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ABSTRAK

NURHILALIA, Transformasi Proses Bisnis Dari Orientasi Pasar Ke Orientasi
Inovasi  Serta Pengarvhnya Terhadap Kinerja Pemasaran UKM Sura Wajo Di
Sulawesi Selatan (dibimbing oleh Abdul Rahman Kadir, Mahlia Muis, dan Jusmni)

Purpose: Srudi ini menganalisa keterkaitan antara variabel koordinasi inter-
fungsi, orientasi pesaing, orientasi pelanggan dan orientasi inovasi yang telah di
kembangkan oleh Narver & Slater (1990) atau vang dikenal dengan Strategi Orientasi
Pasar terhadap kinerja pemasaran UKM Sutera, melalui hubungan direct maupun
indirect effect. :

Research Design and Method: Studi ini menggunakan sampel 168 responden
yang merupakan para pelaku UKM sutera pada sebelas kecamatan pengrajin Sutera di
Kabupaten Wajo - Provinsi Sulawesi Selatan, Indonesia. Pengumpulan data
menggunakan kuesioner dengan periode waktu antara Januari — Juni 2019, Melode
analisis data menggunakan CB-SEM PLS. Tahapan pengujian hasil analisis melalui
beberapa tahap. tahap pertama, analisis deskripsi variabel, tahap kedua pengujian
goodness of fit model melalui algorithm analysis (AVE, C.R. Cronbach Alpha, R-
square). Tahap ketiga yakni tahap pengujian hipotesis melalui bootstrapping untuk
menganalisa hubungan direct and indirect effect.

Result: Studi i memberikan gambaran bahwa dominasi keordinasi antar fimpse
dapat terwujud sampai pada peningkatan kinerja pemasaran jika para pelaku usaha
UKM sutera berorientasi pada pesaing, pelanggan dan orientasi inovasi yang
kompleks. Relevansi teon resource-based view (RBV) dan teori 8-C-P memberikan
gambaran strategi optimalisasi sumberdaya bagi para pelaku usaha sutera untuk
mengambil langkah strategi meliputi penggunaan akses teknologi digital untuk stratepi
pemasaran dan kebutuhan promosi demi menjangkay pasar dan konsumen yang lebih
luas. Disamping itu konsep RBV dan S-C-P juga memberikan gambaran strategis
untuk pelaku usaha terkait tentang inovasi produk dan inovasi layanan serta urgensi
regenerasi demi menjaga kesinambungan produk unggulan dimasa yang akan datang,

Keywords: Orientasi Pasar, Kinerja Pemasaran, Kordinasi antar fungsi, orientasi
inovasi
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ABSTRACT

NURHILALIA, The Business Process Transformation From Market Orientation o
Inmovation Ovientation And Ity Effect On Markes Performance OF Silk Small-Medium
Enterprises (Sme) In South Sulawesi (supervised by Abdul Rahman Kadir, Mahiia
Muis, dan Jusni)

Purpose: This study analyzes the relationship between inter-function coordination
variables, competitor orientation, customer orientation and innovation orientation that has
been developed by Marver & Slater (1990), also known as Market Orientation Strategy on
SME Sutera's marketing performance, through direct and indirect effect relationships.

Research Design and Method: This study uses a sample of 168 respondents who are
silk SME entrepreneurs in eleven Silk Craftsman sub-districts in Wajo Regency - South
Sulawesi Province, Indonesia. Data collection using a questionnaire with a period of time
between January - June 2019, Methods of data analysis using CB-SEM PLS. The stages of
testing the results of analysis go through several stages: the first stage, analysis of variable
descriptions, the second stage fests the goodness of fit model through algorithm analysis
(AVE, CR, Cronbach Alpha, R-square). The third stape is the hypothesis testing slage
through bootstrapping to analyze the direct and indirect effect relationship,

Result: This study illustrates that the dominance of coordination betwesn functions
can be realized up to the improvement of marketing perfommance if silk business SMIs are
competilively oriented, customers and complex innovation orientation. The relevance of the
resource-based view (REV) theory and SCP theory provides an overview of resouwrce
optimization strategies for silk business actors to take strategic steps including the use of
digital technology access to marketing strategies and promotional needs in order to reach
broader markets and consumers. Besides that the concepts of RBV and SCP also provide a
strategic picture for business actors related to product innovation and service innovation and
the urgency of regeneration in order to maintain the continuity of superior products in the

2

Keywords: Market Orientation, Market Performance, Inter-function Coordination,
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PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Prioritas pengembangan ekonomi nasional di Indonesia adalah
Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) (Bappenas, 2016b). UMKM
menjadi tulang punggung sistem ekonomi kerakyatan untuk mengurangi
permasalahan kemiskinan dan pengembangannya mampu memperiuas
basis ekonomi serta dapat memberikan kentribusi yang signifikan dalam
meningkatkan perekonomian daerah dan ketahanan ekenomi nasional,
Agar UKM sutra dapat bertahan dan berkelanjutan, maka dibutuhkan pola
strategi yang tepat guna untuk menjaga eksistensi UKM sutra di arus
perdagangan bebas (Kementerian Perencanaan Pembangunan Masional,
2016). Saat ini kita berada di tengah gerakan perubahan sebagai akibat
trend globalisasi dan ekonomi milenium ketiga, dimana kita menghadapi
tantangan perubahan yang sangat besar, yang dipicu oleh sejumiah
kekuatan penggerak dari berbagal arah dan dimensi (Dai, Luo, Liao, &
Cao, 2015). Perusahaan tidak hanya bertanggung jawab terhadap
pemegang saham melainkan juga terhadap komunitas yang lebih besar,
akibatnya muncul tuntufan perusahaan utuk mengadopsi sejumlah
paradigma baru yang lebih sensitive, fleksibel dan mampu beradaptasi
dengan kebutuhan dan harapan stakeholder dalam menghadapi
lingkungan yang dinamis dan selalu berubah (Tullberg, 2013),
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Diera distrupsi dan perubahan yang bergerak tanpa jeda, tidak semua
organisasi sudah siap berubah, Ada yang menyadari keharusan
bertransformasi, namun sulit menentukan darimana perubahan harus
dimulai (Powell, 2015). Ada juga yang sudah melangkah bertransformasi,
tetapi belum mampu membidik secara cermat area perubahan dan area
orientasi strategi yang harus dibenahii Belum lagi risiko upaya
transformasi yang dilakukan menemukan jalan buntu karena niat untuk
berubah tidak didukung upaya kreatif dan inovatif (Dereli, 2015). Belajar
dari krisis yang pernah melanda di berbagai negara belakangan ini, telah
mendorong sejumlah pakar ekonomi global untuk mengevaluasi kembali
dan mengkajl ulang arti penting peran dari usaha kecil dan menengah.
Saat terjadi krisis ekonomi di penghujung 1997 - 1998, hanya sekior UKM
yang dapat bertahan dari krisis ekonomi tersebut bahkan menjadi
penyokong perekonomian di masa itu. Selama masa krisis ekonomi
tersebut tahun 1997/1998 mayoritas UKM tetap beroperasi dengan jumiah
yang terus bertambah di pasca krisis ekonomi melalui pemanfaatan modal
sendi dan penggunaan bahan baku lokal (Hendra Kusuma, 2017).
Menurut Jenis usaha UKM mampu menghadapi terpaan badai krisis dan
juga memilki kemampuan pulih lebih cepat dibandingkan dengan unit
usaha yang lebih besar (Bappenas, 2018a).

Di Indonesia, data Badan Pusat Statistk memperlihatkan, pasca
krisis ekonomi tahun 1897-1998 jumlah UKM tidak berkurang, Justru
meningkat terus, bahkan mampu menyerap 85 juta hingga 107 juta tenaga

kerja sampai tahun 2012 (Bappenas, 2016b). Pada tahun itu, jumlah




pengusaha di Indonesia sebanyak 56.539.560 unit. Dari jumlah tersebut,
Usaha Kecil dan Menengah (UKM) sebanyak 56.534.502 unit atau
98.89%. Sisanya, sekitar 0,01% atau 4.968 unit adalah usaha besar, Data
tersebut membuktikan, UKM merupakan pasar yang sangat potensial bagi
industri jasa keuangan, terutama bank untuk menyalurkan pembiayaan.
Karena sekitar 60 - 70% pelaku UKM belum memiliki akses pembiayaan
perbankan (BAPPENAS, 2017). Pembangunan sektor industri oleh
pemerintah, terutama Usaha Kecil dan Menengah (industri kecil) yang
telah dilakukan pemerintah telah membawa awal era industrialisasi bagi
bangsa dan Negara Indonesia. Berdasarkan pengalaman sebelumnya
peran industri kecil sangat penting dalam menciptakan kesempatan kerja
sehingga dapat meningkatkan pendapatan masyarakat (Bappenas,
2016bh).

Akan tetapi, dibalik kesuksesan para pelaku usaha kecil dan
menengah ini bukan berarti lancar tanpa kendala. Permasalahan Usaha
Kecil dan Menengah pada bidang pemasaran terfokus pada tiga hal, yaitu
permasalahan persaingan pasar dan produk (Aboelmaged, Administration,
& Emirates, 2018), permasalahan akses terhadap informasi pasar dan
permasalahan kelembagaan pendukung Usaha Kecil dan Menengah
(Rivard, Raymond, & Verreault, 2006). Produk yang dihasilkan UKM
sering kali masih kalah bersaing dengan produk yang dihasilkan oleh
usaha besar (Torok, Toth, & Balogh, 2018), baik dari segi inovasi produk,
kualitas produk, maupun distribusi produk. Persaingan antara sesama
pelaku UKM dan persaingan dengan usaha besar seringkali menjadi




harnbatan bagi UKM untuk mengembangkan dan memperluas usahanya.
Bahkan, persaingan usaha yang semakin kompetitif tidak jarang menjadi
salah satu pemicu bangkrutnya usaha berskala kecil ini (Dereli, 2015).
Salah satu penyebab rendahnya kinerja UKM disebabkan oleh rendahnya
penguasaan atau pengembangan ilmu pengetahuan (S. Ibrahim & Heng,
2015), Hal ini menuntut pihak UKM untuk mengimplementasikan
manajemen pengatahuan khususnya dalam hal penciptaan pengetahuan,
Salah satu keunikan pengetahuan adalah ketika pengetahuan dalam UKM
diimplementasikan dan dibagikan secara intensif maka pengetahuan yang
dimiliki oleh UKM akan terus bertambah. Pengetahuan yang dikelola
dengan efeklif dan efisien dapat menghasilkan UKM yang mampu
beradaptasi terhadap kondisi persaingan pasar, terus melakukan Inovasi,
dan memilki kapabilitas pemecahan masalah yang terukur untuk mencapai
tujuan yang diinginkan (Distanont & Khongmalai, 2018).

Proses bisnis memiliki peran penting dalam sebuah perusahaan.
Rangkaian proses usaha yang baik dapat membantu perusahaan dalam
mengembangkan diri sekaligus meningkatkan efisiensi yang didapatkan.
Proses bisnis bukan sekedar langkah standar dalam sebuah perusahaan,
namun menjadi poin penting yang menentukan kinerja operasional
perusahaan. Tidek hanya secara intemal, proses bisnis yang dilakukan
perusahaan jupa akan mempengaruhi bagaimana perusahaan
memberikan pelayanan kepada konsumen. Proses bisnis terjadi dalam
setiap lini operasl dan dalam setiap fungsi dalam perusahaan. Inovasi

dalam proses bisnis tidak harus selalu besar. Inovasi dalam hal-hal kecil




namun memiliki impact yang besar juga penting dilakukan, misainya

birokrasi perusahaan yang dibuat menjadi lebih simple. Langkah-langkah
yang panjang harus dibuat pendek. Selain itu, juga harus dapat
memberikan apa yang dijanjikan kepada konsumen dengan tepat waktu .
Secara internal, inovasi proses bisnis meningkatkan efekiifitas dan
efisiensi perusahaan, sedangkan secara eksternal dapat mengoptimalkan
kepuasan pelanggan. Dengan demikian, loyalitas terhadap perusahaan
juga dapat dibangun dengan baik.

Sebagai salah satu bagian dari usaha kecil dan menengah, industri
tenun sutera di Kabupaten Wajo Provinsi Sulawesi Selatan merupakan
sektor yang dominan diantara industri lainnya. Provinsi Sulawesi Selatan
merupakan sentra industn sutera yang terbesar di Indonesia, samentara
Kabupaten Wajo memiliki unit usaha tenun terbanyak diantara kabupaten
lainnya. Industri tersebut masih berupa usaha rumah tangga (home
industry), dengan pangsa pasar sebesar 8 parsen dari total industri tenun
yang ada. Salah satu kabupaten di Provinsi Sulawesi Selatan yang
terkenal dengan potensi kerajinan kain sutera adalah kabupaten Wajo -
Sulawesi Selatan. Industri pertenunan sutera merupakan kegiatan yang
paling banyak di geluti oleh pelaku persuteraan di Kabupaten Wajo -
Sulawesi Selatan, Hal ini di latar belakangi oleh produk kain sutera yang di
hasilkan mempunyai nilai kegunaan yang di padukan dengan nilai estatika
budaya setempat. Perpaduan nilai tersebut menghasilkan karakteristik
yang tersendii yang mencirikan produk kain sutera khususnya sarung

khas Sengkang ( lipa * sabbe fo sengkang = sarung sutera Sengkang).
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Dibawah ini menjelaskan tentang data perkembangan industri pertenunan

kain sutera di kabupaten Wajo - Sulawesi Selatan 5 tahun terakhir.

Tabel 1.1 Perkembangan Unit Usaha Pertenunan Kain, Sutera dan

Non Sutra Kabupaten Wajo - Sulawesi Selatan

Tahun Unit T;E?iﬂa Investasi Fr::::tsl H!Iaé::nhaﬂi

Usaha | (6rang) | (RuPiah) | (Rupiah) | (Rupiah) !
2013 5.481 17.708 | 9.684.125 | 124.285.150 34-455-‘}"3”%
2014 | 5634 | 17.904 |9.789525|124.289.678 "'1-55“-’-'"3'Ti
2015 5787 | 18100 |g&.7a9 525 |139.500.000 ?E-Dﬁﬂ-ﬂﬂﬂl
2016 5940 | 18308 |8&.7se.s525|139.500.000) 72.082.000 |
2017 | 6.093 | 18510 |9.789.525|199.211.185 |  71.606.870

cumber, Badan Pusal Stalistik, 2018

Berdasarkan Tabel 1 diatas dapat dilihat perkembangan unit

usaha industr pertenunan sutera di Kabupaten Wajo - Sulawesi Selatan

mengalami peningkatan dari jumlah unit usaha dan juga jumlah tenaga

kerja. Perkembangan nilai investasi mengalami peningkatan kecuall pada

tahun 2015 = 2018, hal ini kontradiks! dengan naiknya unit usaha dan

jumiah tenaga kerja di tahun 2015 — 2016. Nilai investasi yang mengalami

penurunan tersebut di tahun 2015-2016 tapl mengakibatkan nilal produksi

pada tahun 2015-2016 juga mengalami kenaikan. Kendati sukses, bukan

berarti bisnis kain sutera di Sengkang tidak permah menemui hambatan.

Kendala bahan baku kerap menjadi momok bagi para perajin tenun di kota

Wajo - Sulawesi Selatan (Rina Maryantl, 2014). Fenomena yang




ditemukan di masyarakat, seperti pada kasus pengembangan usaha

pensuteraan yang ada di Kabupaten Wajo - Sulawesi Selatan yang dahulu
dikenal sebagai pemasok produksi sutera yang terbesar di Sulawesi
Selatan, namun saat ini gairah masyarakat menurun untuk menekuni
usaha tenun sutera alam. Kesenjangan yang menjadi permasalahan
dihadapi oleh masyarakat yang bergelut di bidang pensuteraan
dikarenakan rendahnya fingkat persepsi kewirausahaan yang dimiliki dan
tidak memiliki strategi pengembangan usaha yang maju dan berkembang
(Kadir, 2018). Hal ini tentu berkaitan dengan semangat entrepreneurship
dan business strafegy (Kubifkova, Votoupalova, & Toulova, 2014) dan
(Elrehail, 2018). Selain daripada itu tingkat penggunaan teknologi dalam
industri pertenunan sutera di Kabupaten Wajo - Sulawesi Salatan lebih
dominan menggunakan perangkat teknologi tradisional (Muhammad
Syukur, Arya Hadi Dharmawan, Satyawan Sunito, 2014).

Penelitian tentang persutraan di Sulsel relatif banyak, namun
masalah-masalah tersebut tidak terintegrasi secara komprehensif atau
masing-masing masalah berdiri sendiri. Dari beberapa riset/kajian,
publikasi di berbagal media, dan lokakarya diperoleh gambaran mengenai
berbagal permasalahan dalam rangka pengembangan persuteraan alam
di Sulawesi Selatan khususnya di Kabupaten Wajo sebagal berikut : 1)
Permodalan dan Pembiayaan. Berdasarkan keterangan Bapak Wakil
Gubemur Sulawesi Selatan tentang kemerosotan produksi benang sutera
di daerah ini (Sulsel) diantaranya, karena sebagian petani sutera beraiih

usaha, dan menghadapi kendala pemmodalan untuk pengembangan




budidaya sutera (Rumi, 2017). 2) Terdapatnya keterbatasan tenaga ahli

dan tenaga terampil, sumber daya manusia yang menguasai teknis,
penyuluhan dan manajemen kegiatan persuteraan alam masih relatif
terbatas. Jumlah maupun penyebarannya merupakan kendala dalam
usaha persuteraan alam di Indonesia. Hal ini disebabkan masih
rendahnya produktivitas daun murbei dan kokon ulat sutera sehingga
penghasilan yang diperoleh masyarakal masih rendsh.

Oleh karena itu, usaha untuk meningkatkan produksi daun murbei
perlu terus dilakukan, antara lain melalui peningkatan teknik perneliharaan
tanaman murbei (H. |brahim, Amanah, 5 Gani, & Pumaningsih, 2013)
disamping itu Persuteraan di Sulsel mengalami kendala yang cukup berat.
Yakni, minimnya ketersediaan bahan baku di hulu (Harbi, Nurrochmat, &
Kusharto, 2016). 3) Teknologi. Teknologi yang digunakan oleh
petani/pengrajin sutera alam relatif masih tradisional, sehingga mutu dan
jumlah produksi relatif masih rendah sehingga diperlukan alih tekhnologi
untuk dapat lebih meningkatkan produksi (baik jumiah maupun kualitas)
yang masih belum optimalfancar, hal tersebut dapat dilihat dar tidak
adanya industri hilir (pabrik) yang menampung produktifitas pengrajin ulat
sutera membuat pengembangan ulat utera di Sulsel tersendat. 4) Selain
tekhnologi, rendahnya Produksi dan Keuniungan Petani. Hal ini
disebabkan pengelolaan usahatani murbei dan kokon sutera belum
efisien, bak secara teknis maupun efisiensi harga akibat rendahnya
pemakaian faktor produksi lahan, intensitas tanaman murbei, pupuk urea,

dan tenaga kera (Rina Maryanti, 2014). 5). Akses pasar yang masih sulit
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dijangkau oleh para petani dan perajin mengakibatkan lambatnya proses
pemasaran hasil produksi Usaha Kecil dan Menengah (UKM) di Sulsel
masih terkendala permodalan dan pemasaran, juga manajemen, Demikian
terungkap dalam rapat evaluasi pelaksanaan pameran Smart Anging
Mammiri (SAM) I, Persoalan lain yang perlu diperhatikan dalam
pengembangan produksi sutera adalah peningkatan kualitas sumber daya
manusia dan pemasaran (Andadari, 2005).

Sejumlah tantangan tersebut di atas sudah lama menjadi pokok
pembahasan yang terus berulang di kalangan pelaku persuteraan alam
baik lokal (Sulawesi Selatan) maupun nasional. Hanya saja berbagai
upaya tersebut belum menawarkan =olusi atau menghasilkan sebuah
kebijakan dan komprehensif, yang dapat membuat kondisi persuteraan
alam di Kabupaten Wajo, Sulawesi Selatan menjadi lebih baik. Sehingga
yang dibutuhkan saat ini adalah merumuskan sabuah model peningkatan
kinerja usaha kecil dan menengah (Rumi, 2017), (H. Ibrahim et al,, 2013).
Beberapa teor yang dapat menjelaskan persoalan kinerja bisnis adalah
teon paradigma SCP (structure conduct performance) dicetuskan oleh
{Lynch, Mason, Beresford, & Found, 2012) yang mengemukakan bahwa
struktur (structure) suatu industri akan menentukan bapaimana para
pelaku indusiri berperilaku (conduct) yang pada akhimya menentukan
kinerja (performance) industri temr-}buL Salah satu kerangka dasar dalam
analisis ekonomi industr adalah hubungan antara SmkthF&rilaku-HlnE:rja
atau Stucture-Conduct-Performance (S-C-P). Strukiur (structure) suaty

industri akan menentukan bagaimana para pelaku industi berperilaku
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(conducf) yang pada akhimya menentukan kinera

tersebut, 5-C-P (Structure-Conduct-Performance)

yang terjadi di pasar, Struktur sebuah pasar akan menﬁrﬁmhi perilaku
perusahaan dalam pasar ftersebut vang secara bersama-sama
menentukan kinerja sistern pasar secara keseluruhan.

Dipenelitian lain mengemukaka'n bahwa, teori SCP bersama teor
resource-based of the firm merupakan perbaikan dari teori biaya transaksi
dan teon keagenan (Bamey, 1891). Permasalahan dalam suatu industri
bukan hanya mengapa suatu perusahaan eksis dalam suatu industr,
namun juga mengapa dalam industri yang sama kinerja suatu perusahaan
berbeda, dengan perusahaan lain. Disisi lain penelitian serupa juga
berusaha menjawab pertanyaan tersebut dengan mengembangkan teori
SCP (Lynch et al., 2012) . Hanya saja apa yang dikembangkan oleh
keduanya memillki tujuan yang berbeda dengan perkembangan teori SCP |
pada saat ini. Pada awalnya, teori SCP dimanfaatkan untuk membantu
pemerntah mengurangi bahaya perusahaan yang kurang kompetitif.
Adapun teori SCP pada saat ini bermanfaat sebagai manajemen strategis
perusahaan.

Selain teori SCP, teor lain yang terkalt kinerja perusahaan adalah
Resource Based View (RBV) dimana bahasan teorinya adalah
mengintegrasikan orentasi lingkungan persaingan (orientasi pasar)
terhadap strategi (inovasi) sehingga implikasinya berdampak pada kinerja
perusahaan, sedangkan pengaruh kapabilitas terhadap strategi dan




implikasinya pada kinerja perusahaan merupakan fokus bahasan teor

Resource Based View (RBV). Teori RBYV menyatakan bahwa kinerja
perusahaan ditentukan oleh posisi unik perilaku stratefik perusahaan
dalam menanggapi persaingan pasar (Lorenzo, Rubio, & Garcas, 2018),
(Hitt, Ireland, Sirmon, & Trahms, 2011), (Rivard et al, 2008). Teor ini
menekankan pentingnya peran pasar yang kompetitf sebagai penentu
perlaku perusahaan yang kemudian memberkan Implikasi pada kinera
perusahaan,

Modifikasi teori erganisasi Industri ke dalam teori RBV dipelopori
oleh (Porter & Van der Linde, 1985) dengan lima kekuatan yang infinya
menyatakan bahwa Kinerja perusahaan yang EI.EFI.EI'iDl' tergantung pada
posisi unik perusahaan dalam lingkungan kompetitif yang terbentuk dari
lima kekuatan persaingan sebagai berikut: kekuatan pembell, ancaman
pesaing baru, kekuatan pemasok, ancaman substitusi dan intensitas
persaingan Posisi unik untuk memperoleh keunggulan daya saing dan
kinerja superior hanya dapat diperoleh dengan menerapkan salah satu
strategi generik yaitu biaya rendah, keunikan produk dan fokus (Porter &
Advantage, 1985), (Porter & Van der Linde, 1995)

Selain teor yang telah dikemukakan di atas, terdapat juga
beberapa penelitian tentang kinerja perusahaan ferutama kinerja
pemasaran, diantaranya yang menyatakan bahwa setiap pemikiran dan
top manajemen mengenal tujuan dar setiap proses organisasi adalah
untuk mendapatkan peningkatan kinerja keuangan (loanid, Deselnicu, &
Militaru, 2018), secara eksplisit disebutkan yaitu peningkatan laba dan




aset-aset perusahaan. Organisasi dengan mengimplementasikan orientasi

proses biznis telah banyak mengalami keberhasilan seperti adanya
peningkatan kinerja bisnis dari sebuah crganisasi yang berorientasi pada
proses. Sebuah tim yang berorientasi pada lingkungan kera dan rasa
kepemilikan yang kuat juga merupakan unsur penting dari suatu
organisasi yang berofentasi proses bisnis (loanid et al,, 2018),

Literatur yang luas tentang manajemen proses bisnis (Fondas,
1983) (Hammer & Champy, 1293}, (Burlton, 2014), menunjukkan bahwa
organisasi dapat meningkatkan kinera mereka secara keseluruhan
dengan mengadopsi sebuah pandangan proses bisnis.  Untuk
menganalisis tingkat adopsi konsep bisnis, dapat menggunakan orientasi
proses bisnis. Tetapi teori yang di kemukakan tersebut bertentangan
dengan hasil penelitian (Wong & Saunders, 1%93) menyebutkan bahwa
hubungan antara orientasi proses bisnis dengan kinerja keuangan adalah
dinyatakan tidak signifikan secara statistik.

Selain orientasi proses bisnis, orientasi lain yang ikut berdampak
pada kinerja parusahaan adalah orientasi pasar. Baberapa hasil penelitian
telah membuktikan adanya hubungan yang kuat antara orientasi pasar
dengan kinerja (Alpkan, Sanal, & Ayden, 2012a), (Commer Soc Sdi,
Hussain, Rahman, & Ali Shah, 2018), sedangkan hasil penelitian lainnya
tidak mendukung adanya hubungan positif antara orientasi pasar dengan
kineda organisasi (Han, Kim, & Srivastava, 1998), (Jaworski & Kohli,
1893). Namun pada umumnya hasil penelitian yang menguiji hubungan

kausal antara orientasi pasar dengan kinerja organisasi memberikan




kesimpulan bahwa orientasi pasar memiliki pengaruh terhadap kinena
organisasi (Bhuian, 1998), (Deshpande, Farley, & Wabster, 1993), (Harris
& Ogbonna, 2001), (Jaworski & Kohli, 1993}, (Matsuno & Mentzer, 2000),
(Selnes, Jaworski, & Kohli, 1986).

Hal inl sesuai dengan yang dikemukakan oleh (Ellis, 2006) dalam
penelitiannya "Market Orientation and Performance: A Meta-Analysis and
Cross-National Comparisons®, menyatakan bahwa bukdli kuantitatif yang
diperoleh dari meta-analisis dari 56 penelitian (58 sampel) yang dilakukan
di 28 negara membuktikan bahwa pada umumnya onentasi pasar
menentukan kinerda perusahaan. Temuan (Ellis, 2006} mendukung
termuan (Kirca, Jayachandran, & Bearden, 2005) yang melakukan
peneliian dengan judul *Market Orientation: A Meta-Analytic Review and
Assesment of Its Antecedents and Impact on Performance”. Studi ini
menyatakan bahwa orientasi pasar memiliki pengaruh terhadap kinera
organisasi secara keseluruhan.

Perusahaan yang memiliki tingkat orientasi pasar yang tinggi akan
memiliki kinerja pemasaran yang tinggi. Hal ini karena perusahaan yang
memiliki derajat orientasi pasar yang tinggl akan memiliki keunggulan
kompetitif dalam hal, kualitas produk, kualitas pelayanan, inovasi produk
dan biaya (Sittimalakomn & Hart, 2004). Sedangkan (Chang & Chen, 1988)
menyatakan bahwa perusahaan yang telah menerapkan orientasi pasar
akan dapat lebih memberikan pelayanan yang lebih baik sehingga dapat
memuaskan pelanggannya dan dapat memperoleh keuntungan bisnis

yang lebih tinggi.




Mamun demikian peneliian yang menguii hubungan antara
orientasi pasar dengan kinerja organisasi dengan menggunakan indikator
kinerja pemasaran seperti market share, pertumbuhan  penjualan,
kepuasan konsumen dan loyalitas konsumen masih memberikan hasil
yang kontradiksi. Beberapa penelitian yang lain memberikan hasil yang
berbeda yaitu (Jawcrski & Kohli, 1993) dengan penelifiannya yang
berjudul "Market Onentation: Anfecedent and Consequences” dalam
peneliian tersebut (Jaworski & Kohli, 1983 menggunakan dua sampel
penelitian, dengan ukuran sampel 222 Strategi Biznis Unit dan 230
manajer di Amerika Serikat, Hasil penelitiannya baik pada sampel satu
maupun pada sampel dua menyatakan bahwa orientasi pasar tidak
memiliki pengaruh terhadap market share. Penelitiannya yang dilakukan
oleh (Harrs & Ogbonna, 2001} terhadap 241 manajer di Inggris, dengan
menggunakan indikator kinerja pemasaran pertumbuhan penjualan,
memberikan kesimpulan bahwa orientasi pasar tidak memiliki pengaruh
terhadap pertumbuhan penjualan yang diukur secara subyektif maupun
sacara obyektif. Penelitian lain yang dilakukan oleh (Deshpandé & Fariey,
2004) juga mempercleh temuan bahwa orientasi pasar tidak memiliki
pengaruh yang signiﬁhﬁn terhadap perturnbuhan dan market share,
Penelitian inl mendukung hasil penelitian sebelumnya yang dilakukan cleh
(Pelham, 1897) yang menyatakan bahwa orientasi pasar tidak memiliki
pengaruh signifikan terhadap pertumbuhan penjualan dan market share.

Penelitian Ini juga mendukung penelitan yang dilakukan oleh (Selnes et
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al., 1996) yang menyatakan bahwa orientasi pasar tidak memiliki
pengaruh signifikan terhadap market share.

Hasil penelitian tentang pengaruh orientasi pasar terhadap kinera
pemasaran masih banyak memberikan hasil yang berbeda, akan tetapi
para shli dan praktisi terus meyakini bahwa orientasi pasar berpengaruh
terhadap kinerja perusahaan (Agarwal, Krishna Erramilli, & Dev, 2003).
Akan tetapi keyakinan ini disertai dengan keraguan, misalnya {Deshpande
et al., 1993) menyatakan bahwa barangkali yang menyebabkan orientasi
pasar berpengaruh terhadap kinerda organisasi adalah inovasi, tetapi
apakah orientasi pasar membantu meningkatkan inovasi pasar belurm
jelas (Han, ef al, 1998). Disamping itu (Han et al, 1998) juga
menyatakan bahwa adanya rantai variabel yang hilang antara orientasi
pasar dengan kinerja pemasaran, sehingga (Han et al., 1988)
menekankan perdunya peneliian lebih jauh mengenai peranan inovasi
untuk menghasilkan kinerja yang baik, khususnya mengenai inovasl teknis
dan inovasi administratif serta bagaimana implementasinya terhadap
kinerja pemasaran. Beberapa penelitian yang menguji tentang hubungan
kausal antara orientasi pasar dengan inovasi juga masih memberikan hasil
yang saling berbeda. (Han et al, 1898) melakukan penelitan terhadap
134 bank di wilayah Amerika Serikat bagian Barat-Tengah, memperoleh |
temuan bahwa orientasi pasar memiliki pengaruh positif terhadap inovasi
balk inovasi teknis maupun inovasi administratif. Temuan (Han et al.,
1998) didukung oleh (Morgan & Strong, 1998) dalam penelitiannya yang
berjudul "Market Orientation, Inovation and Competitive Strategies in




industrial Firm", memperoleh temuan bahwa orientasi pasar memiliki
pengaruh positif terhadap budaya inovatif perusahaan dan budaya inovatif
perusahaan memilki pengaruh terhadap derajat inovasi perusahaan,
dizamping itu dalam penelitian ini juga diperoleh temuan bahwa orientasi
pasar memiliki pengaruh terhadap keinovatifan produk baru.

penelitian terhadap 201 General Manajer Hotel bertaraf
internasional di Amerika Serikat diperoleh temuan bahwa orientasi pasar
memiliki pengaruh positif terhadap inovasi, inovasi ini akan mendorong
tercapainya kinerja subyektf dalam perusahaan, yang pada gilirannya
akan mendorong tercapainya kinerja obyektif dalam perusahaan, dengan
demikian maka perusahaan yang memiliki derajat orientasl pasar yang
tinggl akan lebih inovatif dibandingkan dengan pesaingnya (Agarwal et al.,
2003). Penelitian (Agarwal et al., 2003) juga didukung oleh (Kirca et al.,
2005) yang menyatakan bahwa orientas! pasar memiliki pengaruh positif
terhadap keinovasian perusahaan. {Mavondo, Chimhanzi, & Stewart,
2005) dalam penelitiannya yang dilakukan di Australia dengan respondan
para pengusaha yang bergerak dalam teknologi maju, penyedia jasa
profesional dan industri rumah sakit dengan responden sebanyak 227
diperoleh temuan bahwa orientasi pasar memiliki pengaruh positif
terhadap inovasi produk, inovasi administratif dan inovasl proses.
(Tajeddini, Trueman, & Larsen, 2006) yang melakukan penelitian pada

usaha kecil dan menengah yang bergerak dalam usaha pembuatan jam

tangan di Swiss juga menemukan bahwa terdapat pengaruh positif

prientasi pasar terhadap inovasi. Peneliian lain yang mendukung yaitu




penelfian yang dilakukan oleh {Lade & Maydeu-Olivares, 2001)
menyatakan bahwa terdapat korelasi positif antara orientasi pasar dengan
derajat inovasi dan kinerja inovasi, baik pada perusahaan Asuransi di Uni
Eropa maupun di Amenka.

Beberapa penelitian di atas telah mampu menjelaskan dengan
tegas mengenai hubungan kausal antara orientasi pasar dengan inovasi.
Namun beberapa penelitian lainnya memberikan temuan yang berbeda.
(Verhees & Meulenberg, 2004) melakukan penelitian pada 152 usaha
kecil dan menangah yang bergerak dalam pengembangan usaha Bunga
Mawar di Belanda dalam penelitian tersebut Verhees menyatakan bahwa
customer market intelligences Influences product innovation positively or
negatively, depending on whether the innovatioveness of the owner in the
new product domain is weak or strong. Berdasarkan pada pemyataan
tersebut dapat dikatakan bahwa intelegensi konsumen dapat berpengaruh
positif dan negatif terhadap inovasi produk, tergantung pada wewenang
keinovasian pemilik dalam mengembangkan produk baru kuat atau lemah.

Penelitian lain yang dilakukan oleh (Kurtinaitiene, 2005) pada
perusahaan operator mobile telecommunications di 15 negara yang
tergabung dalam Uni Eropa, dipercleh temuan bahwa tidak terdapat
pengaruh orientasl pasar terhadap inovasi. Hasll penelitian (Kurtinaitiene,
2005) sesuai dengan hasil penelitian (Lawion & Parasuraman, 1980) yang
menyatakan tidak terdapat pengaruh antara implementasi konsep
pemasaran dengan inovas produk. Sedangkan (Lukas & Ferrell, 2000)

juga menyatakan bahwa orientasi konsumen tdak memiliki pengaruh




tethadap pengembangan produk baru. (Lukas & Ferrell, 2000) dalam
penelitian tersebut juga menyatakan bahwa hubungan antara origntasi
pasar dengan inovasi masih terpecah-pecah dan belum meyakinkan,
Inovasi merupakan fungsi yang penting dalam manajemen, karena
inovasi berhubungan dengan kinerja perusahaan, hal ini telah dibuktikan
oleh (Damanpour & Evan, 1984) (Damanpour, Szahat, & Evan, 1883),
(Zahra & George, 2002). Bahkan menurut (Kotler, Kartajaya, & Setiawan,
2018) menyatakan bahwa refurn on innovation rata-rata mencapai 50
persen atau lebih dari total pendapatan perusahaan. Secara lebih khusus
dalam hubungannya antara inovasi dengan kinerja pemasaran beberapa
peneliti juga telah membuktikan adanya pengaruh positif inovasi dengan
kinerja pemasaran. (Agarwal et al., 2003) menguji pengaruh inovasi
terhadap kinerja obyektif yang diukur dengan tingkat hunian dan market
share, dan kinera obyektif yang diukur dengan menggunakan kualitas
pelayanan dan kepuasan konsumen. Penelitian (Agarwal et al, 2003)

tersebut memperoleh temuan bahwa inovasi memiliki pengaruh terhadap

kinerja pemasaran baik yang diukur dengan pendekatan obyektf (tingkat
hunian dan market share) maupun dengan pendekatan subyekdf (kualitas
pelayanan dan kepuasan konsumen). Sedangkan (Im & Workman, 2004)
juga melakukan penelitian dalam kaitannya dengan inovasi dan kinerja
pemasaran, dalam penelitian yang dilakukan terhadap 108 perusahaan
yang bergerak dalam teknologi tinggl di Amerika Serikat diperoleh temuan
bahwa kreatifitas dalam pengembangan produk dan program pemasaran
yang baru memiliki pengaruh positif terhadap kinerja pemasaran.




Mamun beberapa penelitian lainnya justru memberikan hasil yang
berbeda yaitu (Mavondo et al., 2005) menyatakan bahwa inovasi produk
tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap efektifitas pemasaran.
Disamping (Mavondo et al., 2005), (Darroch, 2005) dalam penelitiannya
pada bidang industri di New Zeland juga menemukan bahwa inovasi tidak
memiliki pengaruh terhadap kinerda baik yang diukur dengan kinerja
keuangan rmaupun kinerja non keuangan yaitu market share dan
periumbuhan penjualan.

Berdasarkan fenomena di atas, maka disusunian alasan penelitian
sebagai berikut ; Alasan pertama dalam penelitian ini didasarkan atas
adanya research gap. Oleh karena itu dengan temuan empirik dalam studi
transformasi proses bisnis dari orientasi pasar ke orientasi inovasi produk
serta pengaruhnya terhadap kinera pemasaran Usaha Kecil dan
Menengah sutra Wajo di Sulawesi selatan akan lebih membaniu

kejelasan dalam meningkatkan kinerja pemasaran usaha kecil dan

menengah. Alasan kedua adalah dengan membangun model teoritikal
yang dikembangkan dar beberapa tecr, beberapa kajian fiteratur yang
relevan sehingga dapat membantu para akademisi untuk melakukan
pengembangan pada penelitian yang akan datang. Penelitian terhadap
studi transformasi proses bisnis dari orientasi pasar ke orientasi inovasi
produk serta pengaruhnya terhadap kinerja pemasaran Usaha Kecil dan
Menengah sutra Wajo di Sulawesi selatan masih sangat menarik dan
peluang untuk mengembangkannya masih luas dengan melibatkan

berbagai teori dan literature yang memadai. Teor-teod yang dilibatkan




adalah Resources Based View (RBV). Alasan ketiga adalah masih
kurangnya studi kinera pemasaran Usaha Kecil dan Menengah
utamanya industr sutra yang menggunakan variabal orientasi proses
bisnis, orientasi pasar, orientasl dan inovasi produk, sehingga temuan
penelitian ini diharepkan dapat memberikan sumbangan kepada
pemerntah  dalam pengambilan  kebijakan dalam meningkatkan
kesejahteraan para industri Usaha Kecil dan Menengah. Alasan
keempat adalah belum adanya penelitian yang menghubungkan antara
orientasi proses bisnis dengan orientasi pasar serta dampaknya pada
orientasi produk dan kinerja pemasaran sebagal satu kesatuan model
peningkatan kinerja pemasaran Usaha Kecil dan Menengah, sehingga

dapat dijadikan sebagai kebaruan penelitian atau novelity penelitian ini

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan kajian teortis dan empirikal dalam latar belakang
penelitian yang dikemukakan, maka dapat diidentifikasi masalah penelitian
sebagal berikut '
1. Apakah Koordinasi antar fungsi berpegaruh positif dan signifikan pada

orientasi pelanggan 7
2 Apakah Koordinasi antar fungsi berpegaruh positif dan signifikan pada
orientasi pesaing 7
3. Apakah orentasi pelanggan berpengaruh positif dan signifikan pada

arientasi inovasi ?




. Apakah orientasi pesaing berpengaruh positif dan signifikan pada

orientasi inovasi?

5. Apakah orientasi inovasi berpengaruh positif dan  signifikan pada
kinerja pemasaran ?

6. Apakah orientasi pelanggan berpengaruh langsung terhadap kinerja
pemasaran?

7. Apakah orientasi pesaing berpengaruh langsung terhadap kinerja
pemasaran?

8. Apakah orientasi pelanggan berpengaruh terhadap kinerja pemasaran
dengan menjadikan variabel orientas] inovasi sebagai variabel
intervening?

9. Apakah koordinasi antar fungsi berpengaruh terhadap kinerja
pemasaran dengan 'menjadlhan orientasi pelanggan dan orientasi
inovasi sebagai variabel intervening?

10.Apakah orentasi pesaing berpengaruh terhadap kinerja pemasaran
dengan menjadikan crientasi inovasi sebagai variabel intervening?

11.Apakah koordinasi antar fungsi berpengaruh terhadap kinerja
pemasaran dengan menjadikan orientasi pesaing dan orientasi inovasi
sebagai variabel intervening?

12, Apakah koodinasi antar fungsi berpengaruh terhadap kinera

pemasaran dengan menjadikan a::-ri.-entasi pelanggan sebagal variabel

intervening?




13.Apakah koodinasi antar fungsi berpengaruh  terhadap  kinena
pemasaran dengan hanjadilr:an orentasi pesaing sebagai variabel
intervening?

14, Apakah koodinasi antar fungsi berpengaruh terhadap orientasi inovasi
dengan menjadikan orientasi pelanggan sebagai variabel intervening?

15. Apakah koordinasi antar fungsi berpengaruh terhadap orientasi inovasi

dengan menjadikan orientasi pesaing sebagai variabel intervening?

1.3. Tujuan Penelitian

Berdasarkan pada latar belakang dan masalah penelitin yang telah

diformulasikan, berikut ini dapat ditentukan tujuan penaiitian:

1, Untuk menganalisis pengaruh Koordinasi antar fungsi berpegaruh
positif dan signifikan pada orientasi pelanggan

2 Untuk menganalisie pengaruh Koordinasi antar fungsi berpegaruh
positif dan signifikan pada orientasi pesaing

3. Untuk menganalisis pengaruh orientasi pelanggan berpengaruh positif
dan signifikan pada crientasi inovasi

4. Untuk menganalisis pengaruh orientasi pesaing berpengaruh positif
dan signifikan pada orientasi inovasi

5. Untuk menganalisis pengaruh crientasi inovasi berpengaruh positif
dan signifikan pada kinerja pemasaran

6. Untuk menganalisis pengaruh orientasi pelanggan berpengaruh

langsung terhadap kinerja pemasaran




.

. Untuk menganalisis pengaruh orientasi pesaing berpengaruh
langsung terhadap kinerja pemasaran

8. Untuk menganalisis pengaruh orientasi pelanggan berpengarnh
terhadap kinera pemasaran dengan menjadikan variabel orientasi
inovasi sebagai variabel intervening

9. Untuk menganalisis pengaruh koordinasi antar fungsi berpengaruh
terhadap kinerja pemasaran dengan menjadikan orientasi pelanggan
dan orientasl inovasi sebagal variabel intervening

10. Untuk menganalisis pengaruh onentasl pesaing berpengaruh terhadap
kinerja pemasaran dengan menjadikan orientasi inovasi sebagai
variabel intervening

11.Untuk menganalisis pengaruh koordinasi antar fungsi barpengaruh
terhadap kinerja pemasaran dengan menjadikan orientasi pesaing dan
orientasi inovasi sebagai vanabel intarvening

12, Untuk menganalisis pengaruh koodinasi antar fungsi berpengaruh
terhadap kinerja pemasaran dengan menjadikan orientasl pelanggan
sebagai variabel intervening

13.Untuk menganalisis pengaruh koodinasi antar fungsi berpengaruh
terhadap kinerja pemasaran dengan menjadikan orientasl pesaing
sebagai variabel intervening

14.Untuk menganalisis pengaruh koodinasli antar fungsl berpengaruh

terhadap orientasi inovasi dengan menjadikan orientasi pelanggan

sebagai variabel intervening
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15.Untuk menganalisis pengaruh koordinasi antar fungsi berpengaruh
terhadap orentasi inovasi dengan menjadikan onentasi pesaing
sebagai variabel intervening

1.4. Manfaat Penelitian

Manfaat peneliian ini terdiri dari manfaat teoritis dan manfaat
praktis, Manfaat teoritis adalah merupakan konstribusi dari hasil penelitian
ini dalam pengembangan ilmu pengetahuan khususnya di bidang
pemasaran. Manfaat praktis merupakan konstribusi hasil penelitian ini
pada masyarakat pada umumnya dan khususnya bagi UKM Sutra Wajo
serta pemerintah. Manfaat teoritis dan manfaat praktis masing-masing
dijelaskan sebagai berikut :

1. Manfaat teontis dalam penelitian ini yaitu:
Merumuskan suatu model peningkatan kinerja pemasaran Usaha Kecil
dan Menengah melalui transformasi proses bisnis dari orlentasi pasar
ke orientasi inovasi produk. Memberikan kontribusi bagi agenda
peneliian yang akan datang pada bangunan model teoritik yang
secara keseluruhan belum diuji secara empirik
2. Manfaat praktis dalam penelitian ini yaitu:
a. Pemilik dan manajer dari UKM sutra wajo, memperoleh informasi
cara meningkatkan kinerja pemasaran usahanya
b. Menjadli referensi bagi pimpinan Dinas koperasi, UKM dan
Perindustrian Kabupaten Wajo dan Provinsi Sulawesi Selatan,
dalam pengambilan keputusan terkait pengembangan UKM di

Sulsel.
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2.1. Teorl Resource Based View (RBV)

RBY membahas mengenai sumber daya dan kemampuan internal
perusahaan serta hubungannya dengan pengambilan keputusan strategis.
Selain itu, RBV menjelaskan bagaimana sumber daya perusahaan
mempengarvhi hasil dan proses yang kompetitif secara ekstemal.
Tambahan dar RBV adalah faktor persaingan perusahaan dan peranan
dar sumber daya intermal pada perusahaan dalam menentukan hasil yang

kompetitif. RBV merupakan teori yang berakar dalam perekonamian,

Rumeilt (1984), Burney,(1986,1991) dan Dierick Cool (1983), memb
erikan kontribusi terhadap perkembangan RBV manajemen. Bumey memb

erikan gambaran formal sumber daya organisasi yang bemilai (berharga,

sulit ditiru, langka dan fidak biza digantikan, menghasilkan SCA (Strategy
Comparative Advantage).

- Teori RBYV memandang perusahaan sebagai kumpulan sumber
daya dan kemampuan (Penrose & Penrose, 2009). Asumsi RBY yaitu
bahwa perusahaan bersaing berdasarkan sumber daya dan kemampuan,
Perbedaan sumber daya dan kemampuan perusahaan dengan
perusahaan pesaing akan membernkan keuntungan kompetitif (M. A
Peteraf, 1993). Sumber daya perusahaan dapat dibagi menjadi tiga
macam yaitu, berwujud, tidak berwujud dan sumber daya manusia




(Todericiu & Stanit, 2015). Dinamika kemampuan merupakan kemampuan
perusahaan untuk menciptakan, mempertahankan, atay mengubah
kemampuan perusahaan lainnya (Gilmer, Miller, Bauer, & LeDonne,
1962).

Menurut RBV, strategi dilakukan dengan mengalokasikan sumber
daya kepada kebuluhan pasar pada sast kemampuan perusahaan
pesaing tidak mencukupi sehingga akan memberikan hasil yang efektif
bagi perusahaan. Sumber daya dan kemampuan perusahaan merupakan
hal yang penting dalam strategi tingkat bisnis. Dan sumber daya bernilai
yang dapal mempengaruhi berbagai usaha yang dilakukan perusahaan
merupakan hal yang penting dalam strategi tingkat korporasi (D. R.
Montgomery & Buffington, 1997), Pada tingkat bisnis, para peneliti telah
meneliti hubungan antara sumber daya dan keberlangsungan keunggulan
kompetitif (Dierickx & Cool, 1988), (Barney, 1991) (M. A, Pateraf, 1993).
Fokus RBEV yaitu apa yang dapat membuat sumber daya menjadi superior
dan mengapa para pesaing tidak bizsa mendapatkan, menciptakan atau
meniru sumber daya yang lebih baik dengan mudah. Jawabannya adalah
karakteristik sumber daya dan kemampuan yang disebut sebagal ‘aset
strategis’ (Amit & Schoemaker, 1983) Aset strategis seperti budaya
perusahaan yang secara sosial kompleks, bersifat diam dan
menyebabkan kebiasan telah menjadi perhatian.

Pada Tingkat korporasi juga memperhatikan bagaimana aset .
strategis mempengaruhi kinerja perusahaan (C. A Montgomery &

Hariharan, 1981). Pengaruhnya tidak hanya berdasarkan pada
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karakteristik sumber daya, tetapi juga pada mekanisme komunikasi dan
koordinasi perusahaan. Faktor-faktor ini memungkinkan perusahaan
mengembangkan aset strategis hingga pada kegiatan usahanya. Kinerja
suatu perusahaan bergantung pada konsistensi internal diantara ketiga
elemen ' strategi segitiga korporasi’ tersebut sumber daya, usaha, dan
mekanisme organisasi, dimana didalamnya termasuk struktur, sistem dan
proses organisasi, {Em-inlh‘sm & Malone, 19897).

Hal penting lainnya dalam strategi korporasi adalah bagaimana
sumber daya membawa perumbuhan perusahaan. Aset strategis,
misalnya, dapal mengurangi masuknya perusahaan ke dalam pasar baru
(Lieberman & Montgomery, 1998). Aset strategis dapat memberikan jalan
pada strategi akuisisi sama seperti petunjuk pengambilan keputusan
investasl. Keberhasilan pertumbuhan dan keberlangsungan perusahaan,
akan bergantung pada pengembangan sﬁml:_mr daya baru sama sepert
mengeksploitasi sumber daya yang lama (Wemerfelt, 1984). Ini juga
terjadi pada perubahan kondisi eksternal. Dengan demikian, RBV juga
memperhatikan pembelajaran organisasi, akumulasi pengetahuan,
kemampuan pengembangan, dan proses perubahan asosiasi (Helfat &
Raubitschek, 2000). Dinamika RBY memberikan perhatian pada
hubungan hal-hal tersebut (Heifat & Raubitschek, 2000). Satu sisi pada
RBY dengan hubungan sinergi pada model RAP berfokus pada sumber
daya manajerial, yang disebut sebagai pimpinan yang memiliki keahlian

dan kemampuan (Castanias & Helfat, 2001). Penelitian ini memandang

manajemen puncak perusahaan sebagai sumber daya penting dalam
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mencapai keunggulan bersaing yang berkelanjutan dari para pesaingnya
(Castanias & Helfat, 2001). Kemampuan manajerial manajer puncak,
termasuk kemampuan dalam memimpin perusahaan akan berbeda seiring
tefjadinya perubahan waktu (Adner & Helfst, 2003). Manajer puncak
dengan kemampuan yang tinggi dapat menghasilkan keuntungan finansial
yang besar baik bagi perusahaannya maupun bagi dirinya sendiri.
Permasalahannya sederhana yaitu, strategi pada ftingkat bisnis
harus konsisten dengan strategi tingkat korporasi agar perusahaan terus
berkembang (Lieberman & Montgomery, 1988). Peralian korporasi
merupakan aspek yang penting dalam strategl korporasi Artinya, ada
peran lain bagi manajemen puncak, yaitu memastikan sirategi tingkat
bisnis dan kerporasi sesuai. Dengan demikian, manajemen puncak tidak
akan membiarkan suatu  unit bisnis berdiri atau membuat penambahan
sendiri yang dapat merubah arah perusahaan (Francisco dos Reis Nato et
al, 2016). Pada perusahaan yang melakukan diferensiasi terdapat
peranan manajemen puncak dalam merancang strategi yang dapat
bermain secara unik. RBV pada strategi korporasi memperjelas hal
tersebut (Lieberman & Montgomery, 1998). Pada strategi tingkat bisnis
REV menyatakan bahwa perusahaan bersaing berdasarkan pada sumber
daya dan kemampuannya (Wemerfelt, 1984). Perusahaan yang memiliki
sumber daya yang besar memiliki keunggulan kompetitif dalam bentuk
kemampuan untuk menciptakan nilai yang lebih dibandingkan dengan
para pesaingnya (M. A, Peteraf & Bamey, 2003). Tetapi hal ini harus
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direalisasikan dengan menggunakan strategi sebagai penuntun dalam
pelaksanaannya,

Untuk memperkirakan nilal sumber daya perusahaan dibutuhkan
pengetahuan yang mendalam mengenai area persaingan dan
kemampuan para pesaing. Hal Inl berarti dibutuhkan pengetahuan
mengenai para pelanggén dan permintaannya. Dan juga membutuhkan
pengetahuan mengenai kemampuan perusahaan itu sendid, tetapi yang
paling penting diperlukan adanya kebijaksanaan untuk mengetahui
batasan kemampuan tersebut. Kebijaksanaan ini dan keinginan untuk
mengikuti pelaksanaan strategi dibandingkan dengan rangkaian
munculnya peluang mungkin hanya dapat ditemukan pada tingkat
manajemen puncak dalam perusahaan. Artinya, manajemen puncak
memainkan peran yang penting dalam menentukan strategi pada
perusahaan yang melakukan pemusatan. Strategi ini akan memberikan
petunjuk apa yang harus dilakukan perusahaan dan, yang lebih penting,
apa yang seharusnya tidak dilakukan (M. Peteraf, 1993). RBV memben
perhatian terhadap dinamika organisasi dan penyesuaian terhadap
perubahan lingkungan. EBYV menganggap variasi, pamilinan, retensi dan
kompetisi sebagal proses yang penting, serta pentingnya rutinitas dan

peranan aspirasi dalam mencapai perubahan.

2.2, Teori Stucture-Conduct-Performance (5-C-P)
Strukiur Pasar, Perilaku dan Kinerja merupakan tiga elemen yang

dapat menggambarkan industri Indonesia, atau dikenal dengan paradigma
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Structure, Conducf and Performance (SCP). SCP digunakan untuk
mengukur hubungan ketiganya. Paradigma SCP pertama kali dicetuskan
oleh (Lynch et al., 2012) dan model yang paling sederhana yaitu modal
linier yang dikemukakan oleh (Stephen et al, 2018) yaitu Struktur
mempengaruhi perilaku dan perilaku mempengaruhi kinerja. Semakin kecil
derajat kompetisi dalam suatu industr, maka keuntungan yang akan
dipercleh perusahaan akan semakin besar (Naumann, 1895). Elemen
struktur pasar terdiri dari Pangsa Pasar, Konsentrasi Pasar, dan Halangan
Masuk. Pangsa pasar adalah seberapa besar suatu perusahaan
menguasi pasar yang di perhitungkan dengan persen. Pangsa pasar
dalam praktik bisnis merupakan tujuan/motivasl perusahaan. Perusahaan
dengan pangsa pasar yang lebih baik akan menikmat] keuntungan dan
penjualan produk dan kenaikan harga sahamnya (E. a. Ramlawati, 2011).
Strukiur pasar mempengaruhi perilaku perusahaan, dari perilaku ini
akan menimbulkan strategi untuk mencapai kinerja perusahaan yang labih
baik (Lynch et al, 2012). Dengan melihat struktur, perusahaan akan
mengetahui kekuatan dar sautu perusahaan. Perusahaan akan
menetapkan strategi-strategi yang sesuai dengan kekuatan perusahaan
pesaing. Strategi-strategi ini yang akan mempengaruhi kinerja
perusahaan. Sederhananya, pendekatan SCP ini digunkan untuk
mengetahui kondisi strukiur dan persaingan usaha dalam suatu industri
dilihat darl struktur Industri, perilaku perusahaan, dan kinerja perusahaan.
Pendekatan ini awalnya digunakan pemerintah untuk menganiisis

keadaan suatu industrl sehingga dapat melakukan pengawasan terhadap
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perusahaan yang akan merugikan konsumen. Dalam perkembangannya,

pendekatan ini digunakan untuk menjalankan perusahaan sesuai dengan

kondisi pasar. Hubungan wvarabel ini adalah linier yaitu struktur
mempengaruhi  perilaky, perilaku  mempengaruhi  kinefa. Pada
perkembangannya, hubungan ini bisa dibalik dan saling mempengaruhi.

Beberapa aspek yang dipelajari dalam kaitannya dengan struktur-
perlaku-kinera industd,

1. Aspek kebebasan memilih dan berusaha walaupun masih ada
intervensi pemerintah yang pada akhirnya akan berubah menjadi suatu
bentuk persaingan,

2. Aspek peluang yang sama, baik dalam pengertian sebagal pembeli
dan penjual, maupun dalam kesempatan, dan pemerataan
pendapatan,

3. Aspek keadilan dan kewajaran terhadap praktek-praktek bisnis yaitu
melalul pelarangan praktek-praktek bisnis yang tidak wajar dan adanya
kepastian hukum,

4. Aspek kesejahteraan masyarakat, yaitu efisiensi alokasi sumber-
sumber ekonomi, kesempatan kerja, kestabilan harga, kesehatan, dan
lingkungan yang bersih,

5. Aspek kemajuan, vaitu adanya kebebasan, keadilan dan
kesejahtaraan,

Adapun hubungan antara Sfrucfure — Conduct — Perfomance

seperti yang dikutip dari Talattov (2010) ditampilkan pada Gambar 1:
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Hubungan Strivciire - Conduel - Perfomance {SCP)
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Gambar 2.1. Hubungan Structure- Conduct - Perfomance

Struktur pasar merupakan suatu variabel yang digunakan untuk
menentukan perilaku perusahaan dan interaksi antara perilaku dan
struktur pasar menenitukan kinerja. Selanjutnya kinerja mempunyai
pengaruh terhadap pembentukan struktur. Dalam struktur pasar selain
memperhatikan jumiah perusahaan juga harus memperhatikan ukuran
atau besaran distribusi dari perusahaan tersebut

Konsentrasi (pemusatan) merupakan tingkat oligopoli dimana
kombinasi pangsa pasar dari perusahaan-perusahaan oligopoli tersebut
membentuk suatu tingkatan pemusatan dalam pasar. Penerimaan rata-
rata industri yang telah terkonsentrasi akan lebih tinggi darpada
penghasilan dan jenis Industr yang kurang terkonsentrasi.

Pengertian konsentrasi sangat erat hubungannya dengan pangsa
pasar darl perusahaan-perusahaan yang ada dalam suatu industri. Hal ini
dapat dimaklumi karena konsentras| adalah besamya pangsa pasar yang
dikuasai oleh perusahaan relatif terhadap pangsa pasar total yang
biasanya diambil dari pangsa pasar perusahaan terbesar dalam industri
dimana perusahaan-perusahaan tersebut berada. Semakin besar pangsa

pasar yang dikuasai cleh perusahaan-perusahaan tesabut relatif terhadap




pasar total, maka dapat dikatakan bahwa industri tersebut mempunyai

tingkat konsentrasi yang tinggi.

Kinefja (Performance) . Setiap perusahaan pasti akan mempunyai
tujuan untuk menguasai. pasar, tujuan itu yang disebut dengan kinerja.
Kinerja pasar dapat diartikan sebagai sebuah usaha yang disesuaikan

dengan struktur dan perilaku pasar dengan tujuan akhir memperoleh

keuntungan. Secara lebih rinci kinerja dapat dilihat dari laba, efisiensi,
pertumbuhan (termasuk peluasan pasar), kesempatan kerja, prestise
profesional, kesejahteraan personalia, dan juga kebanggaan kelompok.
Kinerja tergabung antara kinerja ekonomi dan non ekonomi (Hasibuan,
2011). Kinerja dalam kaitannya dengan ekcnomi memiliki banyak aspek,
namun biasanya dipusatkan pada tiga aspek pokok yaitu, efisiansi,
kemajuan teknologi, dan keseimbangan dalam distribusi. Menurut Jaya
(2001) ada 4 fujuan kinera, yaitu : 1. Efisiensi dalam pengalokasian
sumberdaya 2. Kemajuan teknologi dan penggunaannya 3.
Keseimbangan dan distribusi. 4. Dimensi lain berupa kebebasan individy
dalam memilih, keamanan dar bahaya yang mengancam dan

keanakaragaman budaya yang ada,

2.3. Beberapa Teori tentang Orientasi Proses Bisnis
Fada dasamya, suatu perusahaan besar ataupun kecil pasti

memiliki suatu aklivitas bisnis yang terdiri dari proses berlanjut yang

dijalankan dalam perusahaan, atau biasa disebut dengan proses bisnis

(David J. Teece, Pisano, & Shuen, 1897). Proses bisnis merupakan




34

serangkaian kegiatan yang sengaja disusun dan dilakukan untuk
menghasilkan sebuah oulput tertentu yang dapat menjadi trigger bagi
aktivitas lainnya atau aklor sebagai pemilik proses. Sehingga dapat
diartikan bahwa proses bisnis merupakan serangkaian kegiatan proses
independen terkait, yang berhubungan dengan fungsi bisnis perusahaan.
Fungsi bisnis dalam kalimat ini diartikan sebagai suatu perusahaan atau
organisasi yang menghasilkan sebuah produk atau layanan (AlShathry,
2018). Pentingnya proses bisnis dalam suatu organisasi juga melahirkan
manajemen proses bisnis sebagai teknik manajemen yang memastikan
optimasi proses bisnis organisasi secara terus-menerus.

Perusahaan atau organisasi yang baik seharusnya memiliki proses
bisnis yang terdefinisi dengan baik sebagai salah saty pencpang segala
kegiatan bisnisnya secara terkonsep, ferstrukiur, dan berjalan secara
berurut dalam setiap aktivitasnya sehingga mencapai efisiensi sera
efektivitas yang maksimal (Delgado-Baliester, Palazén, & Pelasz-Mufioz,
2017). (Hammer & Champy, 1993) dan (Weske, 2012} mendefinisikan
proses bisnis sebagai sekumpulan aktivitas terkoordinasi yang memiliki
standar tertentu berdasarkan fungsional perusahaan dan dikerjakan cleh
sekelompok orang atau mesin serta memerdukan satu atau lebih masukan
dan membentuk suatu keluaran yang memiliki value sehingga dapat
dimanfaatkan (Weske, 2012). Artinya proses bisnis merupakan kumpulan
dari aktifitas yang bertujuan mengolah masukan menjadi suatu keluaran
yang dibutuhkan. Hasil atau output dar suatu proses terkadang

dibutuhkan oleh proses-proses yang lain untuk menghasilkan output yang
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berbeda dan selanjutnya secara keseluruhan proses-proses tersebut
menghasilkan output yang akan dimanfaatkan oleh pihak eksternal.
Sehingga dapat dirumushgan bahwa proses bisnis merupakan sekumpulan
aktivitas yang saling terkait satu sama lain, yang memiliki input serta
batasan yang jelas sesuai dengan aktivitas bisnis dengan memanfaatkan
sumber daya untuk menghasilkan output yang memiliki value bagi pihak
eskternal ataupun bagi perusahaan itu sendin. Dangan adanya proses
bisnis yang baik tentu saja arus informasi dan data menjadi lebih cepat
dan akurat sehingga dapat membantu dalam pengambilan keputusan
terbaik untuk perusahaan. Oleh karena itu perencaan dan pembuatan
model proses bisnis dalam suatu perusahaan harus dibuat secara matang
sesuai dengan bisnis yang dijalankan oleh perusahaan.

Selain menjadi standar aktivitas bagi perusahaan untuk beroperasi,
proses bisnis juga menjadi salah satu faktor penentu kelancaran,
performa, serta keberhasilan perusahaan dalam mencapal tujuan usaha
yang telah ditetapkan dengan mengeksekusi serangkaian kegiatan yang
telah didefinisikan. Hal ini mengindikasikan Jika proses bisnis yang baik
harus memiliki tujuan untuk mengefektifkan, mengefisiensikan serta
membantu dalam memudahkan proses-proses yang terdapat di dalamnya.
Kinerja perusahaan tergantung pada seberapa baik proses bisnis
dirancang sera dilaksanakan. Proses bisnis perusahaan dapat menjadi
media untuk membantu perusahaan menjadi lebih kompetitif apabila
dilakukan dengan bailk, sehingga dapat menjadi suatu keunggulan bagi

perusahaan (Aghazadeh, 2015). Penerapan proses bisnis sebagai salah




satu kemponen pendukung sebuah sistemn informasi perusahaan yang

berperan sebagai penunjang keberhasilan

S

Terdapat banyak definisi tentang orentasi proses bisnis bervariasi,
kami mengadops! (Chuang & Lin, 2013) bahwa orientasi proses bisnis

adalah pemikiran dari manajemen leve| atas dimana sebuah organisasi

rmenekankan pada proses yang bedawanan dengan hirarki serta
penekanan khusus pada hasil dan kepuasan pelanggan. Mamun, orientasi
proses bisnis harus dibedakan dan berbasis proses konsep struktur
organisasi. Ini mewakill pemahaman tentang aliran bisnis, dan memang
demikian hanya langkah pertama menuju bentuk organisasi semacam itu,
Di sisi lain, dapat dilihat sebagai istilah yang lebih luas daripada proses
organisasi, karena suatu organisasi dapat mencapal tingksat tertentu.
Kedewasaan BPO (business process orientation) tanpa secara formal

diorganisasikan secara horizontal (Kai, 1989),

2.4. Beberapa Teori tentang Orientasi Pasar

Crientasi pasar merupakan sesuatu yang urgen bagi perusahaan
karena sejalan dengan meningkatnya persaingan global dan perubahan
dalam kebutuhan pelanggan maka perusahaan harus menyadar bahwa
mereka harus selalu dekat dengan pasamya. Orientasi pasar merupakan
budaya bisnis dimana organisasi mempunyal komitmen untuk terus
berkreasi dalam menciptakan nilai unggul bagl pelanggan. (Narver &

Slater, 1990) mendefinisikan orientasi pasar sebagai budaya organisasi

yang paling efektif dalam menciptakan perilaku penting untuk penciptaan
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nilai unggul bagi pembeli serta kinerja dalam bisnis. QOrientasi pasar
g! merupakan suatu proses dan akfivitas yang berhubungan dengan
I ]

: penciptaan dan pemuasan pelanggan dengan cara terus menilai

kebufuhan dan keinginan pelanggan. Penerapan orientasi pasar akan

membawa peningkatan kinerja bagl perusahaan tersebut (Uncles, 2000},
Crientasi pasar terdirfi dari 3 komponen perilaku yaitu orientasi
pelanggan, orientasi pesaing dan koordinasi interfungsional (Narver &
Slater, 1990), Orientasi pelanggan dan orientasl pesaing termasuk semua
aktivitasnya dilibatkan dalam memperoleh informasi tentang pembeli dan
pesaing pada pasar yang dituju dan menyebarkan melalui bisnis,
sedangkan koordinasl interfungsional didasarkan pada informasi
pelanggan serta pesaing dan terdir dar usaha bisnis yang terkoordinasi.
Lebih jauh dijelaskan bahwa orientasi pelanggan dapat dimaknai sebagai
pemahaman yang memadai tentang target beli pelanggan dengan fujuan
agar dapat menciptakan nilai unggul bagi pembeli secara terus menerus.
Pemahaman yang dimaksud di sini mencakup pemahaman terhadap
seluruh rantai nilai pembeli, baik pada saat terkini maupun pada saat
perkembangannya di masa yang akan datang. Upaya ini dapat dicapai
melalui proses pencarian informasi tentang pelanggan (Uncles, 2000).
Dengan adanya informasi tersebut maka perusahaan penjual (seller) akan

memahami siapa saja pelanggan potensialnya, balk pada saat ini maupun

pada masa yang akan datang dan apa yang menka inginkan untuk saat

ini dan saat mendatang. Orientasi pesaing berarti bahwa perusahaan




yang berorientasi pesaing serng diihat sebagai perusahaan yang

mempunyai strategi bagaimana membagikan informasi mengenai pesaing.
I Bagaimana merespon tindakan pesaing dan juga bagaimana

manajemnen puncak didalam mendiskusikan strategi pesaing (Narver dan

Slater, 1990). Orientasi pada pesaing dapat dimisalkan bahwa tenaga
penjualan akan berupaya untuk mengumpulkan informasi mengenai
pesaing dan mambagi informasi itu kepada fungsi — fungsi lain dalam
perusahaan misalnya kepada devisi riset dan pengambangan produk atau
mendiskusikan dengan: pimpinan perusahaan bagaimana kekuatan
pesaing dan strategi-strateqi yang dikembangkan (E. a. Ramlawati, 2011)
Orientast pesaing berarti bahwa perusahaan memahami kekuatan jangka
pendek, kelemahan, kemampuan jangka panjang dan strategi dari para
pesaing potensialnya. Pemahaman ini termasuk apakah pesaing
menggunakan teknologi baru guna mempertahankan pelanggan yang ada
(Lewrick, Omar, & Williams Robert L, 2011). Perusahaan yang
berofientasl pesaing serng dilihat sebagal perusahaan yang mempunyai
strategi dan memahami bagaimana cara memperoleh dan membagikan
informasi mengenai pesaing, bagaimana merespon tindakan pesaing dan
juga bagaimana manajemen puncak menanggapl strategi  pesaing
(Jaworski & Kohli, 1983). Koordinasi interfungsional merupakan kegunaan
dari sumber daya perusahaan yang terkoordinasi dalam menciptakan nilai

unggul bagi pelanggan yang ditargetkan (Marver & Slater, 1990).

Koondinasi interfungsional menunjuk pada aspek khusus dar struktur

organisasi yang mempemmudah komunikasi antar fungsi organisasi yang
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berbeda. Koordinasi interfungsional didasarkan pada informasi pelanggan
dan pesaing serla terdin dar upaya penyelarasan bisnis, secara tipikal
melibatkan lebih dari departemen pemasaran, untuk menciptakan nilai
unggul bagi pelanggan. Koordinasi interfungsional dapat memperiinggi
komunikasl dan perukaran antara semua fungsi organisasi yang
memperhatikan pelanggan dan pesaing, serta untuk menginformasikan
trend pasar yang terkini. Hal inl membantu perkembangan baik
kepercayaan maupun kemandirian diantara unit fungsional yang terpisah,
yang pada akhimya menimbulkan lingkungan perusahaan yang lebinh mau
menefma suatu produk yang benar-benar baru yang didasarkan dan
kabutuhan pelanggan.

Hasil penelitian yang dilakukan oleh (Akimova, 2000)
membuktikan bahwa orientasi pasar memiliki pengaruh positif terhadap
keunggulan bersaing. Perusahaan yang menerapkan orientasi pasar
memiliki kelebihan dalam hal pengetahuan pelanggan dan kelabihan ini
dapat dijadikan sebagai -aumhar untuk menciptakan produk yang sesuai
dengan keinginan dan kebutuhan pelanggan. Budaya perusahaan yang
menekankan pada pentingnya perusahaan untuk memperhatikan pasar
(berorientasi pasar) akan mengarah pada penguatan keunggulan bersaing
perusahaan tersebut (Limaj & Bemnroider, 2018).

Beberapa Indikator yang digunakan dalam mengukur orientasi
pasar yaitu orientasi pelanggan, orientasi pesaing, dan informasi pasar.

Orientasi pelanggan adalah kemauan perusahaan untuk memahami

kebutuhan dan kelnginan para pelangganya. Orientasi pesaing adalah
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kemauan perusahaan untuk memonitor strategi yang diterapkan para
pesaingnya. Informasi pasar adalah upaya perusahaan untuk mencar

infarmasi tentang kondisi pasar industn.

2.5, Beberapa Teorl tentang Inovasi

Inovasi adalah suatu mekanisme perusahaan untuk beradaptasi
dengan lingkungan yang dinamis. Inovasi merupakan cara untuk terus
membangun dan mengambangkan organisasi yang dapat dicapai melalui
introduksi teknologi bany, aplikasi baru dalam bentuk produk-produk dan
pelayanan-pelayanan, pengembangan pasar baru dan memperkenalkan
bentuk -bentuk bare organisasi, perpaduan berbagai aspek inovasi
tersebut pada gilirannya membentuk arena inovasi. Produk merupakan
segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan
perhatian untuk dimiliki, digunakan atau dikonsumsi dan yang dapat
memuaskan kebutuhan dan keinginan, meliputi objek-objek fisik, jasa,
orang, tempat, organisasi dan ide {Camisén-haba, Clemente-almendros, &
Gonzalez-cruz, 2018). Inovasl produk menurut Johne (1989) terkait
dengan pengembangan desain produk, tambahan fitur, segala atribut
produk sehingga menghasitkan produk yang unik dan berbeda dengan
produk pesaing lain yang telah ada (Abdolmaleki & Ahmadian, 20186).
Inovasl produk dapat dilakukan pada atribut-afribut produk yang

mencakup kualitas produk, fitur produk, gaya dan desain produk (Kotler,

Ammstrong, & Philip Kotler, 2010).
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Crientasi inovasi adalah kegiatan menantang dan menghadapi
ketidakpastian yang ada dan versi yang diperbaruhi orientasi inovasi
merupakan pengembangan produk saat ini dan proses produksi, sera
inovasi radikal yang pada dasarnya pengembangan atau penerapan ide-
ide baru dan teknoclogi baru (Dewar & Dutton, 1986). Orientasi inovasi
untuk menggambarkan revolusioner, mengganggu, terputus, atau
terobosan (Garcia & Calantone, 2002). (Francisco dos Reis Neto et al.,
2018) menjelazkan tiga pengertian orientasi inovasi yaitu a) Inovasi dapat
berasal darl hasil akhir sering berkaitan dengan hasil proyek. b) Inovasi
dapat memanfaatkan orientasi dalam perusahaan dan organisasi terhadap
memungkinkan kenaikan Produkiivitas yang berkelanjutan. c) Inovasi
diukur dengan jumlah produk baru yang diperkenalkan oleh perusahaan,
persentase penjualan produk baru, inovasl, dan frequensi relatif
memperkenalkan hal-hal baru dibandingkan dengan pesaing. Inovasi
selalu keberangkatan berisiko dari praktek yang ada.

Inovasi dianggap sesuatu penerapan yang baru (Wilkening, 1963).
Inovasi berbeda dengan keinovasi, Keinovasian merupakan karakteristik
dar individu atau organisasi sedangkan inovasi merupakan produk baru,
proses baru atau sistem bisnis baru (Boer & During, 2001) Orentasi
inovasi adalah suatu perubahan dalam penawaran produk, layanan,
model bisnis atau operasi yang bemakna meningkatkan pengalaman
sejumiah besar pemangku kepentingan. Perubahan di konotasi
pembangunan Green field. Sebuah perubahan menceminkan bahwa ada

cara orang melakukan sesuatu sebelum dan sekarang ada cara yang
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h-erbeda. Hal ini juga memungkinkan untuk praktek yang ada atau
teknologi di sektor lain untuk diterapkan pada sektor tertentu (Hovgaard,
Hansen, & Roos, 2005). Inovasi sebagal kreatifitas dan / atau adopsi ide-
ide baru, proses baru, produk baru atau jasa baru yang ditujukan untuk
meningkatkan nilai kepada pelanggan dan berkontribusi terhadap kinena
atau efeklifitas perusahaan (Rametsteiner, Hansen, & Niskanen, 2008).
Orientasl inovasi dapat berhubungan dengan penawaran produk baik iu
produk baru dibangun di atas teknologi radikal maupun fitur baru,
Perubahan layanan pasti bisa inovasi. Bermakna meningkatkan
pengalaman jika sebuah perusahaan pendesainan ulang kermasannya
maka perubahan harus meningkatkan pengalaman. Pemangku
kepentingan memisahkan penemuan dari Inovasi. Kreativitas yang
menghasilkan penemuan tidak pasti menjadi sebuah inovasi, orang bukan
inovasi tetapl sebuah penemuan menjadi lebih dari sesuatu yang baru dan
kreatif, harus memiliki dampak yang lebih luas. Istilah stakeholder,
mengakui bahwa manfaat dari suatu inovasi dapat bermanfaat
bagi konsumen, pemegang saham, karyawan dan setiap bagian dar
padanya (Camison-haba et al, 2018). Pada umumnya peneliti
menggunakan konsep- konsep inovasi dan Inovasiveness dalam
peneliian sebelum tahun 2000 dan menggunakan istilah orentasi inovasi
setelah tahun 2000 (Vila, Bharadwaj, & Bahadir, 2015).

2.6. Beberapa Teori tentang Kinerja Pemasaran

Kinerja merupakan serangkaian kegiatan manajemen yang

memberikan gambaran sejauh mana hasil yang sudah dicapal dalam
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melaksanakan tugas dan tanggung jawabnya dalam akuntabilitas publik
baik berupa keberhasilan maupun kekurangan yang terjadi (R. Ramlawati
& Pufra, 2018). (Lynch et al., 2012) menyatakan kinerja adalah penentuan
secara peniodik efeklivitas operasional organisasi, bagian organisasi dan
karyawannya bDerdasarkan sasaran, standar dan krtera yang ftelah
ditetapkan sebelumnya. Jadi kinerja adalah prestasi yang dicapai suatu
organisasi atau entitas dalam periode akuntansi tertentu yang diukur
berdasarkan perbandingan dengan berbagai standar.

Kinera bisnis dilihat dari sudul pemilik usaha yang menanamkan
modalnya pada suatu perusahaan memusatkan diri pada dua kriteria
untuk mengukur kinerja perusahaan: 1) imbalan atas penanaman
modalnya dan 2) risiko dan penanaman modal mereka. Karena strategi
bisnis yang harus dilaksanakan olah manajer harus ditujukan untuk
memuaskan pemilik bisnis. Para manajer harus menentukan bagaimana
strategi bisnis yang bermacam-macam akan mempengaruhi imbalan atas
penanaman modal perusahaan dan resikonya (Abdolmaleki & Ahmadian,
2018). Organisasi pada dasamya dijalankan ofeh manusia, maka
penilaian kinerja sesungguhnya merupakan penilaian atas perilaku
manusia dalam menjalankan peran yang merska mainkan di dalam
organisasl (Verburg et al,, 2017). (Jaksic & Jasksic, 2013) menjelaskan
bahwa evaluasi kinerja merupakan penilaian kinerja yang diperbandingkan

dengan rencana atau standar-standar yang telah disepakati. Penilaian

kinerja adalah penentuan secara periodik efekiivitas operasional suatu
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oraganisasi, bagian organisasi, dam karyawannya berdasarkan sasaran,

standard, dan kriteria yang felah ditetapkan sebelumnya.

2.7. Hubungan Antar Variabel
2.7.1. Pengaruh Orientasi Proses Bisnis terhadap Orientasi Pasar
Crientasi proses bisnis, adalah konsep yang diperkenalkan oleh
(Lynch et al., 2012) bahwa sararan perusahaan ditekankan pada proses
bagaimana bisnis tersebut dapat mencapai tahap kedewasaan melalui
serangkaian pengukuran kinerja. Adapun hubungan antara orientasi bisnis
terhadap orientasi pasar dijglaskan dalam teor Stuktur-Perilzku-Kinerja
atau Stucture-Conduct-Performance (S-C-P). Struktur (structure) suatu
industii akan menentukan bagaimana para pelaku industi berperilaku
(conduct) yang pada akhirnya menentukan kinerja (performance) industd
tersebut. 5-C-F (Structure-Conduct-Performance) merupakan figa kategori
utama yang digunakan untuk melihat kondisistruktur pasar dan persaingan
yang terjadi di pasar. Strukitur sebuah pasar akan mempengaruhi perilaku
perusahaan dalam pasar ftersebut yang secara bersama-sama
menentukan kinerja sistem pasar secara keseluruhan Teori SCP bersama
teori resource-based of the firm merupakan perbaikan dari teor biaya
transaksi dan teor keagenan. Permasalahan dalam suatu industi bukan
hanya mengapa suatu ﬁmmhmn eksis dalam suatu industri, namun juga
mengapa dalam industri yang sama kinerja suatu perusahaan berbeda,

dengan perusehaan lain (Bamey, 1981). (Lynch et al., 2012)berusaha

menjawab pertanyaan tersebut dengan mengembangkan teori SCP,
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2.7.2. Pengaruh Orientasi Pasar terhadap Orientasi Inovasi

Orientasi pelanggan dan pesaing berpengaruh positif dan signifikan
pada orientasi inovasi, Orientasi pelanggan memiliki hubungan positif dan
signifikan pada inovasi inkremental dan orientasl pesaing berpenganuh
positif dan s.igniﬁkan pada inovasl radikal (Grawe, Chen, & Daugherty,
2008), (Lewnck et al, 2011}, (Lewrick et al., 2011). Demikian juga hasil
peneliiannya menyatakan bahwa pengetehuan berbasis sumber daya,
crientasi belajar, dan orientasi pasar berpengaruh positif signifikan pada
kinerja inovasi (Kaya & Patton, 2011), (Lukas & Ferrell, 2000) menyatakan
terdapat pengaruh tidak signifikan. (Verhees & Meulenberg, 2004)
Pengaruhnya tidak konsisten

Ada banyak kesepakatan bahwa, secara umum, orientasi pasar
adalah budaya di Indonesia dimana semua karyawan berkomitmen untuk
menciptakan nilai unggu! bagi pelanggan secara terus menerus (Pike &
Dunne, 2015), (Narver & Slater, 1990), (Deshpande et al., 1993), (Day &
Nedungadi, 1884). Orientasi pasar mengandung tiga komponen perilaku
utama: "orentasi pelanggan’, yaitu pemahaman yang berkelanju tan
tentang kebutuhan target pelanggan saat ini dan pelanggan potensial
gserta penggunaan pengetahuan itu untuk menciptakan nilai pelanggan.
“Orientasi pesaing” merupakan pemahaman berkelanjutan tentang
kemampuan dan strategl arus utama dan polensi pemuas altematif dan
target pelanggan dan penggunaan pengetahuan ftersebut dalam

menciptakan nilai pelanggan yang unggul; “"koordinasi antar fungsi™

merupakan koordinasi semua fungsi dalam bisnis dalam memanfaatkan
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pelanggan dan informasi pasar lainnya untuk menciptakan keunggulan
nilai bagi pelanggan (Narver & Slater, 1990). Dalam studi sintesis mereka
(dilaporkan di tempat lain dalam masalah ini) di mana mereka secara
induktif menurunkan definisi orientasi pasar, (Deshpandé & Farley, 1899)
mendefinisikannya sebagai, “Himpunan proses dan kegiatan lintas
fungsional diarahkan dalam menciptakan dan memuaskan pelanggan

melalul penilaian kebutuhan yang berkelanjutan, *

2.7.3. Orientasi Pelanggan Pada Orientasi Inovasi

Orientasi pelanggan memiliki pengaruh positip pada inovasi, baik
inovasi teknis maupun inovasi administrasi. Inovasi akan mendorong
tercapainya kinerja subyekiif dalam perusahaan yang pada gilirannya
akan mendorong tercapainya kinerja obyekdif (Kia &t d, 2005, Penelitian
tetang orientasi pasar dilakukan oleh (Olavarrieta & Friedmann, 2008).
Hasil peneliiannya menunjukkan ada dampak vang sisnifikan antara '
orientasl pasar pada inovasi teknis maupun inovasl gdrnlnistrasi. (Grawe
et al., 2008) dalam penelitiannya mendukung hubungan antara orientasi
pelanggan, orientasi pesaing dan inovasl yaitu orientasi pelanggan dan
orientasi pesaing berpengruh signifikan pada orientasi inovasi.

Penelitian tentang orientasi inovasi teknis dilakukan oleh (Camisén-
haba et al., 2018), hasil penelitiannya menyatakan budaya mempengaruhi
pengabdosian kemampuan penerapan de-ide baru, proses produksi baru

dan jenis produk baru. Memenuhi keinginan pelanggan, kebutuhan

pelanggan kuncl keberhasllan organisasi. Orentasl pelanggan dan
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orientasi inovasi tidak berentangan. Orientasi inovasi berpotensi
menciptakan pasar dan konsumen baru. Estimasi margin keuntungan
bahwa pelanggan yang berbeda membuat penilaian pada kebutuhan
pelanggan, ketika pelanggan terkonsentrasi dan persaingan rendah,
sangat penting untuk mendorong kemampuan petani kecil. Jaringan
informal memainkan peran kunci untuk mengembangkan kemampuan
inovasi perusahaan-perusahaan kecil dengan target mayoritas (Torok et
al,, 2018).

Jika perusahaan memandang pelanggan sebagai pihak yang harus
dilayani maka perusahaan akan melaksanakan orientasi pelanggan dan
pesaing, tetapi bila memandang sebagai penentu harga yang sensitif
maka perusahaan akan mengembangkan orientasi pesaing. Semakin kuat
orientasi pelanggan semakin banyak peruhaan yang mengembangkan
keunggulan kompetitif dengan inovasi dan deferensiasi. Orientasi
pesaing berpengaruh negatif keunggulan bersaing dan defenisiasi,
Orentasi pelanggan berpengaruh posifif signifikan pada inovasi (Zhou,
Brown, & Dev, 2008). (Devlin, Kudenko, & Grzes, 2011) dalam
peneliiannya secara singkat mengatakan perusahaan yang berorientasi

pelanggan harus mempertahankan orientasi inovasi.

2.7 4. Orientasi Pesaing Pada Orientasi Inovasi
Secara prinsip customer orientation dan competitor orientation

merupakan dua dimensi yang saling terkait, tidak terpizsahkan dan

merupakan kesatuan dalam konsep orientasl pasar. Orentasi pelanggan
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dan oriantasi pada pesiang akan memberikan dimensi yang berbeda
sehingga perusahaan akan dapat meningkatkan apa yang dibutuhkan
oleh pelanggan dan apa yang merupakan pesaing kita. Orientasi pesaing
berarti pemahaman yang dimiliki penjual dalam memahami kekuatan—
kekuatan jangka pendek, kelemahan-kelemahan, kapabilitas-kapabilitas
dan strategi-strategi jangka panjang baik dari pesaing utamanya saat ini
maupun pesaing-pesaing potensial utama (Day & Wensley, 1988). Olah
karena itu tenaga penjualan berupaya mengumpulkan informasi mengenai
pesaing dan membagi informasi ity pada fungsi-fungsi lain dalam
perusahaan dan mendiskusikan dengan pimpinan perusahaan bagaimana
kekuatan pesaing dan strategi yang mereka kembangkan agar
perusahaan mampu mengantisipasi ancaman pesaing dan berahan
didalam persaingan dengancara melakukan inovasi pada produk maupun
jasa layanan. Dengan orentasi pada pesaing yang bafk perusahaan
cenderung bersifat reaklif terhadap permasalahan bisnis yang muncul dan
mengembangkan sikap proaktif dalam mengungguli pesaing bisnisnya

dengan metakukan inovasi (David J. Teece et al., 1887),

2.7.5. Pengaruh Orientasi inovasi terhadap Kinerja Pemasaran
(Mavondo et al, 2005) menghasilkan temuan bahwa orientasi

inovasi tidak memiliki pengaruh yang positif signifikan pada efektifitas

pemasaran. (Darroch, iﬂﬂﬁ}l. hasil panalitiannya menyatakan orientasi

inovasi tidak memiliki pengaruh pada kinerja baik vang diukur dengan

kinerja keuangan maupun kinera non keuangan yaitu market share dan
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pertumbuhan penjualan. (Laforet, 2008), (Joseph, McClure, & Joseph,
1898), . Kemudian (Dibrell, Craig, & Hansen, 2011), hasil penelitiannya
menyatakan orientasi inovasi yang terintegrasi berpengaruh positif pada
kinerja perusahaan industri manufaktur. Inovasi terintergrasi meliputi
inovasi organisasi, inovasi produk, inovasi proses dan inovasl pemasaran.
Perusahaan lebih sukses jika lebih berfokus pada kegiatan inovasi.
Demikian juga {Gunday, LHusoy, Kilic, & Alpkan, 2011) menyatakan bahwa
restrukturisasi dan produktivitas berpengaruh  positif signifikan pada

keunggulan kompeatitif.

2.7.6. Pengaruh Hubungan Langsung Orientasi Pelanggan dengan
Kinerja Pemasaran

Orientasi fokus pemasaran atau pelanggan, orientasi inovasi dan
sumber daya manusia meningkatkan kinerja keuangan dan Kinerja
pemasaran. (Chuang & Lin, 2013) dan (Angela & Yudianti, 2014),
Kemudian (Romao, Moro, Rita, & Ramos, 2018), hasil penelitiannya
menyatakan perilaku orentasl pasar memiliki dampak positif pada kinerja
organisasi termasuk kinera pemasaran. Penelitian ini dilakukan dengan
sampel 130 UKM Portuguese di cluster fashion. Tiga komponen utama
dari orientasi pasar dengan kinera telah diteliti. Tiga komponen ini adalah
orientasi pelanggan, pesaing dan koordinasi hubungan fungsional,
Penalitian inl dilakukan di Yunani dan Lithuania. Dengan analisis SEM
dipercleh hasil orientasi pelanggan merupakan satu satunya penentu

kinerja. Tidak hanya orientas| pasar saja yang berpengaruh pada kinerja

tetapi pemaszaran intemal, orentasi kewirausahaan, orientasi
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pembelajaran, orientasi inovasi dan informasi manajemen berpengaruh
positif pada kinerja (Abimbola, 2010). Penelitian tentang pengaruh
orientasi pasar pada kinerja pemasaran untuk perusahaan-perusahaan
yang bergerak di sekior logistik di Turki sudah dilakukan oleh (Distanont &
Khongmalai, 2018) hasil peneliiannya menyatakan perusahaan yang
berorientasi pasar, berorientasi belajar, dan inovatif semua varabel efektif
meningkatkan kinerja.Penelitian tentang pengaruh orientasi pasar pada
kinerja pemasaran untuk pengusaha pakaian di korea dilakukan oleh
{Chen, Cheng, & Hwang, 2005), hasil peneliiannya menyatakan bahwa
penggunaan beberapa strategi onentasi pasar yaitu orientasi pelanggan,
pesaing dan koordinasl fungsional berpengaruh positif pada kinera.
Kemudian (Sittimalakom & Hart, 2004), perusahaan yang melaksanakan
orientasi pasar sesuai dengan pasamya cenderung mempunyai kinerja
yang lebih baik.
2.7.7. Pengaruh Hubungan Langsung Orientasi Pesaing dengan

Kinerja Pemasaran

Orientasi pesaing atau pelanggan dan pasar serta keoordinasi
fungsional barpengaruh positif pada kinerja perusahaan (Henr, 2006).
Penelitian tentang pengaruh orentasi pasar pada kinefa pemasaran
untuk perusahaan-perusahaan yang bergerak di sektor logistik di Turki
sudah dilakukan oleh (Distanont & Khongmalai, 2018), hasll penelitiannya
memunjukkan perusahaan yang berorientasi pasar, berorientasi belajar,

dan Inovalif semua variabel efeklif meningkatkan kinerja. Penelitian

tentang pengaruh orientasi pasar pada kinerja pemasaran untuk sekior
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pertanian di Thailand dilakukan cleh (Simola, Barling, & Tumer, 2010),
mengambil Sampel terdii dand 161 perusahaan, hasil penelitiannya
menyimpulkan bahwa ocrientasi pasar adalah yang utama dari kinerja
pemasaran.dan (Herman, 2014) hasil peneliiannya menyatakan bahwa
orientas] pasar dan orlentasi interaksi berpengaruh positif pada kinera
organisasi (termasuk Kinerja pemasaran) dan (loanid et al, 2018)
melakukan peneliian pada UKM di Cina tentang perbedaan pemerintah,
pesaing dan kekuatan media perusahaan dan kineda. Hasilnya
menunjukkan pamerintah, pesaing dan kekuatan media berpengaruh pada

kinerja.

2.8. Penelitian Terdahulu
Penelitian inl dikembangkan melalui beberapa hasil penelifian
terdahulu yang telah dimatriks seperti yang ditunjukan pada tabel 2

dibawah ini :
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Tabel 2.1 Matrix Penelitian Terdahulu
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Competitive Advantages Relation Orientation
of Tunisian Confraciors i
| {Adel & Habib, 2018) - .
Open Innovation and
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BAB IlI
KERANGKA KONSEPTUAL DAN HIPOTESIS

3.1. Kerangka Konseptual

Dalam menyusun konseptual peneliian didasarkan atas empat
alasan. Alasan pertama dalam penelian ini didasarkan atas adanya
research gap. Oleh karena itu dengan temuan empirk dalam studi
transformasi proses bisnis dari orientasi pasar ke orientasi inovasi produk
serta pengaruhnya terhadap kinerja pemasaran Usaha Kecil dan
Menengah sutra Wajo di Sulawesi selatan akan lebih membantu kejelasan
dalam meningkatkan kinera pemasaran usaha kecil dan menengah.
Alasan kedua adalah dengan membangun model teoritikal yang
dikembangkan dari beberapa teori, beberapa kajian literatur yang relevan
sehingga dapat membantu para akademisi untuk melakukan
pengembangan pada penelitian yang akan datang. Penelitian terhadap
studi transformasi proses bisnis dar orentasi pasar ke orientasi inovasi
produk serta pengaruhnya terhadap kinerja pemasaran Usasha Kecil dan
Menengah sufra Wajo di Sulawesi selatan masih sangat menarik dan
peluang untuk mengembangkannya masih luas dengan melibatkan -
berbagai teori dan literatur yang memadai. Teori-teor yang dilibatkan
adalah Resources Based View (RBV), dengan cabang-cabangnya Teori
Entrepreneurial, Teor Organisasional, dan teori modal sosial dan Market
Based View (Teori Kontingensi). Alasan ketiga adalah masih kurangnya

studi kinerja pemasaran Usaha Kecil dan Menengah utamanya industri
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sulra yang menggunakan vanabel orientasi proses bisnis, onentasi pasar,
orientasi dan inovasi produk, sehingga temuan peneliban ini diharapkan
dapat memberikan sumbangan kepada pemerintah dalam pengambilan
kebijakan dalam meningkatkan kesejahleraan para industri Usaha Keol
dan hMenengah. Alasan keempat adalah belum adanya penelitian yang
menghubungkan antara onenlasl proses biznis dengan orienfasi pasar
sera dampaknya pada orientasi produk 1::|.E|n kinerja permasaran sehagm
salu kesaluan model peningkalan kinerja pemasaran Usaha Kecil dan
Menengah, seingna dapal diadikan sebagal kebaruan paneliian atan
novelly peneliian ini. Adapun kerangka konsepluainya di tampaikan poada

Gambar 3 Berikut;
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Gambar 3.1. Skema Kerangka Konseptual
Sumber: (Grawe, 2008 Eos & Ozmen, 2012; Jhonson et al, 2009; Basile, 2012; Devlin et al., 2011;

Wencong ef al, 2011; Oppen, 2009); Gravenhost et al, 2010; Morgan et al, 2005; Kocak &
Abimbola 2009, Kara ef al., 2005)
Hubungan orientasi bisnis dengan orientasi pasar, orientasi strategi
serta kinerja pemasaran dibangun menggunakan paradigma SCP (strucfure
conduct performance) dicetuskan oleh Mason (1839) yang mengemukakan
bahwa struktur (structure) suatu industri akan menentukan bagaimana para

pelaku industri berperilaku (conduc) yang pada akhimya menentukan
kinerja (performance) industri tersebut. Salah satu kerangka dasar dalam
analisis ekonomi industr adalah hubungan antara Stuktur-Perilaku-Kinerja

atau Stucture-Conduct-Performance (S-C-P). Strukiur (sfructure) suatu
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industri akan menentukan bagaimana para pelaku industri berperilaku
(eonduct) yang pada akhirmya menentukan kinerja (performance) industn
tersebut S-C-P (Structure-Conduct-Performance) merupakan tiga kategori
L:tama yang digunakan untuk melinat kondisistrukiur pasar dan persaingan
yang terjadi di pasar. Struktur sebuah pasar akan mempengaruhi perilaku
perusahaan dalam pasar tersebut yang secara bersama-sama menentukan
kinerja sistern pasar secara keseluruhan, Bamey dan Hesterly (1898)
mengemukakan bahwa, teori SCP bersama teori resource-based of the firm
merupakan perbaikan dar teori biaya fransaksi dan teori keagenan.
Permasalahan dalam suatu industi bukan hanya mengapa suatu
perusahaan eksis dalam suatu industri, namun juga mengapa dalam
industri yang sama kinerja-suatu perusahaan berbeda, dengan perusahaan
lain. E.5. Mason dan Joe Bain menurut Shepherd (1990) berusaha
menjawab pertanyaan tersebut dengan mengembangkan teori SCP, Hanya
s;mja apa yang dikembangkan oleh keduanya memiliki tujuan yang berbada
dengan perkembangan teori SCP pada saat ini. Orientasi lingkungan
persaingan (orientasi pasar) terhadap strategi (inovasi) dan implikasinya
pada kinerja perusahaan merupakan fokus bahasan tecri Resource Based
View (RBV), sedangkan pengaruh kapabiltas terhadap sirategi dan
implikasinya pada kinerfa perusahaan merupakan fokus bahasan teori
Resource Based View (RBV). Teori RBV menyatakan bahwa kineda
perusahaan ditentukan cleh optimalisasi sumberdaya stratejik perusahaan
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dalam menanggapi persaingan pasar (Hoskisson, Hitt dan Ireland, 2004,

Porter, 1980, 1885, 1996).

3.2. Hipotesis Penelitian

Adapun hipotesis pada penelitian ini adalah

1. Koordinasi antar fungsi berpegaruh positif dan signifikan pada
grientasi pelanggan

2. Kpordinasi antar fungsi berpegaruh positif dan signifikan pada
orientasi pesaing

3. Orientasi pelanggan berpengaruh positif dan signifikan pada orientasi
inovasi

4. Orientasl pesaing berpengaruh posiif dan signifikan pada orientasi
inovasi

5. Orientasi inovasi berpangaruh positif dan signifikan pada kinera
pemasaran

8. Orientasi pelanggan berpengaruh langsung terhadap kinerja
pemasaran

7. Orientasi pesaing berpengaruh langsung terhadap kinerja pemasaran

8. Orientasi pelanggan berpengaruh terhadap kinerja pemasaran dengan
menjadikan varabal orientasi inovasi sebagai variabel intervening

9. Koordinasi antar fungsi berpengaruh terhadap kinerja pemasaran
dengan menjadikan orientasi pelanggan dan orientasi inovasi sebagai

variabal infarvening
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11.

12.

13.

14,

15.
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Crientasi pesaing berpengaruh terhadap kinerja pemasaran dengan
menjadikan orientasi inovasi sebagal variabel intervening

Koordinasi antar fungsi berpengaruh terhadap kinera pemasaran
dengan menjadikan ofientasi pesaing dan orientas: inovasl sebagai
variabel intervening

Koodinasi antar fungsi berpengaruh terhadap kinerja pemasaran
dengan menjadikan crientasi pelanggan sebagai variabel intervening
Koodinasi antar fungsi bempengaruh terhadap kinera pemasaran
dengan menjadikan crientasi pesaing sebagal variabel intervening
Koodinasi antar fungsi berpengaruh terhadap onfentasi inovasi dengan
menjadikan orentasi pelanggan sebagai variabel intervening
Foordinasi antar fungsi berpengaruh terhadap orientasi inovasi

dengan menjadikan orentasi pesaing sebagal variabel intervening.

Tabel 3.1. Perbedaan Penelitian Sebelumnya Dengan Penelitian
Disertasi ini

il

RETE P
Eéai:a;;:i_nt;---

..... L

vt ";1__ R N e e e T AT ""\...'::;::".: Do ‘__, SO e e it '_'__-::'-\.'. ML
Belum menyeluruh, tedid atas: | Sudah menyeluruh, terdii a

2012; aljaz, 2012)

1as:

Orientasi pasar, Orientasi | Tiga dimensi orentasi  strategl
Orientasi pernbelajaran. Orientasi | yaitu: Kordinasi antar  fungsi,
kewirausahaan, Orentasi inovasi | Orentasi  pelanggan. Odentasi
stratagl (Grinstein 2008; Altindag et al, | pesaing.  Orientasi  inovasi.
2011) (Wencong, et al., 2011: Basile,

Lewrick 1 et al, 2011; Kaya & | (dikembangkan untuk diseriasii

Belum dirinci, masih  vanabel | Dirnci menjadi Orentasi
Orientasi pasar | orientasi pasar (Grawe, 2009 | pelanggan dan orentasi pesaing

ni)
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Patton, 2011)

Belum menyeluruh menggunakan
inowasiteknis {Grawe, 2008,

Orientasi  novasl  (Huang &

Crientasi Lewrick 1 et al, 2011; Kaya &
inovasi Patton, 2011) Wang,2011)
Kebijakan FPeran  Kebijakan Pemerintah | Proses Bisnis : :
i Orientasi Kewirausahaan, Strategi o b
Pemerntll, | oo asaran  dan Pengaruhnya a. Kordinasl antar  fungsi,
Orlentasi Terhadap Daya Salng Strategis orantasi
Rewirausahaan, Preduk Sutra dan Dampaknya b. O”’“ta”f"mw,
Daya SE-_lﬂﬂ Terhadap Kinera  Pemasaran, e. ﬂrim_tasumwas:
Strategis (Nuraeni Kadir, 2014) d. Kinerja pemasaran
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BAB IV
METODE PENELITIAN

4.1 Rancangan Penelitian

Penelitian ini menjelaskan kedudukan variabel-variabel yang diteliti
serta hubungan dan pengaruh antara satu variabel dengan variabel yang
lain. Menurut (Suglyono, 2014) Jenis penefitian yang menguji hubungan
antara variable penelitian disebut jenis penelitan explanatory research,
Dengan demikian penelitian ini menelaskan implikasi tentang: 1. Proses
bisnis 2. Orientasi pasar 3 Orientasi strategi. 4. Orientasi inovasi dan 5.
Kinerja pemasaran.

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan
kuantitatif, merupakan pendekatan yang bekerja dengan angka, datanya
berwujud bilangan, dianalisis dengan menggunakan statistik. Data yang
digunakan adalah data cross sectional yang akan dianalisis untuk
menjelaskan fenomena variabel-variabel peneliian pada perusahaan-
perusahaan UKM sutera di Sulawesi Selatan. Unit analisis dari penelitian ini
adalah UKM sutera Wajo. UKM sutera ini merupakan organisasi, Jadi unit

analisis dalam penelitian adalah UKM sebagai organisasi.

4.2 Lokasi dan Waktu Penelitian
Lokasi penelitian ini dilakukan di Propinsi Sulawesi Selatan dengan
memilih kabupaten yang dipandang representative yaitu Kabupaten Wajo,.

Hal ini dilakukan karena daerah tersebut adalah sentra kerajinan UKM
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sutera. Disamping itu dilakukan pula penelitian pada instansi terkait seperti
Dinas Perindag dan Dinas Koperasi dan UKM Provinsi Sulawesi Selatan,
untuk mengumpulkan data yang diperlukan, baik data primer maupun data
sekunder. Jangka waktu penelitian ini direncanakan selama 4 bulan,
dengan rincian kegiatan, yaitu: 1) Mengurus izin penelitian pada instansi
yang terkait. 2) Selanjutnya penelitt memilih dan menghubungi respanden
yang terpilih dan memberikan kuesioner, serta melakukan wawancara. 3)
peneliti mengumpulkan kuesioner yang teleh diisi oleh responden. 4)
peneliti melakukan olah data dengan bantuan soffware SPSS dan Smart

PLS (parsial least quare).

4.3 Populasi dan Sampel Penelitian
4.3.1 Populasi
Populasi penelitian ini adalah seluruh UKM sutera baik berbadan
hukum maupun yang belum berbadan hukum yang berada di Sulawesi
Selatan, Khususnya di kabupaten Wajo sejumlah 168 terdiri atas unit usaha
pemintalan benang, pertenunan dan kain sutra polos. Kriteria pemilik atau
pengelola UKM yang dijan;:ﬁkan populasi dalam panelitian inl adalah data
yang dipublikasikan cleh BPS sebagai UKM dan sesuai dengan UL, No. 20
tahun 2008 Kriteria ini yaitu:
a) Memiliki tenaga kerja 5-19 crang untuk usaha kecil dan 20-89 orang
untuk usaha menangah.
b} Memiliki assat 50 juta-500 juta rupiah untuk usaha kecil dan lebih 500
juta - 5 mityard rupiah untuk usaha menengah,
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¢} Memiliki omzet penjualan tahunan 300 juta - 2.5 miyard rupiah untuk
usaha kecil dan lebih dari 2.5 milyard - 50 milyard rupiah untuk usaha
menengah.

d} Bukan merupakan cabang dari perusahaan besar, Usaha mikro tidak
diikutkan dalam penelitan ini karena sebagian besar tidak bersedia

dijadikan responden.

4.3.2 Sampel

Pengambilan sampel dalam peneliian ini dilakukan secara
representatif yang akan memberikan hasil yang mempunyai kemampuan
untuk digenaralisasi. Kriteriasampelyang representatif tergantung pada
aspek yang saling berkaitan yaitu akurasi sampel (presis) sampel.
Berkaitan dengan hal tersebut, maka dalam penelitian ini menggunakan
pendekatan non probabilita sampling. Penentuan ukuran sampel Menurnut
{Joe F Hair, Henseler, Dijkstra, & Sarstedt, 2014) jumiah sampel yeng
direkomendasikan untuk analisis Structural Equafion Model berkisar 100
sampal 200 atau lebih tetapi sebaliknya tidak melebihi 400 sebab model
akan menjadi sangat sensitif.

Tehnik pengambilan sampel dalam peneliian ini menggunakan
Purposive sampling yang didasarkan pada kriteria sampel. yaitu
mempunyal jumiah permodalan yang ditetapkan oleh Undang-Undang
UKM Nomor 20Tahun 2008, mempunyai tenaga kerja minimal 5 (lima)

orang, pemah mengkuti pelatihan. Dalam penelitian inl yang dijadikan
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sampel adalah pemilik atau pengelola dari UKM sutera di Sulawesi
Selatan yang memenuhi kebutuhan tersebut, penelii berusaha mencari
lokasinya dan menyerahkan kuesioner yang telah disiapkan sebelumnya.
Peneliti melakukan ini secara urut mulal nomor urut kecil yang Iokasinya
di jalan-jalan utama atau tempat yang strategis sampal dengan jumlah
sampel yang ditentukan. Satu minggu setelah kuesioner diserahkan
peneliti mengambil kuesioner tersebut. Bila kuesioner belum diisi peneliti
member wakiu satu minggu lagi untuk mengisinya dan bila tetap belum
mengisi peneliti menggant responden lain. Waktu yang di perlukan untuk

pengumpulan data ini selama 2 bulan 10 har.

4.4 Jenis dan Metode Pengumpulan Data
4.41 Jenis Data
Janis data penelitian ini adalah data kuantitatif dalam bentuk data
cross section. Data cross seclion adalah data yang didapatkan secara
langsung pada saat pengamatan sehingga menggambarkan keadaan
objekiif obyek peneliian. Sedangkan sumber data berasal dari data primer
dan data sekunder.
1) Data Primer
Data primer merupakan data yang diperoleh secara langsung dari
responden. Teknik pengumpulan datanya dengan menggunakan
kuesioner tertutup dan terbuka, ditambah dengan observasi langsung.
Kuesioner dirancang dengan mengacu pada tujuan peneliian yang



2}

70

dijabarkan dalam operasionalisasi variabel peneiitian. Bentuk skala
dalam kuesioner tertutup ini adalah menggunakan skala Likert dengan
standar skala satu sampai lima. Jenis datanya adalah ordinal
Sedangkan cbservasi langsung dan kuesioner terbuka merupakan alat
pengumpul data pelengkap untuk melengkapi data pnmer yang
dikumpulkan dengan alat kuesioner tertutup ini adalah sama pada data
unit elemanter yang pengukuran datanya ordinal,
Data Sekunder

Data Sekunder d'iparnleh dengan pencatatan langsung dar

dokumen, laporan yang telah dibuat cleh perusahaan,

4.4.2 Metode Pengumpulan Data

Ada beberapa cara atau metode pengumpulan data yang digunakan

dalam penelitian. Khusus dalam penelitian ini, teknik pengumpulan data,

bahwa pengumpulan data dapat lebih tercapal dengn menggunakan

kuesioner, observasi, dan interview sebagal berikut

1)

2}

Wawancara, yakni teknik pengumpulan data melalui wawancara
langsung dan mendalam (in-depth inferview) dengan responden yaitu
mangjer / karyawan perusahaan, Teknik ini dilakukan untuk
mempercleh informasi-informasi data yang bersifat teknis dan pribadi
sekaligus mendukung data yang belum terkaver melalui kuesioner.

Observasi atau teknik pengamatan digunakan sebagai pelengkap

untuk mengetahui kondisi dan perubahan situasi.Teknik menggunakan
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alat bantu seperti checklist, formulir, tape recorder, dan alat bantu
lainnya

Kuesioner, yakni suatu daftar pernyataan yang dibuat sedemikian rupa
sesual dengan fujuan yang ingin dicapal. dimana responden diminta
untuk menjawab atau mengisi beberapa hal yang berkenaan dengan
identitas dirl { nama, usia, pekerjaan, jabatan, pendidikan terakhir, dan
masa kerja sebagai seorang manajer) dan member tanggapan
terhadap indikator-indikator dari variabel-variabel peneliian menurut
persepsi responden. Bentuk skala dalam kuesioner tertutup pada
perelitian ini menggunakan skala Likert dengan skala saty sampai lima.
Adapun opsi pilihan pada koesioner dengan skala Likert tersebut
adalah sangat tidak setuju (notasi 1), tidak setuju (notasi 2), netral
(notasi 3), setuju (notasid), sangat setuju (notasi 5), untuk variabel
eksogenus dan opsi pilihan sangat rendah (notasi 1), rendah (notasi 2),
sedang (notasi 3), tinggi (notasi 4), dan sangat tinggi (notasi 5) untuk
variabel endogenus.

4.5 Variabel Penelitian dan Definisi Opersional

4.5.1 Variabel penelitian

Jenis variabel dalam penelitian ini adalah terdifi atas : variabel

eksogenus (exogenus Vanable) yakni koordinasi antar fungsi (KAF/X1),

Orientasi Pelanggan (OP/X2), Orientasi Pesaing (0S5/X3). Varabel

endogenus terdiri atas: Orentasi Inovasi (OIfY1), Kinerda Pemasaran

(KP/Y2). Kedima variabel penelitian ini memiliki hubungan kausalitas yang
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positif secara langsung. Koordinasi antar fungsi (KAF/X1), berpengaruh
terhadap Orientasi Pelanggan (OP/X2) dan Orientasi Pesaing (OS/X3).
Orientasi  Pelanggan (0G/X2) dan Orientasi  Pesaing (0S/X3)
mempengaruhi Orientasi Inovasi (OIfY1), sementara, Orientasi inovasi
(O1¥1), berpengaruh terhadap variabel Kinerja Pemasaran (KP/Y2).

Untuk memudahkan pemahaman variabel dan jenisnya disajikan

Tabel 3 berikut :
Tabel 4.1 Variabel dan Jenis Variabel
No Variabel Simbol Jenis Variabel

1 Koordinasi Antar  Fungsional KAF Eksogenus

2 | Orientasi pelanggan " OP | FEksogenus
© 3 | Orientasi pesaing oS Eksogenus

4 Cnentasi inovasi ol Endogenus

a Kinerja pemasaran KPR Endogenus

Sumber: dikembangkan untuk desertasi ini

Berdasakan Tabel 3 diperoleh informasi behwa Dimensi proses bisnis
dengan variabel Koordinasi antar fungsi, serta onentasi pasar yang tardi
atas orientasi pelanggan dan orientasi pesaing berperan sebagai variabel
independen dan orientasi strategi yang terdini atas orentasi inovasi sebagai
variable dependen. Orientasi inovasi sebagal variabel independen dengan
variabel dependen kinerja pemasaran. Cara mengukur dan ukuran variable

dalam penelitian ini digunakan lima variabel.
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4.5.2. Cara mengukur dan ukuran variable

Dalam penelitian ini digunakan lima variabel. Cara mengukur dan

indikator vaniabel disajikan pada Tabel 4 berikut :

Tabel 4,2, Variabel, cara pengukuran dan indikatornya,

Mo | Variabel Cara Penpukuran Indikator
1 | Kordinasi Koordinasi antar fungsi  diokur e Memperhatikan dan mengkomumikasikan
Antar dengan  lima item pertanyaan setigp proses
Fungsi yang diadopsi dari  Kuesioner | pengkolaborasi antar fungsi terhadap
vang dikembangkan oleh perkembangan dan penguasaan pemasaran
S . » Sislem pemasaran berbasis teknologi
3:::::1: i:ﬁﬁh E s:k:]uﬂlyﬁﬂulaf]ﬁug . mgnlahnmsi informasi pada tahapan
;;nialsigflﬁggzkﬁ?liu.“:;aﬁ = Mengkomunikasikan pertumbiihan skala besar
amat setuju, semju, sangat sangat (Narver dan Slater,1990 dan Han, 1998).
sefuju  dengan  nilai  mulai ]
sampai dengan 7.
2 | Orientasi Onentasi  pelanggan  divkur » Komitmen memuaskan pelanggan
pelanggan | dengan lima item pertanyvaan E Mengumpulkan informasi kebutuhan
yang  dikembangkan  oleh b Cpramemuaskan pelanggan
Mavonde ef al., 2005, E Keluhan pelanggan
o s yanndiur [ Perhatian kepada pelanggan
dengan tuyjuh skala mulai dari [ gaunndo et al 2008)
sangat sangat nidak setiju, amat
tidak sebsju, tidak setuju, netral,
amat sehiju, setuju, sangat sangat
setuju  dengan nilai mmlai 1
sampai dengan 7.
3 | Orientasi Orientasi pesaing diukur dengan | « Respon terhadap serangan pesaing
pesaing lima item pertanyaan yang | e Surategi khusus mengatasipersaingan
diadopsi  dari kuesioner yang | e« Penawaran harga yang kompetitip
dikembangkan oleh Mavondo ef | o Ppenerimaan produk di pasar
al., 2005, » Mengungpuli pesaing dalam berbagai hal
(Mavondo et al., 2005)

Setiap item pertanyaan dmkor
dengan fujuh skala mulzi dan
sangat sangat tidak setuju, amat
tidak seteju, tidak setuju, netral,
amat sefuju, setuju, sangat sangat
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setuju dengan nilai mofai |
sampai dengan 7,

4 | Oricntasi

Orientasi inovasi tehmis digkur

Setiap item pertanyaan diukur
dengan tujub skala muolai dan
sangat sangat tidak sefuju, amat
tidak setuju, tidak semuju, netral,
amat sefuju, setuju, sangat sangat
setju dengan milai mulai 1
sampai d:n@n 7.

; * Pengenalan produk baru,

Inovasi dengan  skala lima, kuesioner | « Pelayanan baru,
yang dikembangkan oleh Kirca et | o Proses produksi baru,
al, 2005. * Kualitas produk,
Setiap item pertanyaan diukur : Eﬂha“whﬂkzt:::ﬂfgeh::;: alif terhada
dengan tujuh skala mulai dad p:rli{}:n;:ng:n.hﬂﬁt Fﬂ.a!ﬂ,-m P
sangat sangat tidak setuju, amat (Kirca et al., 2005)
tidak setuju, tidak seruju, netral, 2
amat setuju, setuju, sangal sangat
setuju  dengan milai molai |
sampai dengan 7,

5 | Kinerja Kinerja Pemasaran diukur dengan | « Terpenuhi target penjualan,

P IJma mem _pertanyaan  yang | «  Jumlah pelanggan,
diadopsi dari kuesioner yang | « Pertumbuhan penjualan,
dikembengkan oleh Voss dan | . jangkavan pemasaran,
Voss, 2000. ¢ Perumbuhan laba

(Lynch et al, 2012)

e

4.5.3 Definisi operasional

yaitu:

1} Koordinasi

penggunaan

interfungsional
informasi

Sumber: Voss & Voss, 2000, Mavondo, &f al (2005) dan Kirca, 2005 dan peneliti lainnya

Definisi operasional dar variabel yang digunakan dalam penelitian ini

befokus pada penyebaran dan

pasar melalui upaya terkoordinasi di




2)

3)

79

perusahaan secara keseluruhan dan menekankan penggunaan
kolektif sumber daya organisasi untuk memberikan nitai pelanggan
yang unggul (Narver & Slater, 1990).

Orientasi pelanggan merupakan komitmen UKM dalam mermuaskan
pelanggan, mengumpulkan informasi kebutuhan pelanggan, mencari
cara memuaskan pelanggan, memperhatikan keluhan pefanggan
(Mavondo et al, 2005), Sedangkan Jumaeve! al (2012)
mendeinisikan oientasi pelanggan adalah mengusahakan loyalitas
pelanggan, kepuasan pelanggan, komitmen karyawan dan pengusaha
pada pelanggan, kepercayaan, persepsi kualitas pelayanan dan nilai
yang dirasakan pelanggan. Dalam p-enelltiaﬁ ini menggunakan definisi
dan (Mavondo et al., 2005) dengan menambahkan satu indikator yaitu
perhatian pada pelanggan.

Orientasi pesaing, merupakan kegiatan UKM mendiskusi informasi
pesaing, informasi keunggulan pesaing, strategi pasaing, merespon
tindakan pesaing, (Mavondo et al., 2005) dan definisi ini digunakan
dalam penelitian ini dengan menambahkan indikator mengungguli
pesaing dalam berbagai hal. Indikator ini dipakai oleh (Kirca et al.,
2005) Orientasi inovasi merupakan inovasi yang dilakukan UKM
berkaitan dengan produk baru, pelayanan baru, proses produksi baru,
kualitas produk, bahan baku lebih baik (Kirca et al., 2005); Jhonson et

al, 2008). Dalam penelitian ini menggunakan definisi ini.
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4) Kineria pemasaran didefinisikan sebagai upaya
kineria UKM berdasarkan omsat penjualan,
keuntungandan pertumbuhan penjualan (Voss dan Voss, 2000).
Sedangkan (Gilmer et al., 1982) mendefinisikan sebagai upaya
pengukuran tingkat kineja UKM berdasarkan penjualan (volume dan
nilai}, penjualan kepada pelanggan baru, trend penjualan, pangsa
pasar (volumen dan nilai), trend pasar, Jumlah pelanggan, Jumiah
pelanggan baru, Jumlah prospek baru. Dalam penelitian ini
menggunakan definisi dari Voss dan Voss, 2000 dengan
menambahkan indikator pertumbuhan laba. Karena pertumbuhan laba

sangat menentukan keberhasilan dimasa mendatang.

46 Metode Analisis Data
Metode analisis data yang digunakan adalah dengan Parfial Least
Square (PLS). Alat uji analisis data menggunakan software Smartpls 3.0. '
Adapun tahapan pada analisis data pada Smartpls adalah sebagia berikut:

1. Pengujian Instrumen

Penelitian ini menggunakan kuisioner sebagal instrumen
pengumpulan data ordinal yang merupakan penjabaran indikator-
indikator variabel. Sebelum digunakan untuk mengumpulkan data di
lapangan kuisioner yang akan disebar diuji tingkat wvaliditas dan

reliabilitasnya.
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2. Evaluasi model pengukuran Refleksif {Outer Model)

Adapun tahapan didalam hasil analisa data penelitian ini adalah

sabagai berkut ;

a. Convergent Validity, Milai convergen validity adalah nilal loading
fakior pada variabel laten dengan indikator-indikatornya. Nilai yang
diharapkan =07 (Chin, 1988), (Ghozali, 2013). Namun demikian
pada risel tahap pengembangan skala, loading 0.4 — 0.6 masih
dapat diterima. Imam Ghozali {2014). Covergent validity sendiri
dengan melihat nilai daripada discriminant validity yang merupakan
perbandingan antara nilai Square roof of average varance
extracted (AVE) setiap konstruk dengan korelasi antara konstruk
dengan konstruk lainnya dalam model. Jika nilai akar kuadrat AVE
sefiap konstruk lebih besar darpada nilai korelasi antara konstruk
dengan konstruk lainnya dalam model, maka dikatakan memiliki
nilai discriminant validity yang baik. (Fornell & Larcker, 1981).

b. Discriminant Validity dari model pengukuran dengan refleksif
indikator dinilai berdasarkan crossioading pengukuran dengan
konstruk, Jika korelasi konstruk dengan itern pengukuran lebih
besar daripada ukuran konstruk lainnya, maka hal ini menujukkan
bahwa konstruk laten memperediksi ukuran pada blok mereka lebih
baik daripada ukuran pada blok lainnya. (Ghozali, 2013).
Discriminant validity dapat di uji dengan membandingkan nilal cr
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akar kuadrat AVE dengan nilai korelasl antar konstruk (Hair,
Henseler, Dijkstra, & Sarstedt, 2014).

c. Composite Reliability dengan syarat yakni Data yang memiliki
composite reliability >0.6 mempunyi reliabilitas yang tinggi. Chin
(1898).

d. Cronbach Alpha atau uji reliabilitas yang menyatakan bahwa sejauh
mana variabel dapat dinyatakan andal dalam mengukur variabel
terikatnya. Syarat mengenai nilal Cronbach alpha dijelaskan seperti
dibawah ini :

= .Jika alpha = 0,90 maka reliabilitas sempuma
» Jika alpha antara 0,70 - 0,80 maka reliabilitas tinggi
« Jika alpha antara 0,50 — 0,70 maka refiabilitas moderat
» Jika alpha < 0,50 maka reliabilitas rendah
3. Evaluasi model structural {inner model)

1. R Square (R% untuk variabel laten endogen : Hasil R? sebesar 0.67
(baik), 0.33 (moderat) dan 0.19 (lemah). (Chin, 1998) (Hair et al,
2014).

2. F Square () yakni nilai * sebesar 0.02 (lemah). 0.15 (medium), dan
0.35 (besar). (Chin, 1898), (Hair et al., 2014)..

3. Estimasl Koefisien Jalur yaitu nilai estimasi untuk hubungan jalur
dalam model structural harus signifikan. Nilai signifikansi diperoleh

dengan prosedur bootstrapping (Chin, 1908), (Hair et al., 2014)..
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4. Evaluasi Inner model (Predictive Relevance) yakni dapat dilakukan
dengan melihat nilai Q7 (predictive relevance). Untuk menghitung Q2
dapat digunakan dengan rumus : Q%= 1-{1 R1%) (1-R2%) .._..{1-Rn?)

4. Ewvaluasi Model Pengukuran Formatif
1. Signifikansi Nilai Weight : Nilai estimasi untuk model pengukuran
formatif harus signifikan. Tingkat signifikansi adalah dengan nilai
probabilita < 0.05 yang didapatkan dengan prosedur bootstrapping
Chin (1928), (Hair et al., 2014)..
2. Multikclinearitas © Variabel manifest harus diuji apakah terdapat

multiked. Nilai VIF diatas 10 mengindikasikan terdapat multikod,
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

5.1 Hasil Penelitian
5.1.1 Gambaran Umum Objek Penelitian

Kabupaten Wajo dengan ibu kotanya Sengkang, terletak dibagian
tengah Provinsi Sulawesi Selatan dengan jarak 242 km dari Makassar
Ibukota Provinsi Sulawesi Selatan, memanjang pada arah laut Tenggara
dan terakhir merupakan selat, dengan posisi geografis antara 3° 39° - 4°
16° LS dan 119° 53°%120° 27 BT. Luas wilayahnya adalah 2.508,19 Km?
atau 401% dar luas Propinsi Sulawesi Selatan dengan rincian
Penggunaan lahan terdid dan lahan tegal/kebun 38.769,4 Ha, ladang/huma
11.780 Ha, perkebunan 29.914,1 Ha, tanah tanaman kayu-kayu hutan
7.226,5 Ha, dan lainnya 62,575 Ha. Pada tahun 2007 Kabupaten Wajo
telah terbagi menjadi 14 Kecamatan. Bataz wilayah Kabupaten Wajo
sebagal berikut : Sebefah Utara: Kabupaten Luwu dan Kabupaten Sidrap.
Sebelah Selafan: Kabupaten Bone dan Soppeng. Sebelah Timur @ Teluk
Bone. Sebelah Baral : Kabupaten Soppeng dan Sidrap. Berbasis ekonomi
kerakyatan adalah mempai-:an sebuah slstam perskonomian yang difujukan
untuk mewujudkan kedaulatan rakyat di bidang ekonomi.

Ekonomi kerakyatan memiliki prinsip bahwa perekonomian disusun
bardasar atas azas kekeluargaan, selain Mu ekonomi kerakyatan juga

menginginkan kemakmuran rakyat Dengan mendirikan koperasi, UMKM
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dan Perindustrian diharapkan masyarakat setempat mempunyai peluang
besar untuk memanfaatkan potensi dan asset ekonomi yang ada di
daerahnya dan menjadi salah satu mesin bagi peningkatan kesejahteraan
rakyat dan sekaligus alat ampuh untuk lebih memeratakan pembangunan
yang sejalan dengan program pengentasan kemiskinan, karena pelayanan
yang diberikan koperasi sangatlah banyak dan ikut membantu
mensejahterakan masyarakat serta para anggotanya, Jadi koperasi
sangatiah membantu pemerintah untuk membuka lapangan pekerjaan dan
mensejahterakan masyarakat dan anggotanya. Serta berperan besar untuk
perubahan ekonomi pada masyarakat Perkembangan usaha industry
sutra Wajo menjadi perhatian khusus bagi pemerintah kabupaten untuk di
kembangkan dalam rangka perwujudan iklim usaha yang lebih produktf
dan meningkatkan pendapatan masyarakat yang bergerak di bidang
Industri tersebut. Strategi yang di susun oleh Dinas Koperasi UMKM dan
Perindustrian dalam rangka pembinaan pelaku Industri Sutra menjadi faktor
penting dalam perkembangannya. Program-program yang di susun selama
ini di harapkan mampu meningkatkan kualitas sumberdaya dan manajemen

pelaku Industr Sutra termasuk kualitas produk serla pemasaran,
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Tabel 5.1 Banyaknya Pengusaha Kecil (PK) dan Pengusaha Menengah
(PM) yang Dibina Kabupaten Wajo, 2013-2017

Tty Pengusaha Pengusaha Joenlsh
Kecil Menengah
2013 1.232 28 1.260
2014 1.359 35 1.394
2015 | 2108 45 2.154
2018 4,654 1T ' 4,705
2017 4,781 67 4 848

Sumber: Dinas Koperasi Kab, Wajo, 2018

Jumiah unit usaha Sentra pertenunan gedogan di tahun 2017
mencapai 235 unit usaha dengan penyerapan lenaga kerja sebanyak 268
dengan total nilai investasi sebesar 1.061.400 milyar rupiah. Sentra
pertenunan ATBM kabupaten wajo pada tahun 2017 mencapai 124 uni
usaha dengan jumiah tenaga kerja terserap sebesar 978 orang dan total
investasi sebesar 11.587.134 milyar rupiah, Perkembangan industri
komoditi unggulan kabupaten wajo yang meliputi industi pertenunan
berupa kain, sarung sutera dan non sutera mencapal 6.093 unit usaha

dengan total tenaga kerja terserap sebanyak 18.510 orang.

5.1.2 Karakteristik Responden Penelitian
Jumlah responden penelitian yang didapatkan dari hasil sebaran
data yang meliputi sebelas Kecamatan di Kabupaten Wajo sebanyak 168
data tabel 4. Menjelaskan tentang distribusi frekuensi hasil sebaran data

kuesioner,



Tabel 5.2 Distribusi Frekuensi Data Responden

83

s

Total
Kecamatan Kelompok Industri Jenis Produksi Responden
{unit usaha)
Industri Kain Tenun fkat | =
Belawa Kain Sarung 13
(Tennung Bola-Bola)
T{&era Industri Kain Tenun lkat Kain Sarung, Kain | :
{Tennung Bola-Bola) Baju
Tampah (Pattapi),
Industri Kerajinan YTOL e Pl 18
Alas Tampah, Tabba,
) Industri Kain tenun lkat Kain Sarung, Kain
Majauleng ; 16 |
(Tennung Bola-bola) Baju |
Industr Kain tenun ikat _ e I
5 Kain Sarung 5
(Tennung Walida)
Industri kain tenun ikat 1
Mari ; (tennung walida) Kain sarung, kain
aniangpajo
Loy Industri Kain tenun lkat baju -
{Tennung Bola-bola)
Industri Kain tenun lkat Kain sarung, kain .
ana ]
ramm (Tennung Bola-bola) baiu
i ikat
Penrang it hed ot Kain Sarung 15
(Tennung Bola-bola)
Industri Kain tenun lkat Kain Sarung, kain ;
Aoy (Tennung Bola-bola) baju
Industri Kain tenun lkat <8
: {Tennung Bola-bola) Kaln sarung, kain
Sajeanging industr Kain tenun ikat baju =
(Tennung Walida)
Industri Kain tenun ikat Kain sarung, kain -
Tagsan (Tennung Bola-bola) baju




B4

Industri Kain tenun ikat

Tanasitolo (Tennung Bola-bola) g °
industri Wadah kayu Alat tenun B
Industri Kain tenun ikat i
(Tennung Walida) Kain sarung, kain !
Tempe industn Kain tenun ikat baju
(Tennung bola-bola) s
| Industi Kerajinan YTDL | Kipas Sutera 1
B Total 15?_"_.

5.1.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Berdasarkan jenis kelamin jumlah responden adalah laki-aki

berumiah 51 orang atau 30,4% sedangkan responden wanita sebanyak

117 orang atau 69 6%. yang secara rinci dijelaskan seperti pada tabal 7

dibawah ini:
Tabel 5.3 Distribusi Frekuensi Data Responden
. .|~ Jenis Kelamin Total
> e _Jenis i et =
Kecamatan |~ - — | Laki- T ; Responden
Produksi ~ | ~ | Perempuan
T DR e - | (unit usaha)
Belawa Kain Sarung 4 g 13
Kain Sarung, 5 2
Keera Kain Baju
Tampah
(Patiap), Alea 8 10 18
Tampah,
Majauleng Tabba,
Kain Sarung, 4 12 18
Kain Baju
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Kain Sanng 1 3  TE—
Maniangpajo Kain sarung, - 1 1
kain baju 2 25 a7
Pammana Kain sarung, : : ;
kain baju
Penrang Kain Sarung 3 3 5
Ko =
Skbangiaii In Sarung, ; ] .
kain baju
| Kai =
Sajoanging g ! s
kain bﬂju 11
Kai T .
Takkalala rn. sl 7 5 12
kain baju
Kain saru "
Tanasitolo i ? g 9
Alat tenun 1 - 1
Kain sarung, 2 5 T
Tempe kain baju 2 g 11
| Kipas Sutera 1 - 1
__ Total 51 -} - 1IL= 168

5.1.4 Karakteristik Responden Berdasarkan Kelompok Usia

Secara dominan responden peneliian merupakan pemilik dari

kegiatan usaha pertenunan sutera dimana sebagian besar kelompok usia

responden berada pada rentan usia antara 45 — 50 tahun sebanyak 152

orang dan kelompok usia diatas 50 tahun sebanyak 16 orang.




5.2 Hasil Analisis Data

5.21 Distribusi Frekuensi

Tabel dibawah ini menjelaskan tentang variasi jawaban dari hasil

sebaran kuesioner yang telah dibagikan kepada responden. Interpretasi

jawaban kuesioner secara rinci dijelaskan pada tabel 5 dan seterusnya

pada sub-bab ini,

Tabel 5.4 Distribusi Frekuensi Variabel Koordinasi Antar Fungsi

Indikator

33T3

ATS

TS

AS

5 [555]

Kami sangat memperhatikan betul setiap

proses dalam pembuatan kain sutera ini,

{muiai dan kualitas bahan sampai kualitas
pembuatannya)

Kami berupaya untuk terus mengikuti tren
perkembangan kain sutera yang ada
dipasaran, terutama motif kami sediakan
banyak pilihan

18

14

41

38

68| 46

Kelemahan kami terletak pada penguasaan
pemasaran khususnya uniuk akses
penjualan berbasis teknologi

28

B5| &7

KAF4

kami memahami kualitas sutera yang baik
akan tercipta jika diperhatikan secara detail
(mulai dari mesin, benang, sampai lama
pembuatannya)

19

27

87| 45

KAFS

Produk sutera sengkang merupakan produk
ciri khas sulsel sehingga kami terus
berupaya agar produk ini tidak hanya
diminati orang indonesia sebagai bagian
oleh-oleh tapi juga cita-cita kami bahwa
produk ini bisa diminati oleh konsumen luar
negeri

23

77| 60

Sumber : Data telah diclah, 20189



g

Tabel 5.5 Analisis Deskriptif Variabel Koordinasi Antar Fungsi

Std.
N Minimum Maximum  Mean Deviation
- H’-ﬁF’I__ 168 1.00 7.00 55179 1.25241
KAF2 168 1.00 7.00 5.8005 1.04938
_KAF:'. 188 1.00 7.00 61131 85042
| KAF4 158 100 7.00 58667 | 1.2604B
KAFS 188 300 700 61131 85769

Sumber ; HasilOlah Data, 2018

Berdasarkan tabel 8 dan 9 dapat dilhat bahwa analisis deskriphf
variasi jawaban responden secara garis besar berada pada rentan Agak
Setuju (AS) — Setuju (S) terutama untuk item KAF3 dan KAFS variasi
jawaban responden membenarkan / setuju bahwa fitik kelemahan untuk
produk kain sutera sengkang terletak pada aspek pemasaran digital atau
dengan kata lain pola pemasaran produk fidak menunjukkan progress yang
signifikan sesuai perkembangan zaman / teknologi digital marketing. Selain
darfpada itu juga kelemahan ini didasari oleh responden yang juga
bertindak sebagai pemillk kegiatan usaha tenun kain sutera Sengkang,
Teknologi pemasaran digital dianggap sebagai alternative dan strategi yang
efektif hari ini untuk memperkenalkan karya mereka bukan hanya untuk

masyarakat [ndonesia melainkan juga masyarakat [/ konsumen

mancanegara.




Tabel 5.6 Distribusi Frekuensi Variabel Orientasi Pelanggan

item

Indikator

S8TS

ATS |

TS

N

AS

| | oP1

Kami selalu berkomitmen bahwa kepuasan
pelanggan adalah yang utama

0

0

1

4

23

oP2

OP3

Di gerai-geral penjualan kain sutera sengkang,
disitulah kami mengumpulkan banyak
informasi tentang keinginan konsumen (Kritik
& saran), motif yang mereka inginkan serta
warna-warma yang dominan disukai oleh
masyarakat

11

Untuk memuaskan pelanggan, umumnya kami
menerapkan harga yang relative kompetitif,
selain daripada itu packing produk juga
menjadi cara kami memberikan kepuasan
pelanggan dengan menjadikan kain produk ini
terasa ekslusif

a3

30

67

| 70

52

ar

OP4

Tidak jarang kami menemukan kritik dari
konsumen, umumnya kritik yang kami terima
adalah kelangkaan pada corak kain tertentu,
atau distribusi produk yang terasa lama

dipasaran

33

a1

OP5

Menyikapi hal itu, kami tetap berusaha
membuat yang terbaik, misalnya dalam hal
ketersediaan produk agar lancar kami mulai
dari mengupgrade mesin tenun yang lebih
mutakhir, mencari distributor benang sutera
yang mampu menyediakan sumber bahan
baku secara berkesinambungan

12

37

B1

53

Sumber : Data telah diolah, 2019
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Tabel 5.7 Analisis Deskriptif Variabel Orientasi Pelanggan

Std.
N Minimum Maximum  Mean Deviation
OP1 100 4.00 7.00 B.1000 77198
oPz 100 3.00 700 57300 53046
opPs T 100 3,00 700 5.8700 87084
OP4 " qoo 3.00 700 5.5800 1.10390
ops 100 300 700 56700  1.02548

Sumber : Hasil Olah Data, 2019

Tabel 10 dan 11 menunjukkan gradasi tanggapan atas kuesioner

responden berada pada rentan agak sefuju - setuju terutama untuk gradasi

tanggapan pada item OP1 dan OP3. tem OP1 jelas menunjukkan komitmen

para pelaku usaha UKM berbasis orientasi pada pelanggan.

Tabel 5.8 Distribusi Frekuensi Variabel Orientasi Pesaing

M |nd|k:mr i

[SSTS[ATS [T

!35 555

051

Pmdul-: sutera pesaing lentun'_ira
banyak, terlebih pada produk sutera
dari mancanegara yang masuk ke
Indonesia, kami merespon itu dengan
baik melalui penciptaan kualitas kain
sutera sengkang yang baik juga

12

55

wse | |0 ]

052

Untuk mengatasi persaingan agar
tetap kompetitif diupayakan kerja
sama seluruh pihak (pemerintah,
media, dan pelaku bisnis) agar lebib
memperkenalkan produk ini

38

e

38 |42 | 32
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S

kepasaran yang labih luas

Harga produk kain sutarg sengkang
relatif terjangkau jika diba ndingkan
produk kain sutera dari kota / negara il e
lain

053

Khususunya wilayah sulawes: = p
selatan, kami mengakui produk kain
sutera sengkang masih diminati
sebagal oleh-oleh
Kelemahan kami dalam persaingan
pasar, utamanya pada persoalan
teknologi pemasaran, peran
oS5 pemerintah sehs.!gal |I::-Embuat re-gutasi i 4 3 |20 |24 | 82| 27
ataupun promosi dari berbagai
rmedia. Hal ini patut untuk benahi
agar produk unggulan ini dapat tetap
tumbuh secara berkelanjutan
Sumber : Data telah diolsh, 2019

054

Tabel 5.9 Analisis Deskriptif Variabel Orientasi Pesaing

: N i Minimum | Maximum | Mean |  Std.

081 168°  1.00 700 46786 1.56428

082 168’ 1.uuf 7.00. 51190 145104

053 168 | 1.00 7.000 46071 1.55165

054 188] 100, 700 49405 158096

0S5 68 100, 700 55417,  1.18803 _
| | i l

Sumber : Data telah diclah, 2018 |

Berdasarkan tabel 12 dan 13 gradasi tanggapan atas kuesloner yang ,

telah dikemukakan cleh seluruh responden berada pada rentan Netral — Agak




i Seluju. Berdasarkan data dilapangan, kehadiran pesaing bagi produk sutera

diakul banyak terlebih dari produk sutera yang berasal dari kota lain atau
bahkan berasal dari mancanegara, Selain daripada it jika diamati item OS5
permasalahan teknologi pemasaran merupakan alasan yang dianggap cukup
rasional bagi para pelaku usaha sutera Sengkang sebagai masalah yang
patut untuk diatasi hal tersebuyt terbukti dari gradasi jawaban yang
menunjukkan rata-rata setuju, Kendatipun produk kain sutera Sengkang
merupakan produk unggulan provinsi Sulawesi selatan yang peruntukannya
dijadikan sebagal buah tangan, keinginan para pelaku usaha adalah
menginginkan kehadiran pemerintah sebagai pembuat regulasi yang lebih
optimal lagi dalam hal pendampingan karena pemerintah dianggap
memberikan peran vital bagi pelaku usaha UKM sutera Sengkang dalam .
membanty merska mempromosikan produk yang telah dihasilkan kewilayah ;
yang memiliki cakupan konsumen yang lebih luas lagi. }

Tabel 5.10 Distribusi Frekuensi Variabel Orientasi Inovasi |

TR

Wem1 = Indikator - - |SSTSIATS[TS| N [AS| S [SS§

e

karm n‘reny‘adan bahwa pada
persoalan motif baru yang sesuai
perkembangan zaman (1-3 motif)
011 | setiap tahun sangatiah sulit untuk z 3 |1 (28 |34 |60 | 40
diwujudkan mengingat tenaga
kerja tenun sutera mulai
berkurang dan berusia lanjut

i e

op | @i menyadari bahwa unfuk 1 11 |o|21|30]|78] a0

membuat produk sutera I




sengkang ini menjadi labin
dikenal, diperukan peruasan
dalam berbagai aspek terutama
dalam hal pelayanan
Perkembangan mesin tenun yang

dominan masih manual membuat
OI3 | produk sutera sengkang ini sulit 1 1 [1 |12 |39 |75 | 39
untuk menguasai permintaan
pasar secara optimal

Secara kualitas produk,

ok keunggulan yang kami miliki ; " i 1| bes |
terletak pada aspek kekuatan
bahan

Kami menyadari bahwa bahan |
baku kain sutera makin lama
QI5 | makin langka, kelangkaan ini 1 0 1 |14 (33 |73 | 48
yang terkadang membuat harga
produk kadang tidak stabil -
Kami menyadari, bahwa produk
kain sutera merupakan produk
tradisional, kesulitan kami adalah 1
Sig |oeamhalpeelnien®rl® | 5 | oo a s w5
kerja terampil dan yang memiliki
ide kreatif. Faktor keminatan
kaum muda adalah hal yang
utarma

= —

Sumber - Dala telah diclah, 2019




.f'|

e ————_ L

Tabel 511 Analisis Deskriptif Variabel Orientasi Inovasi

N Minimum  Maximum- Mean Std.
Deviation
QI _ 168 1.00 7.00 55536 1.24860
1_:112. B 168 100 700 57500 1.04824
0l3 _1_5'5 7400 o0 578s7 1.00384
1?14" 168 o 100 700 58988 95177
Ols 188 7 1007 7ob 58831 99655

0B 168 ©1.00 7.00 50702 1.05777
Surnber : Data telah diolah, 2019 =2 o ol

Berdasarkan tabel 14 dan 15 dapat diketahui gradasi jawaban seluruh
responden berada pada rentan agak setuju — setuju, terutama untuk iterm OI6
dimana rerata responden menyadari bahwa keunggulan dominan daripada
produk Kain sutera Sengkang terletak pada aspek kekuatan bahan sehingga
produk yang dihasilkan juga memiliki daya tahan (durabiliy) yang cukup baik,
akan tetapi yang tidak kalah menariknya juga perkembangan teknologi mesin
tenun yang dominan masih bersifat manual / membutuhkan tenaga manusia
lebin besar, memberikan dampak pada pemenuhan permintaan pasar dengan
tepat waktu. Selain daripada itu kesulitan dalam hal perekrutan tenaga kerja
yang terampil serta memiliki terobosan ide kreatif untuk menciptakan produk
kain sutera dengan mefif yang berbeda juga merupakan kendala yang diakui
sebagian besar pemiliki usaha kegiatan pertenunan sutera, Keterbatasan usia
yang telah lanjut serta penguasaan teknologi juga menjadi pemicu mengapa

produk menjadi terhambat. Alasan keminatan kaum muda untuk

inovasi
mewarisi keterampilan produk unggulan sutera Sengkang sebagal produk

=
B
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tradisional yang masih bertahan hingga kini

menjadi pemicu utama untuk

mewudukan proses regenenasi tenaga kerja.

Tabel 5.12 Distribusi Frekuensi Variabel Kinerja Pemasaran

Item Indikator SSTS[ATS[TS[ N [AS| & | 585
. Target penjualan kami tercapai
dengan ks 2 4 7 |22 |35 |49 | 48
Pelanggan kami dominan
merupakan pelanggan yang

KP2 | memang sudah mengenal produk 2 0 3 |15 (18 |72 | 58
ini, pelanggan bary produk kain |
sutera fidak banyak

| Dalam hal pertumbuhan penjualan,
produk kain sutera sengkang

KF3 | cenderung stabil, naiknya dan 2 2 3 |14 |20 |71 | 56
turunnya angka penjualan tidak
terlalu drastis dan signifikan- i
Wilayah pemasaran, kami masih
mengandalkan pada gerai-garai
KP4 | penjualan yang ada dikota-kota 8 16 |25 |38 |38 |25 | 22 1
besar seperti makassar dan 1
sekitamya.
Keuntungan darn aktivitas tenun :
sutera sangat baik, hal ini terlihat
KPS | dari adanya penambahan jumiah | 11 | 12 |27 |46 |34 |27 | 11
aset produksi (mesin, karyawan, o
dsh). I

g e

Sumber * Data telah diolah, 2019




Tabel 5.13 Analisis Deskriptif Variabel Kinerja Pemasaran

Std.
N Minimum Maximumn  Mean Daviation
KP1 168 1.00 700 55417 1.37058
KP2 . 168 1.00 7.00 518464 1.12808
KP3 ) 168 1.00 7.00 5.B889 1.19583
H_F’f____ __ 188 100 7.00 44226 1.66865
KP5 © 8B 100 700 42202 158084

Tabel 16 dan 17 menunjukkan gradasi jawaban responden dominan
berada pada jawaban netral — agak setuju. Pada variabel kinerja pemasaran
khususnya untuk item KPZ menunjukkan bahwa produk kain sutera Sengkang
dominan dibeli oleh pelanggan yang memang sudah mengenal produk
tersebut sebelumnya, perumbuhan pelanggan baru tidak menunjukkan
peningkatan yang cukup signifikan. Cakupan pemasaran masih
mengandalkan gerai-gerai penjualan yang ada di kota besar seperi
Makassar, selain darl kabupaten Sengkang sendiri.

5.2.2 Evaluasi Model Pengukuran Refleksif (Outer Model)

Analisa pada PLS dilakukan dengan tiga tahap: Analisa outer model,
Analisa inner model, dan Pengujian Hipotesa, Analisa outer mode/ ditakukan
untuk memastikan bahwa measurement yang digunakan layak untuk dijadikan
pengukuran (valid dan reliabel). Analisa oufer model dapat dilihat dari

beberapa indikator: Convergent validity, Discriminant validity, Un-

i jonality. Sedangkan analisa inner modellanalisa struktural model

L
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dilakukan untuk memastikan bahwa model struktural yang dibangun robust

dan akurat. Evaluasi inner model dapat dilinat dari beberapa indikator yang
meliputl : Koefisien determinasi (R2), Predictive Relevance, Goodness of Fit
Index (GoF). (Hussein, 2015). Untuk pengujian Hipotesa dilakukan dengan
melihat nilai probabiltas nya dan t-statistik nya. Untuk nilai probabilitas, rilai
p-value dengan alpha 5% adalah kurang dar 0,05. Nilai t-1abel untuk alpha
5% adalah 1,96. Sehingga kriteria penerimaan Hipotesa adalah kefika t-
statistik > t-tabel.

Dalam metode analisa menggunakan regresi, terdapat asumsi-asumsi
yang harus diperiksa oleh penelii untuk memastikan bahwa persamaan
regresi yang dibentuk BLUE (Best Linfer Unbiased Estimate). Salah satu
asumsi yang sering kali menjadi sandungan peneliti adalah asumsi normalitas
(Hussein, 2015). Tujuan dari penggunaan dari PLS adalah melakukan
prediksi. Prediksi yang dimaksud disini adalah prediksi hubungan antar
konstruk. Sedangkan SEM adalah untuk ditujukan sebagai konfimasi model
berdasarkan teori. Pada penelitian ini konstruk yang digunakan adalah
semuanya merupakan dimensi dan modifikasi model sehingga model yang
dibangun didalam penelitian ini tidak berdasarkan teori yang ada. Oleh
Karena itu peneliti menggunakan alat analisis data dengan menggunakan
PLS (Partial Least Square). Dibawah ini menyajikan model structural awal,
nilai model fit dapat dilihat dari nilai convergent validily, Disriminant validity,

c Jsile Rellability, dan nilai Cronbach alpha. Adapun interpretasi moded

structural awal adalah sebagal berikut
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Gambar 5.1 Model Struktural Boostraping

¥y 33 % %

Nilai convergent validity adalah nilai loading faktor pada variabel

laten dengan indikator-indikatomya. Nilai yang diharapkan > 0.7 ((Hussein,
2015), (Chin, 1998), (Ulum, Ghozali, & Charir, 2008) Covergent validity

sendiri dengan melihat nilai average vamance exfracted (AVE) setiap

konstruk dengan korelasi antara konstruk dengan konstruk lainnya dalam

model :
Tabel 5.14 Goodness of Fif Model
= —  _ Cronbach - vl |
s s 1.7 —"__| rhio_A-| CR AVE | Keterangan
”?FWEE’"‘E_“E“E"_ T--Alpha |- - N B .
sol e Memenuhi
Koordinasi Antar 0.800 0.801 | 0.862 | 0.557 il p !
Fungsi =53 hin
0.712 Syarat

KAFT




—)

KAF2
KAF3
KAF4
KAFS
| Orientasi Pelanggan 0851 0.857 [ 0884 | 0630
G 0.701
oP2 0.566 Memenuhi
OP3 6. 7B Uji Pra
OF4 0.754 Syarat
OF5 0.853
Orientasi Pesaing | 0.836 0.845 | 0.8B4 | 0.606 B
051 0658
052 —— ! Merlx_'hanuhl
553 - e Uji Pra
054 0.788 i
035 0.774
Orientasi Inovasi 0.844 0.874 | 0.892 | 0.593
o 0.638
oiz 0.883 Memenuhi
o3 0.818 Uji Pra
Ol 0.873 Syarat
05 0.880
0l6 0363
Kinerja Pemasaran 0.836 | 0.850 | 0.877 | 0.5687
| KP1 9754 Memenuhi
KFZ S5 Uil Pra
"KP3 0.769 Syarat
KB 0.772
73 0.777

Sumber : Data telah diolah, 2019
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Penjelasan dari tabel

Alpha atau uji reliabilitas yang menyatakan bahwa sejauh mana vadabel

dapat dinyatakan andal daiam mengukur variabel terikatnya. Syarat

mengenai nilai Cronbach alpha dijelaskan seperti dibawah ini:

*» Jika alpha > 0,90 maka reliabilitas sempurna (sangat baik)

Jika alpha antara 0,70 - 0,90 maka reliabilitas tinggi (baik)
» Jika alpha antara 0,50 - 0,70 maka reliabilitas moderat
* Jika alpha < 0,60 maka refiabilitas rendah (sangat buruk)

Merujuk pada penjelasan gambar 2 dan tabel 15 dapat dilihat bahwa
pada pengujian goodness of fit model, keseluruhan variabel dan item uji
dalam peneliian ini telan memenuhi uji pra-syarat PLS. Seperti pada
pengukuran variabel Koordinasi antar fungsl menunjukkan bahwa nilai
Cronbach alpha, rho_A, C.R {composife reliability) dan nilai AVE semua
memiliki nilai diatas 0.6. Begitu pula dengan indikator penyusun variabel
koordinasi antar fungsi seperti KAF1 sampai KAFS juga menunjukkan nilai
outer foadings yang baik, nilai oufer loadings paling dominan pada variabel
koordinasi antar fungsi terdapat pada indikator (KAF3 = 0.780) dan nilai
outer loading yang rendah ditunjukkan pada indikator (KAF2 = 0.694),

Variabal orientasi pelanggan juga menunjukkan nilal Cronbach
alpha, rho_A, C.R (composite reliability) dan nilai AVE semua memiliki nilai
diatas 0.6. Begitu pula dengan indikator penyusun vanabel orientasi
pelanggan seperti OP1 sampai OPS juga menunjukkan nilai outer loadings
ng baik, nilal outer loadings paling dominan pada variabel koordinasi

Yya

diatas adalah menyatakan bahwa cronbach

R T e e o e

T T
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antar fungsi terdapat pada indikator (OP2 = 0.868) dan nilai outer loading

yang rendah ditunjukkan pada indikator (OP1 = 0.701).
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Gambar 5.2 Nilai Outers Loading Cronbach Alpha

Variabel orientasi pesaing juga menunjukkan nilai Cronbach alpha,
tho_A, C.R (composite refiability) dan nilai AVE semua memiliki nilai diatas
0.6. Begitu pula dengan indikator penyusun varabel orentasi pesaing
seperfi 051 sampai 055 juga menunjukkan nilai oufer loadings yang baik,
nilai outer loadings paling dominan pada variabel koordinasi antar fungsi
terdapat pada indikator (OS3 = 0.847) dan nilai outer loading yang rendah
ditunjukkan pada indikator (OS1 = 0.658).

Variabel orientasi inovasi juga menunjukkan nilai Cronbach alpha,

o A, C.R (composite refiabifity) dan nliaj AVE semua memiliki nilai diatas

0.6. Begitu pula dengan indikator penyusun variabel orientasi pesaing
seperti 011 sampai OI& juga menunjukkan nilai outer koadings yang baik,
nilai outer loadings paling dominan pada variabel koordinasi antar fungsi

terdapat pada indikator (O/2 = 0.893) dan nilai cuter loading yang rendah

ditunjukkan pada indikator (Of6 = 0.383).
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Gambar 5.3 Nilai Oufers Loading Composite Reliability

Variabel kinerja pemasaran juga menunjukkan nilsi Cronbsch alpha,
rho_A, C.R (composite refiability) dan nilal AVE semua memiliki nilai diatas
0.6. Begitu pula dengan indikator penyusun variabel orientasi pesaing
seperti KP1 sampai KP5 juga menunjukkan nilai outer loadings yang baik,
nilal oufer loadings paling dominan pada variabel koordinasi antar fungsi
terdapat pada indikator (KP5 = 0.777) dan nilai outer loading yang rendah
ditunjukkan pada indikator (KP2 = 0.750).
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Gambar 5.4 Nilai Outers Loading AVE
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523 R-Square (R}

Uii R square (R atay Ujj

reliabilitas adalah menyatakan seberapa

andal sebush item/indikator didalam membentuk variabel. Nial (R?)
dinyatakan dalam beberapa kategor keandalan yakni sebesar 0.67 masuk
dalam kategoeri (Baik), 0,33 masuk dalam kategor (moderat) dan 0,18
masuk dalam kategori (lemah). (Chin,1998). Adapun nilai R? ialah sebagai

berikut:

Tabel 515 Uji R-square (R%)

Variabel R square R square Adjusted
Kinerja Pemasaran 0.715 0.706
(Onentasi inovasi | 0404 | 0.803
"Orientasi Pelanggan 0.891 0.890
Orientasi Pesaing 0.829 0828

Sumber : Data telah diclah, 2019

Berdasarkan tabel 19 dapat dilihat bahwa secara keseluruhan
variabel memiliki nilal keandalan diatas 0.87 sehingga dapat disimpulkan
bahwa keseluruhan variabel uji memiliki nilai keandalan yang masuk dalam
kategori baik, Nilai R-square variabel dependen kinerja pemasaran sebesar
0.715 mengasumsikan bahwa variabel keordianasi antar fungsi, orientasi
inovasi, orientasi pelanggan dan orientasi pesaing memberikan kontribusi
terhadap kinerja pemasaran sebasar 71,5% sedangkan selisihnya 28,5%

kinerja pemasaran dipangaruhi oleh beragam fakfor atau variabel lain yang

tidak diteliti didalam penelitian ini.
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E 524 fSquare ()

Uji #-Square (f) at.au uji predictors adalah uji untuk mengetahui
seberapa besar pengaruh antar masing-masing predictors. nilai ¥ sebesar
0.02. 0.15, dan 0,35 dapat diinterpretasikan apakah predictor variabel laten
mempunyai pengaruh yang lemah, medium atau besar pada tingkat
structural. (Chin,1998). Adapun nilai £ ialah sebagai berikut;

Tabel 5.16 UVji -square [Il']

Koordinasi Antar | Koordinasi | Kinerfja | Orientasi | Orientasi | Orlentasi |

|
Fungsi Antar | Pemasaran | Inovasi | Pelanggan | Pesaing |J
Fungsi 1' |
Koordinasi Antar T 1 B214 | 4858
Fungsi
Kinerja Permasaran i} !
Orientasi Inovasi 0.185 i
Orentasi Pelanggan i 0.018 1.473 ' I
Orientasi Pesaing — 0.016 0.055 '

Sumber ;: Data telah diolah, 2019 :

s

Tabel 20 dan gambar 5. menujukkan bahwa besaran pengaruh antar i
masing-masing predictor jika diuji secara parsial menunjukkan bahwa

variabel orientasi inovasi memiliki pengaruh yang mediurm (0.185) jika diuji

secara parsial terhadap variabel kinerja pemasaran, sedangkan orientasi
pelanggan dan orentasi pesaing menunjukkan nilai pengaruh pengujian
parsial yang juga cendening lemah { 0.018 ; 0.016 < 0.02). Selain daripada
itu orientasi pelanggan yang berbasis pada orientasi inovasi mermiliki

=
B R e mpemn e e —— g E e

pengaruh predictor yang besar serta memiliki dampak (1.473 > 0.35)
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begitupula dengan variabel koordinasi antar fungsi melalui uji predictorsnya
terhadap orientasi pelanggan dan orientasi pesaing juga menunjukkan
pengaruh yang sangat besar (8214 4,858 > 0.35). Hal yang dapat
disimpulkan dari pengujian f-square ini bedasarkan lemahnya pengaruh
prefictorsnya adalah variabel orientasi pelanggan, orientasi pesaing tidak
dapat dipisahkan atau berdiii  sendir] untuk meningkatkan kinerja
pemasaran untuk industri bisnis UKM sutera. Orientasi pelanggan, dan
orientasi pesaing harus melengkapi koordinasi antar fungsi yang kemudian
diramu dengan orientasi ‘Inovasi agar mendapatkan kinerja pemasaran
yang optimal. Perihal ini juga diilustrasikan dalam bentuk gambar / grafik
saparti yang ditunjukan pada gambar § dibawah ini;:
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Gambar 5.5 Uji predictors (f-square)
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5.2.5 Uji Mu ltikolinearitag

Variabes|

penelitian ini adalah sebagai berikyt

Tabel 5.17 Uji Multikolinearitas

manifest harus diji apakanh terdapat multikol, Nilai VIF

diatas 10 mengindikasikan terdapat multikol. Adapun nilai VIF dalam

Item VIF

Koordinasi Antar Fungsi 1.283
"Kinerja Pemasaran 4667 ~
Orientasi Inovasi : 3671 o

Orientasi Pelanggan 3.066

Orientasi Pesaing 2.210

Sumber : Data telah diclah, 2015

Pada tabel diatas menunjukkan bahwa nilai VIF untuk semua item

adalah dibawah 10. Sehingga disimpulkan bahwa tidak terdapat multikol

pada model struktrural ini.

5.2.6 Pengaruh Langsung (Direct Effects) dan Pengujian Hipotesis

Pengaruh langsung atau direct effects dapat dilihat dar hasil

boostrapping model atau pada interpretasi nilai path coefficients. Adapun

pengaruh langsung pada masing-masing varabel endogen terhadap

variabel eksogen adalah sebagai berkut
Tabel 5.18 Direct Effect dan Pengujian Hipotesis

7 ' Standard | T- | p-
__—-Path Analysis- | Mean-| by agion | statistics | value'|~ "
Koordinasi antar fungsi | 5 g4s | 0,011 BB.253 | 0.000 | Diterima
= Orientasi Pelanggan
Koordinasi antar fll-'“ﬂm 0914 | 0.028 32.087 | 0.000 | Diterima
tasi Pesaing —
gﬁgﬂ; Tnovesl = 0.716 | 0.286 2600 | 0.010 | Diterima




Kinerja Pemasaran |

Qrientasi Pelanggan = =

Kinerja Pemasaran 0.242 | 249 0.972 | 0.2331| Ditolak
Orientasi Pelanggan = |

Orientasi Inovasi 0.765 | 0.058 13.843 | 0.000 | Diterima

Orientasi Pesaing =

Kinerja Pemasaran 1.';-1-15 0.149 1008 |0.313 | Ditolak

Ornientasi Pesaing =

Ofientasi Incvasi 0172 | 0059 | 2650 |0.008 | Diterima

Sumber : Data telah diclah, 2010

Berdasarkan tabel 22 diatas dapat dilihat bahwa darl twjuh jalur
analisis melalui hubungan direct effect secara garis besar menunjukan
pengaruh yang signifikan dan hipotesis yang diajukan pada Bab-3
sebelumnya adalah diterima pada level signifikansi < 0.01. Selanjutnya
terdapat dua hubungan yang tidak menunjukkan pengaruh yang signifikan
atau dapat dikatakan bahwa hasil penelitian menolak hipotesis yakni seperti
yang ditunjukkan pada pengaruh variabel orientasi pelanggan terhadap
kinerja pemasaran dan pengaruh orientasi pesaing terhadap kinera
pemasaran. Berdasarkan hal demikian maka interpretasi hipotesis
penelitian adalah sebagai berikut:

H1i: Koordinasl anfar fungsi berpegaruh positif dan signifikan pada
orentasi pelanggan pada UKM sutera Wajo

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis menyatakan bahwa

koordinasl antar fungsi berpengaruh positif {mean = 0.846; t =

£8.253) dan signifikan (p-value = 0.000 < 0.01) terhadap orientasi

FHEHEQEI’L Sehingga dapat dlnyatﬂian bahwa hipotesis Diterima

= — g, 1

et g e T




H2:

H3:

HE:

Koordinasi apisr

fungsi berpegarub positit dan signifikan pada
orientasi pesaing pada UKM sutera Wajo

Berdasarkan  hasi Pengujian hipotesis menyatakan bahwa
koordinasi antar fungsi berpengaruh positif (mean = 0.914; t =
32.087) dan signifikan (p-value = 0.000 < 0.01) terhadap orientasi
pesaing. Sehingga dapat dinyatakan bahwa hipotesis Diterima.
Orientasi pelanggan berpengaruh positif dan signifikan pada Kinera
Pemasaran UKM sutera Wajo

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis menyatakan bahwa Crientasi
pelanggan berpengaruh positif (mean = 0.795 t = 13.843) dan
signifikan (p-value = 0.000 < 0.01) terhadap orientasi inovasi.
Sehingga dapat dinyatakan bahwa hipotesis Diterima.

Orientas! pesaing berpengaruf positif dan signifikan pada orientasi
Inovasi UKM sutera Wajo

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis menyatakan bahwa Orientasi
pesaing berpengaruh positif ( mean = 0.172; t = 2.650) dan
signifikan (p-value = 0.008 < 0.07) terhadap ocrientasi inovasi.
Sehingga dapat dinyatakan bahwa hipotesis Diterima.

Orientasi inovasi berpengaruh positif dan signifikan pada kinegia
pemasaran UKM sutera Wajo

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis menyatakan bahwa Orientasi

pesaing berpengaruh positif ( mean = 0.172; t = 2.650) dan

i g
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HE:

H7:

signifikan (p-vajye =

0.008 < 0.01) terhadap orientasi inovasi,
Sehingga dapat dinyatakan bahwa hipotesis Diterima,

Orientasi pelanggan berpengaruh positif dan signifikan secara
langsung terhadap kinerja pemasaran

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis menyatakan bahwa Orientasi
pelanggan tidak berpengaruh positif { mean = 0.242° t = 0.872) dan
signifikan (p-value = 0,313 > 0.05) terhadap kinerja pemasaran.
Sehingga dapat dinyatakan bahwa hipotesis Ditolalk,

Orientasi pesaing berpengaruh positif dan signifiken secara
langsung terhadap kinefa pemasaran

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis menyatakan bahwa Orientasi
pesaing tidak berpengaruh positif ( mean = -0.115; t = 1.009) dan
signifikan (p-value = 03713 > 0.05) terhadap orientasi inovasi.
Sehingga dapat dinyatakan bahwa hipotesis Ditolak,

527 Pangaruh Tidak Langsung (Indirect Effects)
Pengaruh tidak langsung atau indirect effects dapat dilihat dari hasil

boostrapping model atau pada interpretasi nilal Indirect Effects. Adapun

pengaruh tidak langsung pada masing-masing variabel endogen terhadap

variabel eksogen adalah sebagai berkut
Tabel 5.19 Indirect Effect

P

NI T

_ Standard
-Deviation

T-
statistics

value

Ket.

Grientasi Pelanggan > Orientasi Inovasi 0570 | 0.232 2508 | 0.010

Diterima

| Kinerja Pemasaran .
Koordinasi Antar Fungsi = Orientas Pelanggan | g g4 0.221 4 2575 0.010
| Orientasi Inovasi = Kinerja Pemasaran

Diterima
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2ntasi Pesaing = Orientasi Inavas;

> Kiner —
amasaran . "en2 1 0.214 0.066 1769 | 0078 | Ditolak ;
sordinasi Antar Fungsi < Orientagi Pesaing = ; =i
rientasi Inovasi = Kinerja Pemasaran 0.112 0.062 1.711 0.082 | Ditolak
Koordinasi Antar Fungsi = Orientasi Pelanggan e
= Kinerja Pemasaran 0.229 0.235 0.a72 0.332 | Ditolak
Koordinasi Antar Fungsi - Orientasi Pesaing 5 g s, SRS
Kinerja Pemasaran 0.104 0.137 1.002 0.317 | Ditolak
Koordinasi Antar Fungsi - Orientasi Pelanggan | _ |
= Orientasi Inovasi 0.752 0.058 13.125 | 0.000 | Diterima : |
‘Koordinasi Antar Fungsi - Orientasi Pesaing > | . | | —] |
Orientasi Inovasi 0.158 | 0.057 2495 | 0013 | Diterima | |

Sumber ; Data telah diclah, 2018

-

HE&:  Orientasi pelanggan berpengaruh terhadap kinera pemasaran
dengan menjadikan variabel orientasi inovasi sebagai variabel ¥

intervening?

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis menyatakan bahwa

pelanggan berpengarub positif { mean = 0.570; t = 2.588) dan
signifikan (p-value = 0.070 < 0.05) lerhadap kinerja pemasaran
dengan menjadikan orentasi inovasi sebagai variabel intervening.
Sehingga dapat dinyatakan bahwa hipotesis Diterima.

Ho:  Kopordinasi antar fungsi berpengaruh terhadap kinerja pemasaran

dengan menjadikan orientasi pelanggan dan orientasi inovasi

sebagal variabel intervening?

Berdasarkan hasil pengujian  hipotesis menyatakan bahwa
koordinasi antar fungsi berpengaruh positif { mean = 0.540; t = x
2.575) dan signifikan (p-value = 0.070 < 0.05) terhadap kinerja
dengan menjadikan orientasi pelanggan sebagai

pemasaran
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H10:

H1i1:

H12:

variabel intervening. Sehingga dapat dinyatakan bahwa hipotesis
Diterima,

Orientasi pesaing berpenganuh terhadap kinerja pemasaran dengan
menjadikan orientasi inovasi sebagai variabel intervening?
Berdasarkan hasil PEngujian hipotesis menyatakan bahwa orientasi
pesaing tidak berpengaruh positif { mean = 0.211: t = 1,768) dan
signifikan (p-value = p.078 > 0.05) terhadap kinerja pemasaran
dengan menjadikan orientasi inovasi sebagai variabel intervening.
Sehingga dapat dinyatakan bahwa hipotesis Ditolak,

Koordinasi antar fungsi berpengaruh terhadap kinerja pemasaran
dengan menjadikan orientasi pesaing dan orientasi inovasi sebagai
variabel intervening?

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis menyatakan bahwa
koordinasi antar fungsi tidak berpengaruh positif { mean = 0.112; t =
1.711) dan signifikan (p-value = 0.088 > 0.05) terhadap kineda
pemasaran dengan menjadikan orientasi pesaing dan orientasi
inovasi sebagai variabel intervening. Sehingga dapat dinyatakan
bahwa hipotesis Ditolak.

Koodinasi antar fungsi berpengaruh terhadap kinerja pemasaran
dengan menjadikan orentasl pelanggan sebagai variabel
intarvening?

Berdasarkan hasil penguiian hipotesis menyatakan  bahwa
koordinasi antar fungsi tidak berpengaruh positif ( mean = 0.22; t=

-t e e e AT




H13:

H14:

H15:

0.9 o
?E} dan signifikan l‘_p-'-'al'ue =337 » 0.05) I.E'mﬂ:dﬂp kinerja

masza jadi
pe f@n dengan menjadikan orientasi pelanggan sebagai

variabel intervening, Sehingga dapat dinyatakan bahwa hipoteels
Ditolak.

Koodinasi antar fungsi berpengaruh terhadap kinerja pemasaran

dengan menjadikan orientasi Paﬁai;'bg sebagal variabel intervening?
Berdasarkan hasil pengujian hipotesis menyatakan bahwa
koordinasi antar fungsi tidak berpengaruh positif ({ mean = -0.104; 1
= 1.002) dan signifikan (p-value = 0.317 > 0.05) terhadap kinera
pemasaran dengan menjadikan orientasi pesaing sebagai variabel
intervening. Sehingga dapat dinyatakan bahwa hipotesis Ditolak,
Koodinasi antar fungsi berpengaruh terhadap orientasi inovasi
dengan menjadikan orentasi pelanggan sebagai variabel
intervening?

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis menyatakan bahwa
koordinasi antar fungsi berpengaruh positif ( mean = 0.752; t =
13.125) dan signifikan (p-value = 0.000 < 0.05) terhadap crientasi
inovasl dengan menjadikan orientasi pelanggan sebagai variabel
intervening. Sehingga dapat dinyatakan bahwa hipotesis Diterima.
Koordinasi antar fungsi berpengaruh terhadap orientasi inovasi

dengan menjadikan orientasi pesaing sebagai variabel intervening?

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis menyatakan bahwa

koordinasi antar fungsi berpengaruh positif { mean = 0.158; t =




—)

2.495) dan signifikan [p-valie = 0.013 < 0.05) terhadap orientasi

inovasi dengan menjadikan orientasi pesaing sebagai varabel

intervening. Sehingga dapat dinyatakan bahwa hipotesis Diterima,
Berdasarkan tabe| 23 diatas melalui pangujian secara tidak langsung

(indirect effect) menyatakan beberapa analisis jalur tidak menunjukkan nilai

yang signifikan. Hal ini dapat di intepretasikan misalnya untuk hubungan

variabel Orientasi Pelanggan terhadap kinerja pemasaran dengan
menjadikan orientasi inovasi sebagai intervening menunjukkan hubungan
yang positif dan signifikan artinya bahwa orientasi inovasi memegang
peranan penting bagi UKM Sutera untuk menaikkan kinerja pemasaran
produknya jika para pemilik UKM Sutera Sengkang berfokus pada orientas
pelanggan. Koordinasi antar fungsi dalam hal pengembangan produk kain
sutera Sengkang juga memegang peranan penting serta berpengaruh
positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran melalui peran serta
orientasi pelanggan dan orientasi inovasi.

Berkaitan dengan hal tersebut dapat dilihat kembali pada tabel 20,
bahwa orientasi pesaing tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap
kinerja pemasaran dengan menjadikan orientasi inovasi sebagai variabel
intervening. Artinya bahwa peranan orientasi inovasi kembali memegang
peranan penting, pafnusatén perhatian pada pesaing yang tidak berbanding
lurus pada perhatian akan inovasi akan berdampak pada kinerja
pemasaran. Tentunya inovasi pada studi ini menjadi alat utama untuk

meningkatkan kinerja pemasaran, sehingga diperiukan upaya kuat bagi
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Gambar 5.5 Analisis Path Direct and Indirect Effect

Hubungan tidak langsung pada variabel koordinasi antar fungsi pada

tabel 20 untuk hasil pengujian yang tidak signifikan menunjukkan hubungan
antar variabel secara tidak langsung sehingga dapat diasumsikan serta
direkomendasikan bahwa koordinasi antar fungsi, orientasi pesaing,

orfientasi inovasi harus beralan beriingan dan mendapatkan porsi yang
ideal antar masing-masing variabel agar supaya kinetja pemasaran produk :

UKM Sutera Sengkang dapat terjadi peningkatan yang signifikan. Urgensi

dari pemyataan tersebut secara empiris juga tertuang pada tabel 20 pada
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penguiian yang melibatkan orientas; pesaing, orientasi inovasi, orientasi

pelanggan dengan Pengujian jalur intervening (tabel 23 baris pengufian 7
can 8).

5.3 Pembaha=zan

Sengkang yang merupakan lbu Kot Kabupaten Wajo letaknya
kurang lebih 250 km dari Makassar Ibuketa Provinsi Sulawesi Selatan sejak
dulu dikenal sebagai kota niaga karena masyarakatnya yang sangat piawai
dalam berdagang. Berbagai macam kebutuhan hidup sepert pakaian,
sepatu, tas, barang elekironik, kain dan kain sarung bahkan kebutuhan
pokok lainnya konon memiliki harga yang relatif murah jika dibandingkan di
daerah lainnya. Sehingga tidak mengherankan jika Sengkang menjadi
salah safu kota dengan perputaran ekonomi yang sangat tinggi di Sulawesi
Selatan, Disamping dikenal sebagai kota niaga, Sarung Sutera menjadikan
ibukota Kabupaten Wajo semakin akrab ditelinga dan hati crang-crang
yang pemah berkunjung ke kota ini, kelembutan dan kehalusan tenunan
sarung sutera Sengkang sudah sedemikian dikenal bahkan hingga
kemancanegara. '

Menengok ke masa yang lalu, aktivitas masyarakat Wajo dalam
mengelola persuteraan sudah dilakukan secara turun temurun baik
diusahakan sebagai kegiatan sampingan maupun dikelcia dalam skala
o dustd rumah tangga bahkan sampai industri menegah. Hampir disetiap
kecamatan di daerah ini ditemukan kegiatan persuteraan dimulai dari

kegiatan proses hulu sampal ke hilir, kegiatan pemeliharaan ulat sutera
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hingga proses pemintalgh menjadi banang yang kemudian ditenun menjadi
selembar kain sutera, Dalam hahasa lokal (Bugis) sutera disebut dengan

"Sabbe” di
mana dalam proses pembuatan benang sutera menjadi kain

sarung sutera masyarakat pada umumnya masih menggunakan peralatan

tenun tradisional yaitu alat tenun gedogan dengan berbagai macam motif
yang diproduksi seperti motif *Balo Tettong"” (bergaris atau tegak), motif
("Makkalu® (melingkar), motif “mailobang” (berkotak kosong), motif "Balo
Renni” (berkotak kecil). Selain itu ada juga diproduksi dengan
mengkombinasikan atau menyisipkan "Wennang Sau® (lusi) mbul serta
motif “Bali Are" dengan sisipan benang tambahan yang mirip dengan kain
Damas.

Melihat Potensi perkembangan sutera di Wajo, pada tahun 1965
seorang tokoh perempuan yang juga seorang bangsawan "Ranreng Tua"
Wajo yaitu Datu Hj. Muddariyah Petta Baila'sari memprakarsal dan
memperkenalkan alat tenun baru dari Thailand yang mampu memproduksi
sutera asli (semacam Thai Slik) dalam skala besar.

Beliau juga mendatangkan seorang ahll pertenunan dar Thailand
untuk mengajarkan penggunaan alat tenun tersebut kepada masyarakat
setempat sekaligus menularkan berbagai ilmu pertenunan sehingga mampu

menghasilkan produksi sutera yang berkualitas finggi. Berawal dar

prakarsa inilah sehingga memacu ketekunan dan membuka wawasan

kreativitas masyarakat dan pengrajin yang lain uniuk mengembangkan

kegiatan persuteraan di Kabupaten Wajo.
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Tanaman Murbey (Marus, sp) adalah tanaman yang merupakan
tanaman utaman dalam pemeliharaan ulat sutera sehingga keberadaan
mutlak dibutuhkan dalam kegiatan persuteraan alam sevrisliharaan; st
sutera.. Penanaman Murbey yang sentra pengembangannya ditemui di
Kecamatan Sabbangparu, Kecamatan Gilireng dan Kecamatan Takkalala
hingga saat menempati luas lahan sekitar 240 hektar menggunakan sistem
penanaman berupa peranaman murni, pertanaman tumpang sari, dan
tanaman pekarangan.

Kokon adalah produk hasil pemeliharaan ulat sutera. Keberhasilan
pemeliharaan ulat sutera dapat dilihat dari jumiah dan kualitas kokon yang
dihasilkan. Hingga saat ini produksi kokon yang mampu dihasitkan oleh
pemelinaran ulat sutera di Kabupaten Wajo berkisar dari 18-40 kg per box,
atau sekitar 416.771 kg kokon pertahun. Namun tantangan yang masih
terjadi adalah mutu produk hasil kokok yang ada masih tergolong rendah
yang berdampak pada rendahnya harga juainya sehingga berpengaruh
terhadap pendapatan dan kesejahteraan petani pemelihara ulat sutera,

Alat tenun gedogan adalah alat tenun tradisional sederhana yang di
gerakkan oleh tangan. Alat ini tersebnar di pelosok di pedesaan di
Kabupaten Wajo dan biasanya di gunakan secara turun menurun oleh para
ibu-ibu rumah tangga dan para gadis desa. Hasil dari alat tenun gedogan
lebih banyak dalam bentuk kerajinan tenun sutera (fipa' sabbe)yang di kenal
dengan kerajinan tenun Sutera rumah tangga. Bertahannya alat ini hingga

sekarang di Bumi Lamakdukelleng Kabupaten Wajo, karena orang Wajo
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meneladani :
kEF“EWEIIEH menaks mempertahankan tradisi I——

!i"al':ﬂl membuka dir ke arah penbahan te:[ap mEHjElga ciri khas Bugig Wﬂjﬂ,

meraka bersedia mengadopsi inovas teknls.yang di anggap berguna,

f:larngan di landasi ketekunan dan pantang menyerah dengan perhatikan

perkembangan pasar dan permintaan kansumen T ——

khas Wajo dan sarung sutera yang di hasilkan seperti ; Bali are, Bak

Renni, Balo kette, cora subbi lobang, mappagiling, dan pucuk si kadang.

Gambar 5.6 Alat Tenun Sutra Gedogan

Alat tenun bukan mesin (ATBM) adalah semua bentuk perlatan yang

dapat membuat kain tenun di gerakkan oleh tenaga mesin melainkan di
gerakkan malm manual dengan tenaga manusia. ATBM di sebut juga alat

tenun model TIB berasal dari kata * testile inrichting Bandung *, karena
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lembaga inilah yang mula-

mula menciptakan alat tenun ini di Indonesia

sejak tahun 1912 |

ATBM pertama kali masuk dan gi pergunakan di Kabupaten Wajo

pada tahun 1950an dimana pada awainya hanya memproduksi kain sanung
samarinda. Seajak tahun 1980an mulai memproduksi sarung sutera dengan
motif balo tettong hingga dalam perkembangan sefanjutnya ATBM bukan
saja memproduksi kain sutera ftetapi lebih d kembangkan dengan
memproduksi kain motf testure polos, selendang, perengkapan bahan
pakian, asesoris rumah tangga,hotel kantor dan sebagainya berdasarkan
permintaan pasar dan konsumen.

Corak kain sarung Bugis ada beberapa macam, di antaranya adalah corak
kotak-kotak kecil yang disebut balo renni. Sementara itu, corak kotak-kotak
besar separti kain tartan Skotlandia, diberi nama balo lobang. Sealain corak
kotak-kotak, terdapat pula corak zig-zag yang diberi nama corak bombang.
Corak ini menggambarkan gelombang lautan. Pola zig-zag ini dapat
diterapkan di seluruh permukaan sarung atau di bagian kepala sarung saja,
adapun bagian kepala sarung justru terletak di area tengah sarung, dan

sering juga corak bombang ini digabungkan dengan corak kotak-kotak.
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Gambar 5.7 Corak Kain sarung Bugis

Selain mrah—cnrak_tersebut, ada pula pola kembang besar yang
disebut sarung Samarinda. Meskipun Samarinda berada di Kalimantan
Timur, rupanya, kebudayaan menenun sarung di Samarinda, dibawa oleh
masyarakat Bugis yang mencar suaka ke Kerajaan Kutai Kartanegara
akibat perjanjian Bungaja antara Kerajaan Gowa dan Belanda sekitar abad
ke-16. Dan orang Bugis pendatang itulah yang mengembangkan corak asi

. tenun Bugis, menjadi tenun Samarinda, yang kemudian malah memperkaya

-'El-!.!I‘I' kain tradisional Bugis.

Bardasarkan analisis deskripsi variable, pengujian goodness of fit

melalui algorithm analysis dan pengujian hipotesis melaiui bootstrapping

untuk menganalisa hubungan direct and indirect effect.
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Ta .
bel 5.20 Hypothesis result (Direct and Indirect Analysis)
r Path Analysis e =y
Mean ; p P Result | Significant

_i:_uﬁ-fun_‘ﬂl'l'ﬂﬂ coordination < Crmiome: Deviation | statistics | value Signifi
_-Drien:;}iy e 0.9%46 0.011 88.253 | 0.000 | Accept | Significant
inter-function coordination =
| Competitor Orientation 0914 | 0028 | 32097 | 0,000 | Accept | Significant
innovation Orientation=> Marketing

Performance ) o 0716 | 0286 2600 | 0010 | Accept | Significant
‘Customer Oriemation=> Marketing - et RS

performance 0242 | 0249 0972 | 0331 | Reject | Tidak Sig
Customer Orientation=» Insovation ]
(Crmigntation 0.795 | 0058 | 13.843 | 0,000 | Accepl | Significant
Competitor Orientation = Marketin

Performance E 0115 | 0.149 1009 | 0313 | Reject | Tidak Sig.
Competitor Onentation = [nnovatio y
D]-ierﬁtum : 0172 D059 2650 0.008 | Accept | Sipnificant
Customer Orientation= | i o
D?ieu.t:tjun-} Mal'!ki:tiilg Eﬁ?‘t:;?jm 0.570 0.232 2.598 0010 | Accepl | Significant |
Inter-function coordination= Customer

Orientation—= Innovation Onentation=> | 0,540 0,221 2575 | 0.010 | Accept | Significant

ing Performance

Compefitor Orientation = Innovation 3 :
Oticntation-> Marke g Perf: " 0211 .06 1. 769 0.078 | Reject | Tidak Sig
Inter-function coordination—

Competitor Orientation —* Innovation 0.112 0.062 1.711 0.088 | Reject | Tidak Sig.
Orientation=* Marketing Performance

Inter-function coordination=> Customer s | 0972 | 0332 | Reject | Tidaksi

Ori P eting 0.229 0.23 ; ; ' i i
Inter-function coordination—=*

Competitor Orientation = Marketing 0104 | 0137 1002 | 0317 | Reject | Tidak Sig.
Performance

Inter-function coordination—> Customer | g 259 | 0058 | 13125 | 0.000 | Accept | Significant
Orientation—* Innovation Orientation

Inter-function coordination=* i
Competitor Orientation = Innovation 0,158 0.057 2495 | 0.013 | Accept | Significant
Orientation

Sumber : Data telah diolah, 2018

Mengawali pembahasan hasil penelifian yang terdii dar tujuh

hipotesis utama akan diulas sebagai berikut:
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1. Koordinasi antar fynae;
i i 8si berpegaruh posi ifi

Berdasa i -
rkan hasi| €mpiris pada studi ini yang dikaitkan melalui sudut

pandang grand theory ¥ang digunakan dalam penslitian

inl yakni teori RBY
(Resource Based View) Memandang koordinasi antar fungsi sebaga
elemen kumpulan sumber daya dan kemampuan perusahaan guna berdaya
saing dan juga memiliki kemampuan untuk bertahan ditengah-tengah
persaingan, selain daripada itu asumsi sumberdaya perusahaan merujuk l
pada sumberdaya berwujud, tidak berwujud maupun sumberdaya manusia
yang handal. Menurut RBYV, strateg dilakukan dengan mengalokasikan

sumber daya kepada kebutuhan pasar pada saatl kemampuan perusahaan

pesaing tidak mencukupi sehingga akan memberikan hasil yang efektif bagi
perusahaan. Sumber daya dan kemampuan perusahaan merupakan hal

e L
e =

yang penting dalam strategi tingkat bizsnis terlebih bagi industri UKM produk
kain sutera. Sumber daya bemilai yang dapat mempengaruhi berbagai
usaha yang dilakukan perusahaan merupakan hal yang penting dalam
strategl bagi pelaku usaha hari ini.

Komponen koordinasi antar fungsi merujuk pada berbagal aspek
utama penyusun strategi perusahaan diantaranya: 1). Mendistribusikan

Cip k. ey A aa i

sumber daya perusahaan kepada unit bisnis lain yang ada di dalamnya, 2J.

Sermua fungsl harus dimanfaatkan untuk memahami pelanggannya. 3).
Mendistribusikan semua informasi untuk semua fungsi. 4). Semua fungsi

harus di integrasikan untuk mendukung strategi perusahaan. 5). Semua

fungsi harus memberi kontribusi dalam’ menciptakan nilai pelanggan.
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Warver &
( Slater, 1980). Kompanen variabel koordinasi antar fungsi dari

Narver & Slater tersebyt =enada dengan konsep dan defenisi mendasar

konsep teori RBV, Dimana Marvar

& Slater (1990) memandang bahwa
koordinasi antar fungsi meliputi perhatian yang optimal dan pemberdayaan
sumberdaya yang maksimal yang meliputi alokas sumberdaya berwujud,

tidak beruwjud dan alokasi sumberdaya manusia secara kompleks dan
komprehensif,

Hasll studi ini membukikan bahwa koordinasi antar fungsi 5
berpangaruh  signifikan tehadap orientasi pelangoan, karena tujuan
koordinasi antar fungsi tentu saja menginginkan kepuasan pelangoan
secara sustainable. Orientasi pelanggan wajib ditempatkan sebagai
prioritas tertinggl dalam hal pemberian nilai-nilai superior pada pelanggan

P —_ Y

secara berkesinambungan (Giannikas, McFarane, & Strachan, 2019);
(Aditya, 2019). Sebab melalui pembentukan orentasi pelanggan, akan
membentuk orientasi dan persepsi pelanggan atas nilai-nilai yang
dibangunnya dan dirasakan, yang pada giliranya akan menghasilkan

kepuasan pelanggan. Hﬁamarnpuan memahami pelanggan terutama

kebutuhan dan keinginan pelanggan akan membantu memahami siapa
palanggan potensiainya saat ini dan pelanggan yang akan datang. Apa

yang mereka inginkan dan apa yang mungkin mereka inginkan dimasa

B s i e

yang akan datang, apa yang mereka rasakan saat inl dan apa yang akan

mereka rasakan dimasa mendatang guna menciptakan kepuasan bagi !
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a8 diamat analisa deskriptif gradasi hasil sabaran kuesioner

variable koordinasi antar fungsi menujukkan rata-rata sebaran kuesioner

responden berada pada lave| 5.75 (Agak Setuju menuju Setuju). Hal yang
paling di soroti dalam tem variable koordinasi antar fungsi adalah sebagian
besar responden mengakui bahwa kelemahan utama pengembangan
produk UKM Sutera WWajo adalah teretak pada akses penjualan berbasis
teknologi (KAF3), kendatipun diakui bahwa produk sutera wajo merupakan
salah satu produk unggulan provinsi Sulawesi Selatan, keinginan sebagian
besar pelaku usaha adalah menginginkan produk kain sutera wajo tidak
hanya diminati konsumen domestic tapi juga diminati oleh konsumen
mancanegara (KAFS5).

Mengamati hal tersebut selain resource based view (RBV) teori 5-C-P
(Structure-Conduct-Performance) yang diperkenalkan oleh Lynch et al,
(2012) yang secara defenitif memandang bahwa strukiur industi akan
menentukan para pelaku industri dalam berperilaku (Conduct), dalam hal ini
adalah para pelaku usaha UKM Sutera Wajo yang akhimya akan
menentukan arah kineda (performance) yang meliputi kinerja pemasaran
baik secara kuantitas maupun kualitas produk kain sutera yang dihasilkan.
Hasil studi yang signifikan memiliki pengaruh antara koordinasi antar fungsi
terhadap crientasi pelanggan tenutama pada item (KAF3) dan (KAFS) juga
memberikan analogi serta asumsi bahwa struktur pasar (Structure) produk
ng masih dominan berbasis tradisional tanpa sentuban akses

kain sutera ya

teknologi dalam hal pemasaran akan membentuk tidak hanya perilaku
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pelaku industri dalam menyikapi persaingan

(Conduct) yang tidak global

akan berdampak pada sulitnya memperkenalkan produk kain sutera wajo
bagi konsumen Mancanegara dan domestic.

Implikasi Teoritis: Menyoroti hal tersebut, merujuk pada landasan
Grand Theory Resource Based View (RBV) Theory serta S-C-P Theary,
Hasil kajian hipotesis pada studi inl mendukung teori dari (Bamey, 1891)
dan (Lynch et al., 2012) bahwa orientasi pelanggan dari sudut pandang
koordinasi antar fungsi mewajibkan optimalisasi sumberdaya yang
berorientasi  kepelanggan terutama dalam hal infrasturktur berbasis
teknologi untuk memasarkan produk secara global dan komprehensil
karena hal tersebut selain berdampak pada struktur industrl produk kain
sutera dan tradisional menuju modern serta perilaku pemilik usaha dalam
menyikapi persaingan (conduct) secara giobal.

Implikasi Manajerial: Dar sudut pandang manajerial, hasil kajian
hipotesis ini tentu merekomendasikan bahwa alokasi sumberdaya yang
optimal bagi pelaku usaha kain sutera wajo adalah selain berfokus pada
kualitas produk kain sutera serta kualitas proses juga mengharapkan
bahwa optimalisasi penggunsan teknologi sebagai akses strateqi
pemasaran dapat menjadi altemative baru selain pemasaran berbasis
konvensional yang selama ini diterapkan guna lebih memperkenalkan lagi
produk kain sutera wajo pada segmen pasar yang lebih luas lagi.

.
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2. Koordinasi Antar Fypgsi
Orientasi Pesaing Pauagﬁﬂﬂe

Orientasi

rpegaruh Positif Dan Signifikan Pada
Sutera Wajo

PesEing dapat diartikan sebagai pemahaman akan

kekuatan dan kelemahan jangka pendek, serta kapabilitas dan strateg

langka panjang dari para Pesaing yang saat ini ada sebagai pesaing
potensial yang akan muneyl (Narver & Slater, 1990);, (Cadogan &
Diamantopoulos, 1985). Artinya bahwa pelaku usaha UKM Sutera Wajo
harus memahami keunggulan dan kelemahan jangka pendek serta
kapasitas pesaing untuk menyusun strategi  jangka Panjang dalam
menyikapi persaingan, dalam sudut pandang RBY (Resource based view)
tentu saja pendayagunaan sumberdaya secara maksimal salah satunya
untuk menyikapi persaingan yang pada akhimya diupayakan pengalokasian
sumberdaya secara optimal dalam bermuara pada kemampuan achion
pelaku industri produk sutera wajo agar bisa memiliki daya saing
(competlitive advantage) serta susiainable. Tentu saja hal demikian tersebut
juga berkaitan dengan teori 5-C-F, bahwa kompleksnya persaingan akan
mengubah struktur pasar, tidak disikapinya persaingan secara hati-hati dan
tidak disertainya strategi-strategi yang baik juga akan berdampak pada
perilaku pelaky usaha itu sendir (conduct) yang kemudian lebih jauh tentu
berdampak nyata pada kinerja {performance) apakah kinerja manajeral
industri kain sutera wajo atau kinerja pemasaran dalam hal ini profit yang
dihasilkan.

Proses bisnis yang kompleks tidak hanya melibatkan divisi-divisi

tertentu saja tapl juga mewajibkan keterlibatan semua divisi =ebagai bagian
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tuh untu ikapi i
u K menyikapi persaingan, Hasi studi pada hipotesis kedua ini

memberi ;
berikan bukti nyata bahwa koordinasi antar fungsi memiliki peran

penting dan dampak yang signifikan terhadap orientasi industri kain sutera
wajo dalam menyikapi persaingan.

Jika diamati pada hasil analisa deskriptif

pada variable orientasi pesaing menunjukkan gradas| hasil sebaran

kuesioner pada studi ini menunjukkan bahwa rata-rata responden

menjawab pada rentan sker 4894 (netral - agak setuju). Hal ini
menunjukkan bahwa orientasi pesaing bagi sebagian besar responden
merasa pelu untuk diperhatikan, harus diperhatikan bahwa dalam

mengatasi persaingan agar produk tetap kompetitif diperiukan kerjasama

el L

seluruh pihak baik pemerintah, media dan kerjasama pelaku bisnis sendin
mengingat produk kain sutera wajo merupakan produk khas wajo dan
Sulawesi selatan. Selain daripada itu para pengusaha pun menyadari
bahwa kelemahan dar pengembangan produk kain sutera wajo juga

e e i S5

ditenggarai oleh persocalan teknolegi dan peran pemerintah yang optimal
dalam hal mengatur regulasi untuk melindungi produk kain sutera wajo.
Menghadapi persaingan yang semakin ketat para pelaku usaha harus fokus
dalam memahami kekuatan dan kelemahan dari pesaing yang ada dan

potensial, seperti memonitor perilaku pesaing untuk berubah menjadi ide i
atau usulan yang lebih baik untuk menyesuaikan dengan kebutuhan b

konsumen sebab dengan pemahaman mendalam tentang pesaing,

perusahaan dapat memperoleh posisinya dipasar, mementukan sirateg




yang dibutuhkan, Merespon

dengan cepat tindakan pesaing, dan juga

membuat modifikasi strategi pemasaran untuk jangka panjang.

Ko -
58P Resource Based View (RBV) memandang penting
komponen persaingan sebagai komponen vang patut untuk diperhatikan

dengan Jelih sehingga dalam  penerapan optimalisasi  kekuatan,

sumberdaya yang maksimal salah satunya diarahkan untuk mengatasi

persaingan demi menuju keunggulan bersaing (competitive advantage).

Proses untuk mencapai keunggulan bersaing berkelanjutan adalah dengan

melakukan strategi yang memaksimalkan kekuatan internal melalui
eksploitasi peluang yang ada di lingkungan eksternal, menetralisir ancaman
dar lingkungan ekstemal dan  meminimalisic kelemahan internal
perusahaan. Kebanyakan penelitian strategl berkisar di antara peluang,
ancaman, kekuatan dan kelemahan serta kesesuaian (fif) diantara
keempatnya (Aghazadeh, 2015) ; (Vila et al., 2015).

Berbagai upaya yang dapat ditempuh oleh para pelaku bisnis UKM
sutera wajo untuk mengatasi persaingan diantaranya adalah strategl

keunggulan biaya (cost leadership). Strategi ini menekankan bagaimana

peningkatan produktivitas kain sutera wajo dangan melihat komponen blaya

sebagai faktor penting unfuk mencapai keunggulan bersaing. Secara
rasional konsumen dipandang sebagai objek yang memperiimbangkan
biaya dan melihat biaya sebagai hal yang berhubungan erat dengan daya
beli konsumen. Harga pmdm: kain sutera wajo sampai saat ini dirasa masih

kompetitif untuk menekan harga produk yang Kian kompetitif salah satunya
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diperiukan u -
Paya persediaan bahan baku yang tetap terjaga. Selain itu pula

untuk m
Enempuh hargg Yang kompetitif maka pelaku usaha sulera wajo

wajib untuk menggunakan alat produksi yang modemn guna mengurangi

penggunaan tenaga kerja manusig Sebab pada strategi keunggulan biaya

cost [eade -
ff rship), untuk menekan biaya produksi tidak hanya dilakukan

dalam hal pengadaan bahan baku murah, sustainable, tetapi juga

mengarah pada penggunaan mesin/alat produksi yang mampu menghemat
biaya produksi menggantikan penggunaan Alat Tenun bukan Mesin (ATBM)
masih menjadi ciri khas dari pelaku Industi Sutra di KabupatenWajo,
sehingga startegi keunggulan biaya belum bias diperoleh seutuhnya,
Proses untuk memimpin pasar yang ingin ditempuh oleh para pelaku usaha
sutera wajo juga dapat melalui differesiasi produk seperti pada penciptaan
miotif / corak yang baru,

Implikasi Teoritis: Hasil kajian hipotesis kedua Inl memberkan
gambaran nyata bahwa penerapan pendekatan RBV (Resource based
view]) juga sangat penting untuk memperhatikan orientasi pesaing sebagai
bagian daripada tantangan dalam pengembangan preduk kain sutera wajo.
Pengalokasian sumberdaya maksimal pada konsep RBV memberikan
penekanan strategi yang optimal guna memberikan kekuatan bagi para
pelaku usaha sutera wajo untuk mencapai keunggulan bersaing yang
kompetitif (competitive advantage). Disisi lain, orientasi pesaing dan
gan yang tengah terjadi dari sudut pandang teori 5-C-F menjadikan
bagian strukiur pasar yang juga dapat mempengaruhi

persain

pesaing sebagai

e e
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perilaku persaj
Ngan dan Kineda produks dari kain sutera wajo, sahingga

perhatian pen
PENUN yang berorientasi pada pesaing menjadi alasan untuk

menembuh persaingan ¥ang semakin ketat

Implikasi i .
mplikasi Manajerial: Hasi kajian teoritis dari sudut pandang REV

dan 5-C-P memberikan gambaran singkat
diternpuh bagi

mengenai hal pokok yang dapat
Para pelaku usaha kain sutera wajo, adalah peningkatan
produktivitas  melalui  strategi  keunggulan biaya melalui kepastian
persediaan bahan baky benang sutera yang sustainabie, upgrading mesin
tenun dari ATBM (alat tenun bukan mesin) ke alat tenun mesin serta
sinergitas peran pemerintah sebagai regulator, media sebagai akses dan
sarana promosi dan komunikasi dengan para pelaku usaha sutera wajo.

Orientasi pelanggan berpengaruh positif dan signifikan pada
Kinerja Pemasaran UKM sutera Wajo

Orientasi pelanggan secara spesifik mewajibkan pelaku usaha UKM

sutera wajo untuk memusatkan perhatian pada komitmen memuaskan

pelanggan, mengumpulkan informasi kebutuhan pelanggan dengan cara
mengetahui tentang kesukaan dan keinginan para kensumen yang meliputi
wama dan juga corak kain sutera, tempat yang paling efektif tentu pada
gerai-gerai penjualan kain sutera wajo. Orientasi pada pelanggan juga
mewajibkan para pelaku usaha memfokuskan perhatian pada kepuasan

pelanggan yang dapat ditempuh dengan penerapan harga yang relative

kompetitif, packaging produk
ekslusif. Disamping itu aspek mengatasi kekihan pelanggan juga menjadi

yang menarik agar produk kain sutera terasa

dalam memberikan kepuasan pelanggan. Hasil studi menemukan

concem di
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bahwa keluha
N Pelanagan yang paling sering diterima terdapat pada aspek

distribusi prod
Produk yang terasa lamsa untuk sampai dipasaran sehingga upays

untuk mengatasi keluhan pelanggan tersebut para pelaku UKM sutera wajo
dapat menempuh penjaminan ketarsediaan produk agar lancar kami mulai

dari
mengupgrade mesin tenun yang lebin mutakhir, i distibarior

benang sutera yang mampu menyediakan sumber bahan beku secara
berkesinambungan.

Pendekatan resource-based view (RBV) menekankan koordinasi
antar fungsi yang meliputi optimalisasi sumberdaya yang berorientasi pada
pelanggan, pasar dan juga pelanggan. Beqgilu juga dari sudut pandang S-C-
P tentunya orientasi pasar disandarkan pada bagaimana perhatian kepada
pelanggan yang optimal guna bertujuan untuk menghasilkan kinerja yang
juga optimal, Hasil sebaran kuesioner untuk orentasi pelanggan pada studi
ini menunjukkan nilal gradasi rata-rata skor 5,9 (Agak Setuju — Sefuju)
dimana item konstruk yang dominan memberikan kontribusi terdapat pada
ltem (OP3) dan (OFS5) dimana upaya pemenuhan kepuasan pelanggan
yang dilakukan oleh para pelaku usaha kain sutera wajo salah satunya
dengan cara menerapkan harga yang lebih kompetitif. Orentasi pelanggan
yang waijib diterapkan bagi pengusaha terlebih bagi pelaku usaha kain
sutera kabupaten Wajo adalah dengan memberikan perhatian penting demi
kebutuhan pelanggan sehingga strategi-strategl marketing

rmemuaskan
yang diterapkan
jangka Panjang. Hasil studi

haruslah memberikan dampak jangka pendek maupun
ini memberikan gambaran penuh bagi pelaku

i i e

R




usaha mengena

hal ;
pokok yang dapat ditempuh bagi para pelaku usaha

kain sutera dikabupaten Wajo diantaranya:

4) Customer Orientation t Develop yakni dimulal da

b)

ri pengembangan

At
esain produk berupa corak / motif yang lebih beragam. Selanjutnya

customer needs deveiopment yakni para pelaku usaha kain sutera
kabupaten Wajo adalah jehip detail lagi untuk mengetahui informasi
tentang keluhan pelanggan, cara yang dapat ditempuh cleh para
pelaku UKM sutera kabupaten wajo untuk mendapatkan informasi
yang detail dapat melalui informesi dari gerai-gerai produk kain
sulera dijual. Selanjutnya adatah deveigpment time sebab untuk
mewujudkan  ekspektasi konsumen maka  pengembangan
perencanaan memerlukan waktu yang ter-schedule untuk mengatasi
parmintaan yang sewaktu-waktu dapat naik tajam. Hasil studi dan
sebaran kuesioner menjelaskan pemyataan responden mengenai
keluhan pelanggan yang dimana keluhan tersebut sebagian besar
berasal dari proses distribusi barang yang tidak terfadwal.

Customer orientation to market yakni para pelaku usaha UKM sutera
kabupaten Wajo dapat menempuh dengan cara strategi sSTP
(Segmentating, Targefing, Positioning). Penerapan konsep harga
yang kompetitif berdasarkan segmentasi pasar wajib menyeasuaikan
segmentasi pasar yang dituju, begitupula dengan desain kemasan
akhir produk kain sutera Wajo sebab ekslusivitas terletak karena

adanya perbedaan masing-masing harga maupun desain kemasan

£
|

.
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sebagai i
493l bagian Pembungkus produk kain sutera termasuk

didalam i
Mya adalah geraj tempat dimana produk kain sutera itu akan

dipa ;
pasarkan. Selanjutnya advertising yakni proses pengenalan produk

ki , :
2ln sulera wajo dapat dipasarkan sesua dengan wakiu dan

tempainya yang melibatkan beberapa komponen seperti peran

pemerintah melalui Fegulasi atau pameran, peran media sebagal
corong promosi untuk memperkenalkan produk serta penggunaan
akses teknologl digital untuk lebih memperdalam penetrasi
pemasaran produk sutera Wajo. Diakui didalam studi ini bahwa
kelemahan yang dialami oleh para pelaku usaha sutera wajo adalah
ketidaktahuan para pelaku usaha dalam penggunaan akses
teknelogi digital untuk kegiatan promosi dan pemasaran sehingga hal
ini dapat diternpuh 'aebagai suatu bagian strategi alternative yang
baik untuk menunjang kebutuhan pelanggannya serta menembuh
persaingan yang kompeditif.
¢) Customer orientation fo deliver service yakni para pelaku usaha UKM
sutera wajo dapat lebih meningkatkan kepuasan pelanggan melalui i
peningkatan pelayanan baik pelayanan pada sast pre-seling
maupun pelayanan post-selling. '

Sehubungan dengan hal itu kinerja pemasaran produk kain sutera
wajo telah menunjukkan hasil yang maksimal. Hasil sebaran kuesioner

menunjukkan bahwa nilai rata-rata gradasi 59 (agak setuju - setuju)

menunjukkan nilai yang besar terdapat pada

dengan item yang dominan

Sl e i
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item (KP2) dan (kp3)

Produk kain suters sampai saat ini menujukkan

ba

pelanggan produk kain sutera Wajo berasal dari pelanggan lama yang telah
mengenal produk ini sebelumnya sedangkan pertumbuhan pelanggan baru
tidak banyak mengalami peningkatan, Hal inl kembali mengisyaratkan
bahwa penerapan akses teknologi digital seperti yang telah dijelaskan pada
hipotesis satu dan hipotesis kedua memberikan penjelasan mengenal
urgensi penerapan akses teknologi digital untuk media promosi dan
pemasaran untuk menjangkau market dan pelanggan yang lebih luas lagi.
Implikasi Teoritis: Teori resource-based view (RBV) memberikan
gambaran bahwa penerapan RBV sangat penting bagl orientasl pelanggan
dalam lingkup proses bisnis yang lebih komprehensif, tujuan daripada RBV
serta S-C-P adalah untuk memaksimalkan alokasi sumberdaya baik yang
sumberdaya yang bersifat fangible maupun infangible terhadap upaya para
pelaku usaha untuk menciptakan / membuat produk yang berorientasi pada
kebutuhan pelanggan serta upaya untuk meningkatkan kepuasan

pelanggan.
Implikasi Manajerial: Hasll kajian pembahasan hipotesis ketiga ini

memberikan penjelasan bahwa hakhal yang dapat ditempuh bagi para
pelaku UKM sutera wajo ialah pemenuhan kepuasan pelanggan melalui

customer arientation fo develop yang meliputi pengembangan produk /
fion fo market yang mefiputi

corak / molif kain sutera, cusfomer orients

ty T L L ey e T [T
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strategi jitu terkait ;
Al segmentating, largeting, promoting produk kain sutera

ang seca '
yang 1a komprehensif melibatkan sinergitas peran pemerintah, madia

dan upaya pelakyu usaha UKM suters iy sendiri. Serta customer orfentation

fo deliver ' i
service melalui upaya Penerapan akses teknologi digital untuk

mempromosikan dan menjual produk kain sutera pada market yang lebih
luas untuk menciptkan potens; pelanggan bany,

4. Orientasi pesaing berpen

Inovasi UKM sutera Wajo garuh positif dan signifikan pada orientasi

Kemampuan inovasi layanan merupakan pengembangan layanan

alau penciptaan produk baru yang diharapkan sebagai hal yang dapat
merefresh dan membantu perusahaan untuk menciplakan pelanggan baru
(Camisdn-haba et al., 2018). Kemampuan inovasi pada produk UKM sutera
wajo yang berbasis layanan memiliki keterikaitan dengan nilai pefanggan.
Inovasi produk dan inovasl layanan bagi pelaku usaha kain sutera wajo
untuk menghadapl persaingan menjadikan strategi inl sebagai salah satu
alternative untuk memenangkan pasar yang ada. Kendatipun produk kain
sutera wajo merupakan produk unggulan khas daerah Sulawesi Selatan,
tetap membutuhkan perhatian dan sentuhan khusus untuk menghadapi
persaingan melihat ragamnya produk sejenis yang juga berasal dari kota
lain atau kota sekitar kabupaten Wajo. Sebab tanpa adanya Inovasl dan
para pelaku usaha kain sutera wajo maka dapat dipastikan konsumen yang
telah ada terasa bosan dan segera untuk mencar produk lain yang sejenis
ataupun produk baru yang dirasa unik untuk keluar dari trend yang sudah
nya inovasi maka dapat dipastikan kegiatan bisnis para

ada. Tanpa ada
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pelaku usaha

kain suters Wiai kan te m d sainga
u 20 pun akan tenggelam ditengah persaingan
pasar,

Kendatipun

k & F,
Smampuan inovasi yang telah diterapkan sebelumnya
oleh para '
| para peiaku usaha produk kain sutera wajo dianggap masih relevan,

ditambah hasil studi inj memberikan hasil yang signifikan secara empiris,

tidak dapat dianggap 3ebagai sesuaty yang akan terus fanggeng terus

menarus, Gradasi jawaban responden dar kuesioner yang telah diberikan

menunjukkan kelemahan bagi para pelaky usaha UKM sutera wajo pada

item (O16) dimana para pelaku usaha menyadari kesulitan dalam inovasi
produk kain sutera wajo adalah berasal dari perekrutan tenaga kerja yang
terampil serta yang memiliki ide kreatif factor keminatan kaum muda
(regenerasi) merupakan hal yang utama yang menjadikan proses inovasi
produk baru bagi kain sutera wajo terasa sulit, ditambah dengan lemahnya
pengetahuan tentang metode pemasaran digital dan keterbatasan daripada
Pendidikan formal yvang dimifiki sebagian besar pelaku usaha sampai pada
pekera. ltem (0/2) didalam studi ini juga menunjukkan gradasi jawaban

besar dimana para pelaku usaha kain sutera wajo menyadari bahwa
kesulitan kedua untuk memasarkan produk kain sutera teretak kepada
aspek pelayanan Yyang masih menggunakan pendekatan pelayanan
| konvensional dan tradisional. 1
Implikasi Teoritis: Orientasi inovasi dan teori Resource based view i
n erat untuk mempertahankan keunggulan kompetitif

(RBV) memiliki kaita

lewat persaingan bag organisasi dan usaha apapun tanpa terkecuali bagi ;

B L e
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industri tekstil suterg kabupaten Wajo, Stugj ini memberikan gambaran
serta  wawasan bahwa dalam mewujudkan
peningkatan kompetensi bagi para
kompetensi

inovasi  memerukan

pelaku usaha sebab inovasi dan

merupakan subjek yang kopleks dalam mempengaruhi
keberlangsungan usaha,

Implikasi Manajerial: hipotesis keempat pada studi ini memberikan

beberapa alternative strategi bagi para pelaku usaha UKM sutera Wajo

untuk mengungguli persaingan melalul upaya peningkatan inovasl
diantaranya adalah regenerasi pekerja untuk mendapatkan ide kreatif
datam hal inovasi produk kain sutera wajo yang sesuai dengan
perkembangan zaman, peningkatan kompetensi para pelaku usaha melalui
peruasan penggunaan akses teknologi digital untuk memasarkan produk
secara optimal dimarket yang lebih luas disamping itu adalah peningkatan
kompetensi untuk menunjang aplikasi pelayanan yang juga optimal baik

pre-seiling maupun pelayanan post-seliing.

5. Orientasi inovasi berpengaruh positif dan signifikan pada kinerja

pemasaran UKM sutera Wajo
Inovasi diclaim sebagai upaya untuk mempertahakankan
keberangsungan hidup (Powel, 2015), (Aditya ef al, 2019). Beberapa
klasifikas! inovasi terdiri dari incremental Innovation (inovasi yang bersifat
eksploitative) dan radical innovation (inovasi yang bersifat eksplotatif). Bagi

mbangan produk kain sutera sejauh ini masih menerapkan inovasi
pange

inovasi produk kain sutera yang

yang bersifat incremantal innowvation atau
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| masih berkutat
Pada penciptaan dan pengembangan motif / corak kain

belum '
menerapkan ragical Innovation produk kain sutera
menjadi produk jadi idi
ledi seperti digian menjadi baju yang langsung dijual, atau
beberapa i
Pa bentuk kerajinan tangan fajn menggunakan bahan dasar kain

sutera Se i ’
ngkang sepertj ¥ang telah diterapkan oleh banyak industry batik di

sutera dan

Jogja dan Solo yang mengekspiorasi berbagai

menggunakan bahan dasar kain batik

kerajinan tangan lain

Tentunya, proses inovasi ini memerlukan perhatian dan ide sepgar
yang berasal dari para pelaku usaha untuk mencoba keluar dari pakem
yang menganggap bahwa proses menjadikan benang sutera yang ditenun
kemudian menjadi sebuah kain sebagai produk bahan jadi. Faktanya, studi
Ini mengaitkan antara urgensi inovasi produk yang diterapkan yang
berdampak pada kinera pemasaran produk kain sutera wajo yang jika
dilihat pada gradasi hasil sebaran kuesiocner menyatakan bahwa kinerja
pemasaran produk kain sutera masih mengandalkan gerai-geral penjulan
yang ada di Kota besar di sekitar wilayah kabupaten Wajo dan Ibukota &
Makassar selain darpada ifu kinerja pemasaran bagi sebagian besar
pelaku usaha kain sutera wajo melihat aspek keuntungan dari akfivitas |
tenun sutera terlihat dari peningkatan jumiah asset produksi semata (mesin, 2

jumlah karyawan, dan penambahan assat kekayaan lainnya) bagi para
salah, akan tetapi

pelaku usaha. Tentunya hal ini tidek sepenuhnya

" : i ini yang lebih holisic dan universal serta -
mengkaji proses bisnis han ya L

mengingat produk ksin s

utera wajo merupakan produk khas unggulan
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insi Sulawes;
prov Wesl Selatan, maka untuk menjaga keberlangsungan produk

kain sutera ini memang diperiykan berbagai macam strategi
sinergitas beberapa elemen,

khusus dan

Implikasi Teoritis: Onintasi inovasi dari sudut pandang teor
(L D View (RBV) sebagai bagian utuh untuk menciptakan
keungguian bersaing. Begitupula melalui sudut pandang teori Structure
Conduct and Performance (STF) bahwa untuk kedudukan inovasi akan
mampengaruhi Kinerja suatu akfivitas.

Implikasi Managerial: Hipotesis kelima pada studi ini memberikan
gambaran strategi penerapan inovasl bagi produk kain sutera wajo
diantaranya menciptakan berbagai bentuk kerajinan tangan lainnya dengan
menggunakan produk kain sutera wajo sebagai bahan dasar.

6. Orientasi pelanggan dan Orientasi Pesaing tidak berpengaruh positif
dan signifikan secara langsung terhadap kinerja pemasaran

Kinerja pemasaran merupakan salah satu aspek dalam menentukan
kinerfja bisnis. Sualu perusahsan dapat meningkat apabila perusahaan
mampu memilin dan mengimplementasikan pendekatan yang tepat
terkhusus bagi para pelaku bisnis yang bergerak di Industri tekstil seperti
produk kain sutera wajo. Kinerja pemasaran pada umumnya digunakan

ne ukur dampak dari strategi yang teleh diterapkan sebelumnya.

Hasil kajian studi ini secara empiris memberikan gambaran bahwa orientasi

k signifikan terhadap peningkatan
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i iner ‘L
kinera pemasaran, hal ini diasumsikan penyebab tidak signifikansinya hasil
pengukuran ditenggarai gleh beberapa factor fundamental diantaranya:

a) Gradasi
) fawaban  responder pada item (OP3) menunjukkan nilaj

yang cukup tinggi 59 {agak sstuju - setuju) dimana responden
mengakui bahwa kritikan UMum yang sering dihadapi oleh para
peiaku usaha kain sutera Sengkang adalah kelangkaan pada corak /
motif sutera tedenty yang diasumsikan karena permasalahan proses
bahan baku tertentu yang terasa sulit, produksi kain sutera dengan
mati tertentu cenderung lebih lama serta pendistibusian produk
yang terasa lambat di pasaran, Sehingga untuk mengatasi hal
tersebut adalah salah satunya upgrading mesin dari ATEM (Alat
tenun bukan mesin) menjadi alat tenun berbasis mesin untuk
menunjang proses penenunan yang lebih cepat. Selain daripada itu
solusi yang ditawarkan pada kajian hipotesis keenam ini adalah
peningkatan mutu pelayanan bagl para pelaku usaha kain sutera
wajo kepada konsumennya.

b) Dominasi penjualan produk kain sutera masih mengandalkan gerai-
geral penjualan produk yang bersifat konvensional yang dijual secara
offine di beberapa kota besar disekitar wilayah Kabupaten Wajo dan 5
Kota Makassar. Solusi alternative yang ditawarkan merujuk pada ;

adalah akses pemasaran selain dilakukan pada media

item KAF3
ga mengharapkan para pelaku usaha lebih

konwvensional Ju
menempuh usaha yang leoin g

gih lagi salah satunya dengan
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menggunakan ggrg
8 akses teknologi digital untuk keperluan
PEemasaran dan promas; produk

Pertumbuha i :
M Penjualan yang tidak dibarengi dengan pertumbuhan

la
Pelanggan baru seperti yang ditunjukkan pada gradasi
item

jawaban pada
(KP2) sehingga diharapkan bahwa para pelaku dapat

menerapkan beberapa strategi jangka pendek untuk menjangkau

pasar yang lebih luas melalu penjualan berbasis digital yang
kemudian diharapkan dar penerapan strategi ini dapat juga
menjadikan produk _kain sutera lebih dikenal dan eksis tidak hanya

dikalangan pelanggan lama saja.

Implikasi Teoritis: Hasil yang tidak signifikan bagi penguilan empiris
orientasi pelanggan dan orientasi pesaing terhadap kinerja pemasaran bagi
produk kain sutera wajo mengindikasikan teon resource-based view (RBVY)
secara konstan memiliki dampak serius agar optimalisasi sumberdaya
dapat memperhatikan aspek pelanggan dan aspek pesaing menjadi
perhatian utama. Secara dasar RBY menekankan beberapa koordinasi
dengan melihat pasar, pesaing dan pelanggan sebagai satuan utuh untuk
menembuh persaingan sehingga organisasi [ perusahaan memiliki
keunggulan bersaing. Tidak jauh berbeda dari sudut pandang 5-C-F juga
memandang bahwa hasi kajian studi ini yang tidak signifikan menjadi suatu
bagian koreksi yang harus ditingkatkan dan dioptimalkan kembali, karena

komponen strukiur pasar yand "

amis tentu akan berdampak pada kinerja.




'mPlikasi Manajerial: Hasil studi ini pun memberikan gambaran

yang jelas darl berbagai gradasi Jawaban yang menunjukkan sisi negative
daripada aktivitas kain sutera yang masih bergerak di lingkup tradiional
untuk sesegera mungkin dapat lebih ditingkatkan lagli sesuai dengan
perkembangan zaman, Penekanan pada aspek peruasan promosi diakses
teknologi digital telah beberapa kali diylas dittap pembahasan hasil
hipotesis sebagal bagian strategi untuk para pelaku usaha UKM sulera
wajo dapat meliik hal tersebut sebagai baglan untuk memperoleh
keunggulan bersaing.

- Urgensi masing-masing sector melalui pengujian secara tidak
langsung (indirect effects)

Kajian pendekatan teeri resource based view (RBV) dan S-C-P
(Structure, conduct and performance) memberikan gambaran bahwa
koordinasi antar fungsi yang dipopulerkan oleh Narver & Slater (1980)
membernkan dampak yang signifikan mengenai urgensi orientasi pelanggan
dan orientasi pesaing dan orientasi inovasi memegang peranan penting
berkenaan dengan teor resource based view (RBV) dar Porter, (1880).
Hasil studi pada penelitian ini menunjukkan bahwa untuk capaian
koordinasi antar fungsi bagl para pelaku usaha UKM sutera Wajo dapat
terwujud jika dimediasi oleh orentasi pesaing dan orientasi pelanggan
berbasis pada inovasi. Hasil pengujian hipotesis secara tidak langsung
(indirect effect) menunjukkan bahwa orentasi pelanggan  memiliki

ketarkaitan yang grat terhadap peningkatan kinerja pemasaran jika

e B . B R e e
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dilandasi oleh inovasi, hasil jni juga sejalan dengan hasil penelitian dari
(Alpkan, Sanal, & Ayden, 20128, Exploring market arientation, innovation,
and financial performance In  agricultural valye chains In emernging
economies (Ho, Nguyen, Adhikari Miles, & Bonney, 2018) dan (Torres et
al.., 2015) yang juga menggunakan sudut pandang RBY mengemukakan
bahwa peningkatan performance berkaitan erat terhadap upaya inovasi
sera pengetahuan mengenai pelanggan.

Inovasi diclaim sebagal upaya untuk mempertahankan kelangsungan
hidup (Powel, 2015), (Aditya etal, 2019), Beberapa kiasifikasi inovasi

terdiri dari incremental innovation {inovasi yang bersifat ekspoitative) dan

radical innovation (inovasi yang bersifat eksplotatif).

Tabel, 521 Strategi Inovasi Bagi Pengembang Industri Sutra Wajo

TEESII':&L;EI ;-_'E.I-. 4= - Incremental Innovation .. | - .. Radical Innovation
- Inovasi dalam bentuk kaindan |- Peluang untuk menciptakan
baju bahan sutra produk yang berbeda setiap
penode berdasarkan
: perkembangan trend mode
- Wama dan corak masih terbatas fashion dalam bentuk kain,
pada konfensional baju dan sovenir '
Inovasi Produk - Wama dan corak memiliki
pilihan akternatif dari
- Harga barang relatif mahal DETRION PRI ocrm banl
karena masih dipengaruhi oleh |- Penerapan hargayang
produk yang bemilai historis relative variatif, kompetif,
packanging yang menarik
dan ekskiusif
- Up-Grading mesin tenun
Inovasi Proses - Menggunakan alat terun yang lebih mutakhir dari
Gedogan dan ATEM ATEM ke ATM yang
sebelumnya alat tenun

B




| | Gedogan. f
-I"_"-nde".:'ﬂ:'tl_s.|ng, Pengenalan produk |- Menjual produk melalui
o h_: Ui grai-grai, produk kain pameran dan penjualan
berbasis on line, peran
pemerintah melalui regulasi
dalam bentuk pameran dan
panggunaan akses teknologi
digital untuk penetrasi pasar

& i : - Peluang untuk menjadi
mﬁgzmmr dalam produksi - pelopor dalam penerapan
| bienis usaha kain sutra di
| Wajo Sengkang dapat
- Budaya organisasi dan sistem barbasis teknologl
kerja masih konvensioan| - Budaya organisasi dan B
sistemn kerja sulit ditiru oleh
pesaing lain karena
menggabungkan aksen
teknologi dan juga modal
keunggulan produk khas
Daeraah Kabupaten wajo
yakni produk sutra

Surnber : Data telah diclah, 2019

Untuk mencapal strategi inovasi bagi para pelaku UKM bisnis sutera
antara lain meliputi asumsi dampak positif dan negative yang dapat terjadi
seperti yang dijelaskan pada table dibawa;ﬁ ini:

Tabel 5.22 Tipologi Strategi Inovasi Bagi Pengembangan

Industri Sutera Wajo
ﬁpnllngl Strategi - Sisi Positif | =z - Sisi Negatif
. Inovasi — e, Ayt et Lo ; = .
- i - lde-ide kreatif adalah hal
- Peluang untuk menciptakan it &
produk yang berbeda di setiap utama dan ide-ide cemerlang
Inovasi Produk periode sangat besar tidak selalu tersedia,
i i |- Harus didukung oleh sumber
- Konsumen memiliki berbagai
pilihan altematif dari hasil pendanaan yang kuat




Penciptaan produk baru - Untuk pengusaha oportunistik
Dapat membuat harga barang yang khas, mereka harus
yang dibuat lebih kempetitif dan didukung dengan komitmen
variatif kerja yang kuat

Kemungkinan untuk menjadi
pemimpin di pasaran Ss

Citra Merek dani produk yan
dibuat akan melekat dlbenaE

pada konsumen sebagai bentuk
ekslusivitas

Harus memiliki kermampuan
dalarm mempaelajari tentang
kebutuhan dan perilaku
konsumen

Tidak semua wilayah / : I
konsumen dapat menerma
konsep baru

Inovasi ini dapat memastikan

Harus didukung oleh tim kerja

keberanjutan layanan terbaik yang kompeten
bagl konsumen - Harus didukung oleh sumber
Inovasi Proses |- Memastikan kepuasan dan pendanaan yang kuat
loyalitas konsumen dapat terukur |, Ketaatan dalam menjalankan
| dengan baik prosedur dan kepatuhan
l- Sebagai implementasi dari Total 3%‘"’- ""E““'EF;';"‘ ‘*’:5" W"J"E'Ei '
Quality Management {TQM kegiatan bisnis menja
{ra) wajib dan terukur
- Peluang untuk menjadi pelopor
dalam penerapan bisnis pada - Mahal dari segi biaya
usaha sutera Sengkang kini operasional dan edukasi tim
dapat berbasis teknologi kara
Inovasi Semiradical |- Budaya organisasi dan sistem - Kesulitan untuk dalam
Ifradical / Incremental kerja sulit ditiru oleh pesaing lain mengubah budaya kerja yang
karena menggabungkan aksen telah terjalin lama seperti
teknologi dan juga model pada kasus kegiatan usaha
keunggulan produk khas daerah sutera wajo
kabupaten wajo yakni sutera

Sumber : Data telah diolah, 2019

Oleh sebab itu dalam proses peningkatan kinera pemasaran bagi

pelaku usaha UKM sutera wajo maka beberapa point yang dapat ditempuh

sebagai bagian untuk mengoptimalkan koordinasi antar fungsi dan proses

bisnis agar berjalan dengan baik dan berkesinambungan diantaranya

adalah
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skala prioritas yang dapat didahulukan bagi para pelaku usaha

UKM sutera wajo yakni diantaranya orientasi inovasl yang

berbasis pada orientas pelanggan dan orientasi pesaing.

Beberapa kelemahan yang peru ditingkatkan guna memberikan

gambaran strategi bersaing yang bertujuan untuk meningkatkan

kinerja pemasaran produk kain sutera Sengkang diantaranya
adalah peningkatan pelayanan melalui akses teknologi digital
untuk keperluan pemasaran dan promosi produlk,

4. Implikasi teorifis yang gunakan pada studi Inl memberikan
penjelasan bahwa konsep resource-based view (RBY) dan S-C-P
(structure, conduct and Performance) relevan dengan contoh
kasus yang teriadi pada kegiatan usaha UKM sutera wajo
sehing-gﬂ melahirkan beberapa point implikasi manajerial guna
memberikan gambaran strategi bagl para pelaku usaha sutera

wajo dimasa mendatang.

5.5 Keterbatasan Penelitian
Penelitian ini hanya terbatas pada pengujian mediasi [ intervening
yang melibatkan antar variabel sehingga pengukuran variabel sangat
berganturig darni hasil pengujian secara mediasi sehingga besar keciinya
hasil pengukuran dan pengujian hipotesis sangat bergantung pada nilal
pengukuran variabel mediator. Peran variabel moderator juga ideal untuk

menentukan secara dominasi antar variabel terhadap dependent variabel

T e

|

T

3 =

S ey pr T




yang diuji. Selain darpada ity penelitian ini hanya mengambil sampel yang
terbatas pada saty kabupaten saja,

kurangnya data yang valid mengenai
potensi industd sutera di kabupaten lsin di Wilayah Sulawesi selatan

membuat kajian penelitian menngalami kesultan untuk mengomparasi

antara kelebihan dan kelemahan antar masing-masing industd sutera di

Sulawesi Selatan secara mendalam,




BAB VI

SIMPULAN DAN SARAN

6.1 Simpulan

Hasil penelitian ini memberikan beberapa pokok kesimpulan separti

yang dijelaskan dibawah inj:
1. Hasil pengujian hipotesis menyatakan sebagaian besar variable
memiliki pengaruh yang signifikan dan positif antara lain:
a. Koordinasi antar fungsi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap orientasi pelanggan
b. Koordinasi antar fungsi berpengaruh positif signifikan terhadap
orientasi pesaing
¢. Orientasi inovasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
kinerja pemasaran
d, Orientasi pelanggan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap orentasi inovasi
¢. Orientasi pesaing juga berpengaruh positif dan signifikan
terhadap orentasi inovasi
Serta terdapat dua pengujian variable secara langsung (direct
effect) yang tidak berpengaruh signifikan diantaranya:
a. Orientasi pelanggan tidak berpengaruh signifikan terhadap

kinerja pemasaran

PR TR LT E e
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b. Orientas ' i
lasi pesaing tidak berpengaruh  signifikan terhadap
kinerja pemasaran

Ngga dapat disimpulkan dari tujuh hipotesis yang diajukan

menjelaskan sebagian hipotesis (lima hipotesis) yang diterima
dan dua hipotesis yang ditolak,

2. Hasil pengujian dengan specific indirect effect memberikan

gamberan bahwa dominasi koordinasi antar fungsi dapat terwujud
sampai pada peningkatan kinerja pemasaran jika para pelaku '
usaha UKM sutera wajo berorientasi pada pesaing, pelanggan dan

onientasi inovasi yang kempleks

3. Relevansi teori resource-based view (RBV) dan teori S-C-P

SR e I R e

memberikan gambaran strategl optimalisasi sumberdaya bagi para
pelaku usaha sutera wajo unfuk mengambil langkah strategi
meliputi penggunaan akses teknologi digital untuk strategi

pemasaran dan kebutuhan promesi demi menjangkau pasar dan

MR TR

konsumen yang lebih luas lagi. Disamping itu kensep RBY dan 5- '

B
1

L

C-P juga memberikan gambaran strategis untuk pelaku usaha
sutera wajo terkait tentang inovasi produk dan inovasi layanan serta
urgensi regenerasi demi menjaga kesinambungan produk unggulan
khas kabupaten wajo serta untuk mencapai keunggulan bersaing b

dimasa yang akan datang.
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yang telah diinterpretasikan Eahalurrrn'yﬂ- maka beberapa pokok saran
kemudian digjukan sebagai berikut-

I. Para pelaku usaha suters wajo diharapkan untuk melihat

Komponen digital teknologi sebagai bagian strategi altemative dan
peluang untuk menembus Persaingan dengan menjadikan teknologi
digital sebagai sarana pemasaran dan sarana promosi yang efektif
untuk menjangkau pasar yang lebih lebih luas lagi.

2. Pengembangan usaha sutera dikabupaten wajo yang meliputi
a). Pengembangan produktivitas yeng berorientasi pada inovasi
b). Pengembangan produktivitas melalui ketedibatan kelembagaan

T TR S N T L R R L R e e e e T
" Pl L LR = = -

stakeholder peniahelix seperti pemerintah, media dan pelaku bisnis
yang saling bersinergi

3. Bagi pemerintah, mengingat bahwa produk sutera wajo merupakan
salah satu produk unggulan khas provinsi Sulawes! selatan serta _
produk yang memiliki potensi ekenomis bagi pemerintah Kabupaten &
Wajo sendii maka diperlukan peran serta pemerintah sebagal :I;'
regulator untuk sama-sama saling berkoordinasi dengan para ;
pelaku usaha sutera wajo untuk lebih optimal lagi dalam hal '*

2 i

-

pemasaran, pelatihan, peningkatan terasi dan kompetensi sera
promosi produk tersebut fidak hanya bagi konsumen domestic saja .
melainkan diharapkan dari upaya tersesbut peluang untuk :

-y

i



memperkenaikan produk sutera wajo bagi konsumen mancanegara
Juga dapat diwujudkan
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1.1.JDENTITAS RESPONDEN ES

Mohon kesediaan Bapakig
ENGIsi daftg 5
r berikut:

4. Nama

{ SN

OPra [ Wanita

*— _ Tahun

OsmaOos Os10s20s3

2, Jenis Kelamin
3. Umur
4. Pendidikan Terakhir

5, Jabatan

. Lama Bapak/lbu menduduki jabatanini : [J1-5th [OJs5-10th [F10th
7. Divisi kena

8. Apakah ansa pamah berpartisipasi dalam kegiatan persutraan . 1) Ya D) tidak [

1.2.DAFTAR PERTANYAAN

Mohon Bapak/ibu memberikan tanda check [ist (v ) pada salah satu pifihan
jawaban sesuai dengan pemahaman dan Bapak/lbu :

SSTS : Sangat Sangat Tidak Setuju

ATS : Amat Tidak Setuju

TS : Tidak Setuu

N : Netral

AS  : Amat Setuju

3 : Setuju

Ss  :Sangat Sangat Setul
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ROORDINASI ANTAR FUNGS]
indikator

Itam

Kami sangat memperhatikan betul setiap proses dalam pembuatan kain suléra

KAF1

inil, (mutai dar kualitas bahan sempai Kuaklas pembuatannys)

Fami berugaya untuk benus mengikuti tren parkemboangan kaln sulera yang ada

KAF2

dipasaran, berutema motif kami sediakan banyak plihan

Kelemahan karri terletak pada penguasaan pemasaran khusausnya uniuk

KAF2

gkses penjualan berbass teknologl
diparhatikan seCara

kami memaham: kualitas subera yang baik skan tercipta jika

KAF4

detall (mulai dari mesin, benang, sampai lama pembuatannya)

KAFS

Produk sulera sengkang menspakan produls cir khas sulsel sahingpa kami lens
benapaya agar produk ini Bidak hanys diminall orang indonesia sebagai bagian

aish-oleh fapl juga cita-cita kami bafwa produk inl bisa diminati oleh
konswmen luar negern

e =
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ORIENTASI FELANGGAN . -
EELEY

Item Indilkator
}ami salslu berkomitmen bahwa kepuasan pelanggan adalah yang ufama

oP
Di perai-geral penjualan kain sutera sengkang. disgtulahn kami mengumpulkan
banysk informasi tentang keinginan konsumen (kritik & saran), motif yang

P2
mereka inginkan serta wama-warma yang dominan disukai oleh masyarakat
Untuk memuaskan pelanggan, umumnya kami menerapkan harga yang rekative

kompelitif, selain daripada itu packing produk juga rmenjadi cara kaml
mambarikan kepuasan pelanggan dengan menjadikan kain produk ini terass

2

aksugl
Tidak jarang kami menamukan kritlk dan kansumen, umumnya krtik yarg kami
terima adalah kelangkaan pada corak kain tertentu, atau distribusi produk yang

oP4

\ \ teras@ lama dipasaran
Menyikapi hal itu, kami tatap berusaha memoDuat yang terbat, misalnya dalam hal
ketersediaan produk agar lancar kami mulal dar mengupgrade mesin tanun yang

e lebih mutakhir, mencar distributor benang sutera yang mampu
menyediakan sumber bahan baku secara berkesinambungan
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indikator

GRIENTASIPESAING .
. SSTS| ATS [

Produk sulera pesaing tentunya banyak, tenebih pada produk sutera dari

mancanegara yang masuk ke Indonesia, kami merespon itu dengan baik
melalui penciptaan kualitas kain suiers senghkang yang baik juga

Uintuk mengatasi persaingan agar tetap kompelitif divpayakan kerja sama
geluruh plhak (pemerintah, media, dan pelaku bdsnis) agar lebih

memperkenslkan produl inl kepasaran yang lebib luasg
Harga produk kain sutera sangkang relalif terjangkau jika dibandingkan produk

!

kgin sutara dari koda f regara f@n

Khususunya wilayah sulawesi selafan, kami mengakul produk kain sutera
sangkang masih diminati sebagai oleh-0lah
Kelemahan kami delam persaingan pasar, ulamanya pada perscalan teknologi

|

pamasaran, peran pemerintah sebagal pambuat regulasi ataupun promosi dan
berbagai media. Hal ini patut untuk benahi agar produk unggulan ini dapat

tetap tumbuh secara berkelanjutan
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ORIENTASI INGOVASI
Indikator ;

Tterm
karmi menyadar bahwa pada persoalan molif bar yang Sesusl perkembangan
zaman {1-3 motif) setiap tahun sangatlah sulit untuk diwujudkan mengingat

ol
tenaga kerjs tenun sutera mulai berkurang dan berusia lanjul

Kam menyadari bahwa untuk membual produk sutéra sengkang ini menjadi
lehih dikenal, diperiukan periuasan dalam berbagal aspek terutama dalam hal

pelayanan
Perkembangan mesin tenun yang dominan masih manual frembuat produk
sutera sengkang ini sulit untuk menguasal permintaan pasar secara_optimal

m o3 __
Secars kualitas preduk, keunggulan yang kaml mikki terletak pada aspek

m Ol | pokuatan bahan
Kami menyadari bafwa bahan baku kain sulera malkin lama makin langka,

\D—m Tw._m ngkaan ini yang terkadang membuat harga produk kadang tidak stabil
kaml menyadar, bahwa produk kain sutera merupakan produk tradisional,

kesulitan kami adalah dalam hal perekrutan tenaga kerja terampil dan yang

Oie
\ \an_._.__._____ﬂ_. ide kreatif. Faktor keminatan kaum muda adalsh hal yang utama
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KINERJA PEMASARAN

Indikatar

RS | 5 |

Target penjualan kami tarcapal dengan oginmal

Pelanggan kami dorminan merupakan pelanggan yang memang sudah

mengenal produk ini, pelanggan ban produk kein subera tidak banyak

Dialam hal pertumbuban penjualan, produk kain suiara sengkang candamng

stabdl naiknya dan turunnya angha penjudian tidak beriask drastis dan

signifikan
Wilayah pemassaran, kami masih mengandalkan pada geral-gerai penjualan
yang ada dikota-kola besar seperti makassar dan sekitamya.

Keuntungan dari aktivitas tenun sutera sangat baik, hal inl terlihat dari adanya

penambanan jumiah asel produksi {rmesin, karyawan, dsb).
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