimana poin terlinggi 10 untuk
jawaban yang mendukung pernyataan, begitu juga sebalikmya.

Untuk menghasilkan daftar pertanyaan yang reliable dan vahd yang
dapat digunakan untuk menjawab hiptesis, sebelum daftar portanyaan
diajukan kepada responden penéliti, dilakukan pengujian validitas dan
relioabilitas terlebih dahulu terhadap daftar pertanyaan d'engan sample 15

responden.

3.5, Teknik Analisis
3.5,1. Uji Kuesioner

Kuiesioner yang dipakai harus di uji validitas dan reliabilitasnya
terlebih dahulu.Uji validitas dimaksudkan untuk mengukur sejach mana
ketepatan dan kecermatan suatu alat ukur dalam melakukan fungsi alat
ukurnya atau memberikan hasil ukar yang sesuai dengan menghitung korelasi
antara masing-masing peryataan dengan skor total.Untuk itu perlu dilakukan
pengujian terhadap Kuisioner tersebut yaitu

nEXY - EX)EY)

2

-
\] @ IX? - CXHY @Y - (EYY)
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i\l’hulcrangun :

r = Koelisien Korelasi
2X = Jumlah skor item
ZY = Jumlah skor total

N = Jumiah Sampel

Besaran korelasi yang ditafsirkan scbagai berikut :

Taksiran besaran korelasi | Keputusan

0,00 - 0,02 Tidak ada korelasi
AT e Lo

0,41 = 0,60 [ Korelasi Sedang

0,61 - 0,80 Korelasi Kunat

0,81 ~ 1,00 Korelasi sangat Kuat

Dengan dbefclasarkan penafsiran di atas maka suatu indikator empiris
dikatakan salit jika koefisien korelasinya lebih besar atau sama dengan
0.41.7ika koefisien korelasinya lebih kecil dari 041 maka indikator empiris
tersebut tidak salit.setelah semua korelasi di-hitung anfar masing-masing item
pertanyaan dengan skor total Nilai korelasi yang dihasilkan tersebut dapat
dilihat signifikan / tidak, dapat dilihat melalui tabel signifikansi nilai r product

momenl,
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b. Pengujian Reliabilitas

Uji Reliabilitas ini dimaksudkan untuk mengukur scjauh mana suatu
pengukuran dapat dipercaya atau dapat diandalkan atau seberapa konsisten
suatu instnmen mengukur konsep-konsep yang ada.Selanjum}.m dilakukan
estimasi  keseluruhan test dengan memakai koefisien alpha yang
dikemukakan oleh Cronbach. Keterandalan suatu indikator dapat dirumuskan

dengan rumus Richardson (Dongoran,1987)

n{f)
Rt = ————— 3)
1+ @+ (0

Keterangan :

Rt = Koefisien Korelasi
R = Jumlsh indikator empiris yang digunakan untuk mengukur suatu konsep

R = rata-rata intercorrelation antar indikator empiris suatu konsep

Ukuran yang dipakai apakah suatu indikator empiris konsep handal
apa tidak handal sebagai standar dari Rit adalah sebesar 0.6, jadi apabila Rit
yang didapat sebesar 0.6 atau lebih besar dari 0.6, maka indikator empiris

suatu konsep tersebut dianggap handal.

3.5.2. Teknik Analisa Kualitatif

Adapun Skala perigukuran yang digunakan adalah skala
pengukuran ordinal, skala ini digunakan uniuk mengukur sikap responden
terhadap suatu jawaban. Kinerja pasar yang akan dianalisis difokuskan pada

volume penjualan dan tingkal keuntungan (laba) dibandingkan dengan

48




harapan atau target yang telah ditetapkan perusahaan. Kinerja pasar ini diukur
dengan 4 item pertanyaan dengan menggunakan skala 1 -- 10,

Karakteristik orientasi pasar digunakan untuk menilai orientasi
pengetahuan pelanggan, orientasi kepuasan pelanggan, dan orientasi pesaing
yang pada akhirnya akan mempengaruhi kinetja pasar.Orientasi pasar ini
diukur dengan 9 item pertanyaan dengan menggunkan skala 1 — 10

Karal_itristik keunggulan produk baru merupakan tingkat kinerja yang
digunakan untuk menilai keunikan, kualitas dan mult fungsi produk yang
dihasilkan yang pada akhimya akan hmmpcngmuhi kinegja  pasar
perusahaan.Keunggulan produk baru ini diukur dengan 3 item pertanyaan
dengan menggunakan skala 1~ 10

Karakteristik kreatifitas Kondisi Lingkungan Bisnis digunakan unfuk
menilai kesediaan Kondisi Dinamisme,kondisi Heterogenitas dan kondisi
hostility internal manajemen vang pada akhitnya akan mempengaruhi Kinerja
pasar perusahaan Kreatifitas program pemasaran ini diukur dengan 3 item
perianyaan dengan menggunakan skala 1~ 10

Karakteristik kreatifitas program pemasaran digunakan untuk menilai
kesedinan mengambil resiko, penghargaan, dan motivasi internal manajemen
vang pada akhirnya akan mempengaruhi kinerja pasar perusahaan Kreatifitas
program pemasaran ini  diukur  dengan 3 item pertanyaan  dengan

menggunakan skala 1 - 10
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Untuk katogori pertanyaan dengan jawaban jarang dilakukan sampai
dongan secara teratur dilakukan adalah scbaga berikul
Sangal Tidak Setuju Sangat setuju
11213 t4 :5]6 |7 (819110

Untuk Kkategori pertanyaan dengan jawaban sangat tidak penting

pamipai sangat penting Sangat Penting

1[2[3 |4 |5 |6 |7 |8 210

Untuk Kategori pertanyaan dengan jawaban sangat tidak termotivasi
sampai sangat termotivast

Sangat tidak termotivasi * Sangat termotivasi

1 (213 14 (5|6 |7 1819 |10

Untuk jawaban pertanyaan dengan jawaban sangat tidak bersedia
sanpai bersedia.
Sangaf tidak bersedia Sangat bersedia
112103 !4 15196 |7 |8 |92 10

Untuk jawaban pertanyaan dengan jawaban sangat jauh
dibawah harapan (,5%) sampai sangat berhasil diatas (.20%)
Sangat jauh dibawah harapan Sangat berhasil diatas harapan.

51 ‘2 3 (4|5 ‘6 l7 1'8 ‘9110

Skor ini kemudian menjadi patokan dalam memberikan skor pada
suatu  jawaban rosponden terhadap suatu  pertanyaan  atau untuk
menggolongkan tingk.atan dari hasil jawaban.

Analisa yang dilakukan terhadap data yang diperoleh dari hasil jawaban daftar
pertanyaan, dengan menjumlahkan semua jawaban dalam tiap-tiap variahel

(total score).Kemudian hasilnya dimasukkan dalam perhitungan komputer
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dengan melalui crosstabulation untuk mengetahui hubungan antaca variabel

tergantung dongan variabel bobaanya,

3.4.3. Teknik Analisa Kuantitatif . .

Analisa yang dilakukan terhadap data yang diperoleh dari hasil
jawaban pertanyaan yang pengolahannya dengan perhitungan Komputer.
Dalam teknik analisa kuantitatif ini digunakan anpalisa multivariat dengan

model regresi

Y=a+ BXp+ BpXo + ByXs + e (4)
Keterangan :
Y = Kinerja Pasat
a = Konstanta / intercept

B1,P2Ps = Koelisien rogrest

X, = QOricntasi Pasar
X2 = Keunggulan Produk Baru
X3 = Kreatifitas Program Pemasaran,

Berdasarkan pada hasil analisis linier berganda tersebut akan dapat
diketalni pengarub dan tingkat sujgnifikansi masing-masing variabel terhadap
kinerja pasar.Selanjuinya besattiya kontribusi secara simultan (determtonasi )
diperoleh rumus @

S5 Regresi

R’=
8§ Total

Kalau diuraikan menjadi sebagai berikut ;

S5 Regresi - 58 Residu S5 Residu ' e
R= =1. ? J—
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S8 Total SS Total y,?

Dari hasil regresi yang diperoleh kemudian dilakukan peingujian untuk

mengetahui apakah koefisien regresi yang diperoleh mempunyai pengaruh

|

yang signifikan atau tidak, baik sccara simulasi atau parsial dan mengetahui
L]

pula seberapa besar pengaruhnya, Dalam hal ini ada 2 bentuk pengujian yaitu :

Lo Uji ¢ statistik untuk menguji pengaruh antara variabel bebas terhadap

variabel tidak bebas secara parsial dengan mengasumsikan bahwa variabel

lain dianggap konstan.adapnn tahap pengujiannya adalah :

a.

Menentukan formula null hipothesis statistik yang akan diuji :
Ho : Bi = o, artinya tidak ada pengaruh vang signifikan antara
variabel bebas (Xi) terhadap variabel tergantung (Y) secara
parsial. .
Ha : Bi > o, artinya ada pengaruh yang signifikan antar variabel
Xi terhadap variabel Y secara parsial.

Menentukan nilat t hitung dengan rumus :
Pi :
T hitung =~ (6)

Se(pi)
Keterangan

Bl = Koefisien Regresi
Se(Bi) = Standar deviasi dari Estimasi Bi

Dengan tingkat keyakinan 5 % atau 0,05 Df = n-k, diperoleh
niali t tabel, kemudian membandingkan dengan nilai t hitung
vang diperoleh untuk menentukan apakah pengaruhnya

signifikan atau tidak.




- Bila t hitung > t tabel, moke Ho dinyatakan ditolak atau menerima

Ha.
Bila t hitung = t tabel, maka Ho dinyatakan diterima atau menolak
Ha.

2. Uji T slatigtik untuk mengetahui pengaruh antara variabc'l bebas gecara
simulasi terhadap variabel tergantung (Y).Adapun tahap pengujiannya
adalah ebagai berikut :

¢ Menentukan formula null hipothsesis sccara statistik yang diuji
dalam bentuk ;
Ho : 1= B.= Bs= Bs= By=0, artinya tidak ada pengaruh antara
variabel bebas ( X1 ....Xn) tethadap variabel terikat (Y) secara
sumulian.

b. Menentukan Nilai F hitung ;

R2 /(-1)
Fe— )
(1 -R2/N - K)
¢. Dengan tingkat keyakinan (Level of significant 5%) atau o =

0,05 dan degree of fredom (derajat kebebasan) df = ﬁ-k-l akan
diperoleh nilai F tabel, kemudian membandingkan dengan nilai
I' hikmg vang diperoleh untuk menentukan apakah
pengaruhnya signifikan atau tidak,

- Bila F hitung > F tabel, maka Ho dinyatakan ditolak ateu menerima
Ha

- Bila F¥ hitung < I' tabel, maka Ho dinyatakan diterima atau menolak

Ha




Uji Asumsi Klasik
Bagian penting dari prosedur statistik mengenai model dari
data adalah menetapkan seberapa baik mode! tersshut secara nyata
cocok (goodness of fit), Sekaligsus mendeteksi kemungkinan
pelanggaran asumsi yang diperlukan dalam data vang sedang
dianalisis, ada 3 formula yang digunakan , yailu, untuk menggetahui
penyimpangan data (Asumsi klasik).dan asumsi klasik ini maka akan
dapat kita asumsikan apakah teori-tcori atau kerangka pemikirandata
awal ini dapat dilakukan pengujian lanjutan atau tidak.
1. Uji Multikolinearitas (Gujarati, 1997)
Uji ini digunakan untuk menguji apakah pada model regresi
ditemukan adanya korelasi antar variabel independen.Jika
terjadi  korelasi, maka dinamakan ierdapat problem
multikolinearitas,

- Kolincaritas seringkali diduga karcna R2 tinggi (0.-7-1) dan
ctika derajat nol juga tinggi, tetapi sangat sedikit bahkan tidak
satupun koefisien regresi parsial yang secara individual penting
secara statistik atag dasar t yang konvensional.

- Jika R2 tinggi, ini berarti bahwa w1 ¥ dari prosedur analisis
varians dalam sebagaian kasus akan menolak Ho béhwa nilai
koefisien kemiringan parsial secara simulasi sebenarmya adalah

Nol meskipun uji t sebaliknya.




- Moskipun korclasi derajat yang tingei mungkin mengusulkan
kolinearitas, tidak perlu bahwa mercka tinggi berarti
mempunyai kolinearitas dalam satu kasus spesifik.Untuk
meletakan persoalan agar secara feknik, korelasi derajat nol
yang tinggi merupakan kondisi yang cukup tapi tidak perlu
adanya Kolinearitas karena hal ini dapat terjadi meskipun
melalui korelasi derajat nol atau scdcthana relatif rendah
(kr..&ang dari 0.5)

Adapun pedoman untuk suatu model rogresi  yang bebas
multikolinearitas adalah (Singgih Santoso, 2000)

- Mempunyai nilai VIF (Varian Inflation Fakter) kurang, dar1 10

- Mempunyai angka foleranst di atas 0,1 | '

- Koefisien korelasi antar variabel independen harusiah lemah
(dibawah 0.5)

- Figenvalue tidak mendekati angka 0 dan nilai condition index

tidak melampaui angka 30.

2. Uji Heteroskedastisitas
Uji ini untuk mendeteksi adanya penyebaran atau pencaran dari variabel-
variabel.Selain itu menguji apakah dalam sebuah model regresi terjadi

ketidaksamaan varians dari residual dari satu pengamatan ke pengamatan lain.




Jika varians dari residual dari‘ satu pengamatan ke pengamatan lain totap,
maka disebut homoskedastisitas.Dan  jika varians berbeda, disebut
heteroskedastisitas.

Unfuk melihal adanya heleroskedastisiias dapat dilihat scatfer platnya

L]

dlimana sebaran datanya bersifat increasing variance of u, decreasing variance
of u dan kombinasi dari keduanya.Selain itu juga dapat dilihat melalui grafik
normalitasnya terhadap variabel yang digunakan.Jika data yang dimiliki
trlotak menysbar di sekitar garis diagonal maka model regresi memenuhi
asumsi normalitas dan tidak ada yang berpencar maka dapat dikatakan tidak

terjadi heteroskedastisitas, tetapi homoskedasitas.

Selain itu pengujian dapat dilakukan antara lain dengan korelasi ranking

Spearman (rs).Pengujian dilakukan dengan membandingkan masing-masing ]

koefisien korelasi Spearmannya, apabila koefisienyalebih kecil dari nilai

Kritisnya (ctitical value), maka tidak terjadi adanya Hetyeroskedstisitas.

3.Uji Otokorelasi

Uji ini untuk mengetahui gangguan yang terjadi pada hubunéan antar
variabel yang diteliti; apakah dalam sebush model regresi linior ada
korelagiantara kesalaban pengganggu pada periode t dengan kesalahan pada
periode t-1 (sebelumnya).Jika tetjadi korelasi, maka dinamakan ada problem
ofokotelasi.

-1 9Sebelumnya). Jika terjadi korelasi, maka dinamakan ada problemn

otokorelasi.

A
Lt




Unink mengelalii ada/tidaknya otokorclasi digioakan uii Lubin

[T R P T N U VT TN DO SR : :
Watsan O8I dbmana 12W tabel adalah sohanal horilad © bata

INSIRS aatin (du)

pelvar 00 VAT diliatalan tdak foradi cloborelasi bila DW 4
FinSpebila bl dari penguitan skonometrika fersehut Jdidak ditemukan

rdmiys irdikator penyimpangan, maka dapat disimpﬁfkan bahwa model

tersebut telah memenubi syarat ekonometrika asumsi penyimpangan klasik)

untuk analisa regresi.

Namun demikian sceara ummn bisa diliiat dalam Tabel bedkut ind -

Tabel Durbin Watson d test

‘r-npdwé{é"ﬁai” o Kéﬁutusan Jika

Tidak ada Otokorelasi Tolak O=<d=dl

positif Tanpa dl=d<du
d-dl<d<4-dl

Tidak ada Otokorelasi Kesimpulan 4 du<d<—di

Positif Tolak du<d<d..du

Tidak ada Otokorelast Tanpa

Negalif Kesimpulan

‘Tidak ada otokorelasi Tidak Ditolalk

Negatif

Ada Otokorelasi

Sumber : Gujarati (1997)

Dari asumsi klasi (Gujarati, 1997), ketiga asumsi ini sering diamggap
berpengaruh terhadap pola perubahaan Variabel Dependen, Jika dalam
hasil regresi tersebut diatas mengandung penyimpangan asumsi klasik,

maka harus dilakukan remedial, guna menghilangkan asumsi




penyimpangan klasik.sctolah bebas dari penyimpangan asumsi kalsik
barudah hasil regrosi diinterpreatasikan dan untuk melanjutkan penclition

—penelitian dilanjutkan dilapangan.




BAB 1V
ANALISIS HASIT, PENETLITIAN

4.1. BasaranPenelitian

Telaah pustaka, kerangka pemikiran tcoritis dan hipotesis iclah
dijelaskan  secara memadai dalam bab 11 sclanjuinya sebagai justifikasi
dart teuri tersebut dan moenguji hipotesis seila meneapal ujuan pensliliag,
maka penelitian ini mengambil obvek  adalah para manager pemilik
penggusaha kuningsn  yang berskala kecil dan menengah di Juwana

=5

Kabupaten Pati Jawa Tengah.

4.2, Deskiipsi Responden
Dari hasil survey, data populasi perusahaan Kuningan yang tergolong
perusahaan keeil dan menengah berjumiah 121 perusahaan. Dari jumiah tersebut
yang memenuhi kriteria untuk dijadikan obyek penelitian adalah berjumlah 117
perusahaan, Dalam penclitian ini scbanyak 117 rosponden dijadiken sampol.
Teknik vang, (lig,unakar: d:x.lmn pengambilan sampel adalah purposive sampling
agar responden mewakili setiap perusahaan furniture, dan yang memiliki syarat
; menganalisa adalah 100 respondenTeknik ini diambil dengan perfimbangan

-

karena populasinya harus memenuhi syarat sebagai berikut : 1). Perusahaan
tersebut memiliki jumlah karyawan antata 20 - 200 orang, 2), Kondisi perusahaan
tersebut  schat, 3). Termasuk Perusahaan yang sukses (menurut  Kriteria

Departemen Perindustriaan), yaito sehat secara finansial.

7
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Data responden diperoleh dari Luesioner yang diisi oleh responden yang
bersangkutan, Sebanyak 117 kuisioner disebar kepada responden dan yang
kembali adalah 115 lembar, Setelah diskoring maka vang memenuld kriteria uniuk
ciolah ketahap berikutnyva adalah 100 kuesioner, Kriteria cfam ini didasarkan pada
astmsi \-'alid_iias dan reatibilitas data statistik dan untuk menghindari adanya nited
datz vang terlalu ekstrim, Karena bila terjadi demikian maka data meniah dah
dapat diofah kelahap berikutnya,

4.3, Indentitas Responden

Diata deskripsi identitas responden yang menunjukan jenis kelamin, tingkat

pendidikan responden, Iama heketja, usia responden dan status perkawinan dapat

dilihat pada tabel ~ tabel di bawah ini :

Tabel 4.1
Tingkat Pendidikan dan Jenis Kelamin Responden
No | Pendidikan Responden | Lakidiaki T Fimdan ]

1 SMU / Sederajat 3 7
2 | Diploma / Sederajat 6 11
3 1531/ Sederajal S8 80
4 52 (Masder) 2 - 2

Jumlah Total 71 2 ~1oo

Surnber ; Data Penelitian diolah 2004

Pada Tabel 4.1 di atas maka dapat diketahui bahwa tingkat pendidikan
responden yang terbanyak adalah S1/Sarjana dan yang paling sedikit adalah
hergelar Master (52). Fenomena ini sangat menarik karena seorang manajer
scbagai orang yang menyusun konsep perusahaan memang  disyaratkan

berpendidikan  harus  tinggl. Apalagi di jaman vyang selalu berubah maka
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pendidikan seorang manajer mutlak dibutubkan sebagai basis untuk inovasi dan
kreatifitas bagt perusahaan.

Dari Tabel 4.1 di atas dapat diketahui pila bahwa jenis kelamin terbanyak
yang bekerja sebagai manajer pemasaran diperusahaan kunit;gan adalah laki-laki.
Hal ini dapat terjadi karena masyarakat masih beranggapan bahwa Kaum laki-laki
adalah lebih superior dibandingkan dengan perempuan. Sementara perempuan
dalam penelitian ini berada pada peringkat kedua,

Tabel 4.2
Lama Bekerja dan Jends Kelamin Responden

‘No | LamaBokerja Responden | Laki-laki | Perempuan | Tumlah |
1 E < 1 tahun 9 7 16 !
2 135 tahun 43 1 33
3 i > 5 tahun 22 7 29

{ Jumlah Total 74 26 100

Slmtber © Dala Denelitian diolah 2004

Dari Tabel 4.2 di atas dapat disimpulkan bahwa responden ferbanyak
adalah vang mempunvai pengalaman kerja 1-3 ftalwn  dan hanya sedikit
responden yang mempunyai masa kerja kurang dari 1 tabhun. 'l'abe; tersebut juga
mempertihatkan bahwa jumlah responden yang terbanyak yang bekerja schagal
manajer adalah berjenis kelamin laki-laki dan yang berjenis kelamin perempuan
relatil secikil. Hal ini dapat dimaklumi karcna untuk menjadi scorang manajer
biasanya masa kegjanva adalab sudah culup lama sedangkan vang berjenis

kelamin pria lebih banyak karena kaum laki-laki dianggap lebih tegas dan rasional

dibandingkan dengan kKaum perempuan.

ol :




Tabel 4.3

Usia den Jenis Kelamin Responden
| No | Usia Respundon ! Laki-lahi 1 Poerempoan 0 Tumlah
i 25 - 30 {ahun | 4 [ A T S
2 13- 34 ahen I 71 ' 6 | 27
. - ) f - |
313539 ahun | 26 | 5 31 |
4 |40 - 44 tahun i 18 | & ! 24
5 > 45 tahun I g { 3 | 12
| N |
Tl RmlhTowl 7. 2100
ﬂl]i'lﬂ'!(‘,l' . lr)ﬁtﬂ pmmlii‘inn C“();ﬂh ?,f-)(,-)"i S T T

Dari Fabel 4.3 di atas maka dapat dikcelaiiui bahwa usia ferbanvak
responden dalam penelitian ini adalah 33-3%9 tahun dan paling sedikit adalah
responden yang berusia 25-30 tahun, Ini dapat terjadi karena biasanya orang yang
bekerja  schagal  manajor i pcméahaan kuningan adalah  yang tingkat
pendidikannya cukup tinggi atau yang masa kerjanya adalah sudah relatif lama
schingga telah berumur dewasa. Tabel tersebut juga memperlihatkan jenis

kelamin pria lehih banyak dibandingkan dengan jenis kelamin perempuan.

Tabel 4.4
Status Perkawinan Responden
No Stafus Perkawinan Responden Jumlah Prosentase
1 | Rawin 96 96%
2 | Tidak Kawin 4 4%
Jumlah Total 100 100%

Sumber : Data Penelitian diolah 2004

Dari Tz;i)ei 4.4 cﬁ atas maka dapat dilihat bahwa kebanyakan responden
dalam penelitian ini berstatus sudah menikab / kawin. Kecenderungan ini sebagai
akibat usia responden yang kebanyakan sudah cukup dewasa / umur sehingga
Lebanyakan sudah menikah., Apalagi biasanya scorang yang menduduki jabatan

manajer adalah orang yang sudah cukup mapan sccara ckonomi. Kondisi sosial
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budaya masyarakat juga mempunyai kecenderungan untuk menikah di usia relatif

muda.

4.3. Uji Validitas & Reliabilitas Data Penelitian

Uji  validitas dimaksudkan untuk mengetahui  ketepatan  dan
kecormatan snatu alat ukus dalam molakukan fungsi ukurnya. Suvatu alat
ukur dikatakan mompunyai validitas -yang tinggi apabila ataf tersebul
memberikan  hasil ukur vang sesual dengan  maksud dilakukannya
pengukuran. Reliabilitas adalah sejauh mana hasil snatu pengukuran dapat

dipercaya.

fabel 4.5,
Validitas & Reliabilitas Data Penelitian

=0.8589 B1=0.9011 C1=0.9187 835 .9788
tem | A2=0.7379 B2=0.8441 CG2=0,8712 92:0.7971 Y2=0.8169
A3=().7280 RB3=0.7887 C3=0 8463 D3=0.7020 ¥ a=0.7758
Ad=0.8522 B4=0.8543 C4==0_8820 Dd=0.8279 Y4=0.8419
AS=0,7T730 B5=0,8956 C5=0.9613 Y5=0.8671
AG=(,6885 B6=:0,8264 C6=0,8116 V60,099
AT=0,8553 7==0,7868 C7=0,8393
Be=-0,8608

}.‘

g
Sumther : Data primer yang diotah 200

Berdasarkan standar siatistik. suaiu alat ukur dikatakan valid jika
corrected ftem total correlation 1ebih besar atau sama dengan 0.41. Dari
Tabel 4.5, di alas menunjukkan bahwa corrected item (oiul correlation dari
somua variabel besarnya diatas 0.41 (Singgih Santoso, 2000). ITal ini borarti

alat ukur dari variabe! yang dipergunakan dalam penclitian adalal valid.




& . 2 p " ., § i M it 4 14a
Sedangkan hasil sualu pengukuran dianggap dapat dipercava, apabila

[

ntiat alpha lehih hesar atau sama dengan 0.6 (Singeih Santose, 2700). Dard
dabel 450 juga menunjuihan balwwa nilai alpha dari sera variabel lebik

besar dari 0.6. HMal ini berarti alat ukur dari variabel yang diteliti adalah

reliabel atau dapat dipercaya.

4.4, blasil Analisis Kuantitatif
4.1 Ufi Asumsi Klasgik Data Ponelitian

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi apakah terdapat
pengaruh yang signifikan antara faktor-fakior derajat orientasi pacar.
keunggulan produk baru, kreatifitas program pemasaran dan Kondisi
lingkungan bisnis terhadap kinerja perusahaan serta menganalisis variabel
nanakah vang paling dominan dalam mempengaruhi kinerja perusahaan.

HMasil penelitian dengan mengambil sampel sebanyak 100 responden
manajer pemasaran di perusabaan kuningan skala kecil dan menengah di
Juwana  Kabupaten Pati, setelah data dikumpulkan maka dilakukan
pengofahan data  dengan menggunakan software SPSS wversi 10 sebagai
langkah untuk pengujian data secara kuantitaitf.

Sebelum melakukan analisis data dengan menggunakan regresi linear
berganda maka teriebih dahule dilskukan  pengujian model dengan
menggunakan uji ekonometrika. Uji ekonometrika ini digunakan bertujuan
yang perlama adalah untuk momenuhi syarat agar persamaan yang dipereleh

dari model lincar regresi  berganda dapat diterima secara ckonomeotrika,




- Tujuan yang kedua adalah untuk menetapkan seberapa baik model tersebut
secara nyata cocok (goodness of fify untuk menguji hipotesis vang telah
dibangun  dalam penclitian, dan (ujuan vang Keliga adatah mendeteksi
Kemungkinan pelanggaran asumsi vaing diperjukan dalam data yang sedang
dianalisis, ada 3 formula vang digunakan dalam pengujian ckonometrika
yaitw s wji multikolinearitas, wji heteroscedusticily, dan wji auto korelasi ;

ay Uil Meltiholinearitas
Pengujian multikolinearitas bertujuan untuk mengetahui adanya
hubungan yang sempurna anfar variabei mndependen dailam model regresi.

Pedoman untuk mengetahut suatu model yang hehas multikolinearitas vaitu:
s Mempunyai nilai VIV (Variance Inflation Factor) karang dari 10

¢«  Mempunyat angka ioflerance di atas 0,

Tabei 4.6.
Nilai FIF dan Tolerance Data Penelitian

Orientasi Pasar (X1) (.627 1.3094
Keunggulan Prod Raru (X7) 0693_ 144
Kreatilitas Prog Pemasaran (X3) o 0337 4+ 1.863
Kondisi Lingkungan Bisnis (X4) |~ 0516 | 1.937 .

Sumber ; Dala primer yang diolah 2004

Dari tabel 4.7. yang diperoleh dari hasil perhitungan KkKomputer
(lampiran) menunjukkan bahwa hasil ioferance variabel X1, X2, X3 dan X4
L,.;u.ku.p tinggi (sesuai dengan vang telah distandarkan yaitu dJdi atas 0,1)
schingga dengan demikian tidak terdapat gangguan multicolinearity dalam
penelttian, Hal ini juga ditunjukkan oleh nilai VIF (Farian Inflation Factor)

X1, X2, X3 dan X4 di bawah 10.

o b
L, |




hi Uji heteroscedasticity
Uji heteroskedastisitas ini unfuk mendeteksi adanva penvebaran atau
pencaran dari variabel-variabel. Uji ini menggunakan metode grafik untuk
melihat pola dari variabel yang ada berupa sebaran data. Sebaran data vang
membentuk pola bergelombang, menyempit, maupun melehar di Lataken

terjadi heterokedastisitas (Singgih Santoso).

CGambar 4.1.

Scatterplot
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Dari gambar scatrerplor yang diperoleh dari prisn-our analisis regresi

tampiran erithat  babwa  dalam  penclitien imi tdak  lerjadi
(Iampiran terh
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heteroskedastisitas karena hasilnya tidak membentuk pola bergelombang,
menyempil, maupun melebar.

Uniuk melihat adanya helerokedastisitas dapat juga dilihat melalul grafik
noimalitasnya terhadap variabel yang digunakan. Jika data yang dimiliki terletak
menyebar di sekitar gavis diagonal maka mode! regresi memenuhi asumsi
normalitas dan tidak ada yang berpencar maka dapat dikatakan tidak terfadi
heteroskedastisitas, tetapi homoskedastisitas, Untuk grafik normalitas data dapat

dilihat pada Gambar 4.2. berikut ini

Gambar 4.2,
Norimalitas data Penglitian

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Y
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Dari Gambar 4.2, tersebut maka dapat diketahui bahwa data
penelitian yang dimiliki terletak menyebar di sekitar garis diagonal dan

tidal ada yang berpencar sehingga model regresi memenuhi normalitas

<n
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data  dan dapat dikatakan tidak terjadi  hereroskedastisitas  tetapi

homosiedastisitas.

¢) Uji Autckeretasi
Uji autokorelasi ini untuk mengetahui gangguan-gangguan yang ada
pada hubungan anlar variabel yang diteliti, apakali dalam schuall model
regrosi lnior ada korelasi antar kesalahan pengganggu pada periode t
dengan kesalahan pada periode -1 {sebelumnya).
Adapun langkah-langkanya sebagai berikut :

= Angka D-W di bawah -2 berarti ada aufokorelasi positif

i

Angka D-W di antara -2 sampai +2, berarti tidak ada autokorelasi.
= Angka D-W di diatas +2 berarti ada autokorelasi negatif {Singgih

Santroso, 2000 : 219).

berarti model regrosi di atas fidak terdapat masalah autokorelasi.

4.4.2 Pengujian Pengaruh Fakfor—{aktor orientasi pasar, Leungguian
produk baru, kreatifitas program pemasaran dan  kondisi
lingkungan bisnis terhadap Kinerja perusanaan.

Dengan menggunakan program aplikasi SPSS versi 10.0 maka data

mentah hasil penelitian ini diolah untuk membuktikan hipotesis yang telah

.

dikenbangkan dalam penslitian ini. Hasil analisis data penclitian dapat

dilihat pada print out komputor (Jampiran). Schagai analisis untuk menguji




pengaruh antara variabel bebas dengan variabel ferikat maka harus
ditenfukan  dulu  perasamaan regrest  linear hergandanya. Koefisien
persamaan regresi ini dapat dilihat pada tabel Coeffisients standardized
pada lampiran. Adapun petsamaan regresi lneay berganda dalam penelitian
inf adalah sebagai berikut :

Y =112 + 0.346X; + 0.229X; + 0. 180X + 0.302X, + ¢

Dalam persamaan regresi tersebul nampak bahwa G fA dan 4
adalah positif ( pengaruh searah ), hal ini berarti apabila orientasi pasar,
keunggulan produk baru, kreatifitas program pemasaran dan kondisi
hingkungan bisnis semakin baik maka kineria perusahaan akan semakin
tinggi pulﬁ“.

Dati 4 variabel vang dikembangkan dalam penelitian ini, vatiabel
oricntasi pasar (X;) mempunysi pengaruh paling besar terhadap Kinerja
perusahaan. Hal ini disebabkan oleh karena perusahaan yang berorientasi pasar
adalah perusahaan yang mengembangkan pemasaran yang lebih baik dari
keseluruban organisasi tentang kebutuhan konsumen, menciptakan peningkatan
dan  kekuatan perusahaan dan menggunakan segala sumber dava untuk
mengantisipasi persaingan. Lebih lanjut Han, &im dan Srivastava (1008)
menhgatakan bahwa orientasi pasar pada dasarnya adalah sam pembentukan
tingkah laku organisasi bisnis perusabiaan vang melpui pendekatan kepada
pelanggan / Konsuinen, kompetitor yang akan memberikan dampak terhadap

Kinerja perusahaan, Oleh karena imlah variabel orientasi pasar dalam penclitian
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i memberikan  pengaruh  yang dominan  terhadap kinerja  perusahaan

dibandingkan dengan variabel yang Tainnya.

4.5, Penguiian Hinotesis Secarn Simultan / Serentak
Pengujian hipotesis ini dilakukan dengan menghitung besarnva “F

N

fest” yang kemudian dibandinglan  dengan F oiabel. Penguiian  ini
dimaksudkan ontuk menerima afan menolak hipotesis, vaitn : Bila I fest = F

{abel dikatakan signifikan, artinva secara serentak / bersama-sama variabel

bebas (X, Xy , X3 dan Xy) berpengarul signifikan terhadap variabel

=]

tergantung (Y) => hipotesis diterim

Dari hasil perhitungan, pada numerator 4 dan denumerator 95 dengan
level of significant () 3% dan tingkat kepercayaan 25% diperoleh ¥ yiyng =
36.967 = F tabel = 2.681, dikatakan signifikan. Artinva secara bersama-
sama variabe! bebas (X, Xp , X3 dan Xy)  mempengaruhi vaviabel
torgantung (Y). Hal ini berarti bahwa variabel orientasi pasar, keunggulan
produk baru, kreatifitas progam pemasaran dan kondisi lingkunean bisnis
berpengarub secara simultan terhadap kineria perusshaan. Artinya bila
variabel ovientasi pasar, keunggulan produk barw, kreatifitas progam
permasaran dan Kondisi lingkungain bisnis semakin baik maka Kinerja

pérasahaan akan semakin baik pula.




4.6, Koefisien Delerminasi (R?)

Analisis ini digunakan untuk mengukur kekuatai pengaruh variabel
bebas (X, X, Xy dan Xy) scc-ara'simu].lan tcitiadap variabel tergantung (Y).
Dari hasil perhitungan diperoleh nilai Adjusted R Sguare sebesar 0.693,
artinya bahwa variasi variabel torgantung (Y) dapat dijelaskan oleh variabel

hebas (X, Xz, Xs dan Xy) sccara simulian schosar 69.3% dan signifikan

pada tingkat kepercayaan 95%, sedangkan sisanya sshesar 30.7% dijetaskan

oich variabel [ain difuar model penelitian ini.

4.7, Pengujian Hipolesis secaira {ndividuai / 1
Pengujian hipotesis ini dilak cukan dengan menghitung besarnya ™t tesl” yang
wemudian dibandingkan dengan ¢ tabel. Pengujian ini dimaksudkan untuk
menerima atan menolak hipotesis, yaitu Rila 1 test > t tabel, dikalakan
signifikan, artinya sccara individual / parsial masing-masing variabel bebas

(Xy, Xo, X3 dan Xy) berpengaruh signifikan terhadap variabel tergantung

(Y) = hipotests diterima.

Berdasarkan perhitungan dengan derajat bebas scbesar 93, loval of

significant (o) 3% dan tingkat kepercayaan 93% diperoieh harga t tabel =
1.96 (t test < -1.96 atau t test > 1.96), maka :
1. ¢ test” uniuk variabel ¥, {orientasi pasar) terhadap

kinerja perusahaaii.




asil perhitungan menunjukkan balwva 1 hitung (4,928} > t {abel

(1.96) maka variabel orientasi pasar  mempunyai pengarull vang
signifikan  terhadap Kinerja  porusahaan.  Hasil  temuan  ini
mendukung penclitian terdahuly vang dilakukan oleh Jawaroski
dan  Ajay (1993, Kim dan Srivatasva {1998) vang mengatakan
tahwa derajat orientasi pasar merupakan salah satn pembentuk
tingkah laku  organisasi  bisnis  perusahaan vang  meliputi
pendekatan kepada pelanggan/konsumen  dan kompetitor serta
berpengaroh positif terhadap kinerja perusabaan, Dalam penelitian
ini ferbukii secara sjignifikan.

2. " tes” untuk vaviabel X, ¢ Keunggulan produk haru)

terhadap Kinerja perusahaan,

Hasil perhitungan menunjukkan bahwa i hitung (3.430) = 1 tabel

(1.96) maka variabel keunggulan produk baru nrempiy ai
pengaruh yang signifikan terhadap kinerja perusahaan, Hasil
penelittan ini mendukung peneltian yang terdahulu yang dilakukan
oleh Walker (1992), Hurley dan Hult (1998), Song dan Parry
(1997) wvang mengatakan bahwa keunngulan produk baru
berpengarul posilif terhadap kinerja pcrusahaan. Dalam penelitian
ini juga terbukti.

d L test™  untuk variabe! X; (Kreatifitas  program

pemasaran) terhadap kinerja perusahaan




Hasil perhitungan menunjukkan bahwa ¢ hitung (2.376) -“-b‘I tabel

(1.96) maka variabel krealifitas program pemasaran mempunyai
pengarub yang signifikan terhadap  kinerja perusahaan, Hasil
penelitian ini mendukung dan memperkuat penelitian terdahulu
yang dilakukan oleh Amabile, Conti, Lazenby dan Haron (1998),
Andrew dan Smith (1996) yang mengatakan bahwa kreatifitas
program  pemasaran  berpengaruh  positif  terhadap kincrja
perusahaan. Mal ini dapat terjadi karena kreatifitas merupakan
usala pemecahan masalah bisnis yang dihadapi setiap hari dan
kreatifitas ini juga sebagai bentuk pengembangan  terhadap
implementasi atau penerapan strategi untuk menghasilkan kineria
perusahaan yang tnggl Olch karema Itw maka variabel ini

berpengaruh positil terhadap kinerja perusahaan.

4. *t test” untok variabel X, (kondisi lingkungan bisnis)
terhadap kinerja perusahaan,

Ilasil perhitungan menunjukkan bahwa t pyyng (3.898) > 1t tabel

=5F

(1.96) maka wvariabel kondisi lingkungan bisnis mempunvai
pengaruht vang signifikan terhadap Kinerja perusahaan. Hasil
penelitian ini memperkuat dan meundukung penelitian terdahulu
yang dilakukan oleh Millor dan Frigsen (1982), Covin dan Covin

(1990), Wicdenmayer (1993) yang mengatakan bahwa kondisi

- =l
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lingkungan bisnis berpengaruh secara signifikan terhadap kinerja
perusahaan. Dalam penclitian ini juea terbukti demikian.

Serdasarkan hasil perhitungan “t test”, 4 variabel tersebut (X, X,
X3 dan Xy} adalah signifikan. Hal it berarli hipotesis vang
menyatakan bahwa diduga orientasi pasar, keunggulan produk
bary, kreatifitas program pemasaran don kopndisi lingkungan bisnis
berpengarub sceara signifikan torhadap Kinerja perusshaan  dapat

terbukti, Kesimpulan hipotesic dapat dilihat pada tabel 4.14 berikut

i :
Tabel 4.7
Kosimpulan ipetesis
. ) . Hasii Uji
Stmbol | Hipotesis 4
I erajat  orientasi pasar berpengaruh  positif terhadap  Kinerja | Diterima
perusahaan o
Ha Keunggulan produk bare berpengaruh positif terhadap kinerja § Diterima
BOIUSANAAN s e
Hy Krentifitas progam pemasaran berpengaruh positif terhadap kinetja | Diterima
PErusanaan L L i ,
Fy Kondis: lingkungen bisnls barpengarnch positif terhadan kineria ¢ Diterima ;
perusahaan ; i

Sumber - Dé‘kembangkér—\.ﬂ untuk tesis ml 2004,




Hasil Pengujian Hipotlesisi

Hipotesis

Uji T Kesimpulan
Hk.1 Pearson Correlation X1 Terhadap Y
FXI1 terhadap Y = 0.696 Signifikan
| Sig (2 tailed) = 0,001<0,05
Hk.2 Pearson Correlation X2 Terhadap Y
X2 terhadap Y = 0,587 Signifikan
Sig (2 tailed) = 0,000<0,05
Ek.3 Pearson Correlation X3 Terhadap ¥V
FX3 tethadap ¥ = 0.644 Signifikan
Sig (2 tailed) = 0,001<0,05
Hk.4 Pearson Correlation X4 Terhadap Y
FX4 terhadap Y = 0.707 Stgnifikan
Sig (2 tailed) = 0,001<0,05
HEK.5 T Statistik = 36.967 X1, %2, X3,X4 Terhadap Y
F Tabel = 2,681 Signifikan

INilai T hitung  untuk

7 Statistik > F Tabel
T hitung = 0,692

. , !
Variabel X1, X7, X3, X4 yang
sangat kecil dan Signifikan

gsebesgar 0.693
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BAB YV

KESIMPULAN DAN TMPLIKASI KEBLJAKAN

5.1, Kesimpulan Umnum
Dari hasil analisis regresi yang telah dilakukan, maka dapat ditarik

kesimpulan bahwa variabel independon (X) vang terdiri dari  orientasi

pasar, keunggulan produk bary, kecatifitas program pomasaran dan kondisi

lingkungan bisnis berpengaruh terhadap wvariabel dependen yaitu kinerja

perusahaan (Y), dimana koefisien 1, B2, B3 dan f4 mempunyai pengaruh

positif satu arah, Hal ini berarti apabila orientasi pasar, keunggulan produk

barn, kreatifitag program pemasaran dan kondisi lingkungan bisnis semakin

tinggi maka kinerja perusabaan akan semakin tinggi pula.

5.2. Kesimpulan Hipotesis

1) Variabel orientasi pasar (X1) mempunyai pengaruh signifikan palng
besar ferhadap kinerja perusahaan dan variabel yang berpengaruh paling
keeil terhadap kinerfa perusahaan adalah variabel kreatifitas program ‘.
pemasaran

2) Dengah uji F diperoleh hasil bahwa secara simultan variabel-variabel
bebas (orientasi pasar, keunggulan produk baru, kreatifitas program
pemasaran dan kondisi lingkungan bignis) mempunyai pengaruh vang
signifikan terhadap Kkinerja perusahaan, artinya secara serenfak
(bersama-sama) variabel bebas tersebut berpengaruh terhadap  Kkinerja

perusahaan
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3)

5.2

Berdasarkan Dasil perhitungan “t test”, keempat variabel yaitu X;, X, ,
Xz dan Xy adalah signifikan. hal ini borarti hipotesis yang menyatakan
bahwa diduga orienlasi pasar, keunggulan produk baru, Kreatifitas
program pemasaran dan  Kondisi lingkungan bisnis berpengaruh
signifikan terhadap kinerja perusahaan dapat diterima dan terbukti.

Hasil analisis koefisien delerminasi (R) dapal diketahui bahwa model
yang telah dikembangkan dalam penclitian  ini  terbukti dapat
menjelaskan varibel kinetja perusahaan karena nilai  koefisien
determinasinya cukup tinggi (69,3%). Dengan demikian dapat dikatakan
hahwa variasi atau perubahan yang terjadi pada veriabel fergantung
(Kinerja perusahaan) dapat dijelaskan oleh perubahan variabel bebasnva
(orientasi pasar, keunggulan produk baru, kreatifitas program pemasaran

dan kondisi lingkungan bisnis)

- Impliknsi Teoritis dan Manajerial

5.2.1, Implikiasi Teovitis

Implikasi teoritis dagi penelitian ini adalah dapat memberikan

referensi / wacana haru dalam rangka ilmun pengetahnan khosuenya dalam

bidang manajernent pemasaran strategik dengai mengetahui seberapa besar

pengarah orientasi pasar, keunggulan produk barw, kreatifitas program

pemasaran dan kondisi lingkungan bisnis terhadap kinerja perusahaan.

Dari penelitian yang dilakukan oleh Paul Jawaroski dan Ajay (1993,

Kim dan Srivastava (1998) mengatakan orientasi pasar berhubungan orat




dengan kinerja pasar. Lebih lanjut Never dan Slater (1990) dalam Pelham

dan  Alfred (1996) mengatakan bahwa orientasi pasar sebagai budaya
organisasi yvang paling efckiif dan efisien untuk menciptakan perilaku-
perilaku - yang  dibutuhkan  dalam menciptakan  nilai  unggut bagi
pelanggan/konsumen dan menciptakan kinerja unggul yang berkelanjutan
datam kehidupan perusahaan.

Pelliam  (1997) menyatakan bahwa sobuah perusahaan  yang
berorientasi pasar adalah perusahaan yang mengembangkan pemahaman
vang lebih baik keseluruh organisasi tentang kebutuhan konsumennya
dalam mencipatakan customer value, mengembangkan pemahaman yaﬁg
lebih baik tentang kekuatan dan kelemahan pesaing, menggunakan
pemahaman~-pemahaman it untuk mengembangkan dan
mengimplementasikan strategi-strategi demi menciptakan cutomer value
dan kepuasan konsumen yang lebih baik. Dalam penclitian ini meskipun
perusahaan kuningan tersebut berskala keeil dan menengah namun dalam
melakukan strategi pemasarannya sangat Dberorentasi pada pasar karena
selalu berusaha untuk menciptakan barang vang superior dan bernilai
tambah bagi konsumen.

Dalam  Kaitannva dengaﬂ produk bara maka perusahaan selalu
bei‘iomba«lomba untuk menciptakan produk baru yang mempunyai tampilan
fisik vang baru, unik dan spesifik scrta lebih fungsional. Tujuan dari
peluncuran produk bary ini adalah mengamankan volume penjualan saat ini

dan dimasa yang akan datang sorta mempertahankan pertumbuhan profit
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yang terus meningkat (Walker, 1992). Song dan Perry (1997) mengatakan
bahwa yang lerpenting  dalam mengembangkan produk  baru adalah
kemampuan untuk mengubah jarak permintaan (demand) dengan harapan
yang samqr-sa_mar atau tidak jelas, menjadi produk yang nayata (well-
deﬁned).”-‘ | |

Dalam temuan penelitian ini Juga berasumsi demikian kareua bila
perusahaan kuningan ingin bertahan dalam situasi pasar yang Kompetitif
maka perusahaan tersebut harus mengembangkan produk baru secara
kontinyu dan periodik. Hal inj dikarenakan sifat-sifat sebagian besar pasar
yang sangat dinamis (Hurley dan Hult, 1998),

Hennessey dan Amabile (1988) dalam Andrews dan Smith (1996)
mendefinisikan kreatifitas prograim pemasaran sebagai pengembangan
tcrﬁadap implementasi atay bencrapan strategi yang menunjukan sebuah
perbedaan yang berarti dari prakick pemasaran. Oleh karena itu kreatifitas
merupakan uwsaha pemeccahan bisnis yang dihadapi setiap hari sehingga
berpengaruh positif terhadap kinerja perusahaan,

| Hasil penelitian ini secara nyata mendukung postulat dari Andrews |
dan 8mith (1996), karena dengan adanya penghargaan dan pemberian iklim
vang kondusif bagi kreatifilas maka dapat dijadikan sebagi motor
penggerark untuk proses pembelajaran baru dan potensi merubah perilako
organisasi.

Dalam  kegiatan  bisnisnya perusahoaan  beroperasi di dalam

lingkungan pemasaran yang kompleks, yang tordiri dari kekuatan-kokuatan
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vang tidak dapat dikendalikan yang harus diadaptasi. Lingkungan
menphasiikan  tantangan  dan peluang sekaligus. Disist Tain kondisi
lingkungan .'lf.i.‘;.'ih.’.l dikonsepsikan sebuah kontiuksi multidimensi, dicirikan
dengan  dinamisme, leterogenitas dan  hosiility yang mempengaruhii
orientasi usaha (Dess dan Beard (1984), Lawrence dan Lorsch (1967).
Dengan demikian bila lingkungan perusahaan dikelola dengan baik maka

kinerja pernsahaan juga akan baik pula.

5.2.2. Implikasi Manajertal
Hasil penelitian ini mendukung pencliian vang dilakukan oleh para
ahii terdaholu bahwa ovientasi pasar, Xeunggulan produk baru, Kreatififas
program pemasaran dan Kondisi lingkungan bisnis berpengaruh terhadap
kinerja perusahaan. Pemiliki usaha. harus  menciptakan kondisi yang
kondusip sehinga dapat terciptakan peningkatan kinerja  dan dapat juga
mempengarahi profit usaha, dan manajemen juga ferus mengadakan
pelatihan bagi karyawan untuk dapat mengikuti perkembangan bagi inovasi
prodﬁl.t: sehinga managemen dapat merencanakan strategi dan target vang
akan mau dicapai.
Selain itu hasil penclitian menenjukan bahwa pemilihan sirategi saneat
mempengruli  Kinegja  perusahaas, niaka Implikasi manajerial  vang
diperlukan adalah pemilik perlu memperhatikan iebih scksama lagi terhadap

H 14 N -~ -;l a i | ¥ 11 " 1.
pengembangan pumiliban shategl agar luroipla usnha  yany ingel.Oleh
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karena itu implikasi mansjerial  yang dapat dijalankan oleh manajer
pemasaran manpun pemiiik perusahaan adalah sehagai herikui ;

i Kinerja pasar dapat dicapai dengan baik, manakala pemilik
manajemen memahami fentang orientasi pasar  meliputi
pemahaman tentang orientasi pelanggan dan  menciptakan
kepuasan  pelanggan ‘dengan :éara mengetahui/memahami
kebutuhan pelanggan melalui keunggulan produk baru,
Pemahaman tentang kebutuhan pelanggan tersebut sangan
.f‘dipgrlukan oleh pemilik/manjemen untuk menentukan jenis
produk vang tepat vang akan diproduksi dan ditawarkan kepada
pelanggan dan calon pelanggan potensial,

Dalam rangka peningkatan produksi maka pemilik juga hatus

b

dapat berkreasi dalam menciptakan produk baru karena konsumen
akan berpaling dengan desaing produk yang itu-ilu saja dan
pesaing akan crlomba-loba menciptakan produk baruz, maka
sangat vital dan mutlak uontuk keberhasilan dalam jangka
panjang Karena dunia bisnis jarang sekali stabil dan berubah-
ubah vang secara terus-menerus menawarkan produk dengan
desaint yang lain,

Pemerintah secbagai regulator dalam segala bidang sebaiknya

[N

peduli terhadap pengusaha kecil dan menengah terutama pada
pengerajin kuningan dengan memberikan bantuan manajemen;

pelatihan, bantuan permodalan (molalui kemudahan pomberian




kridit), penyediaan sarana dan prasarana yang memadai dan

schagainya.

e

Pengusaha Keeil dan menengah sebaiknva megain Rendraan
dengan perusahaan yang borskala besar  dengan prinsip saling
menguntungkan. Dengan pola seperti ini bagi peruszhaan iccil
mempunyai boberapa keuntungan yaitu @ adanya kepastian pasar,
moningkatkan  kemampuan  manjemen  dan produksi  dan
meningkatkan akses modal. Sementara itu keuntungan bagi
perusahaan besar adalah : tersedianya pemasok yang dapat
dipercaya, meningkatkan daya saing, mengurangi resiko
reorganisasi/restiukturisasi.

Sebagai pemilik usaha yang perlu juga memamtau kondisi

whn

lingkungan yang mengitari usahanya.Fakior-faktor penting
dilingkungan oxternal yang pada akhirnya akan mempengarulii
stratogi wirausaha hondaknya selalu dipantau scoava periodik
schingga strategi vang akan diterapkan telah menyesuaikan atzu
sudah mengantisipasi kondisi yang terjek cekali pun.Selanjuinya
menyesuaikan kondisi lingkungan yang ada disekitarnya maka

pada akhirnya dapat meningkatkan Kineija usaha.

3,3, Weterbatasan Penelitian
Koterbalasan-koterbatasan dalam penelitian ini terdird dari beberapa

aspok, yaitu schagai berikut :

ool
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Mengenai obyek penelitian yang hanya perugahaan vang herckala
keetl dan menengpal.

Dala vang dihasitkan dari pengoUnaan inslrumoen vang mendasaikan
pada persepsi jawaban responden akan menimbulkan masalak iika
persepsi responden berbeda dengan keadaan yang sesungguhnya.
Latar belakang dan pengalaman responden dapat menycbabkan
perbedaan persepsi responden dalam memahami konteks pertanyaan
ingtrumen,.

Penelittan ini hanya menerapakan metode survey melalui kuesioner,
peneliti tidak terlibat langsung dalam aktivitas perusahaan, sehingga
kesimpulan  yang diambil hanva berdasarkan pada data vang
dikumpulkan melalui penggunaan instrumen secara tertutup.

Hasil penelitian ini tidak dapat digeralisasikan untuk kasus tain di
lua.i"‘-l"‘ohyf;:k penelitian, baik untuk perusahaan sejenis maupun

industri yang lainnya,

Agenda Penelitian Mendatang

Penelitian ini dilakukan dari pengembangan penelitian-penelitian
terdahulu sehingga masih memungkinkan untuk dikembangkan lagi.
Untuk dapat memperoleh jawaban yang lebih konprehensif tentang
faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja perusahaan, maka agenda
penslitian mendatang yang dapat di;akukan olsh peneliti berikuinya

4

adalah :

e
-




1. Menambah wvariabel ldin seperti budaya perusahaan (corporate

(S

culiure) dan gaya kepemimpinan manajemen
Melakukan penclitian pada obvek dan tempat yang berbeda dan
obyek penelitiannya diperbanyak serta cakupan penelitiannya

diperiuas.
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