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ABSTRAK

Penelitian ini sebuah pengujian yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh orientas
kewirausahaan, kapabilitas inovasi dan nilai pelanggan terhadap kinerja pemasaran fashion di
Kota Pontianak. Bentuk penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif. Populasi penelitian
ini adalah 378 fashion di Kota Pontianak. Sampel dalam penelitian ini sgjumlah 100 responden.
Metode pengumpulan data yang digunakan adalah wawancara dan kuesioner. Teknik
pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan metode teknik sampling purposive.
Pembahasan dengan menggunakan uji asumsi klasik, uji analisi regresi linear berganda, uji F,
uji t dan uji koefisien determinasi. Model pengujian yang digunakan yaitu program software
spss 22. Berdasarkan hasil uji dapat dilihat bahwa orientasi kewirausahaan, kapabilitas inovas
dan nilai pelanggan berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran pada
bidang fashion di Kota Pontianak. Sebaliknya pemilik usaha fashion di Kota Pontianak
meningkatkan jenis produk dan kualitas produk yang sesuai keinginan konsumen.

KATA KUNCI: Analisis Kinerja Pemasaran

PENDAHULUAN

Orientasi Kewirausahaan biasa dilakukan untuk menciptakan suatu peluang
bisnis baru dengan kemampuan yang kreatif dan inovatif dalam bisnis sehingga dapat
mencari peluang baru dalam usaha dan dapat bersaing dengan UMKM sgjenis yang
memberikan ciri khas atau keunggulan tersendiri. Selain Orientasi Kewirausahaan,
pengusaha juga perlu memperhatikan aktivitas yang sangat penting dalam sebuah
organisas atau usaha sehingga tetap menjadi keunggulan daya saing dan pertumbuhan
sebuah usaha pada proses inovas yang baik. Oleh karena itu kapabilitas inovasi
diperlukan dalam menjalankan bisnis UMKM bidang fashion.

Kapabilitas Inovas berhubungan langsung dengan proses yang sangat penting
dalam pengolahan untuk mendapatkan pertumbuhan dan keberlanjutan usahanya
dengan pengetahuan juga pengalaman yang baik sehingga mampu menciptakan
keunggulan bagi UMKM itu tersendiri. Inovas tidak hanya dilihat sebagai proses
menciptakan produk atau jasa sgja yang kemudian ditawarkan ke pasar, tetapi juga
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merupakan proses menciptakan cara baru yang dapat meningkatkan efisiens dan
efektifitas suatu organisasi bisnis. Selain kapabilitas inovasi, pengusaha juga perlu
memperhatikan selisih antara manfaat yang diperoleh customer dari suatu produk atau
jasa dengan upaya dan pengorbanan yang dilakukan untuk mendapatkan dan
menggunakan produk itu sendiri. Oleh karena itu nilai pelanggan sangat diperlukan
dalam menjalankan bisnis UMKM fashion.

Nilai pelanggan berinteraksi dengan konsumen dan mencari informas tentang
kebutuhan konsumen, sehingga harus memberikan nilai lebih bagi konsumen dengan
memahami keinginan konsumen tersebut mengena suatu nila tawaran. Maka
pembisnis dapat memenuhi value yang dimaksud pelanggan dan dengan begitu akan
mendorong mereka untuk terus melakukan pembelian terhadap produk perusahaan,
sehinggan mampu menciptakan keunggulan bagi UMKM itu sendiri. Pengaruh
orientasi kewirausahaan, kapabilitasinovasi dan nilai pelanggan dalam berbisnis akan
mempengaruhi  kinerja pemasaran baik dalam peningkatan penjualan maupun
perluasan porsi pasar daam bisnis fashion tersebut. Karena tujuan utama dari
pemasaran adalah dapat memenuhi kepuasan dan kebutuhan pelanggan secara lebih
efisien dibandingkan dengan pesaing, sehingga dapat mencapai kebutuhan dan
keinginan target pasar dan memberikan kepuasan yang lebih baik daripada pesaing.

KAJIAN TEORITIS

Orientasi kewirausahaan memiliki peran penting dalam suatu model yang
terintegrasi dan terpadu yang menjelaskan hubungan antara perilaku kewirausahaan
perusahan dengan lingkungan, strategi, faktor internal perusahaan dan dengan kinerja
perusahaan serta menyatakan kewirausahaan akan menunjukan perilaku standar
tertentu dalam keberlangsungan suatu usaha. Dengan menerapkan sifat enterpreneur
orientation yang tepat dan baik sehinggga sehingga meningkatkan kinerja usaha yang
bertujuan mencapai laba semaksima mungkin, tercermin dalam filosofi strategis
dalam praktek mangemen yang efektif untuk mengatasi ancaman kompetitif dan
menghindari tekanan kompetitif.

Menurut Suryana (2013: 2): “Kewirausahaan adalah satu disiplin ilmu yang
mempelgari tentang nilai, kemampuan, dan perilaku seseorang dalam menghadapi
tantangan hidup dan cara memperoleh peluang dengan berbagai risiko yang mungkin
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dihadapinya”. Wirausahawan perlu mengelola orientass kewirausahawan dalam
menjalankan bisnisnya. Enterpreneurship dan kewirausshaan adalah usaha kreatif
yang dibangun berdasarkan inovasi untuk menghasilkan sesuatu yang baru, memiki
nilai tambah, memberi manfaat, menciptakan lapangan kerja dan hasilnya berguna
bagi orang lain.

Orientasi kewirausahaan terbagi dalam empat dimens Darmanto (2019: 11),
yaitu:

1. Keinovatifan adalah kecenderungan untuk terlibat dalam kreatifitas dan
eksperimen melalui pengenalan produk.

2. Berani mengambil risiko adalah pengambilan tindak tegas dengan
mengeksplorasi hal yang tidak diketahui.

3. Proaktif adalah sebuah pencarian peluang, perspektif memandang ke depan
yang ditandal dengan pengenalan produk baru.

4. Keagresifan bersaing adalah intensitas dari upaya-upaya perusahaan untuk
mengungguli pesaing.

Kapabilitas inovasi memegang peran penting dalam pengembangan produk, baik
produk baru maupun produk yang telah ada sebelumnya untuk menghasilkan suatu
diferensiasi. Kapabilitas inovasi yang superior merupakan kunci untuk meraih kinerja
perusahaan yang baik dan akan membantu perusahaan dalam mengembangkan suatu
produk bernilai tinggi yang memenuhi ekspektasi kebutuhan dan keinginan pelanggan.
Kapahilitas inovas merupakan sgumlah proses di dalamn perusahaan yang saling
berhubungan antara satu dengan yang lain dalam memfasilitasi untuk mencapai
keberhasilan pengembangan produk. Inovasi dapat menjadi katalis bagi pertumbuhan
dan menjadi bagian yang sudah tertanam dalam strategi maupun visi bisnis, di mana
perusahaan mampu menciptakan lingkungan dengan memimpin suatu pemikiran yang
inovatif dan dapat memecahkan masalah secara kreatif untuk pengembangan produk
yang bailk dan bernilal tinggi menurut Dhewanto (2015: 43).

Menurut Handini (2019: 77) inovasi produk di ukur empat indikator di
antaranya:

1. Riset produk
Kegiatan penelitian dalam bidang produk dan kemampuan perusahaan untuk
menciptakan atau mengembangkan ide-ide.

2. Pelatihan pengembangan produk
Proses perusahaan dalam menghasilkan produk dan kemampuan untuk
mengidentifikasi kebutuhan konsumen dengan tepat.
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3. Diferensias produk
Usaha atau tindakan perusahaan untuk merancang atau menciptakan suatu
perbedaan pada produknya dengan tujuan sesua keinginan pelanggan.

4. Pemanfaatan teknologi
Sebaga suatu inovas tentunya teknologi informasi memiliki sgjumlah
keuntungan di antaranya memberikan peluang memperluas akses pasar.

Nilai Pelanggan adalah selisih nilai pelanggan total dan biaya pelanggan total
dimana nila pelanggan total adalah sekumpulan manfaat yang diharapkan oleh
pelanggan dan produk atau jasa tertentu dan biaya pelanggan total adalah sekumpulan
biaya yang diharapkan oleh konsumen yang dikeluarkan untuk mengevauas,
mendapatkan, menggunakan dan membuang produk atau jasa Kotler (2014: 265).
Perusahaan dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dengan menurunkan harga produk
atau meningkatkan pelayanannya walaupun kebijakan ini dapat menurunkan
keuntungan. Dalam ekonomi yang sangat kompetitif dengan semakin banyaknya
pembeli rasional yang dihadapkan dengan segudang pilihan, perusahaan hanya dapat
meraih kemenangan dengan melakukan proses penghantaran nilai yang bagus serta
memlilih, menyediakan dan mengkomunikasikan nilai yang unggul.

Menurut Tjiptono (2014: 310-311) Nilai Pelanggan akan diukur dengan empat
indikator di antaranya:

1. Emotional Value
Utilitas yang berasal dari perasaan atau afektif/emos positif yang ditimbulkan
dari mengkonsumsi produk.

2. Social Value
Utilitas yang didapatkan dari kemampuan produk untuk meningkatkan konsep
diri sosial konsumen.

3. Quality/Performance Value
Utilitas yang didapatkan dari produk dikarenakan reduks biaya jangka pendek
dan biaya jangka panjang.

4. Price/Value For Money
Utilitas yang diperolen dari persepsi terhadap kualitas dan kinerja yang
diharapkan atas produk.

Kinerja merupakan tolak ukur dalam menila proses ataupun output dari suatu
usaha, maka penting bagi suatu usaha untuk terus mengevaluasi kinerjanya agar dapat
mengendalikan usahanya sesuai dengan tujuan dan perencanaan yang telah ditentukan
sebelumnya, serta saling keterkaitan antara variabel perilaku, output dalam
mensukseskan produk baru dalam pengembangan pasar, dimana kinerja perusahaan
dapat diukur melalui pertumbuhan penjualan dan porsi pasar. Karena strategi bisnis

yang harus dilaksanakan oleh manger harus ditujukan untuk memuaskan pemilik
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bisnis.Para mangjer harus menentukan strategi bisnis yang dilakukan akan berpengaruhi
imbalan atas investas modal perusahaan dan resikonya menurut Vidyatmoko (2015:
12). Pemasaran merupakan suatu prnlai untuk memberikan apa yang dibutuhkan dan
diinginkan oleh pelanggan serta membangun hubungan yang kuat dan baik dengan
pelanggan (Kotler dan Amstrong, 2008: 6)

Menurut Ferdinand (2014: 182) dan Killa (2014: 42) Kinerja Pemasaran diukur
dengan empat indikator di antaranya:

1. Volume Penjualan
Volume penjualan adalah jumlah unit produk atau jasa yang dapat dijual yang
dihasilkan pada suatu perusahaan.

2. Pertumbuhan penjualan
Pertumbuhan penjualan mencerminkan keberhasilan investas periode masa
lalu dan dapat dijadikan sebagal prediksi pertumbuhan masayang akan datang.

3. Pertumbuhan Pelanggan
Pertumbuhan Pelanggan tergantung kepada berapa jumlah pelanggan yang
telah diketahui tingkat konsumsi rata-rata yang tetap, besaran penjualan dapat
ditingkatkan.

4. Cakupan pasar
Cakupan pasar di mana perusahaan memilih untuk mengabaikan perbedaan
segmen pasar yang ada.

GAMBAR 1
KERANGKA PEMIKIRAN

( N
Orientasi Kewirausahaan
(X2) .
( - -
Kapabilitas Inovas Ha »|  KinerjaPemasaran
(X2) v)
g Y, H

~
Nilai Pelanggan
(X3)
Sumber: Data olahan, 2020

HIPOTESIS
Berdasarkan kerangka pemikiran diatas maka hipotesis yang digukan dalam
penelitian ini sebagai berikut:
Hi: Terdapat pengaruh positif orientasi kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran
H>: Terdapat pengaruh positif kapabilitasinovas terhadap kinerja pemasaran
Hs: Terdapat pengaruh positif nilai pelanggan terhadap kinerja pemasaran.
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METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Penelitian kuantitatif merupakan
metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk
meneliti pada populas dan sampel tertentu, Pengumpulan data menggunakan instrumen
penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk menguji
hipotesis yang telah ditatapkan. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah
wawancara dan kuesioner. Populasi pada penelitian ini adalah seluruh pemilik usaha
fashion di Kota Pontianak yang berjumlah 378 pemilik usaha fashion. Teknik
pengambilan sampel yang digunakan yaitu teknik purposive sampling yaitu 100 pemilik
usaha responden dari total keseluruhan 378 pemilik usaha yang diambil berdasarkan
sudah menjadi pemilik usaha lebih dari dua tahun. Analisis data yang dilakukan secara
kualitatif dan kuantitatif, untuk menjelaskan analis setiap jawaban responden diberikan
bobot dengan skala rating dan dengan menggunakan perhitungan program statistical

package for the social sciences (SPSS) versi 22.

PEMBAHASAN
Analisis Pengaruh Orientas Kewirausahaan, Kapabilitas Inovasi, Nilai Pelanggan
Terhadap Kinerja Pemasaran sebagai berikut:

TABEL 1
HASIL INDEKS JAWABAN RESPONDEN

No. | | ndikator
Orientas Kewirausahaan
1. | Memadukan style fashion pakaian di pagangan toko untuk menarik | 78,80
perhatian konsumen.
2. | Mencari informasi tren fashion terbaru melalui media sosia, majalah dan | 78,70
sebagainya.
3. | Mengambil stok pakaian dari luar negeri untuk memenuhi kebutuhan | 76,30
model fashion terbru.

Nilai

4. | Mengikuti bazaar dan pameran untuk mempromosikan produk fashion. 79,40
Rata-Rata 78,30
K apabilitas | novas
1. | Memberikan produk fashion yang bernilai tinggi dengan ciri khas 78,50
tersendiri.
2. | Memberikan pengembangan produk usaha fashion berbedadari yang lain. | 78,40
3. | Memciptakan rancangan manfaat produk usahafashion yang sesuai 78,10
keinginan pelanggan.
4. | Memberikan peluang informasi dalam media sosial agar mempermudah 76,10
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No. I ndikator Nilal
konsumen dalam mencari infoermasi tentang produk fashion.
Rata-Rata 77,78
Nilai Pelanggan
1. | Menerimamasukan dan kritik dari pelanggan tentang produk fashion. 76,30
2. | Melayani pelanggan dengan menanyakan minat dan seleraterhadap model | 74,30
pakaian.
3. | Memberikan produk dengan kualitas yang terbaik. 74,10
4. | Pemberian rekomendasi produk terbaik di toko kepada pelanggan. 77,00
Rata-Rata 75,43
Kinerja Pemasaran
1. | Memberikan diskon pada hari raya dan momen spesial. 77,22
2. | Memasarkan produk melalui mediasosia yang banyak diakses oleh 77,30
konsumen.
3. | Memberikan bonus produk dengan minimal belanja. 78,00
4. | Memberikan membercard bagi pelanggan untuk menikmati diskon. 78,20
Rata-Rata 77,68

Sumber: Data olahan, 2020

Berdasarkan Tabel 1, maka dapat diketahui bahwa variabel orientas
kewirausahaan diperoleh nilai rata-rata sebesar 78,30 yang berada pada rentang 50-79

yang menyatakan bahwa persepsi responden sedang terhadap indikator didalamnya.

Variabel kapabilitas inovas diperoleh nilal rata-rata sebesar 77,78 yang berada pada

rentang 50-79 yang menyatakan bahwa persepsi responden sedang terhadap indikator di

dalamnya. Variabel nilai pelanggan diperoleh nila rata-rata sebesar 75-43 yang berada

pada rentang 50-79 yang menyatakan bahwa persepsi responden sedang terhadap

indikator di dalamnya. Sedangkan variabel kinerja pemasaran diperoleh nila rata-rata

sebesar 77,68 yang berada pada rentang 50-79 yang menyatakan bahwa perseps

responden sedang terhadap indikator didalamnya.

TABEL 2
HASIL UJI STATISTIK

K eterangan

Hasl

Uji Validitas (rtabe =0,197)

Orientasi Kewirausahaan (X1)

X11=0,759, X12= 0,858, X13= 0,664, X14= 0,908

Kapahilitas Inovasi (X2)

X21= 0,735, X22=0,655, X23= 0,817, X24= 0,796

Nilai Pelanggan (X3)

X31= 0,681, X32=0,574, X33= 0,607, X34= 0,734

Kinerja Pemasaran (YY)

Y1= 0,668 Y .= 0,603 Y 3= 0,565 Y 4= 0,693

Konklusi: tiap pertanyaan indikator pada variabel orientas
kewirausahaan (X1), kapabilitas inovasi (X2), nilai pelanggan (Xs),

valid
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Keterangan Hasll
dan kinerja pemasaran (Y) dinyatakan valid, karena thitung Yang
dihasilkan lebih besar dari tiane, di mana tane pada penelitian ini
sebesar 0,197. Maka pendlitian ini layak untuk dilanjutkan.

Uji Reliabilitas

Orientasi Kewirausahaan (X1)=0,814
Kapabilitas Inovas (X2)=0,799

Nilai Pelanggan (X3)=0,752 Reliabel
Kinerja Pemasaran (Y)=0,743

Konklusi: semua variabel di katakan reliabel karena memiliki nilai
Alpha Cronbach’s lebih dari 0,60

Uji Normalitas 0,200°
Asymp. Sig (2-tailed)=0,200°

Konklusi: uji normalitas dengan menggunakan one sample
kolmogrov-smirnov menghasilkan nilai signifikansi |ebih besar dari
0,05, yang artinya uji residual terdistribusi normal.

Uji Autokoreélasi Tidak Terjadi
DU<DW<4-DU:1,736<2,184<2,264 Autokorelasi
Konklusi: hasil uji autokorelas menunjukkan bahwa hasil DU
lebih kecil dari pada DW dan hasil DW lebih kecil dari 4-DU,
sehingga dapat dinyatakan tidak terjadi autokorelasi.

Uji Multikolinieritas Tidak Terjadi
Nilai Tolerance:X1=0,825, X>=0,747, X3=0,895 Multikolinieritas
Nilal VIF: X1= 1,213, X>= 1,339, X3= 1,118

Konklusi: nilai tolerance>0,1 dan nilai VIF<10, maka dapat
dikatakan tidak terjadi multikolinieritas antara variabel independen.

Uji Heter oskedastisitas Tidak Terdapat
Tidak terdapat heteroskedastisitas dengan ditunjukkan penyebaran Heteroskedastisitas
data yang tidak membentuk pola tertentu atau menyebar diatas dan
dibawah angka 0 pada sumbu Y pada gambar scatterplot.

Uji Koefisien Determinasi (R?)
R Square: 0,512

Konklusi: orientasi kewirausahaan, kapabilitas inovasi, dan nilai 0,512
pelanggan berpengaruh terhadap kinerja pemasaran sebesar 51,2
persen, sedangkan 48,8 persen dipengaruhi variabel lain yang tidak
diteliti dalam penélitian ini.

Uji Linear Berganda
Y =0,338X1+0,407X>+0,214X3

Konklusi: pada persamaan regres tersebut ditemukan nila 0,338
signifikansi untuk variabel orientasi kewirausahaan sebesar 0,338, 0,407
variabel kapabilitas inovas sebesar 0,407, dan variabel nilai 0,214
pelanggan sebesar 0,214 berpengaruh terhadap kinerja pemasaran.

Uji F

Fhitung: 33,624 33,624
Sig:0,000° 0,000

Konklusi: hasil F'""9 menghasilkan Fritung (33,624) > Fraba (2,70)
dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05, maka terdadap pengaruh antar
variabel.

2816



Bisma, Vol 6. No 12, April 2022

Keterangan Hasll

Uji t
Orientasi Kewirausahaan= 0,338
Kapabilitas Inovasi= 0,407

Nilai Pelanggan= 0,214 0,338
Konklusi: hasil uji t pada orientasi kewirausahaan sebesar 0,338 > 0,407
0,197 dengan tingkat sinifikasi 0,000 < 0,05, kapabilitas inovas 0,214

sebesar 0,407 > 0,197 dengan tingkat singnifikasi 0,000 < 0,05, dan
nilai pelanggan sebesar 0,214 > 0,197 dengan tingkat singnifikasi
0,005 < 0,05, sehingga pengujian variabel diterima.

Sumber: Data olahan, 2020

PENUTUP

Berdasarkan hasil pengujian dan pembahasan yang telah dilakukan pada
penelitian ini mengena pengaruh orientasi kewirausahaan, kapabilitas inovasi, dan nilai
pelanggan dalam meningkatkan kinerja pemasaran pada UMKM bidang fashion di Kota
Potianak, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa hasil uji kualitatif dan kuantitatif
menyatakan orientass kewirausahaan, kapabilitas inovasi, dan nila pelanggan
berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran pada bidang fashion di Kota
Pontianak. Saran yang diberikan peneliti pada pihak usaha fashion untuk meningkatkan
Kinerja pemasaran dengan cara melakukan peningkatan kelebihan dalam memasarkan
produk dengan balk agar tidak kalah bersaing dengan pesaing lain dan menawarkan
prduk fashion yang menarik untuk para konsumen fashion di Kota Pontianak.
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