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	ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh orientasi wirausaha dan kapabilitas pencitraan terhadap jaringan usaha, mengetahui pengaruh kapabilitas pencitraan, jaringan usaha, keunggulan bersaing terhadap kinerja pemasaran. Pengambilan sampel dilakukan dengan metode purposive sampling. Sampel penelitian berjumlah 164 responden yang merupakan pemimpin perusahaan atau bisnis UMKM nasabah Bank BRI di Kelurahan Ngesrep Kecamatan Banyumanik. Pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian berupa kuesioner dengan numerical scale 1-10. Analisa data  menggunakan SEM AMOS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa orientasi wirausaha tidak berpengaruh terhadap jaringan usaha, kapabilitas pencitraan berpengaruh positif terhadap jaringan usaha, jaringan usaha memiliki pengaruh positif terhadap keunggulan bersaing, keunggulan bersaing memiliki pengaruh positif terhadap kinerja pemasaran, dan kapabilitas pencitraan memiliki pengaruh positif terhadap kinerja pemasaran.




Latar Belakang Penelitian
Indonesia merupakan salah satu negara yang mengalami pertumbuhan ekonomi positif ketika krisis ekonomi global melanda dunia pada semester kedua tahun 2008. Perekonomian Indonesia dalam masa pemulihan ekonomi terus tumbuh, namun mengkhawatirkan, karena pertumbuhannya lebih ditarik oleh sektor konsumsi dan bukan sektor produksi. Rendahnya tingkat investasi dan produktivitas, serta rendahnya pertumbuhan usaha baru di Indonesia, terutama yang berkaitan dengan peran serta UKM  sebagai penopang perekonomian, perlu memperoleh perhatian yang serius pada masa mendatang dalam rangka menciptakan pertumbuhan ekonomi yang berkualitas. 

Salah satu hal penting yang perlu dicermati adalah cukup tingginya peranan Usaha Kecil, dan Menengah (UKM) dalam mendukung ketahanan ekonomi nasional di saat krisis global terjadi. UKM memberikan kontribusi sekitar 59 persen terhadap PDB setiap tahunnya selama periode 2007-2009. Selain itu, UKM juga menjadi penopang kegiatan ekonomi nasional saat terjadi krisis ekonomi 1997/1998. Disaat bisnis-bisnis besar gulung tikar, perusahaan berbasis UKM justru masih dapat menyediakan lapangan pekerjaan yang relatif luas (Tim Studi Potensi Perusahaan UKM Untuk Go Public, 2011).
Berdasarkan hasil pemantauan Tim Studi Potensi Perusahaan UKM di Indonesia, perkembangan jumlah unit usaha kecil periode 2006 sampai dengan 2009 mengalami peningkatan sebesar 15,67% (tidak termasuk usaha mikro), yaitu dari 472.602 unit di tahun 2006 menjadi 546.675 unit di tahun 2009. Pada periode yang sama, jumlah unit usaha kecil yang berdiri masih mendominasi sekitar 92,26% dari keseluruhan unit bisnis usaha kecil, menengah dan usaha besar yang berdiri di Indonesia. Selengkapnya tersaji pada grafik berikut ini :
Gambar 1
Perkembangan UKM dan Usaha Besar di Indonesia
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Peningkatan jumlah UKM dari tahun ke tahun tersebut menunjukkan adanya pertumbuhan ekonomi yang produktif. Oleh karena itu perkembangan UKM diharapkan dapat memberikan kontribusi positif terhadap upaya-upaya penanggulangan masalah ekonomi dan sosial dalam negeri, diantaranya masalah pengangguran. Hasil laporan Tim Studi Potensi UKM (2011) juga menyebutkan bahwa peran UKM dalam hal penyerapan tenaga kerja, sangat vital. Usaha kecil memiliki angka pertumbuhan penyerapan tenaga kerja yang paling tinggi. Dari tahun 2006 sampai dengan tahun 2009, penyerapan tenaga kerja usaha kecil tumbuh 12,51% dari angka 3.139.711 ke 3.521.073 tenaga kerja. Sementara itu, penyerapan tenaga kerja pada usaha skala menengah mengalami sedikit penurunan dibandingkan dengan tahun 2006, yaitu turun 0,78% dari angka 2.698.743 ke angka 2.677.565 tenaga kerja. Usaha besar mengalami pertumbuhan penyerapan tenaga kerja, yaitu tumbuh 10,93% dari angka 2.411.181 ke angka 2.674.671 tenaga kerja. Selengkapnya tersaji pada grafik berikut :
Gambar 2
Penyerapan Tenaga Kerja UKM dan Usaha Besar di Indonesia
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Potensi UKM yang besar menuntut UKM untuk terus berupaya dan berusaha merumuskan strategi-strategi bisnis, meningkatkan kemampuan bersaing di pasaran dan kemampuan beradaptasi dengan perubahan lingkungan yang semakin cepat di era globalisasi dewasa ini guna meningkatkan kinerja dan mempertahankan usaha. Potensi UKM yang besar dalam pertumbuhan ekonomi di Indonesia, tidak terlepas dari berbagai masalah dan kendala. Berdasarkan hasil pemantauan Tim Studi Potensi UKM (2011) kendala yang dihadapi UKM diantaranya adalah kesiapan fundamental dan mental UKM yang belum maksimal. Sebagian besar UKM masih menjalankan usahanya secara konvensional dan belum menerapkan tata kelola perusahaan yang baik (good corporate governance). Selain itu, pola pikir managerial dari pengelola/pemilik perusahaan UKM masih cenderung konservatif dan belum mengedepankan aspek keterbukaan informasi kepada publik. Mayoritas UKM belum menjalankan manajemen usaha secara profesional dan belum memiliki perencanaan usaha dalam jangka panjang, sehingga tidak terdapat kepastian mengenai keberlanjutan usahanya (sustainability). 
Dalam rangka keberlanjutan usaha perlu peningkatan kinerja, peningkatan kapasitas baik dari segi manajemen, keuangan dan profesionalitas. Sebab baik buruknya kondisi suatu perusahaan dilihat dari kinerja yang telah dicapai perusahaan. Kinerja adalah tingkat efektivitas dan efisiensi usaha-usaha yang dilakukan oleh organisasi dalam mencapai tujuan organisasi. Pengukuran kinerja merupakan analisis data serta pengendalian bagi usaha (Syarifah, 2012). 
Pengukuran kinerja digunakan suatu usaha untuk melakukan perbaikan kegiatan operasional agar dapat melanjutkan usaha. Mulyadi dan Setiawan dalam Syarifah (2012) mengungkapkan pengukuran kinerja merupakan hal yang esensial bagi pengusaha atau badan usaha, terutama untuk dapat melaksanakan pengelolaan secara efektif dan efisien. Tujuan utama dari suatu perusahaan dalam mengelola aktivitas manajemennya adalah untuk meningkatkan kinerja bisnis perusahaan. Kinerja bisnis perusahaan menunjukkan ukuran prestasi yang berhasil diperoleh oleh suatu perusahaan setelah perusahaan tersebut melakukan berbagai proses aktivitas pemasaran secara menyeluruh. Kinerja perusahaan dijadikan sebagai dasar dalam mengevaluasi apakah strategi yang digunakan telah sesuai dengan yang diharapkan. Kinerja perusahaan merupakan suatu konsep untuk mengukur prestasi pasar suatu produk (Kartikasari, 2006). Setiap perusahaan berkepentingan untuk mengetahui prestasi pasar dari produk-produknya, sebagai cermin dari keberhasilan usahanya di dunia bisnis. Keberhasilan usaha ditandai dengan kemampuan bertahan untuk terus melanjutkan usaha bisnisnya. 

Keberhasilan kinerja tidak lepas dari peran seorang wirausaha dalam menjalankan aktivitas bisnisnya (Lestari, 2010). Untuk menjadi seorang wirausaha yang berhasil, dituntut sikap dan tingkah laku prestatif serta rasa mandiri yang kuat (As’ad, 2012). Menurut As’ad (2012) seorang wirausaha adalah seorang yang menerapkan kemampuannya untuk mengatur, menguasai alat-alat produksi dan menghasilkan hasil yang selanjutnya dijual atau ditukarkan dan memperoleh pendapatan dari usahanya tersebut. Seorang wirausaha adalah seseorang yang menggerakkan per​ekonomian masyarakat untuk maju ke depan. Jadi seorang wirausaha adalah orang yang berani mengambil risiko, mengkoordinasi mengelola penanaman modal atau sarana produksi, seseorang yang mengenalkan fungsi faktor pro​duksi baru, atau seseorang yang memiliki respon yang kreatif dan inovatif.
Pendekatan orientasi kewirausahaan dalam pembuatan keputusan adalah sangat penting bagi sukses organisasi. Proses pembuatan keputusan, mereferensikan penerapan sebuah “entrepreneurial orientation” seperti yang dikemukakan oleh Lumpkin dan Dess (2008). Perusahaan yang berorientasi wirausaha adalah perusahaan yang berusaha menjadi yang pertama dalam inovasi produk pasar, berani mengambil resiko dan melakukan tindakan proaktif untuk dapat mengalahkan pesaing. 

Kompetensi kewirausahaan dibutuhkan dalam implementasi strategi pemasaran agar diperoleh keunggulan bersaing yang mantap melalui nilai responsifitas atas kebutuhan pelanggan. Sedangkan jiwa kewirausahaan sendiri meliputi 5 hal, yakni: otonomi, keinovatifan, pengambilan resiko, proaktifitas, dan agresifitas kompetitif, semuanya berujung pada pembukuan kinerja keuangan yang maksimal (Suryanita, 2006). Yeoh dan Jeong dalam penelitiannya membuktikan bahwa kewirausahaan akan memberikan efek positif pada kinerja ekspor melalui kinerja struktur saluran ekspor yang menjadi elemen penting strategi pemasaran (Suryanita, 2006). 

Peningkatan kinerja bisnis yang disebabkan oleh orientasi kewirausahaan perlu didukung dengan jaringan usaha. Sebagaimana pernyataan Bessant dan Tidd (2007) bahwa pengusaha sukses menyadari pentingnya jaringan dalam proses memulai sebuah perusahaan baru. Jaringan usaha berguna untuk mengaktifkan pertumbuhan dan kelangsungan hidup usaha. Dengan adanya jaringan usaha membantu pengusaha untuk mengumpulkan informasi dan saran yang diperlukan dan selanjutnya berimbas pada peningkatan kinerja bisnis. 
Lukiastuti (2012) menyebutkan inovasi adalah salah satu dari tiga dimensi dalam orientasi wirausaha (entrepreneurial orientation). Kaitannya dengan jaringan (networks) menunjukkan bahwa orang-orang yang memiliki tingkat perilaku inovatif yang tinggi lebih mungkin untuk mencari nasehat atau advis dibandingkan dengan orang yang tingkat perilaku inovatifnya lebih rendah. Lebih jauh, ada bukti empiris bahwa jika wirausahawan membaca lebih banyak literatur, maka akan lebih mungkin untuk menjadi anggota beberapa organisasi professional dan wirausahawan akan mendapatkan jaringan eksternal yang lebih besar daripada orang yang tidak. Hal ini mengindikasikan bahwa orang-orang yang berorientasi inovasi dapat memiliki jaringan eksternal yang kuat. Namun untuk mendapatkan jaringan pelanggan yang luas perlu didukung dengan kapabilitas pencitraan.

Kapabilitas pencitraan sangat penting dari sudut pandang pelanggan untuk memberikan gambaran terhadap kualitas produk atau jasa yang dihasilkan. Kapabilitas pencitraan merupakan penghargaan yang didapat oleh pelaku bisnis karena adanya keunggulan–keunggulan yang ada pada usaha yang dijalankan tersebut, seperti kemampuan yang dimiliki oleh pelaku bisnis, sehingga pelaku usaha mengembangkan dirinya untuk terus dapat menciptakan hal-hal yang baru lagi bagi pemenuhan kebutuhan konsumen (Kertajaya, 2011).

Prasmawati (2010) menyebutkan reputasi usaha sangat bermakna bagi wirausahawan. Bukan saja bermanfaat dalam berhubungan dengan para pelanggannya, tetapi juga dengan stakeholders yang lainnya. Reputasi yang baik akan memberi keuntungan dan meningkatkan penjualan. Reputasi tidak hanya sebagai atribut dalam suatu usaha tetapi juga bagaimana reputasi tersebut akan terus ada di masa depan. Karena itu reputasi perlu untuk dikembangkan dari waktu ke waktu (Bennett dan Helen, 2001). Hal itu dikarenakan reputasi usaha dapat memiliki dampak yang besar atas penjualan pendapatan, dan penilaian. Reputasi usaha yang baik pada akhirnya dapat mendorong pelanggan untuk membeli barang yang ditawarkan. Ini berarti reputasi usaha yang baik akan meningkatkan penilaian pelanggan terhadap usaha.

Banyak penelitian yang telah dilakukan dengan tujuan untuk membuktikan apakah orientasi wirausaha menghasilkan kinerja organisasi yang unggul. Beberapa hasil penelitian telah membuktikan adanya hubungan yang kuat antara orientasi wirausaha dengan kinerja (Lukiastuti, 2012, Meutia, 2013, Adinoto, 2011 dan Hadiwidjojo, 2012), sedangkan hasil penelitian lainnya tidak mendukung adanya hubungan positif antara orientasi wirausaha dengan kinerja organisasi (Reswanda, 2011).  
Meskipun hasil penelitian tentang hubungan antara orientasi wirausaha dengan kinerja masih memberikan hasil yang berbeda-beda, tetapi penelitian tentang pengaruh orientasi wirausaha terhadap kinerja masih menarik dilakukan untuk kepentingan di bidang strategi. Berdasarkan uraian di atas terlihat jelas bahwa penelitian yang bertujuan untuk menguji pengaruh orientasi wirausaha terhadap kinerja bisnis masih menghasilkan temuan yang saling kontradiksi. Untuk mempermudah dalam membandingkan hasil penelitian yang menguji pengaruh orientasi wirausaha terhadap kinerja bisnis   maka beberapa penelitian yang menguji pengaruh orientasi wirausaha terhadap kinerja bisnis  beserta hasil temuannya disajikan dalam Tabel 1 berikut:
Tabel: 1
Ringkasan Research Gap Pengaruh Orientasi wirausaha 
Terhadap Kinerja Bisnis
	Research Gap
	Hasil
	Peneliti
	Metode

	Terdapat perbedaan hasil penelitian pengaruh orientasi wirausaha terhadap kinerja bisnis.
	Signifikan Positif.


	· Lukiastuti (2012).

· Meutia, 2013
· Adinoto (2011)

· Hadiwidjojo, 2012
	· SEM

· SEM
· SEM
· Regresi

	
	Tidak Signifikan positif.
	· Reswanda (2011)
	· Regresi


Berdasarkan pada Tabel 1 terlihat bahwa hasil penelitian yang menguji pengaruh orientasi wirausaha terhadap kinerja bisnis masih memberikan kesimpulan yang berbeda-beda, oleh karena itu perlu dilakukan penelitian lanjutan untuk menjelaskan hubungan kausal antara orientasi wirausaha dengan kinerja bisnis.  Berdasarkan keterangan diatas dapat diketahui betapa pentingnya orientasi kewirausahaan, kapabilitas pencitraan, jaringan usaha dan keunggulan bersaing guna menunjang kinerja perusahaan sehingga kelangsungan bisnis tersebut dapat berlanjut dan terus bersaing di pasar. 
Hasil survei pendahuluan didapatkan UMKM banyak menemui kendala dalam menjalankan usahanya. Wawancara yang dilakukan pada tanggal 11 Nopember 2014 pada sejumlah UMKM sebagai nasabah Bank BRI Kelurahan Ngesrep Kecamatan Banyumanik, didapatkan, bahwa kendala yang dihadapi UKM di Banyumanik saat ini adalah masalah keterbatasan modal dan kesulitan memasarkan produk serta kesulitan mengenai sewa lahan. Harga sewa lahan setiap tahun meningkat dan peningkatan yang tidak realistis. Beberapa usaha akhirnya harus gulung tikar, tidak dapat melanjutkan usaha akibat dari melonjaknya harga sewa lahan. Hasil wawancara pada empat pedagang sebagai nasabah Bank BRI Kelurahan Ngesrep  didapatkan jumlah produksi menurun, makin rendahnya peminat terhadap produk makanan dan minuman ringan yang dijual sehingga berimbas pada berkurangnya penjualan produk. Berdasarkan perbedaan hasil penelitian dan fenomena yang ada pada kinerja UMKM, oleh karena itu akan dilakukan penelitian untuk meningkatkan kinerja perusahaan pada  Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) Kelurahan Ngesrep Kecamatan Banyumanik Semarang.
Berdasarkan pada permasalahan-permasalahan penelitian yang bersumber pada hasil-hasil penelitian sebelumnya dan fenomena bisnis yang ada pada Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) maka dapat dirumuskan masalah utama dalam penelitian ini adalah: bagaimana proses meningkatkan kinerja pemasaran UMKM di Kelurahan Ngesrep Kecamatan Banyumanik Semarang. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh orientasi wirausaha, kapabilitas pencitraan, keunggulan bersaing terhadap kinerja pemasaran, untuk mengetahui pengaruh kapabilitas pencitraan terhadap jaringan usaha dan untuk mengetahui pengaruh jaringan usaha terhadap keunggulan bersaing

Telaah Pustaka dan Pengembangan Hipotesis

Orientasi Wirausaha dan Jaringan Usaha

Kewirausahaan adalah faktor kunci dalam mendeterminasikan aktifitas pembangunan kapabilitas perusahaan. Orientasi kewirausahaan dari suatu perusahaan akan mendorong orientasi kompetitif perusahaan (Suryanita 2006). Kewirausahan juga merupakan elemen kunci dalam mendapatkan keunggulan bersaing yang tentu saja juga akan berakibat positif pada kinerja finansial. Perusahaan dengan kemampuan wirausaha yang tinggi akan sangat memperhatikan inovasi, inisiasi perubahan, dan kecepatan respon yang tinggi untuk terus berubah secara fleksibel. Orientasi kewirausahaan dalam penelitian ini merupakan bentuk perilaku dimana atau bagaimana perusahaan menunjukkan inovasinya, proaktifitas, dan keberaniannya mengambil resiko dalam keputusan-keputusan strategis pelaku wirausaha.   

Kaitan antara orientasi wirausaha dengan jaringan usaha sebagaimana dalam penelitian Lukiastuti (2012) menyebutkan bahwa orang-orang yang memiliki tingkat perilaku inovatif yang tinggi lebih mungkin untuk mencari nasehat atau advis dibandingkan dengan orang yang tingkat perilaku inovatifnya lebih rendah. Lebih jauh, ada bukti empiris bahwa jika wirausaha membaca lebih banyak literatur, mereka akan lebih mungkin untuk menjadi anggota beberapa organisasi professional dan wirausaha akan mendapatkan jaringan eksternal yang lebih besar daripada orang yang tidak. Hal ini mengindikasikan bahwa orang-orang yang berorientasi inovasi dapat memiliki jaringan eksternal yang kuat. Berdasarkan teori yang telah dikemukakan di atas maka hipotesis yang diajukan pada penelitian ini adalah :

Hipotesis 1 : semakin tinggi orientasi wirausaha, semakin luas jaringan usaha.

Kapabilitas Pencitraan dan Jaringan Usaha

Kapabilitas pencitraan adalah kemampuan dalam menciptakan kesan atau penilaian baik atau pandangan publik atas suatu perusahaan seperti keterbukaan, kualitas atau dapat dikatakan sebagai kemampuan dalam menciptakan pandangan atas gerak langkah perusahaan oleh public kepada pelanggan. Kapabilitas pencitraan merupakan suatu intangible aset atau goodwill perusahaan yang memiliki efek positif pada penilaian pasar atas perusahaan. Perusahaan yang mampu menciptakan kesan baik, akan mampu menimbulkan kepercayaan, keyakinan dan dukungan daripada perusahaan yang mempunyai pencitraan buruk (Dowling, 2004).

Kapabilitas pencitraan dalam suatu perusahaan sangat bermanfaat bagi perusahaan, bukan saja menjaga hubungan dengan para pelanggan, tetapi juga dengan stakeholders. Pencitraan yang baik akan memberi keuntungan dan meningkatkan penjualan. Pencitraan tidak hanya sebagai atribut dalam suatu perusahaan tetapi juga bagaimana pencitraan tersebut akan terus ada di masa depan. Pencitraan perlu untuk dikembangkan dari waktu ke waktu (Sulistyasningtyas, 2005) Hal itu dikarenakan pencitraan perusahaan dapat memiliki dampak yang besar atas penjualan pendapatan, dan penilaian. Kapabilitas pencitraan perusahaan yang baik pada akhirnya dapat mendorong pelanggan untuk membeli barang yang ditawarkan.  Berdasarkan uraian tersebut, maka hipotesis yang diajukan sebagai berikut:

H2 : Semakin baik kapabilitas pencitraan, semakin luas jaringan usaha 

Jaringan Usaha dan Keunggulan Bersaing

Kinerja perusahaan wirausaha dapat meningkat dengan memperluas jaringan usaha. Menurut Sosiawan (2006), manfaat terciptanya jaringan usaha bagi perkembangan dunia usaha diyakini sangat besar, bahkan sangat dominan. Kenyataan di beberapa negara Asia yang sekarang telah memasuki kategori sebagai negara industri, seperti Jepang dan Taiwan, mampu membuktikan besarnya manfaat dari terciptanya jaringan usaha, terutama jaringan usaha industri kecil dan menengah.

Memperluas jaringan usaha dengan cara menjalin kerjasama industri kecil dan menengah dengan industri besar, selain memberikan berbagai kesempatan kepada unit usaha yang lebih kecil seperti memasarkan, membantu permodalan, menguasai teknologi yang lebih maju, industri besar  juga membantu membagi berbagai macam informasi yang berkaitan dengan pengembangan usaha yang lebih kecil tersebut. Dengan terciptanya hubungan yang terkoordinasi dan mampu menciptakan iklim keterkaitan antara industri besar dan industri kecil tersebut dinilai sangat strategis dari peranan jaringan usaha. Hubungan tersebut memberi kesempatan seperti kewajiban ikut membantu memecahkan berbagai kendala dalam kaitannya dengan pemasaran hasil produksi industri berskala kecil dan menengah. Disamping membantu di bidang pemasaran, industri besar juga membantu permodalan, teknologi produksi, bahan baku sampai manajemen. Dengan kata lain, peran strategis itu timbul karena dengan adanya hubungan keterkaitan tersebut sehingga daya saing dapat ditingkatkan, dalam arti para pelakunya dapat ; (1) melakukan spesialisasi sehingga lebih efisien, (2) menekan biaya transaksi, (3) meningkatkan fleksibilitas karena adanya rekanan terpercaya.

Keterlibatan perusahaan dalam suatu jaringan usaha, akan memberikan kesempatan lebih besar untuk memasuki pasar baru, melakukan penawaran bersama untuk melakukan proyek atau kontrak yang besar, membentuk produk dan jasa baru, atau membangun keberadaan perusahaan pada pasar internasional, dengan biaya secara individu lebih rendah. Bahkan lebih dari itu, perusahaan yang terlibat dalam suatu jaringan usaha, akan mempunyai kesempatan lebih terbuka dalam mengkoordinasikan produk-produknya baik yang baru ataupun yang telah beredar di pasar, serta mempunyai akses atau informasi dan pengetahuan penting tentang bisnis, mempunyai kesempatan mengurangi biaya produksi dan pemasaran barang, memperbaiki teknologi proses produksi, mampu membentuk jaringan pemasaran dan distribusi yang efektif dan efisien dan memberikan alternatif solusi permasalahan (Sosiawan, 2006). 

Kaitan antara jaringan usaha dengan keunggulan bersaing, dapat dijelaskan bahwa luasnya jaringan usaha dapat mempermudah dalam menciptakan keunggulan bersaing yang lebih efektif dalam pemasaran. Jaringan usaha semakin luas maka memudahkan menciptakan nilai-nilai yang unik dan tidak mudah ditiru oleh perusahaan pesaing yang disebabkan kemudahan mendapat informasi mengenai harga, dan produk-produk yang lebih disukai atau tidak disukai oleh pelanggan. Menurut Porter (1994), keunggulan bersaing pada dasarnya tumbuh dari nilai-nilai atau manfaat yang diciptakan oleh perusahaan bagi para pelanggan. Pelanggan lebih memilih membeli produk yang memiliki nilai lebih dari yang diinginkan atau diharapkannya. Nilai lebih yang diinginkan pelanggan dapat berupa kemudahan dalam mendapatkan produk, dengan adanya jaringan pemasaran semakin luas, produk lebih mudah untuk dipasarkan.

Jaringan usaha semakin luas menunjukkan semakin mudahnya mengatur strategi dalam menyusun konsep  keunggulan  bersaing  (competitive  advantage).   Menurut  Day  dan  Wensley dalam Istanto (2010)  keunggulan bersaing diartikan  sebagai  kompetisi  yang  berbeda  dalam  keunggulan  keahlian  dan  sumber daya.  Jaringan usaha semakin luas dapat meningkatkan keunggulan keahlian dan sumber daya sebab luasnya jaringan usaha maka pelaku usaha lebih banyak menjalin kersama dengan jasa profesional seperti  konsultan manajemen. Jadi semakin baik dalam mengatur strategi jaringan usaha maka semakin mudah dalam menciptakan keunggulan bersaing.  Berdasarkan teori tersebut maka hipotesis yang diajukan pada penelitian ini adalah :

H3 : Semakin luas jaringan usaha, semakin tinggi keunggulan bersaing.

Keunggulan Bersaing dan Kinerja Perusahaan

Kinerja perusahaan dapat meningkat dengan menciptakan keunggulan bersaing dari perusahaan.  Ferdinand (2011) menyatakan bahwa kinerja perusahaan dinyatakan dalam lima indikator yaitu peningkatan keuntungan bersih, pertumbuhan keuntungan, peningkatan penjualan, pertumbuhan  penjualan, dan peningkatan modal usaha. Hasil penelitian Li (2000) berhasil menemukan adanya pengaruh positif antara keunggulan bersaing dengan kinerja yang diukur melalui volume penjualan, tingkat keuntungan, pangsa pasar, dan return on investment. 

Keunggulan bersaing dapat diperoleh dari kemampuan perusahaan untuk mengelola dan memanfaatkan sumber daya dan modal yang dimilkinya. Perusahaan yang mampu menciptakan keunggulan bersaing akan memiliki kekuatan untuk bersaing dengan perusahaan lainnya karena produknya akan tetap tetap diminati pelanggan. Keunggulan bersaing memiliki pengaruh positif terhadap peningkatan kinerja pemasaran perusahaan. Jadi keunggulan bersaing perusahaan semakin tinggi maka kinerja perusahaan semakin meningkat (Supranoto, 2009). Berdasarkan teori tersebut maka hipotesis yang diajukan pada penelitian ini adalah :

H4 : Semakin tinggi keunggulan bersaing, semakin tinggi kinerja perusahaan.

Kapabilitas Pencitraan dan Kinerja perusahaan

Disamping keunggulan bersaing, faktor lain yang dapat mempengaruhi kinerja perusahaan adalah kapabilitas pencitraan. Menurut Fitrijanti (2005) kapabilitas pencitraan adalah refleksi dari bonatifitas nama suatu perusahaan menurut pandangan lembaga atau kelompok tertentu yang berkepentingan dengan perusahaan tersebut. Kapabilitas pencitraan dibentuk dari integrasi seseorang dengan keseluruhan informasi yang diperolehnya tentang organisasi. Integrasi dapat diwujudkan dengan adanya komunikasi. Dengan demikian Kapabilitas pencitraan merupakan akumulasi dari individu-individu (publik) yang bersinggungan dengan organisasi (Sulistyasningtyas, 2004).

Dowling (2004) menyebutkan tentang beberapa hal dari hakikat kapabilitas pencitraan sebagai berikut : 1) pencitraan memainkan peran penting dalam setiap proses pertukaran antara perusahaan, individu atau perusahaan dan individu, 2) Sinyal pencitraan dirancang untuk mempengaruhi targetnya secara positif, dan 3) Ketika sinyal pencitraan berkonotasi buruk, maka akan timbul hasil yang negatif. Sedangkan menurut menurut Bennet dan Helen (2001), kapabilitas pencitraan adalah salah satu elemen kunci intangible resource yang akan menjadi sumber dari penciptaan kondisi keunggulan daya saing berkelanjutan suatu perusahaan. Kemudian menurut Hardjana (2008), kapabilitas pencitraan merupakan salah satu karakteristik perusahaan yang dapat menjadikan perusahaan lebih unggul dan kompetitif dengan industri sejenis. Kapabilitas pencitraan dalam bentuk merk dagang, kualitas produk dan differensiasi produk, kualitas pelayanan, kualitas manajemen dan inovatif. 

Prasmawati (2010) mengatakan, bahwa kapabilitas pencitraan yang baik akan memberi keuntungan ketika berhubungan dengan pemasok, dapat meningkatkan bergaining position. Demikian pula dalam berhubungan dengan jalur distribusi, perusahaan yang mempunyai kapabilitas pencitraan baik akan mendapat perlakuan khusus. Apalagi berhubungan dengan pihak keuangan, akan mendapatkan banyak kemudahan sehingga dampak selanjutnya yang didapatkan adalah peningkatan kinerja perusahaan. Oleh karena itu untuk memelihara citra perusahaan harus dilakukan oleh segenap anggota organisasi secara lintas fungsional, dan harus dilakukan secara terus- menerus. Perlunya sistem yang eksis untuk menopang citra perusahaan. Berdasarkan teori tersebut maka hipotesis yang diajukan pada penelitian ini adalah :

H5 : Semakin baik kapabilitas pencitraan, semakin tinggi kinerja perusahaan.

Berbagai penelitian tentang kinerja perusahaan yang pernah dilakukan menghasilkan temuan yang berbeda-beda. Berdasarkan penjelasan diatas maka kerangka berpikir dalam penelitian  ini sebagai berikut:

Gambar 3
Kerangka Penelitian Empirik

Metode Penelitian
Jenis Data dan Sumber Data 

Pada penelitian ini, data primer diperoleh dari penyebaran kuesioner kepada responden yang dalam hal ini adalah para pemilik usaha berskala mikro, kecil dan menengah di Kecamatan Banyumanik Semarang. Data sekunder untuk penelitian ini diperoleh dari: literatur-literatur, jurnal-jurnal pemasaran, data dokumen yang berasal dari Dinas Perindustrian dan Perdagangan (Disperindag) kota Semarang, dan Badan Pusat Statistik tentang perkembangan usaha berskala mikro, kecil dan menengah di Kelurahan Ngesrep Kecamatan Banyumanik Semarang. 
Populasi dan Sampel 

Populasi pada penelitian ini adalah para nasabah Bank BRI yang berdomisili di Kelurahan Ngesrep Kecamatan Banyumanik Semarang. Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode purposive sampling, dimana peneliti memilih sampel berdasarkan penilaian terhadap beberapa karakteristik anggota sampel yang disesuaikan dengan maksud penelitian (Kuncoro, 2003). Responden haruslah orang yang benar-benar mengerti dan memahami seluk beluk bisnis yang dijalankannya berkaitan dengan jaringan usaha dan kinerja pemasaran. Oleh karena itu subyek yang dijadikan responden dalam penelitian ini adalah seorang manajer yang memimpin perusahaan atau bisnis UMKM nasabah Bank BRI di Kelurahan Ngesrep Kecamatan Banyumanik. 

Variabel Penelitian dan Definisi Operasional

Variabel Penelitian

Variabel yang diteliti dalam penelitian  ini meliputi konstruk  eksogen dan  konstruk  endogen.  Konstruk  eksogen  terdiri  dari sikap terhadap orientasi kewirausahaan. Sedangkan  konstruk  endogen dalam penelitian ini adalah kinerja pemasaran dan kinerja perusahaan.  Instrumen atau pengukuran yang digunakan dalam  penelitian  ini diadaptasi  dari instrumen-instrumen  yang  telah  digunakan oleh peneliti-peneliti terdahulu dan disesuaikan dengan kondisi para wirausahawan sebagai nasabah Bank BRI di Kelurahan Ngesrep Kecamatan Banyumanik.
Definisi Operasional

Tabel 2
Definisi Operasional

	Variabel
	Definisi
	Indikator
	Item Pertanyaan

	Orientasi Wirausaha
	Orientasi wirausaha adalah keseluruhan inovasi radikal perusahaan, tindakan strategi proaktif yang diwujudkan dalam bentuk dukungan-dukungan terhadap proyek-proyek yang berhubungan dengan dimensi-dimensi tersebut
	Kepercayaan diri
	Saya sangat percaya pada kemampuan diri untuk bekerja mandiri

	
	
	Kemampuan menciptakan hal-hal baru
	Saya sering menciptakan hal-hal baru dalam berbisnis

	
	
	Kemampuan bergaul dengan orang-orang inisiatif
	Saya sering bergaul dengan orang-orang yang mempunyai inisiatif tinggi dalam berbisnis.

	
	
	Responsif terhadap saran dan kritik
	Saya sering mendapat saran dan atau dari teman untuk kemajuan  bisnis yang saya jalankan.

	Keunggulan Bersaing 
	Keunggulan bersaing didefinisikan sebagai strategi benefit dari perusahaan yang melakukan kerjasama untuk menciptakan keunggulan bersaing yang lebih efektif dalam pasarnya.
	Keunikan
	Perusahaan menciptakan produk yang membedakan dengan produk pesaing, memiliki ciri khas yang melekat pada produk.

	
	
	Jarang dijumpai
	Perusahaan melakukan analisis dengan cermat untuk memasuki pasar.

	
	
	Tidak mudah ditiru
	Perusahaan menjaga kualitas bahan baku produknya dan kekhasan yang dimilikinya agar tidak mudah ditiru.

	
	
	Tidak mudah diganti
	Perusahaan selalu menjaga kualitas produknya.

	
	
	Harga bersaing
	Perusahaan dapat membandingkan atau melakukan pengecekkan harga produknya dengan harga produk pesaing, sehingga harga yang dikeluarkan perusahaan tidak jauh berbeda dengan harga pesaingnya.

	Kapabilitas Pencitraan
	Kapabilitas pencitraan adalah kemampuan perusahaan dalam menciptakan kesan tentang hal–hal seperti keterbukaan, kualitas dan lainnya yang berkaitan dengan gerak langkah perusahaan.
	Mampu membuat terkenal sebagai pengusaha yang berkualitas
	Saya mampu membuat terkenal sebagai pengusaha yang berkualitas.

	
	
	Mampu membuat terkenal sebagai pengusaha yang jujur.
	Saya mampu membuat terkenal sebagai pengusaha yang jujur.

	
	
	Mampu membuat terkenal sebagai pengusaha penghasil produk yang berkualitas
	Saya mampu membuat terkenal sebagai pengusaha penghasil produk yang berkualitas.

	
	
	Mampu membuat terkenal sebagai pengusaha pemberi pelayanan yang baik.
	Saya mampu membuat terkenal sebagai pengusaha pemberi pelayanan terbaik.

	
	
	Mampu membuat terkenal sebagai pengusaha yang mempunyai karyawan berkualitas
	Saya mampu membuat terkenal sebagai pengusaha yang mempunyai karyawan berkualitas.

	Jaringan usaha 
	Jaringan usaha adalah tindakan dalam melakukan kontak dengan orang lain maupun dengan organisasi/institusi yang berkaitan dengan kegiatan usaha
	Luasnya jaringan pemasaran
	Saya mempunyai beberapa jaringan kerjasama dengan pembeli yang merupakan penjual produk-produk saya di tempat lain.

	
	
	Luasnya jaringan pelayanan
	Saya mempunyai beberapa jaringan pelayanan membentuk kerjasama dengan perusahaan-perusahaan kecil lain seperti pengadaan pelatihan karyawan.

	
	
	Luasnya jaringan kerjasama
	Saya sering melakukan kerjasama dalam pengembangan produksi dengan unit-unit usaha lain.

	
	
	Luasnya jaringan antar kelompok usaha, swasta dan BUMN
	Saya mempunyai beberapa jaringan kerjasama di bidang sistem pembayaran untuk memudahkan pembayaran.

	
	
	Luasnya jaringan dalam pemecahan masalah dan tantangan
	Saya banyak menjalin kerjasama dengan jasa professional misalnya konsultan manajemen.



	Kinerja perusahaan
	Kinerja perusahaan adalah ukuran prestasi yang diperoleh oleh suatu perusahaan, setelah perusahaan melakukan berbagai proses aktivitas proses pemasaran secara menyeluruh
	Keuntungan bersih meningkat
	Keuntungan yang saya dapatkan dalam berbisnis mengalami peningkatan dari tahun ke tahun.

	
	
	Pertumbuhan keuntungan meningkat
	Pertumbuhan keuntungan yang saya dapatkan dalam berbisnis mengalami peningkatan dari tahun ke tahun.

	
	
	Penjualan meningkat
	Penjualan saya mengalami peningkatan dari tahun ke tahun.

	
	
	Pertumbuhan penjualan meningkat
	Pertumbuhan penjualan saya mengalami peningkatan dari tahun ke tahun.

	
	
	Modal usaha meningkat
	Modal  saya mengalami peningkatan dari tahun ke tahun.


Metode Pengumpulan Data 

Dalam penelitian ini, pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan  kuesioner yaitu suatu metode pengumpulan data dengan memberikan atau  menyebarkan daftar pertanyaan kepada responden. Asumsi kunci dalam  menggunakan metode ini adalah bahwa subyek penelitian merupakan orang-orang  yang paling tahu tentang dirinya dan pernyataan subyek yang diberikan adalah benar dan bisa dipercaya. 

Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan 2 macam angket yaitu: 

1. Angket dengan pertanyaan terbuka, yaitu angket yang terdiri atas  pertanyaan yang digunakan untuk mendapatkan informasi tentang karakteristik responden. 

2. Angket dengan pertanyaan tertutup, yaitu angket yang digunakan untuk  mendapatkan data tentang orientasi wirausaha, jaringan sosial, reputasi usaha, jaringan usaha dan kinerja perusahaan. 

Kuesioner digunakan sebagai alat bantu dalam pengumpulan data yang  diatur sedemikian rupa dengan menggunakan formulir yang sudah disusun sebelumnya. Pertanyaan dalam angket tertutup menggunakan skala Numerical. Penelitian dengan menggunakan numerical scale 1-10 dengan alasan-alasan sebagai berikut (Husein, 1999) : 

1. Untuk mendapatkan data yang bersifat universal 

2. Beberapa buku teks menganjurkan agar data pada kategori “netral” tidak  dipakai dalam analisis selama responden tidak memberikan alasannya. 

Skala Pengukuran
Dalam skala numerikal, angka 1 menunjukkan bahwa responden memberikan tanggapan yang sangat tidak setuju terhadap pertanyaan yang  diajukan, sedangkan angka 10 menunjukkan sangat setuju untuk  mendapatkan data yang bersifat interval dan diberi skor atau nilai sebagai  berikut: 

[image: image4.emf]
Teknik Analisis 

Gambaran mengenai variabel-variabel penelitian disajikan dalam bentuk kisaran teoritis, kisaran aktual, nilai rata-rata teori dan nilai rata-rata aktual. Analisis data untuk menjawab hipotesis penelitian menggunakan SEM AMOS.
Hasil Penelitian dan Pembahasan
Pembahasan pada bab ini adalah hasil dari studi lapangan untuk memperoleh data dengan menggunakan kuesioner untuk mengukur 5 variabel pokok dalam penelitian ini, yaitu orientasi wirausaha, jaringan usaha, kapabilitas pencitraan, keunggulan bersaing, dan kinerja pemasaran. Analisis data dilakukan dengan gambaran umum responden, uji kualitas data, deskripsi variabel, analisis model persamaan struktural secara keseluruhan, analisis normalitas, pengujian hipotesis dan pembahasan hasil uji hipotesis.

Gambaran Umum Responden

Responden dalam penelitian ini adalah para nasabah Bank BRI yang berdomisili di Kelurahan Ngesrep Kecamatan Banyumanik Semarang yang merupakan pelaku bisnis UMKM, dengan total kuesioner yang dikirim baik secara langsung sebanyak 200 kuesioner. Kuesioner yang kembali sebanyak 164 kuesioner, sehingga persentase kuesioner yang kembali dan dapat diolah adalah 82%.  Dari  164 kuesioner, terdapat 7 data yang outlier, sehingga data yang bisa diolah SEM AMOS sebanyak 157 kuesioner. Adapun rincian jumlah pengiriman dan pengembalian kuesioner dalam penelitian ini ditunjukkan pada tabel 6.

Tabel 6
Rincian Pengembalian Kuesioner

	No
	Keterangan
	Jumlah

	1.
	Kuesioner yang dikirim
	200

	2.
	Data yang kembali
	164

	3.
	Data yang outlier 
	7

	4.
	Jumlah
	157


Sumber : data primer diolah, 2015

Adapun rincian profil responden berdasarkan jenis kelamin, lama bekerja di perusahaan, serta waktu tempuh perjalanan dari dan/ke tempat bekerja ditunjukkan pada tabel 7 berikut ini.

Tabel 7
Profil Responden

	No.
	Uraian
	Jumlah
	Prosentase (%)

	1.
	Jenis Kelamin :
	
	

	
	a. Laki-Laki

b. Perempuan
	94

63
	59,9

40,1

	2.
	Usia responden :
	
	

	
	a. < 21 tahun

b. 21-30 tahun

c. 31-40 tahun

d. 41-50 tahun

e. 51-60 tahun
	2

26

103

22

4
	1,3

16,6

65,6

14,0

2,5

	3.
	Jenis usaha:
	
	

	
	a. Butik/Fashion
	24
	15,3

	
	b. Makanan/Kuliner
	43
	27,4

	
	c. Minuman
	21
	13,4

	
	d. Fotocopy
	13
	8,3

	
	e. Merchandise
	9
	5,7

	
	f. Ternak
	18
	11,5

	
	g. Pijat bekam
	5
	3,2

	
	h. Bengkel
	8
	5,1

	
	i. Salon
	12
	7,6

	
	j. Jasa
	4
	2,5

	3.
	Lamanya perusahaan berdiri :
	
	

	
	a. 2 tahun

b. 3 tahun
	93

64
	59,2

40,8


	No.
	Uraian
	Jumlah
	Prosentase (%)

	4.
	Pendidikan :
	
	

	
	a. SD

b. SMP

c. SMA

d. S1
	4

17

129

7
	2,5

10,8

82,2

4,5

	5.
	Penghasilan :
	
	

	
	a. 1-5 juta rupiah

b. 6-10 juta rupiah

c. 11-15 juta rupiah
	74

53

30
	47,1

33,8

19,1

	6.
	Status perkawinan:
	
	

	
	a. Tidak menikah/belum

b. Menikah 
	53

104
	33,8

66,2


Sumber : data primer diolah, 2015

Deskripsi Variabel

Hasil pengujian statistik deskriptif yang diperoleh dari kuesioner disajikan pada tabel 4.3 sebagai berikut:

Tabel 8
Statistik Deskriptif Variabel Penelitian

	Variabel
	Teoritis
	Sesungguhnya

	
	Kisaran
	Mean
	Kisaran
	Mean
	Standar Deviasi

	Orientasi Wirausaha
	4-40
	22
	15-40
	30.11
	6.465

	Keunggulan bersaing
	5-50
	27,5
	9-50
	34.90
	7.406

	Kapabilitas pencitraan
	5-50
	27,5
	5-50
	36.31
	7.837

	Jaringan usaha
	5-50
	27,5
	5-50
	23.86
	9.465

	Kinerja pemasaran
	5-50
	27,5
	10-50
	35.04
	7.670


Sumber: data primer diolah, 2015
Berdasarkan tabel 8 di atas, variabel orientasi wirausaha mempunyai bobot kisaran teoritis sebesar 4 sampai dengan 40 dengan nilai rata-rata sebesar 22. Sedangkan pada kisaran sesungguhnya, variabel orientasi wirausaha mempunyai bobot kisaran sesungguhnya sebesar 15 sampai dengan 40 dengan nilai rata-rata sebesar 30,11 dan standar deviasi sebesar 6,465. Nilai rata-rata jawaban orientasi wirausaha kisaran sesungguhnya berada di atas nilai rata-rata kisaran teoritis, maka dapat diartikan bahwa orientasi wirausaha yang dimiliki responden adalah tinggi.

Variabel keunggulan bersaing mempunyai bobot kisaran teoritis sebesar 5 sampai dengan 50 dengan nilai rata-rata sebesar 27,5. Sedangkan pada kisaran sesungguhnya, variabel keunggulan bersaing mempunyai bobot kisaran sesungguhnya sebesar 9 sampai dengan 50 dengan nilai rata-rata sebesar 34,90 dan standar deviasi sebesar 7,406. Nilai rata-rata jawaban variabel keunggulan bersaing untuk kisaran sesungguhnya di atas nilai rata-rata kisaran teoritis, maka dapat diartikan bahwa keunggulan bersaing yang dimiliki responden adalah tinggi.
Variabel kapabilitas pencitraan mempunyai bobot kisaran teoritis sebesar 5 sampai dengan 50 dengan nilai rata-rata sebesar 27,5. Sedangkan pada kisaran sesungguhnya, variabel kapabilitas pencitraan mempunyai bobot kisaran sesungguhnya sebesar 5  sampai dengan 50 dengan nilai rata-rata sebesar 36,31 dan standar deviasi sebesar 7,837. Nilai rata-rata jawaban variabel kapabilitas pencitraan untuk kisaran sesungguhnya di atas nilai rata-rata kisaran teoritis, maka dapat diartikan bahwa kapabilitas pencitraan yang dimiliki responden adalah tinggi.


Variabel jaringan usaha mempunyai bobot kisaran teoritis sebesar 5 sampai dengan 50 dengan nilai rata-rata sebesar 27,5. Sedangkan pada kisaran sesungguhnya, variabel jaringan usaha mempunyai bobot kisaran sesungguhnya sebesar 5 sampai dengan 50 dengan nilai rata-rata sebesar 23,86 dan standar deviasi sebesar 9,465. Nilai rata-rata jawaban variabel jaringan usaha untuk kisaran sesungguhnya di atas nilai rata-rata kisaran teoritis, maka dapat diartikan bahwa jaringan usaha yang dimiliki responden adalah tinggi.
Variabel kinerja pemasaran mempunyai bobot kisaran teoritis sebesar 5 sampai dengan 50 dengan nilai rata-rata sebesar 27,5. Sedangkan pada kisaran sesungguhnya, variabel kinerja pemasaran mempunyai bobot kisaran sesungguhnya sebesar 10 sampai dengan 50 dengan nilai rata-rata sebesar 35,04 dan standar deviasi sebesar 7,670. Nilai rata-rata jawaban variabel kinerja pemasaran untuk kisaran sesungguhnya di atas nilai rata-rata kisaran teoritis, maka dapat diartikan bahwa kinerja pemasaran yang dimiliki responden adalah tinggi.

Analisis Data Penelitian

Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah Structural Equation Model (SEM). Namun demikian beberapa tahapan analisis akan dilakukan untuk membentuk satu model yang terbaik. Input data yang digunakan dalam penelitian ini adalah matrik varians/kovarians. Matriks kovarian dinilai memiliki keuntungan dalam memberikan perbandingan yang valid antar populasi atau sampel yang berbeda, yang kadang tidak memungkinkan jika menggunakan model matriks korelasi.

Sebelum pada pengujian model penuh, terlebih dahulu akan dilakukan pengujian secara bertahap yakni estimasi measurement model dengan teknik confirmatory factor analysis.

Analisis Faktor Konfirmatori (Confirmatory Factor Analysis)

Analisis faktor konfirmatori ini merupakan tahap pengukuran terhadap dimensi-dimensi yang membentuk variabel laten dalam model penelitian. Variabel-variabel atau konstruk laten yang digunakan pada model penelitian ini terdiri dari lima (5) variable laten.

Tujuan dari analisis faktor konfirmatori adalah untuk menguji validitas dari dimensi-dimensi pembentuk masing-masing variabel laten. Confirmatory factor analysis akan dilakukan terhadap semua variabel laten. Menurut Ferdinand (2006) nilai loading factor lebih rendah dari 0,40 dipandang item pertanyaan (variabel observed)  tidak berdimensi sama dengan item pertanyaan lainnya untuk menjelaskan sebuah variabel penelitian (variabel laten). Hasil pengujian terhadap nilai-nilai muatan faktor (loading faktor) untuk masing-masing indikator disajikan pada tabel sebagai berikut. 
Tabel 9

Hasil Analisis Confirmatory 
	
	
	
	Estimate

	KP4
	<---
	KP
	.785

	KB1
	<---
	KB
	.660

	KB2
	<---
	KB
	.659

	KB3
	<---
	KB
	.722

	KB4
	<---
	KB
	.639

	KPC5
	<---
	KPC
	.443

	KPC4
	<---
	KPC
	.676

	KPC3
	<---
	KPC
	.725

	KPC2
	<---
	KPC
	.710

	KPC1
	<---
	KPC
	.700

	OW4
	<---
	OW
	.540

	OW3
	<---
	OW
	.584

	OW2
	<---
	OW
	.749

	OW1
	<---
	OW
	.769

	JU1
	<---
	JU
	.590

	JU2
	<---
	JU
	.617

	JU3
	<---
	JU
	.742

	JU4
	<---
	JU
	.478

	JU5
	<---
	JU
	.496

	KP1
	<---
	KP
	.804

	KP2
	<---
	KP
	.654

	KP3
	<---
	KP
	.708

	KP5
	<---
	KP
	.577

	KB5
	<---
	KB
	.458


Dari tabel 9, bahwa setiap indikator atau dimensi  pembentuk masing-masing variabel laten (variabel penelitian) menunjukkan hasil yang baik, yaitu nilai loading factor berkisar antara 0,443 sampai dengan 0,804, jadi semua loading factor berada diatas nilai 0,4. Dengan hasil ini, maka dapat dikatakan bahwa indikator-indikator pembentuk variabel laten konstruk telah menunjukkan sebagai indikator yang kuat dalam pengukuran varibel laten. Selanjutnya berdasarkan analisis faktor konfirmatori ini, maka model penelitian ini dapat digunakan untuk analisis selanjutnya tanpa modifikasi atau penyesuaian-penyesuaian.

Analisis Full Model Structural Equation 

Analisis hasil pengolahan data pada tahap full model SEM dilakukan dengan melakukan uji kesesuaian dan uji statistik. Hasil pengolahan data untuk analisis full model SEM ditampilkan pada Gambar 4.
Gambar 4
Hasil Pengujian Full Model-Structural Equation Model (SEM)
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Sumber: Data primer yang diolah, 2015

Uji terhadap kelayakan model menunjukkan bahwa model ini secara keseluruhan masih diterima dan dapat digunakan dalam pengambilan kesimpulan sebagaimana terlihat pada tabel berikut ini.

Tabel 10
Goodness of Fit  Structural Equation Model (SEM)

	Goodness of Fit Indeks
	Cut-off value
	Hasil analisis
	Evaluasi model

	Chi square
	(255,602
	223,771
	Diterima

	Probability 
	(0,05
	0,417
	Diterima 

	RMSEA
	(0,08
	0,010
	Diterima

	GFI
	(0,90
	0,898
	Marjinal

	TLI
	(0,90
	0,996
	Diterima

	CFI
	(0,90
	1,000
	Diterima

	CMIN/DF
	(2,00
	1,017
	Diterima


Sumber : Data primer yang diolah, 2015

Berdasarkan pada tabel 10 terlihat bahwa semua konstruk yang digunakan untuk membentuk sebuah model penelitian, pada proses analisis full model SEM telah memenuhi kriteria goodness of fit yang telah ditetapkan. Jadi dapat diartikan tidak ada perbedaan antara matriks kovarian prediksi dengan matriks kovarian yang diestimasi. Nilai goodness of fit menunjukkan secara keseluruhan model baik dan dapat dilanjutkan untuk analisis berikutnya. 
Pengujian Hipotesis

Hasil analisis SEM sebagai langkah pengujian hipotesis adalah sebagai berikut :

Tabel 11
Output Regression Weights
	
	
	
	Estimate
	S.E.
	C.R.
	P
	Label

	JU
	<---
	OW
	-.155
	.128
	-1.209
	.227
	par_22

	JU
	<---
	KPC
	.668
	.185
	3.607
	.000
	par_21

	KB
	<---
	JU
	.201
	.094
	2.123
	.034
	par_24

	KP
	<---
	KB
	.318
	.151
	2.101
	.036
	par_23

	KP
	<---
	KPC
	.700
	.247
	2.830
	.005
	par_20


Sumber : data primer yang diolah, 2015

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis yang disajikan pada tabel 11 dapat dibuat ringkasan seperti tersaji pada tabel 12
Tabel 12
Ringkasan Hasil Pengujian Hipotesis

	
	Hipotesis
	Keputusan

	H1
	Semakin tinggi orientasi wirausaha, semakin luas jaringan usaha
	Ditolak

	H2
	Semakin baik kapabilitas pencitraan, semakin luas jaringan usaha
	Diterima

	H3
	Semakin luas jaringan usaha, semakin tinggi keunggulan bersaing
	Diterima

	H4
	Semakin tinggi keunggulan bersaing, semakin tinggi kinerja perusahaan
	Diterima

	H5
	Semakin baik kapabilitas pencitraan, semakin tinggi kinerja perusahaan
	Diterima


Sumber : data primer diolah, 2015

Pembahasan

Pengujian terhadap 5 (lima) hipotesis yang diujikan dalam penelitian ini, telah berhasil menerima semua hipotesis. Pembahasan berikut ini bertujuan untuk menjelaskan secara teoritis dan dukungan empiris terhadap hasil pengujian hipotesis dan analisis pengaruhnya, yang akan dibahas sebagai berikut.

Pengaruh Orientasi Wirausaha terhadap Jaringan usaha

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dengan menggunakan SEM, menunjukkan bahwa orientasi wirausaha tidak berpengaruh terhadap jaringan usaha (p=0,227). Jadi tinggi rendahnya orientasi wirausaha belum berakibat terhadap luasnya jaringan usaha. 

Kewirausahaan adalah faktor kunci dalam mendeterminasikan aktifitas pembangunan kapabilitas perusahaan. Orientasi kewirausahaan dari suatu perusahaan akan mendorong orientasi kompetitif perusahaan (Suryanita 2006). Kewirausahan juga merupakan elemen kunci dalam mendapatkan keunggulan bersaing yang tentu saja juga akan berakibat positif pada kinerja finansial. Perusahaan dengan kemampuan wirausaha yang tinggi akan sangat memperhatikan inovasi, inisiasi perubahan, dan kecepatan respon yang tinggi untuk terus berubah secara fleksibel. Orientasi kewirausahaan dalam penelitian ini merupakan bentuk perilaku dimana atau bagaimana perusahaan menunjukkan inovasinya, proaktifitas, dan keberaniannya mengambil resiko dalam keputusan-keputusan strategis pelaku wirausaha.   Hasil secara deskriptif ditemukan bahwa orientasi wirausaha berada pada kategori tinggi yang tercermin dari indikator mengenai  kepercayaan pelaku usaha pada kemampuan diri untuk bekerja mandiri. Pelaku usaha yang percaya pada kemampuan diri untuk bekerja mandiri diharapkan dapat memperluas jaringan usahanya. Namun dalam penelitian ini belum terbukti bahwa pelaku usaha yang berorientasi wirausaha dapat memperluas jaringan usaha.

Penelitian ini bertolak belakang dengan penelitian Lukiastuti (2012) menyebutkan bahwa orang-orang yang memiliki tingkat perilaku inovatif yang tinggi lebih mungkin untuk mencari nasehat atau advis dibandingkan dengan orang yang tingkat perilaku inovatifnya lebih rendah. Lebih jauh, ada bukti empiris bahwa jika wirausaha membaca lebih banyak literatur, mereka akan lebih mungkin untuk menjadi anggota beberapa organisasi professional dan wirausaha akan mendapatkan jaringan eksternal yang lebih besar daripada orang yang tidak. Hal ini mengindikasikan bahwa orang-orang yang berorientasi inovasi dapat memiliki jaringan eksternal yang kuat.

Pengaruh Kapabilitas Pencitraan  terhadap Jaringan Usaha

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dengan menggunakan SEM, menunjukkan bahwa ada pengaruh positif kapabilitas pencitraan terhadap jaringan usaha (p = 0,000). Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik kapabilitas pencitraan maka semakin luas jaringan usaha, sebaliknya semakin buruk kapabilitas pencitraan maka semakin sempit jaringan usaha. Hasil secara deskriptif ditemukan bahwa kapabilitas pencitraan berada pada kategori tinggi, tercermin dari jawaban indikator mengenai kemampuan pelaku usaha UMKM membuat diri terkenal sebagai pengusaha yang jujur. Hasil secara statistik membuktikan bahwa semakin baik kapabilitas pencitraan maka akan semakin luas jaringan usaha.

Kapabilitas pencitraan adalah kemampuan dalam menciptakan kesan atau penilaian baik atau pandangan publik atas suatu perusahaan seperti keterbukaan, kualitas atau dapat dikatakan sebagai kemampuan dalam menciptakan pandangan atas gerak langkah perusahaan oleh publik kepada pelanggan. Kapabilitas pencitraan merupakan suatu intangible aset atau goodwill perusahaan yang memiliki efek positif pada penilaian pasar atas perusahaan. Perusahaan yang mampu menciptakan kesan baik, akan mampu menimbulkan kepercayaan, keyakinan dan dukungan daripada perusahaan yang mempunyai pencitraan buruk (Dowling, 2004).

Pencitraan yang baik akan memberi keuntungan dan meningkatkan penjualan. Pencitraan tidak hanya sebagai atribut dalam suatu perusahaan tetapi juga bagaimana pencitraan tersebut akan terus ada di masa depan (Sulistyasningtyas, 2005). Dalam penelitian ini terbukti bahwa pencitraan perusahaan dapat memiliki dampak yang besar atas penjualan pendapatan, dan penilaian. Kapabilitas pencitraan perusahaan yang baik pada akhirnya dapat mendorong pelanggan untuk membeli barang yang ditawarkan. Sehingga hasil penelitian ini telah terbukti bahwa semakin baik kapabilitas pencitraan maka akan meningkatkan luasnya jaringan usaha.
Pengaruh Jaringan Usaha terhadap Keunggulan Bersaing

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dengan menggunakan SEM, jaringan usaha memiliki pengaruh positif terhadap keunggulan bersaing. Hal ini menunjukkan semakin luas jaringan usaha maka semakin tinggi keunggulan bersaing, sebaliknya semakin sempit jaringan maka semakin rendah keunggulan bersaing. Hasil secara deskriptif ditemukan bahwa jaringan usaha berada pada kategori rendah, tercermin dari jawaban indikator mengenai jalinan kerjasama yang dilakukan oleh UMKM dengan jasa professional misalnya konsultan manajemen. Jadi dalam penelitian ini UMKM belum melakukan jalinan kerjasama yang baik dengan jasa professional seperti konsultan manajemen. Hasil secara statistik menunjukkan bahwa semakin luas jaringan usaha maka semakin tinggi keunggulan bersaing, sebaliknya semakin sempit jaringan usaha maka semakin buruk keunggulan bersaing.
Menurut Sosiawan (2006), manfaat terciptanya jaringan usaha bagi perkembangan dunia usaha sangat besar, bahkan sangat dominan. Kenyataan di beberapa negara Asia yang sekarang telah memasuki kategori sebagai negara industri, seperti Jepang dan Taiwan, mampu membuktikan besarnya manfaat dari terciptanya jaringan usaha, terutama jaringan usaha industri kecil dan menengah.

Memperluas jaringan usaha dengan cara menjalin kerjasama industri kecil dan menengah dengan industri besar, selain memberikan berbagai kesempatan kepada unit usaha yang lebih kecil seperti memasarkan, membantu permodalan, menguasai teknologi yang lebih maju, industri besar  juga membantu membagi berbagai macam informasi yang berkaitan dengan pengembangan usaha yang lebih kecil tersebut. Dengan terciptanya hubungan yang terkoordinasi dan mampu menciptakan iklim keterkaitan antara industri besar dan industri kecil tersebut dinilai sangat strategis dari peranan jaringan usaha. Hubungan tersebut memberi kesempatan seperti kewajiban ikut membantu memecahkan berbagai kendala dalam kaitannya dengan pemasaran hasil produksi industri berskala kecil dan menengah. Disamping membantu di bidang pemasaran, industri besar juga membantu permodalan, teknologi produksi, bahan baku sampai manajemen. Dengan kata lain, peran strategis itu timbul karena dengan adanya hubungan keterkaitan tersebut sehingga daya saing dapat ditingkatkan, dalam arti para pelakunya dapat ; (1) melakukan spesialisasi sehingga lebih efisien, (2) menekan biaya transaksi, (3) meningkatkan fleksibilitas karena adanya rekanan terpercaya.

Keterlibatan perusahaan dalam suatu jaringan usaha, akan memberikan kesempatan lebih besar untuk memasuki pasar baru, melakukan penawaran bersama untuk melakukan proyek atau kontrak yang besar, membentuk produk dan jasa baru, atau membangun keberadaan perusahaan pada pasar internasional, dengan biaya secara individu lebih rendah. Bahkan lebih dari itu, perusahaan yang terlibat dalam suatu jaringan usaha, akan mempunyai kesempatan lebih terbuka dalam mengkoordinasikan produk-produknya baik yang baru ataupun yang telah beredar di pasar, serta mempunyai akses atau informasi dan pengetahuan penting tentang bisnis, mempunyai kesempatan mengurangi biaya produksi dan pemasaran barang, memperbaiki teknologi proses produksi, mampu membentuk jaringan pemasaran dan distribusi yang efektif dan efisien dan memberikan alternatif solusi permasalahan (Sosiawan, 2006). 

Kaitan antara jaringan usaha dengan keunggulan bersaing, dapat dijelaskan bahwa luasnya jaringan usaha dapat mempermudah dalam menciptakan keunggulan bersaing yang lebih efektif dalam pemasaran. Jaringan usaha semakin luas maka memudahkan menciptakan nilai-nilai yang unik dan tidak mudah ditiru oleh perusahaan pesaing yang disebabkan kemudahan mendapat informasi mengenai harga, dan produk-produk yang lebih disukai atau tidak disukai oleh pelanggan. Menurut Porter (1994), keunggulan bersaing pada dasarnya tumbuh dari nilai-nilai atau manfaat yang diciptakan oleh perusahaan bagi para pelanggan. Pelanggan lebih memilih membeli produk yang memiliki nilai lebih dari yang diinginkan atau diharapkannya. Nilai lebih yang diinginkan pelanggan dapat berupa kemudahan dalam mendapatkan produk, dengan adanya jaringan pemasaran semakin luas, produk lebih mudah untuk dipasarkan.

Jaringan usaha semakin luas menunjukkan semakin mudahnya mengatur strategi dalam menyusun konsep  keunggulan  bersaing  (competitive  advantage).   Menurut  Day  dan  Wensley dalam Istanto (2010)  keunggulan bersaing diartikan  sebagai  kompetisi  yang  berbeda  dalam  keunggulan  keahlian  dan  sumber daya.  Jaringan usaha semakin luas dapat meningkatkan keunggulan keahlian dan sumber daya sebab luasnya jaringan usaha maka pelaku usaha lebih banyak menjalin kersama dengan jasa profesional seperti  konsultan manajemen. Jadi semakin baik dalam mengatur strategi jaringan usaha maka semakin mudah dalam menciptakan keunggulan bersaing. 
Pengaruh Keunggulan Bersaing terhadap Kinerja pemasaran

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dengan menggunakan SEM, keunggulan bersaing memiliki pengaruh positif terhadap kinerja pemasaran Hal ini menunjukkan semakin tinggi keunggulan bersaing maka semakin tinggi kinerja pemasaran, sebaliknya semakin rendah keunggulan bersaing maka semakin rendah kinerja pemasaran. Hasil secara deskriptif ditemukan bahwa keunggulan bersaing berada pada kategori tinggi, tercermin dari jawaban indikator mengenai UMKM yang memberi standar harga produk yang lebih rendah namun kualitas produk jauh lebih baik dari produk perusahaan pesaing. Hasil secara statistik membuktikan bahwa semakin baik keunggulan bersaing maka akan semakin tinggi kinerja pemasaran.
Keunggulan bersaing dapat diperoleh dari kemampuan perusahaan untuk mengelola dan memanfaatkan sumber daya dan modal yang dimilikinya. Perusahaan yang mampu menciptakan keunggulan bersaing akan memiliki kekuatan untuk bersaing dengan perusahaan lainnya karena produknya akan tetap tetap diminati pelanggan. Keunggulan bersaing memiliki pengaruh positif terhadap peningkatan kinerja pemasaran perusahaan. Jadi keunggulan bersaing perusahaan semakin tinggi maka kinerja perusahaan semakin meningkat (Supranoto, 2009). Hasil penelitian ini seiring dengan hasil penelitian Li (2000) yang menemukan adanya pengaruh positif antara keunggulan bersaing dengan kinerja yang diukur melalui volume penjualan, tingkat keuntungan, pangsa pasar, dan return on investment.
Pengaruh Kapabilitas Pencitraan terhadap Kinerja pemasaran

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dengan menggunakan SEM, kapabilitas pencitraan memiliki pengaruh positif terhadap kinerja pemasaran Hal ini menunjukkan semakin tinggi kapabilitas pencitraan maka semakin tinggi kinerja pemasaran, sebaliknya semakin rendah kapabilitas pencitraan maka semakin rendah kinerja pemasaran. Hasil secara deskriptif ditemukan bahwa kapabilitas pencitraan berada pada kategori tinggi, tercermin dari jawaban indikator mengenai kemampuan pelaku usaha UMKM membuat diri terkenal sebagai pengusaha yang jujur. Hasil secara statistik membuktikan bahwa semakin baik kapabilitas pencitraan maka akan semakin tinggi kinerja pemasaran.
Menurut Fitrijanti (2005) kapabilitas pencitraan adalah refleksi dari bonatifitas nama suatu perusahaan menurut pandangan lembaga atau kelompok tertentu yang berkepentingan dengan perusahaan tersebut. Kapabilitas pencitraan dibentuk dari integrasi seseorang dengan keseluruhan informasi yang diperolehnya tentang organisasi. Integrasi dapat diwujudkan dengan adanya komunikasi. Dengan demikian Kapabilitas pencitraan merupakan akumulasi dari individu-individu (publik) yang bersinggungan dengan organisasi (Sulistyasningtyas, 2004).

Dowling (2004) menyebutkan tentang beberapa hal dari hakikat kapabilitas pencitraan sebagai berikut : 1) pencitraan memainkan peran penting dalam setiap proses pertukaran antara perusahaan, individu atau perusahaan dan individu, 2) Sinyal pencitraan dirancang untuk mempengaruhi targetnya secara positif, dan 3) Ketika sinyal pencitraan berkonotasi buruk, maka akan timbul hasil yang negatif. Sedangkan menurut menurut Bennet dan Helen (2001), kapabilitas pencitraan adalah salah satu elemen kunci intangible resource yang akan menjadi sumber dari penciptaan kondisi keunggulan daya saing berkelanjutan suatu perusahaan. Kemudian menurut Hardjana (2008), kapabilitas pencitraan merupakan salah satu karakteristik perusahaan yang dapat menjadikan perusahaan lebih unggul dan kompetitif dengan industri sejenis. Kapabilitas pencitraan dalam bentuk merk dagang, kualitas produk dan differensiasi produk, kualitas pelayanan, kualitas manajemen dan inovatif. 

Prasmawati (2010) mengatakan, bahwa kapabilitas pencitraan yang baik akan memberi keuntungan ketika berhubungan dengan pemasok, dapat meningkatkan bergaining position. Demikian pula dalam berhubungan dengan jalur distribusi, perusahaan yang mempunyai kapabilitas pencitraan baik akan mendapat perlakuan khusus. Apalagi berhubungan dengan pihak keuangan, akan mendapatkan banyak kemudahan sehingga dampak selanjutnya yang didapatkan adalah peningkatan kinerja perusahaan. Oleh karena itu untuk memelihara citra perusahaan harus dilakukan oleh segenap anggota organisasi secara lintas fungsional, dan harus dilakukan secara terus- menerus. Perlunya sistem yang eksis untuk menopang citra perusahaan. Jadi dalam penelitian berhasil dibuktikan bahwa semakin baik kapabilitas pencitraan akan meningkatkan kinerja pemasaran.
Kesimpulan dan Saran
Berdasarkan pada pembahasan yang telah dikemukakan pada bab sebelumnya, maka pada bab ini akan diuraikan kesimpulan dari hasil pembahasan penelitian, keterbatasan dan saran.

Kesimpulan

Berdasarkan analisis data dan pengujian hipotesis, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Orientasi wirausaha tidak berpengaruh terhadap jaringan usaha. Jadi tinggi rendahnya orientasi wirausaha belum berakibat terhadap luasnya jaringan usaha.

2. Kapabilitas pencitraan berpengaruh positif terhadap jaringan usaha. Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik kapabilitas pencitraan maka semakin luas jaringan usaha, sebaliknya semakin buruk kapabilitas pencitraan maka semakin sempit jaringan usaha.

3. Jaringan usaha memiliki pengaruh positif terhadap keunggulan bersaing. Hal ini menunjukkan semakin luas jaringan usaha maka semakin tinggi keunggulan bersaing, sebaliknya semakin sempit jaringan maka semakin rendah keunggulan bersaing.
4. Keunggulan bersaing memiliki pengaruh positif terhadap kinerja pemasaran Hal ini menunjukkan semakin tinggi keunggulan bersaing maka semakin tinggi kinerja pemasaran, sebaliknya semakin rendah keunggulan bersaing maka semakin rendah kinerja pemasaran.

5. Kapabilitas pencitraan memiliki pengaruh positif terhadap kinerja pemasaran Hal ini menunjukkan semakin tinggi kapabilitas pencitraan maka semakin tinggi kinerja pemasaran, sebaliknya semakin rendah kapabilitas pencitraan maka semakin rendah kinerja pemasaran.
Keterbatasan Penelitian

Evaluasi atas hasil penelitian ini harus mempertimbangkan beberapa keterbatasan yang mungkin mempengaruhi hasil penelitian, antara lain:

1. Hasil penelitian ini tidak dapat digeneralisasikan untuk perusahaan dengan jenis usaha tertentu, karena objek penelitian ini adalah perusahaan dengan berbagai jenis usaha.
2. Penelitian ini hanya memfokuskan pada perusahaan skala kecil dan menengah. Dengan demikian ada kemungkinan didapatkan hasil yang berbeda jika penelitian dilakukan pada skala besar.
3. Dalam menjawab permasalahan mengenai bagaimana menciptakan keunggulan bersaing untuk meningkatkan kinerja pemasaran, peneliti hanya memfokuskan pada tiga faktor saja yaitu orientasi wirausaha dan kapabilitas pencitraan melalui jaringan usaha. Masih ada faktor-faktor lain yang mungkin mempengaruhi keunggulan bersaing. Hal ini terlihat dari kemampuan jaringan usaha yang hanya mampu menjelaskan keunggulan bersaing sebesar 20,9% saja.
Saran
Pada penelitian ini, agenda penelitian akan diberikan oleh peneliti kepada beberapa pihak, antara lain :

1. Penelitian selanjutnya dapat memperluas area survey, tidak hanya pada satu lokasi saja yaitu Kecamatan Banyumanik, tetapi pada perusahaan dengan jenis usaha yang sama pada seluruh wilayah Semarang, sehingga akan lebih mewakili populasi secara keseluruhan.

2. Penelitian yang akan datang diharapkan bisa menambahkan variabel lain yang dianggap bisa menjadi faktor penyebab meningkatnya keunggulan bersaing sehingga akan berdampak terhadap kinerja pemasaran, misalnya orientasi pasar, dan inovasi.
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