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ABSTRAK

udi ini bertujuan menjelaskan research gap dalam hubungan kausal orientasi pasar
tgrhadap kinerja perusahaan. Studi fokus pada peran variable moderator lingkungan

bisnis yaitu strategi bersaing perusahaan dan kewirausahaan korporasi dalam

enjelaskan gap research tersebut. Unit analisis dalam studi ini adalah perusahaan
y4ng masuk industry kecil (UMKM) di Jawa Timur, Adapun untuk menguji hipotesis
digunakan MRA analysis dan sub groups analysis. Hasil studi adalah strategy
bdrsaing dan kewirausahaan korporasi memoderasi pengaruh market orientation
tethadap kinerja perusahaan

Keywords : orientasi pasar, kinerja perusahaan, strategi bersaing, kewirausahaan

kofporasi

LAPORAN PENELITIAN Relationships Orientasi Pasar ... Sri Hartini




IR - PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA 1

BAB | —
PENDAHULUAN MID T ]

PERPUSTAK A&
SNIVEQSITAS AIRLANGGA ’
SURALAY 4

—

| Latar Belakang
Era perdagangan bebas  dunia, GATT ( General_Agreemem or; Ez& and
Trade) dan WTO (World Trade Organization) dimaksudkan untuk liberalisasi
pqrdagangan dunia yang bukan hanya bebas (free trade) tetapi juga adil (fair trade).
N%mun persetujuan GATT dan WTO tersebut tidak langsung diterapkan sepenuhnya.
Ada tenggang waktu dan belum mencakup semua komoditi. Negara-negara sedang
betkembang, seperti Indonesia, masih punya waktu untuk mempersiapkan diri hingga
taljun 2020. CEPT (Common Effective Preferential Tariff) dari negara ASEAN telah
dinhulai. Kesepakatan ini mereduksi bea masuk antar negara menjadi sekitar 0 s/d 5%
dar} pungutan bea masuk. Tantangan yang dihadapi adalah terbukanya batas wilayah
danf batas persaingan. Kegiatan ekonomi bergantung pada persaingan global yang
beb}:s terbuka dimana hanya pelaku bisnis yang kuat dan tangguh yang akan menang
dantetap eksis.

Persaingan global telah meningkatkan standar kinerja, termasuk kualitas, biaya
prod#aksi, waktu perkenalan produk, dan kelancaran informasi. Standar tersebut tidak
statiy. Daya saing strategis hanya didapatkan oleh mereka yang mampu memenuhi
stanﬂ'ar global, jika tidak melebihinya. Perkembangan lingkungan bisnis yang dinamis

mempengaruhi setiap perusahaan, baik perusahaan besar, menengah maupun

perusphaan kecil Peranan IKM yang besar dalam penyerapan tenaga kerja tapi
kontrfbusi yang relatif kecil dalam pertumbuhan ekonomi, serta ketahanan IKM
dalam} menghadapi krisis ekonomi, maka perlu dilakukan pengembangan IKM yang
berkelranjutan.

Berdasar bidang usaha Departemen Perindustrian mengklasifikasikan industri

menja%li lima kelompok besar yaitu industri pangan, industri sandang, industri bahan
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imia dan bahan bangunan, industri logam serta industri kerajinan. Departemen

=

o |

erindustrian mengklasifikasikan industri berdasar nilai investasi di luar tanah dan

Tngunan. Terhitung mulai tahun 2003, industri di Indonesia diklasifikasikan menjadi
dha yaitu Industri besar dan IKM. Industri besar adalah industri dengan total investasi
d} luar tanah dan bangunan di atas 10 milyar rupiah. Adapun IKM adalah industri
dengan total investasi di luar tanah dan bangunan maksimal sebesar 10 milyar rupiah.

Perubahan lingkungan eksternal dalam pasar bebas semakin cepat. Perusahaan

harus mengantisipasi perubahan tersebut secara dinamis, yaitu dengan menyusun
strptegi bisnis yang tepat dan menajamkan keunggulan bersaingnya  secara
betkesinambungan agar perusahaan tetap eksis bahkan meningkatnya kinerja
petusahaan.

Kinerja perusahaan merupakan hasil atau prestasi yang dicapai perusahaan
pac{a periode tertentu. Peningkatan kinerja perusahaan akan dianggap positif oleh
selyruh stakeholder. Kinerja perusahaan dapat dilihat dari banyak dimensi. Banyak

penglapat mengenai dimensi yang digunakan dalam pengukuran kinerja perusahaan

an lain dikemukakan oleh Walker and Rukert (1987), Rickarson and Gordon
(1985) dan Kaplan and Norton(1996). Secara keseluruhan dapat disimpulkan bahwa
pen an kinerja perusahaan dilihat dari dimensi keuangan dan non keuangan.

Dimensi pengukuran kinerja Walker and Rukert (1987) banyak digunakan
untuk mengukur kinerja industri kecil (Pethalm, 2000; Appiah-Adu,1997). Walker
and Rukert (1987) mengemukakan 3 dimensi pengukuran kinerja yaitu efektifitas
(effectiveness), efisiensi (efficiency), dan adaptivitas (adaptiveness). Ranchhod,
(2004() menyatakan bahwa efisiensi, efektifitas dan adaptivitas merupakan tiga atribut
pemasaran utama yang digunakan dalam pengukuran kinerja. Adapun variabel

penelifian yang digunakan dalam model penelitian ini berkaitan dengan strategi
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pemasaran, maka dalam studi ini digunakan pengukuran kinerja dengan dimensi

¢fisiensi, efektivitas dan adaptivitas. Kinerja perusahaan menjadi kunci pokok untuk

=

etap eksis dalam pasar global. Banyak faktor yary menentukan kinerja perusahaan.

o

alah satu di anta}anya adalah market oriented (orientasi pasar). Orientasi pasar
r+erupakan budaya organisasi yang efektif dan efisien mengarahkan organisasi pada
aktivitas penciptaan nilai yang tinggi bagi konsumen (Narver and Slater, 2000).
Perusahaan yang berorientasi pasar merupakan perusahaan yang menjadikan
pglanggan dan pesaing sebagai kiblat bagi perusahaan untuk menjalankan bisnisnya.
Parusahaan dengan orientasi pasar tinggi membawa konsekuensi pada kinerja
perusahaan yang tinggi. Hal ini karena perusahaan dengan orientasi pasar tinggi
befusaha untuk memberikan nilai pelanggan yang lebih tinggi daripada penawaran
pegaing. Nilai pelanggan tinggi ini berdampak pada peningkatan kepuasan pelanggan
yanlg pada akhirnya akan meningkatkan kinerja perusahaan.

Berkaitan hubungan orientasi pasar dan kinerja perusahaan, terdapat dua

pembahasan yang berlawanan. Salah satu sisi menyatakan ada hubungan signifikan
positif orientasi pasar terhadap kinerja perusahaan (Kotler and Keller, 2006:16;
Jawprski and Kohli, 1993; Pelham and Wilson, 1996; Narver and slater, 2000; Alan,
et af., 2003). Adapun di sisi lain, banyak studi empiris yang membuktikan bahwa
tida4 ada hubungan antara orientasi pasar dan kinerja perusahaan (Bennett, 1979;
Deng and Dart, 1994; Bhuians, 1997).

Adanya gap antara studi teori dan studi empirik, yaitu adanya dua sisi pandang
yang membahas hubungan antara orientasi pasar dengan kinerja perusahaan, menarik
untuki dikaji lebih lanjut. Adapun kajian research gap tersebut dimaksudkan untuk

memperjelas hubungan antara orientasi pasar dengan kinerja perusahaan.

LAPORAN PENELITIAN Relationships Orientasi Pasar ... Sri Hartini




IR - PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

Studi ini merupakan penelitian eksplanatori yang bertujuan untuk menjelaskan

ubungan antara variabel penelitian. Studi ini tidak secara langsung menghasilkan

olusi untuk problem (Zigmund, 2003:7). Subyek dalam studi ini adalah IKM di Jawa

s |

[imur. Adaﬁun pemilihan subyek studi berdasar pertimbangan kesesuaian dengan
rTnodel penelitian. Jadi studi ini tidak bertujuan untuk menyelesaikan permasalahan
spesifik yang dihadapi industri di Indonesia secara langsung,

Studi ini mencoba untuk mengembangkan teori berkaitan hubungan orientasi

pdsar dengan kinerja perusahaan. Adapun studi ini fokus pada lingkungan perusahaan
yditu strategi bersaing dan kewirausahaan perusahaan.

Kewirausahaan merupakan drivers Perusahaan untuk selalu menciptakan
ingvasi. Inovasi menjadi faktor penentu keunggulan bersaing perusahaan yang
betsaing dalam perekonomian global. Inovasi ditujukan untuk meningkatkan daya
saifig strategis perusahaan (Hitt, er al,, 2001:215). Kewirausahaan perusahaan yang
tinngi akan meningkatkan kemampuan perusahaan dalam menciptakan produk yang
unik atau berbeda dengan pesaingnya. Kewirausahaan perusahaan yang tinggi, juga
akaf meningkatkan kemampuan perusahaan untuk menciptakan produk dengan biaya
yang relatif murah. Inovasi perusahaan baik inovasi produk, proses maupun
mangjerial akan menciptakan nilai tinggi bagi pelanggan. Pelanggan selalu
menyilih produk dengan nilai paling tinggi, sehingga produk dengan nilai tinggi akan
meningkatkan market share. Market share yang tinggi dibanding pesaing
men+njukkan keunggulan perusahaan dibanding pesaingnya. Dengan demikian
inovdsi perusahaan akan berdampak pada keunggulan bersaing. Dengan demikian
perusphaan yang memiliki jiwa kewirausahaan akan berdampak pada keunggulan
bersang perusahaan yang pada akhimya berdampak pada kinerja perusahaan.

Berda%ar uraian pada latar belakang di atas, penulis tertarik untuk meneliti pengaruh
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prientasi pasar terhadap kinerja perusahaan dengan strategi  bersaing dan

kewirausahaan perusahaan menjadi variabel moderator

.2. Rumusan Masalah Penelitian

J—

Banyak Teori yang menyatakan bahwa perusahaan yang berorientasi pada

ppsar yaitu perorientasi pada pesaing dan pelanggan akan menerima kesuksesan atau
encapai kinerja unggul. Banyak studi empiris yang mendukung teori tersebut.
Numun banyak pula studi empiris yang tidak sejalan dengan teori tersebut sehingga
ada gap research. Ide penelitian ini didasarkan pada adanya gap research hubungan
kapsal orientasi pasar terhadap kinerja perusahaan tersebut. Untuk memperjelas gap
reﬁearch tersebut digunakan studi empiris pada UMKM di Jawa Timur. Membahas
UMKM tidak lepas dengan membahas Kewirausahaan korporasi (corporate
entrepreneurship ). Studi ini fokus membahas variable moderasi dari sisi internal
perpsahaan yaitu peran pilihan strategi bersaing perusahaan dan kewirausahaan

korporasi dalam memperjelas hubungan kausal antara orientasi pasar perusahaan dan

kingrja perusahaan. Permasalahan ini dapat dijelaskan sbb:

1. Apakah orientasi pasar, mempengaruhi kinerja bisnis pada UMKM di Jawa
Timur
2| Apakah interaksi orientasi pasar dengan pilihan strategi bisnis perusahaan
semakin memperkuat hubungan kausal antara orientasi pasar terhadap kinerja
bisnis pada UMKM di Jawa Timur.
3.| Apakah strategi bersaing perusahaan akan memoderasi hubungan kausal

orientasi pasar dengan kinerja perusahaa
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BAB?2
TINJAUAN PUSTAKA

b

.1 Industri Kecil Menengah

IKM merupakan kumpulan dari perusahaan-perusahaan yang termasuk dalam
kasifikasi perusahaan kecil dan menengah. Jumlah IKM relatif besar dan tersebar di
sgluruh Indonesia. Di Jawa Timur IKM tersebar di banyak daerah, terutama pada
d%erah-daerah basis industri seperti Sidoarjo, Surabaya, Malang dan Gresik. IKM
banyak menyerap tenaga kerja tanpa mendapatkan banyak fasilitas pemerintah. Hal
inf karena karakteristik IKM biasanya merupakan usaha padat karya, yang menyerap
bapyak tenaga kerja dengan teknologi madya.

Platform kebijakan ekonomi orientasi pada pertumbuhan ekonomi yang telah

menempatkan perusahaan besar sebagai posisi utama dalam pembangunan. Masih

terjadi peminggiran peran IKM atau dengan kata lain kurang diperhitungkan. Hal ini
tidgk terlepas dari kinerja IKM sendiri yaitu banyaknya perusahaan yang tidak
mampu mengembalikan dana-dana pinjamannya ketika diberi fasilitas pemerintah.
Selgin itu, daya saing produk yang dihasilkan, sering tidak memenuhi kualifikasi
nasipnal maupun internasional, baik dari aspek legalitas produk maupun aspek
kualjtas produknya. Aspek legalitas IKM seperti tidak berbadan usaha, tidak memiliki
ijin fndustri, {jin lokasi, adanya penjiplakan merk, penjiplakan design, pemalsuan
label, akan membawa banyak permasalahan baik bagi pelaku bisnis sendiri maupun
bagi pemerintah .

Menghadapi pasar global, tindakan yang masuk dalam kategoni illegal
memyLahayakan baik bagi perusahaan maupun pemerintah, terutama akan
menghambat ekspor yakni pelanggaran peraturan kesepakatan perdagangan

intem#asional seperti WTO (World Trade Organization), AFTA (Asian Free Trade
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{flrea), dan banyak kesepakatan lainnya. Seperti kita ketahui bahwa CEPT (Common

fective Preferential Tariff) dari negara Asean telah dimulai yang mana kesepakatan
8 p

[

- o

ni akan mereduksi bea masuk antar negara menjadi tinggal sekitar 0-5 % dari
4ungutan bea masuk (tariff sebelumnya dalam jangka lima tahun).
Tantangan yang dihadapi adalah terbukanya batas wilayah dan batas

pprsaingan. Pada persaingan global yang bebas terbuka, hanya pelaku bisnis yang

k]lat dan tangguh yang akan menang dan tetap eksis. Indonesia dengan luas wilayah
dan jumlah penduduk yang besar merupakan lahan bagi pelaku bisnis. IKM harus
disiapkan dalam persaingan tersebut agar tidak terjadi stagnasi, karena akan terjadi
dominasi pelaku bisnis asing yang memang lebih mampu bersaing di wilayah
Indonesia.

Pemerintah sudah menyiapkan berbagai peraturan dan kebijakan dengan
hal%pan menyiapkan IKM dari sisi legalitas. Sosialisasi pada IKM masih kurang.
IKM sulit memahami produk-produk hukum yang telah dibuat seperti pengurusan ijin
usaha, pemilihan lokasi usaha yang sesuai dengan peraturan perijinan, dan perolehan
kredit dari perbankan.

Kebijakan pemerintah dalam perekonomian dan perdagangan merupakan
proquk hukum yang bermuatan politis, artinya kebijakan tersebut terbentuk dari
berbpgai permasalahan tentang perekonomian dan perdagangan masa lalu dalam
rangka membentuk jaringan bisnis nasional yang kuat, mandiri, dan solid.

Seringkali kebijakan yang diperuntukkan IKM justru merusak tatanan iklim
industri kecil yang sudah mapan. Banyak kebijakan yang tidak sinkron, yang pada

akhiriya tidak hanya menimbulkan kerancuan tetapi juga menjadi kendala bagi

peng%mbangan IKM.
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Berbagai pengertian IKM sering mengacaukan dalam penanganan dan
pemberdayaan IKM tersebut. Banyak pengertian IKM, sebagai contoh pada pasal 1
YU no 9 tahun 1996 menyebutkan bahwa yang dimaksud usaha kecil adalah kegiatan
gkonomi rakyat yang berskala kecil dan memenuhi kriteria sebagai berikut:
I. Memiliki kekayaan bersih dibawah Rp 200.000.000,00
2. Menmiliki hasil penjualan tahunan maksimum Rp 1.000.000.000,00
3. Milik warga negara Indonesia
4. Berdiri sendiri
5. Bentuk usaha perorangan
Sqdangkan berdasar BPS, Klasifikasi industri dibagi dalam 4 kategori
1.| Industri rumah tangga/mikro yaitu kegiatan usaha industri yang memiliki tenaga
kerja I sampai dengan 4 orang.
2. | Industri kecil yaitu kegiatan industri yang memiliki tenaga kerja 5 sampai dengan
19 orang.
3. |Industri menengah yaitu kegiatan industri yang memiliki tenaga kerja 20
sampai dengan 99 orang.
4. [Industri besar yaitu kegiatan industri yang memiliki tenaga kerja 100 orang atau
ebih,
Adapun Departemen Koperasi dan Pengusaha Kecil Menengah, di samping
men?juk definisi BPS, ditambahkan pula bahwa yang dimaksud dengan perusahaan
kecil adalah perusahaan dengan omzet Rp 50.000.000,00/tahun dan assets di luar
tanal} dan bangunan senilai maksimum Rp 600.000.000,00.
Departeman Perindustrian mengklasifikasikan industri dalam 2 kategori yaitu
indus}ri kecil menengah dan industri besar. Industri kecil menengah adalah kegiatan

indusiri yang memiliki nilai investasi sampai dengan Rp 10.000.000.000,00. tidak
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termasuk tanah dan bangunan. Adapun industri berar adalah kegiatan industri yang
memiliki nilai investasi di luar tanah dan bangunan di atas Rp 10.000.000.000,00.

Masalah utama yang dihadapi dalam pengembangan IKM selain aspek
egalitas antara lain: 1. Permodalan dan kemudahan usaha, meliputi masalah

Remasaran dan masalah pengadaan bahan baku 2. Rendahnya tingkat koordinasi dari

(o

erbagai program pembinaan 3. Tidak adanya desentralisasi dalam pembinaan IKM (

ja nl

artini dan Sridadi, 2004).

2P Strategi Pemasaran dan Kinerja Perusahaan
Strategi merupakan kunci pokok perusahaan untuk meningkatkan kemampuan
befsaing yang pada akhimya akan meningkatkan kinerja perusahaan.  Strategi

mgrupakan arah tindakan serta alokasi sumber daya yang dipertukan untuk mencapai

sagaran dan tujuan jangka panjang suatu perusahaan. Definisi strategi pertama kali
digunakan di dunia militer yang diartikan sebagai suatu rencana yang digunakan
untbk menyerang kelompok militer lainnya melalui penggunaan sumber daya yang
dinjiliki.

Strategi dipandang sebagai suatu yang dibuat untuk mengamankan masa
depan. Kata strategi berkonotasi antisipasi, prediksi, dan hal-hal lain yang
mengesankan sifat cerdas dalam menghadapi masa depan yang penuh dengan
ketidakpastian. Para praktisi bisnis melihat bahwa strategi membantu organisasi untuk
mentiliki prioritas yang lebih jelas, membantu mengarahkan lingkup kegiatan, alokasi
sumber daya, serta membantu upaya-upaya menciptakan sinergi secara sistematik.
Strategi organisasi pada dasarnya adalah usaha untuk menciptakan fit atau maich
antarT kapabilitas internal organisasi dan peluang eksternal. Adapun alat analisis

untuk| membantu fir and match adalah SWOT analysis. Strategi merupakan pola,
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metode, maksud atau tujuan can kebijakan serta rencana-rencana penting untuk
mencapai suatu tujuan.

Tren pemasaran sekarang ini bergeser dari pendekatan transaksional ke

endekatan relasional dengan fokus pada pemenuhan kebutuhan dan kepuasan
langgan. Pendekatan relasional pada intinya adalah bagaimana sikap produsen
uptuk mencari cara-cara mempertahankan pelanggan dalam jangka panjang atas dasar
kepercayaan dan kesetiaan pelanggan.

Pada era global sekarang ini, persaingan perusahaan semakin tinggi.
Pdrusahaan bersaing secara bebas dalam mendesain dan memasarkan produknya
kgpada konsumen. Merupakan tantangan bagi produsen dalam negeri atas
kemampuan bersaing dalam pasar bebas untuk menciptakan barang, mengemas, dan
bagaimana produk tersebut menjadi pilihan pelanggan,

Strategi pemasaran merupakan cerminan pemikiran terbaik perusahaan,

tenfang hal-hal yang berkaitan dengan bagaimana perusahaan memanfaatkan potensi
sumber daya perusahaan, khususnya sumber daya pemasaran (marketing resources)
pada pasar yang paling menguntungkan.

Budaya orientasi pasar di perusahaan akan mengarahkan perusahaan pada
pen%embangan marketing resources yaitu marketing assets dan marketing
capabilities. Marketing assets meliputi reputasi perusahaan dan merk. Adapun
margeting capabilities (Hooley et al., 2004) mel iputi 4 komponen antara lain yaitu;

1. Qustomer relationships management adalah, kemampuan untuk mendapatkan,

empertahankan, dan menambah (bila perlu) mengurangi pelanggan, membangun
relationships dengan pelanggan melalui layanan pelanggan.

2. Qustomer access capabilities adalah, kemampuan perusahaan untuk membuat

d4n mengembangkan saluran distribusi baru untuk layanan pelanggan. Customer
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access capabilities meliputi: pengelolaan saluran distribusi yang efisien,
pengembangan jaringan waralaba, dan saluran distribusi elektronik.

3 Product management capabilities adalah, kemampuan mengelola produk yang
ada meliputi kualitas produk dan hal-hal lain seperti layanan yang berdampak
pada kepuasan pelanggan.

4 Innovation capabilities adalah kemampuan perusahaan untuk melakukan inovasi
dan mengembangkan barang dan jasa.

Marketing resources (assets dan capubilities) yang dikembangkan dengan

batk akan mengarahkan untuk tercapainya market performance yang superior,
kepuasan kerja, dan motivasi karyawan yang bagus. Pengelolaan Marketing resources
Juga dapat memberikan kontribusi yang signifikan untuk menciptakan kepuasan dan
lojjalitas pelanggan. Kepuasan dan loyalitas pelanggan ini pada akhirnya akan
meningkatkan volume penjualan dan market share. Reputasi perusahaan seperti merk
yang dikenal bagus bersama-sama dengan marketing capabilities, seperti CRM dan
innpvation skills, juga berdampak pada kinerja secara langsung (Anderson and
Sullivan, 1993).

Orientasi pasar merupakan variabel penting dalam penciptaan kinerja
perysahaan yang superior. Orientasi pasar memberikan kontribusi untuk memuaskan
kebytuhan karyawan, manager, stakeholder melalui kompensasi. Ketika perusahaan
lebilf baik pada layanan pelanggan, lebih ahli dalam memenuhi pesanan, maka
perujahaan akan mampu bertahan pada masa datang. Perusahaan yang berorientasi
pasan tinggi, kepuasan karyawannya akan tinggi pula. Kepuasan karyawan yang tinggi
akan | meningkatkan kenyamanan dan motivasi kerja, sehingga layanan pada

pelanggan akan lebih baik dan pada akhimya berdampak pada kinerja perusahaan.
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Perusahaan yang mengadopsi budaya orientasi pasar akan memperoleh kinerja
lebih tinggi di banding perusahaan yang tidak mengadopsi budaya orientasi pasar.
frerusahaan dengan orientasi pasar yang tinggi fokus pada perannya dalam kontribusi
yntuk menciptakan nilai pelanggan yang superior. Orientasi pasar tinggi akan
berdampak pada peningkatan marketing resources seperti peningkatan kemampuan

imovasi dan peningkatan pengelolaan produk termasuk penciptaan produk yang

berkualitas. Peningkatan marketing resources ini akan mengarahkan pada posisi

pgrsaingan superior yang pada akhirnya berdampak pada kinerja perusahaan.

TARAAN f

' . PRIV T » AIRLANCORA
2.B Orientasi Pasar UNIVEAISITAS AIRLANGGA |
SURABAYA |

Banyak definisi orientasi pasar, adapun definisi orientasi pasar yang banyak
digunakan peneliti adalah definisi yang dikemukakan oleh Kohli and Jaworski (1990)
dan definisi Narver and Slater (1990). Kohli and Jaworski (1990) mendefinisikan,
“Market orientation is the organization-wide generation of market intelligence across
department, and organization-wide responsiveness to it “ Pernyataan tersebut dapat
diartikan, orientasi pasar sebagai pengumpulan market intelligent, penyebaran market
intélligent ke lintas departemen dan bagaimana perusahaan merespon market
intefligent tersebut.

Kohli and Jaworski (1990) membangun teorinya dengan menyatakan bahwa
stariing point dari orientasi pasar adalah intelijen pasar (market intelligence). Istilah
inteljjen pasar digunakan untuk mengartikulasikan upaya-upaya dalam memahami
buk;Jn saja preferensi dan kebutuhan pasar yang terungkap, tetapi juga mencakup
sebugh analisis mengenai bagaimana preferensi dan kebutuhan itu dipengaruhi oleh
faktoL—faktor cksogen seperti peraturan pemerintah, teknologi, pesaing, dan kekuatan-

kekuatan lingkungan lainnya. Disseminasi intelijen kemudian dipandang sebagai
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proses dan upaya penyebaran informasi pasar pada seluruh komponen organisasi.
Disseminasi intelijen pasar dapat menghasilkan orientasi perilaku yang sama pada
jemua bagian organisasi perusahaan agar dapat melayani konsumen secara lebih baik.
Kohli and Jaworski (1990) lebih menekankan pada penguasaan informasi pasar.
Narver and Slater (1990), menekankan pada budaya perusahaan. Adapun
dfeﬁnisi orientasi pasar menurut Narver and Slater (1990), “market orientation is the
organizational culture, that most effectively and efficiently creates the necessary
behavior for the creation of superior value for buyers and thus, continuous superior
p4rformance Jor the business”. Definisi tersebut dapat diartikan bahwa orientasi pasar
merupakan budaya organisasi, yang secara efektif dan efisien menciptakan perilaku
penting untuk menciptakan nilai superior bagi pembeli, dan pada akhirnya kinerja
petusahaan yang superior.

Definisi orientasi pasar yang dikemukakan beberapa peneliti lainnya
menggabungkan kedua definisi diatas, yaitu orientasi pasar sebagai budaya

perpsahaan yang ditunjukkan dalam perilaku organisasional yang mencakup

pengumpulan informasi yang tercermin pada orientasi pelanggan, pesaing dan
mekanisme koordinasi dalam menciptakan nilai pelanggan.

Orientasi pasar fokus pada pemahaman keinginan dan kebutuhan pelanggan
saat|ini dan masa akan datang (Kohli and Jaworski, 1990). Orientasi pasar dapat

didefinisikan dengan lebih luas sebagai memperluas pemahaman tradisional dengan

menggabungkan orientasi distribusi dan lingkungan, yaitu sejauh mana perusahaan
menggunakan informasi tentang stakeholder untuk mengkoordinasi  dan
mengimplementasi tindakan strategis (Lado,1998). Orientasi pasar juga didefinisikan

sebagai seperangkat kepercayaan (belief) dan sistem nilai (value) yang menempatkan
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4i(epemingan pelanggan di atas segala-galanya untuk mengembangkan perusahaan
yang menguntungkan dalam jangka panjang (Deshpande et al.,1993).

Perusahaan yang berorientasi pasar secara tradisional fokus pada kebutuhan

langgan yang terungkap (expressed needs). Perusahaan yang berorientasi pasar
dalah perusahaan yang menjadikan pelanggan sebagai kiblat bagi perusahaan untuk
rTenjalankan bisnisnya. Agar perusahaan dapat secara terus-menerus berorientasi pada
Pglanggan, secara bersamaan perusahaan juga harus berorientasi pada pesaing. Kedua
ofientasi ini dapat terlaksana dengan baik jika perusahaan melakukan koordinasi antar

fyngsional dengan baik. Slater and Olson (2001) menjelaskan bahwa perusahaan yang

-~

bgrorientasi pasar adalah perusahaan yang sangat mengerti tentang kebutuhan

[¢)]

peflangan, baik kebutuhan terungkap maupun yang tidak terungkap.

Narver and Slater (2000) mengemukakan bahwa orientasi pasar mencakup
onrntasi pasar reaktif dan proaktif. Reaktif yang dimaksud adalah suatu usaha untuk
memenuhi kebutuhan yang terungkap. Proaktif merupakan usaha untuk memenuhi

keutuhan pelanggan yang belum terungkap (customer latent needs). Kekuatan

origntasi pasar yang proaktif adalah perusahaan secara terus-menerus berusaha untuk

menemukan peluang baru dari pasar sasarannya. Orientasi pasar cocok untuk
perysahaan dalam lingkungan yang dinamis atau bergejolak karena akan merupakan
daszTr yang kuat untuk menciptakan sustainable competitive advantage (Narver and
Slater, 2000).

Menurut Homburg and Workman (2004), orientasi pasar dapat
dikelTompokkan dalam dua pendekatan, yaitu pendekatan perilaku dan pendekatan
budaya. Pada pendekatan perilaku orientasi pasar dilihat sebagai proses pengumpulan
inforJnasi pasar ke berbagai divisi dan fungsi dalam perusahaan dan bagaimana

perusrhaan menanggapinya. Pendekatan perilaku menekankan pada aktivitas yang
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berkaitan dengan proses informasi pasar yang meliputi mengumpulkan, menyebarkan

Han merespon informasi pasar tersebut. Proses pengelolaan intelijen pasar bertujuan

ntuk memperoleh informasi tentang pelanggan, pesaing dan faktor eksternal.
formasi ini dikoordinasikan antar fungsi dalam perusahaan untuk memenuhi
ITebutuhan pelanggan (Kohli and Jaworski, 1990).

Pada pendekatan budaya, orientasi pasar dilihat sebagai suatu budaya
pprusahaan  yang selalu menciptakan nilai yang lebih tinggi bagi
kensumennya. Orientasi pasar sebagai sebuah organizational culture yang efektif dan
ef%sien menghasilkan superior value bagi pelanggannya. Berbasis pada konsepsi
kdunggulan kompetitif, diargumentasikan bahwa satu -satunya cara untuk mencapai
superior performance adalah melalui penciptaan superior value bagi pelanggan.

Perbedaan mendasar dari dua pendekatan tersebut adalah pada kegiatan-

kegiatan yang terlibat dalam kaitannya dengan tingkat analisis organisasional.

Pendekatan perilaku diasumsikan melibatkan tingkatan individual sedangkan
penidekatan budaya berkaitan dengan tingkatan organisasi (Homburg and Workman,
20
Adapun dalam studi ini variabel postcedent atau konsekuensi dari orientasi
pasdr yaitu inovasi perusahaan, kualitas produk dan keunggulan bersaing berkaitan
dengan penciptaan nilai pelanggan, maka dalam studi ini digunakan definisi dari
Narver and Slater (1990), yaitu orientasi perusahaan sebagai budaya perusahaan yang
secara efektif dan efisien mengarahkan pada perilaku untuk menciptakan nilai
superior bagi pembeli, yang pada akhirnya tercapai kinerja perusahaan yang superior.

Narver and Slater (1990) menguraikan komponen utama orientasi pasar terdiri
dari

ientasi pelanggan, orientasi pesaing, dan koordinasi inter-fungsional. Orientasi

pelanggan adalah memahami targer market agar mampu menciptakan nilai unggul
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pecara terus-menerus. Perusahaan dituntut untuk fokus pada informasi yang berkaitan

engan kebutuhan aktual dan potensial pelanggannya dan menjadikannya sebagai
istem nilai dan kepercayaan (organizational values and beliefs). Skala pengukuran

rientasi pelanggan yang dikembangkan Narver and Slater (1990) terdiri dari

Fau

pmitmen pada pelanggan, menciptakan nilai pelanggan, memahami kebutuhan
pelanggan, kepuasan pelanggan,

Orientasi pelanggan bukanlah tanggung jawab bagian pemasaran semata,
tetapi merupakan tanggung jawab bersama seluruh karyawan. Perusahaan yang

berorientasi pada pelanggan dituntut untuk mengembangkan proses dan program yang

di

—

dlorong oleh kebutuhan pelanggan dengan mengembangkan sistem informasi pasar
yang kuat, sasaran dan segmentasi pasar yang jeli, serta merekrut karyawan terbaik di
bidang tersebut. Walaupun orientasi pelanggan tidak semata merupakan orientasi
yanng harus diadopsi perusahaan, namun orientasi pelanggan dipandang sebagai
origntasi yang penting bagi perusahaan, karena mempunyai  konsekuensi pada
perlgembangan bisnis.

Orientasi pesaing adalah memahami kekuatan dan kelemahan jangka pendek,
kap%ubilitas jangka panjang, serta strategi saat ini dan mendatang dari pesaing-
pesdingnya (Narver and Slater, 1990). Analisis pesaing saat ini dan pesaing potensial
juga|penting untuk dicermati. Hal ini perlu agar perusahaan dapat terus menciptakan
dan Jnenyalurkan nilai unggul kepada pelanggannya.

Pesaing merupakan salah satu faktor penekan yang harus selalu diamati dan
dianeJlisis agar perusahaan dapat bertahan dalam industri.  Porter (1993:7)
menéemukakan bahwa, perusahaan dituntut untuk mempertimbangkan lima faktor
dalan) persaingan industri yang mencakup pelanggan, pesaing, pemasok, pemain baru,

substifusi. Dalam konteks ini, intensitas persaingan tergantung pada tingkat
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persaingan dan struktur pasar.

Skala pengukuran orientasi pesaing yang dikembangkan oleh Narver and

Lo

plater (1990) terdiri dari tenaga penjual yang mempunyai informasi tentang pesaing,
diskusi di kalangan manajemen puncak tentang strategi pesaing, dan peluang sa;saran

tuk keunggulan bersaing.

—5-

Koordinasi inter-fungsional adalah koordinasi antar semua fungsi manajemen

afau antar departemen dalam organisasi perusahaan untuk menyatukan dan

nyebarkan informasi (Narver and Slater,1990). Perusahaan melakukan koordinasi
seinua fungsi-fungsi yang ada di perusahaan, seperti fungsi pemasaran, fungsi
kepangan, fungsi produksi, dan semua fungsi lain yang ada dalam perusahaan.
F+gsi—fungsi tersebut saling terintegrasi, saling membagi informasi dan sumber
daya.

Koordinasi inter-fungsional memegang peran penting dalam menghubungkan

antara informasi yang didapat dengan aksi yang diambil perusahaan atas informasi
tersebut. Jadi kebijakan yang diambil organisasi

tidak secara parsial tapi terintegrasi.

Orientasi pasar mempunyai konsekuensi intemal dan eksternal terhadap
orgahisasi. Konsekuensi internal dijelaskan dengan adanya dampak orientasi pasar
antata lain terhadap komitmen karyawan, esprit de corps dan kepuasan karyawan
serta| inovasi produk. Konsekuensi eksternal orientasi pasar dikaitkan antara lain
deng?n kepuasan pelanggan. Pelanggan yang puas diharapkan terjadi pembelian ulang
(repegit buying) dan kesetiaan pelanggan (Despande et al.,1993).

Jaworski and Kohli (1993) menjelaskan bahwa orientasi pasar mempunyai
konsekuensi internal positif terhadap sikap karyawan dan aspek organisasi khususnya.

On'em%si pasar mempunyai pengaruh terhadap komitmen dan kepuasan kerja
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)karyawan (Jaworski and Kohli, 1993; Sigauw and Widding, 1994). Hal ini semua
pada akhirnya akan mempengaruhi kinerja perusahaan. Ada beberapa alasan kenapa
rientasi pesaing mampu membantu dalam peningkatan kinerja perusahaan. Perrama,
fituasi organisasi seharusnya tidak hanya memikirkan seberapa baik produknya
+1emenuhi kebutuhan konsumen, tapi seberapa baik kemampuan relatifnya

dibandingkan dengan produk pesaing. Kedua, pesaing mungkin sering mendapatkan

ide bagus untuk membuat produk baru. Ketiga, fokus terhadap kekuatan, kelemahan,
dpn strategi pesaing mungkin dapat membuat organisasi lebih siap untuk menghadapi
alsi pesaing yang bisa memberikan efek yang merugikan. Dengan demikian orientasi
pgsar mempengaruhi kinerja perusahaan

Berbagai penelitian telah dilakukan yang mendukung hipotesis bahwa

orfentasi pasar mempunyai dampak positif terhadap kinerja perusahaan (Narver and

Slater, 1990; Jaworski and Kohli, 1993; Greenley, 1995; Pelhalm and Wilson, 2000;
Dawes, 2000, Matsuno and Mentzer,2000). Hasil penelitian tersebut menunjukkan
baliwa organisasi dengan tingkat orientasi pasar tinggi cenderung akan memperoleh
keuntungan yang tinggi pula dan akan memperoleh hasil secara ekonomis lebih baik
(Lafo and Maydeu, 1998).

Beberapa artikel terakhir menyarankan bahwa hubungan positif antara

oriehtasi pasar dan kinerja dipengaruhi juga oleh berbagai faktor, yang mencakup

gejojak pasar dan perubahan teknologi (Jaworski and Kohli,1993; Greenley, 1995).
Menprut Slater and Olson (2001), orientasi pasar akan mempunyai dampak terhadap
kinetja perusahaan dua kali lipat jika disertai dengan orientasi pembelajaran.

Banyak studi empiris yang membuktikan bahwa tidak ada hubungan antara
orienjasi pasar dan kinerja organisasi. Beberapa studi empiris tersebut antara lain

dilakgkan oleh Bennett (1979), Deng and Dart (1994) dan Bhuians (1997).
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Orientasi pasar berkaitan dengan penciptaan nilai pelanggan yang tinggi dan
pertujuan  pada kepuasan pelanggan. Pelanggan akan memilih produk yang
memberikan nilai tinggi. Nilai tinggi dan kepuasan pelan pada penguasaan market
tYhare. Penguasaan market share ini merupakan keunggulan pos{sional perusahaan

ibanding pesaingnya. Dengan demikian orientasi pasar yang tinggi akan berdampak

[

;#da keunggulan bersaing perusahaan yang tinggi pula.

Orientasi pasar mempunyai dampak positif terhadap proses dan sumber daya
ofganisasi. Dalam konteks ini orientasi pasar mempunyai

h+bungan positif yang kuat terhadap pengembangan produk baru dan kinerja layanan
(Qhang and Chen,1998; Kumar and Subramanian, 2000). Perusahaan yang
berorientasi pasar dituntut untuk mampu mencocokkan kebutuhan pelanggan dengan
kapabilitas organisasi.

Perusahaan yang berorientasi pelanggan terus menerus memperhatikan

kehutuhan dan keinginan pelanggan berusaha memuaskan pelanggannya. Keinginan
pelanggan terus berkembang sesuai lingkungan pelanggan, maka perusahaan yang
berprientasi pelanggan akan terus memodifikasi produknya sesuai dengan
perkembangan kebutuhan dan keinginan pelanggan. Orientasi pelanggan akan
merJentukan tingkat inovasi perusahaan. Semakin tinggi orientasi pelanggan maka
semTikjn tinggi pula inovasi perusahaan. Perusahaan yang berorientasi pesaing selalu
menjperhatikan aktivitas pesaing dalam memenuhi kebutuhan pelanggan. Perusahaan
beruzaha agar pelanggan puas dengan produk yang ditawarkan dan tidak tertarik
untul+ pindah ke produk pesaing. Untuk mempertahankan pelanggan, perusahaan terus
melakukan inovasi agar tidak kalah dengan pesaingnya. Dengan demikian semakin

tinggil orientasi pasar semakin tinggi pula inovasi perusahaan
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Perusahaan  yang berorientasi pasar akan  berusaha memenuhi

kebutuhan pelanggan dengan lebih baik, memberikan produk dengan spesifikasi

erbaik, seperti yang diharapkan pelanggan atau produk yang berkualitas dengan
juan kepuasan pelanggan. Kualitas produk yang superiof merupakan hasil dari
Herusahaan yang berorientasi pasar tinggi.

Zeithml er al. (1990:152) mengemukakan perusahaan yang orientasi pasar
s¢lalu mendekatkan gap antara manajemen perusahaan dengan pelanggannya.
Pprusahaan yang orientasi pasar tinggi mengutamakan kualitas/kesesuaian produk
atau jasa yang ditawarkan dengan harapan/spesifikasi yang ditetapkan pelanggan.
Dgngan demikian orientasi pasar mempunyai dampak positif terhadap kualitas
produk. Banyak studi membuktikan bahwa orientasi pasar mempunyai hubungan
popitif yang kuat terhadap pengembangan produk baru dan kinerja layanan (Chang

ang Chen,1998; Kumar and Subramanian, 2000).

2.4{Kinerja Perusahaan

Kinerja perusahaan merupakan hasil atau prestasi yang dicapai perusahaan

padp periode tertentu. Kinerja perusahaan merupakan kunci pokok untuk tetap eksis
dalam pasar global.

Rue and Byard (1997:221) mendefinisikan kinerja perusahaan sebagai hasil
yang dicapai oleh suatu organisasi bisnis dibanding target yang telah ditetapkan
sebelumnya. Pengukuran kinerja merupakan pengukuran hasil implementasi strategi,
hasil|kinerja yang dianggap baik akan menjadi target/standard kinerja dimasa datang,
Menghadapi persaingan yang semakin tinggi, perusahaan terus berupaya untuk
merumuskan dan menyempurnakan strategi-strategi bisnis mereka dalam rangka
memdnangkan persaingan. Untuk mengetahui seberapa jauh efektifitas penerapan

strategi, maka manajemen perlu mengukur kinerja perusahaan. Menilai seberapa baik
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aktivitas dan proses yang dilakukan perusahaan, merupakan hal yang mendasar bagi
usaha manajemen dalam meningkatkan profitabilitas. Dengan demikian perlu
%igunakan ukuran kinerja yang tepat untuk menilai scberapa baik hasii akhir yang
dicapai perusahaan.

Pengukuran kinerja merupakan salah satu faktor yang amat penting bagi
perusahaan. Pengukuran tersebut antara lain dapat digunakan untuk menilai

keberhasilan perusahaan dan juga dapat digunakan sebagai dasar untuk menyusun

sistem imbalan dalam perusahaan. Dengan adanya pengukuran kinerja dapat
diJakukan pengevaluasian dengan membandingkan kinerja yang ditetapkan dengan
yang sesungguhnya. Dari hasil perbandingan tersebut manajemen dapat mengetahui

seberapa besar penyimpangan yang terjadi dan seberapa jauh kemajuan yang telah

—

tertapai dan tidak tercapai sehingga dapat diambil tindakan untuk mengatasinya.

Manfaat dari pengukuran kinerja adalah memberikan informasi yang berguna

kepada manajemen untuk mengidentifikasi sumber-sumber masalah dalam rangka
pencapaian kesuksesan. Pengukuran kinerja menekankan pada standar yang telah
ditefapkan oleh organisasi. Pengukuran kinerja yang telah berlaku secara umum
adalah dengan menggunakan parameter laporan keuangan atau pergerakan harga
saham perusahaan. Kinerja perusahaan merupakan hasil dari operasional
orgapisasi secara keseluruhan.

Kinerja perusahaan pada hakekatnya merupakan prestasi yang dicapai oleh
suaty organisasi bisnis. Kinerja perusahaan kurang tepat apabila hanya dilihat dari
satu dimensi. Para peneliti menyepakati bahwa pengukuran. Kinerja perusahaan tidak
cukup menggunakan ukuran tunggal (Day and Wensley, 1988; Jaworski and
Kohii| 1993). Venkatraman and Ramanujam (1986) mengidentifikasi kinerja

perusghaan sebagai suatu konstruk, meliputi kinerja operasional (Market share )
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Dalam studi Jaworski and Kohli (1993), Chang and Chen (1998). kinerja
perusahaan diukur dari kinerja perusahaan keseluruhan pada tahun lalu dibandingkan
lengan pesaing utamanya. Sedangkan pada studi Narver and Slater (2000) kinerja
%erusahaan diukur dari profitabilitas dibandix;gkan dengan target yang telah
ditetapkan,

Meskipun profitabilitas masih dianggap sebagai aspek penting untuk

engukur kinerja perusahaan, masih perlu dilengkapi dengan ukuran kinerja lain,
sgperti market share dan pertumbuhan penjualan (Day and Wensley 1988). Market
share menunjukkan penguasaan pasar suatu produk. Jika market share perusahaan
meningkat, berarti perusahaan mengungguli pesaingnya, jika menurun berarti
perusahaan kalah dari pesaingnya.

Pertumbuhan penjualan merupakan ukuran kinerja perusahaan yang penting.
Peftumbuhan penjualan menunjukkan kemampuan perusahaan mempertahankan
kopsumen yang ada atau menambah jumlah konsumen baru. Dalam persaingan
bispis yang ketat perusahaan yang mampu mempertahankan bahkan meningkatkan
perfumbuhan penjualannya berarti memiliki kinerja yang baik

Menurut Venkatraman and Ramanujam (1986) ada dua hal yang harus

dipgrhatikan dalam pengukuran kinerja perusahaan yaitu sumber data dan
keobyektifan penilaian. Berkaitan dengan sumber data perlu diperhatikan pengukuran
berdasar data primer atau data sekunder. Penggunaan data sekunder diperbolehkan
untuk direplikasi tapi tidak seakurat data primer. Dalam pengukuran kinerja perlu
dipethatikan keobyektifan penilaian baik itu penilaian absolut (seperti sistem internal
akunfing atau dari external agencies) juga penilaian persepsi (seperti persepsi dari

mana%ier perusahaan).
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Dalam pengukuran kinerja perusahaan pencliti dapat menggunakan subyective
consept atau obyective concept. Subyective concept yaitu penilaian manajer atas
kinerja perusahaan relatii dari pesaingnya atau dari target yang telah ditetapkan,
fadapun objective concept merupakan penil‘aian kinerja secara absolut.

Pada budaya bisnis di Asia, informasi tentang kinerja perusahaan biasanya
merupakan suatu rahasia perusahaan, sehingga perusahaan enggan memberikan.

Dawes, 1999; Jaworski and Kohli, 1993; Robinson and Pierce 1988; Venktraman

~

d Ramanujam 1986) membuktikan kuatnya hubungan antara pengukuran obyektif
:[n pengukuran subyektif.

Pengukuran kinerja dengan menggunakan managerial perception mempunyai
be#berapa keunggulan (Venkatraman and Ramanujam , 1 986) :

1.Menghindari masalah metode akuntansi yang dikaitkan dengan pengukuran

byektif,
2.Ipata lebih mudah diperoleh.
3.Memungkinkan peneliti untuk menggunakan variasi dari dasar pengukuran

s¢perti perbandingan dengan pesaing, perbandingan dengan target .
Dalam pengukuran kinerja perusahaan, kinerja keuangan dan kinerja non
keu%ngan ini sama penting. Pengukuran kinerja keuangan menjabarkan indikasi-
indikasi kinerja dalam satuan uang serta merupakan hasil akhir dari kegiatan dan
kepytusan manajemen. Adapun pengukuran kinefja non keuangan merupakan
pen%ukuran yang dilakukan dalam satuan fisik bukan dalam satuan uang. Pengukuran
ini lgbih memfokuskan pengukuran yang menunjukkan tentang proses yang sedang
berlahgsung.
Selama ini yang umum diukur adalah kinerja keuangan. Ukuran kinerja

keuarigan yang sering dipakai adalah profitabilitas. Profitabilitas menunjukkan
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kemampuan perusahaan memperoleh laba dalam kaitannya dengan penjualan, total
aktiva, maupun modal sendiri. Profitabilitas merupakan hasil bersih dari serangkaian
cbijakan dan keputusan. Semakin tinugi prouitabilitas, semakin baik kinerja
perusahaan. Profitabilitas perusahéan dapat diukur dari beberapa indikator,

liantaranya Return ON Investmen (ROI) Return On Assets (ROA) dan Return On

»

pales (ROS). ROI merupakan perbandingan antara laba bersih dengan investasi. ROA

merupakan perbandingan antara laba bersih dengan asset total, adapun Rerurn On

o

ales (ROS) merupakan rasio antara laba bersih perusahaan dengan penjualan.
Manajer yang berhasil mencapai tingkat keuntungan atau ROI yang tinggi
dlanggap berhasil dan diberikan imbalan yang memuaskan. Keadaan seperti ini
ngakibatkan manajer-manajer perusahaan berusaha meningkatkan keuntungan
dengan cara apapun. Hal ini dapat menyebabkan manajer-manajer tadi hanya
berorientasi pada keuntungan jangka pendek  dan cenderung mengabaikan
kelangsungan hidup perusahaan dalam Jjangka panjang.

Pengukuran kinerja hanya berdasar kinerja keuangan memiliki kelemahan
yaiu ketidak mampuan mengukur kinerja harta-harta tak tampak (intangible assets)

dan harta-harta intelektual (sumber daya manusia) perusahaan (Dess et all,, 1995).

Kinprja keuangan tidak mampu bercerita banyak mengenai masa lalu perusahaan dan
tidak mampu sepenuhnya menuntun perusahaan kearah yang lebih baik (Kaplan and
Norton 1996),

Ukuran kinerja non keuangan biasanya lebih mudah dipahami oleh para
pekefja dan hasil kegiatan biasanya dilaporkan secara langsung dan tepat waktu.
Ump%n balik segera dapat diterima dan segera dilakukan tindakan koreksi untuk
meningkatkan efisiensi.

Hansen and Mowen (1997) menyatakan bahwa ukuran kinerja non keuangan
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berhubungan dengan tiga dimens: kinerja aktivitas yaitu effisiensi, kualitas dan
waktu. Efisiensi difokuskan pada hubungan antara aktivitas input dan aktivitas output.
Dimensi efisicnsi meliputi persediaan, kinerja mesin dan produktivitas. Kunci
pengendalian persediaan adalah penggunaan sistem JIT (Just /n Time) dalam
+|anufaktur dan pembelian sehingga tidak terjadi penumpukan atau kekurangan
Hersediaan. Adapun ukuran yang biasa digunakan untuk menilai keberhasilan adalah
r+eliputi inventory turnover rates, days of inventory dan number of inventoried items.

Kiinerja mesin dapat diukur dari machine utilization yaitu persentase penggunaan

pasitas mesin dan machine availability yaitu persentase waictu dari mesin ketika
dibutuhkan. Adapun produktivitas menunjukkan tingkat efisiensi input yang
digunakan dalam menghasilkan output. Pengukuran produktivitas itu sendiri meliputi
dup hal yaitu pengukuran produktivitas parsial dan pengukuran produktivitas total,
Pengukuran produktivitas parsial yaitu pengukuran produktivitas untuk satu masukan
dalam jangka tertentu dan pengukuran produktivitas total merupakan pengukuran
produktivitas untuk semua masukan dalam Jangka waktu tertentu (Hansen and

Mopwen, 1997). Kualitas produk atau jasa merupakan tingkat baik dan buruknya suatu

produk atau jasa. Secara operasional produk yang berkualitas adalah produk yang

pandangan tentang kualitas yaitu pandangan tradisional dan pandangan kontemporer.
Pandangan tradisional menyatakan bahwa kualitas terletak pada tingkat optimal unit
rusalf dapat diidentifikasikan dan perusahaan berusaha mencapai titik tersebut. Titik
yangmengijinkan adanya unit rusak didefinisikan sebagai tingkat kualitas yang dapat
diterima (acceptable quality level atau AQL). Sedangkan pada pandangan

kontemporer tidak mengijinkan terjadinya produk rusak atau cacat, biasanya konsep

ini di+but zero-defect (kerusakan nol).
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Waktu merupakan salah satu dimensi ukuran non keuangan yang penting bagi
perusahaan. Perusahaan harus mampu memanfaatkan waktu dengan baik untuk dapat
melaksanakan proses produkei secara optimal. T erdapat dua karakterisuk kinerja yang
lf)erhubungan dengan waktu yaitu reliability dan responsiveness (Hansen and Mowen
1997). Reliability merupakan kemampuan perusahaan melaksanakan aktivitas

pengiriman output secara tepat waktu, Ukuran operasional yang biasa digunakan

dalam mengukur reliability adalah on time delivery. Responsiveness mencerminkan
kemampuan perusahaan dalam merespon permintaan pelanggan. Ukuran operasional

tuk responsiveness adalah cycle time dan velocity. Cycle time adalah lamanya
wgktu untuk memproduksi suatu unit dan velociry adalah Jumlah unit yang dapat
di
Dimensi pengukuran kinerja perusahaan

Banyak variasi dimensi yang digunakan dalam riset, Adapun beberapa dimensi

=

produksi dengan waktu tertentu.

teryebut antara lain dikemukakan oleh Robbinson (1990), Rickarson and Gordon
(19%5), Blocher er al. (1999), Kaplan and Norton ( 1996), Walker and Ruekert (1987)
dan|Ranchhod (2004).

Dimensi pengukuran Kkinerja perusahaan yang banyak digunakan peneliti

adalph bervariasi disesuaikan dengan tujuan analisis dan subyek penelitian. Robinson
(1990) memberikan lebih dari 30 items untuk mengukur atau menilai kinerja
pemasaran seperti produktivitas, profit, kualitas, tingkat pertumbuhan,kepuasan
karygwan, kepuasan pelanggan, pangsa pasar dan lain-lain. Rickarson and Gordon
(1983) mengemukakan bahwa dalam pengukuran kinerja dilibat dari dua dimensi

yaitu| keuangan dan pemasaran. Indikator dimensi keuangan seperti pengembalian

investasi, laba setelah pajak. Adapun indikator untuk dimensi keuangan seperti tingkat

penjuglan dan market share. Blocher et al.1999, mengemukakan dimensi pengukuran
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yang dikenal dengan critical success factor. Critical success Jactor merupakan tolok
ukur dari aspek-aspek kinerja perusahaan yang penting terhadap keunggulan
P(ompetitifnya, Di masa lalu perusahaan cenderung fokus pada ukuran kinerja

keuangan, seperti laba, aliran kas dan nilai persediaan. Sebaliknya perusahaan dalam

ingkungan bisnis yang kontemporer menggunakan ukuran strategik tentang
eberhasilan yang banyak berupa ukuran operasional yang bersifat non keuangan
spperti pangsa pasar, mutu produk dan kepuasan pelanggan. Ukuran strategik yang
bprsifat keuangan dan non keuangan biasanya disebut faktor keberhasilan kritikal
(qritical succes factors). Dalam mengembangkan ukuran critical success factor harus |
melibatkan studi secara hati-hati terhdap proses bisnis perusahaan. Pengembangan
prpduk, manufacturing, manajemen dan fungsi keuangan harus dilihat untuk
mé¢nentukan spesifikasi fungsi-fungsi ini dalam memberikan kontribusi untuk
keberhasilan. Adapun dimensi critical success Jactor yang dikemukakan Blocher et
al.|(1999) meliputi : laba operasi, trend laba, cash flow, tingkat perputarah tenaga
kenja, tingkat perputaran aktiva, jumlah kesalahan throughput time, waktu siklus dan

set {up time, nilai tambah, jam training, peningkatan kemampuan, jumlah complain,

waktu mulai pesan sampai menerima, jumlah kecelakaan kerja dan waktu produksi.

Kaplan and Norton (1996) mengemukakan dimensi pengukuran kinerja perusahaan
yang dikenal dengan balance scorecard, Balance scorecard merupakan sekelompok
tolok ukur kinerja yang terintegrasi yang berasal dari strategi perusahaan. Suatu
stratggi pada dasarnya merupakan suatu teori tentang bagaimana mencapai tujuan
orgarfisasi. Dalam pendekatan balance scorecard, manajemen puncak menjabarkan
strateginya kedalam tolak ukur kinerja sehingga karyawan memahaminya dan dapat
melaksanakan suatu aktivitas untuk mencapai tujuan organisasi sesuai strategi

terseblt. Kaplan and Norton (1996) mempertajam konsep pengukuran kinerja dengan
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menentukan suatu pendekatan efektif yang seimbang dalamengukur kinerja strategi
perusahaan. Pendekatan dalam balance scorecard menggunakan empat dasar
perspektif yaitu : 1).Perspektif financial. Balance scorecard menggunakan tolok ukur

kinerja keuangan, seperti laba bersih dan ROI (Return On Invesr;rem). Tolok ukur

rsebut secara umum digunakan dalam organisasi yang mencari laba.Tolok ukur
cuangan memberikan bahasa umum untuk menganalisis dan membandingkan
perusahaan. Pihak penyedia dana perusahaan seperti lembaga keuangan dan
ppmegang saham sangat mengandalkan tolok ukur kinerja keuangan dalam
memutuskan apakah meminjamkan atau menginvestasikan dana. Tolok ukur

kquangan yang didesain dengan baik dapat memberikan pandangan agregat

keberhasilan suatu organisasi. Tolok ukur keuangan ini kurang mengarahkan kinerja
pefusahaan dalam pencapaian nilai. Balance scorecard mencari suatu keseimbangan

dai tolok ukur kinerja keuangan 2).Pespektif pelanggan. Perspektif pelanggan fokus

pada bagaimana organisasi memperhatikan pelanggannya agar berhasil. Mengetahui
ha

pan pelanggan saja tidak cukup. Perusahaan harus memberi insentif kepada
mafajer dan karyawannya yang dapat memenuhi harapan pelanggan. Perusahaan
denLan pertimbangan perspektif pelanggan dalam penggunaan tolok ukur kinerja
digynakan antara lain Kepuasan pelanggan, Retensi pelanggan, Pangsa pasar,

Kenjampulabaan pelanggan, yaitu kemampuan pelanggan memberikan keuntungan

pada perusahaan, kepuasan pelanggan yang tinggi mengarah pada peningkatan
kem1mpulabaan pelanggan . 3.Perspektif proses bisnis internal. Dalam perspektif
prosgs bisnis internal, manajer mengidentifikasi berbagai proses penting yang harus
dikugsai perusahaan dengan baik. Kinerja proses internal tidak hanya memusatkan

perhatian pada pemantavan dan perbaikan biaya dan mutu saja. Proses inovasi

meruAakan komponen penting perspektif proses bisnis internal. Proses bisnis internal
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ini menekankan krakteristik biaya mutu dan waktu. Terdapat hubungan kausal antara
perspektif pembelajaran dan pertumbuhan dengan perspektif proses bisnis internal.
Karyawan yang melakukan pembelajaran merupakan sumber ide baru yang terbaik
intuk proses bisnis yang lebih baik. Pelanggan menilai barang dan jasa yang diterima
Jlapat diandalkan dan tepat waktu. Perusahaan dapat memuaskan pelanggan apabila

mereka memiliki jumlah persediaan yang banyak untuk meyakinkan bahwa barang-

arang tersedia di tangan. Akan tetapi biaya penanganan dan penyimpanan persediaan
enjadi tinggi, dan kemungkinan keusangan persediaan. Untuk menghindari
persediaan yang berlebihan, alternatif yang mungkin adalah membuat pemasok
ngurangi through put time. Through put time adalah total waktu dari waktu
pdsanan diterima oleh perusahaan sampai dengan pelanggan menerima produk,
memperpendek throught put time dapat berguna apabila pelanggan menginginkan
L%ersmkﬁf pembelajaran _dan pertumbuhan, Perspektif pembelajaran dan
peftumbuhan fokus pada kemampuan tenaga kerja atau karyawan. Manajer
bertanggung jawab untuk mengembangkan kemampuan karyawannya. Tolok ukur
kurfci adalah kepuasan karyawan, reteﬁsi karyawan dan produktifitas karyawan.
Ke%uasan karyawan yang mengacu pada moral karyawan adalah penting untuk
merpperbaiki produktifitas, mutu dan kepuasan pelanggan. Manajer dapat mengukur
kepyasan karyawan dengan melakukan survey, mewawancarai karyawan dan
menpamati karyawan pada saat bekerja. Retensi karyawan mengacu bahwa karyawan
merypakan aktiva non keuangan yang bernilai bagi perusahaan. Adalah sangat mahal
mengmukan dan menerima orang yang berbakat untuk menggantikan orang yang
menifiggalkan perusahaan. Perputaran karyawan, Perputaran karyawan ini merupakan
tolok [ukur umum untuk retensi. Produktivitas karyawan mengacu pada pentingnya

keluatan per karyawan, keluaran karyawan dapat divkur dengan tolok ukur fisik
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seperti banyaknya unit produksi atau dalam tolok ukur keuangan seperti pendapatan
per karyawan, laba per karyawan. Walker and Ruekert (1987) dan Ranchhod (2004
175)_mengemukakan 3 dimensi dalam pengukuran kinerja perusahaan yaitu

¢ffiectiveness (efektivitas), efficiency (efisiensi) dan adaptiveness (adaptivitas).

Menurut Ranchhod (2004:175) efektifitas, efisiensi dan adaptivitas merupakan tiga
tribut pemasaran utama yang digunakan dalam pengukuran kinerja. Adapun variabel
tecedent dalam studi ini berkaitan dengan strategi pemasaran, maka ketiga dimensi
tersebut digunakan dalam pengukuran kinerja, selain pertimbangan tersebut, dimensi
pgngukuran kinerja ini relatif banyak digunakan dalam pengukuran kinerja
pglrusahaan kecil dan menengah (Pelhalm, 2000 ; Apiah, Adu,1997). Ranchhod
(2P04:175) mengemukakan bahwa 3 dimensi tersebut merupakan kunci pengukuran
kiperja yang saling melengkapi sehingga harus diukur bersama. Keterkaitan

anfara efektifitas, efisiensi dan adaptivitas. Ketiga dimensi diukur secara bersama

da%m arti informasi yang dihasilkan adalah saling melengkapi satu dengan lainnya.

1. Bfektivitas Pengukuran efektivitas dimaksudkan untuk mengukur pencapaian tujuan
perpisahaan. Analisis ini membantu perusahaan memahami posisi perusahaan di dalam
perjaingan. Adapun beberapa pengukuran yang digunakan antara lain : tingkat
perthmbuhan penjualan, market share, jumlah pelanggan, loyalitas pelanggan, tingkat
komiplain pelanggan dan pengukuran yang berkaitan dengan brand equity (Ranchhod,
2004:178)

2 Efisiensi,Pengukuran efisiensi dimaksudkan untuk mengukur perbandingan dari

masykan dan pengeluaran perusahaan. Analisis ini membantu perusahaan untuk

mengetahui bagaimana proses produksi atau operasional perusahaan. Beberapa
pengykuran yang digunakan untuk mengukur efisiensi perusahaan antara lain:

penggunaan kapasitas, produktivitas riset dan pengembangan, persentase turnover
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karyawan, tingkat persediaan, kecepatan penyampaian jasa, produktivitas per
aryawan, ROI, Laba sebelum pajak, efisiensi distribusi

B.Adaptivitas,Pengukuran adaptivitas dimaksudkan untuk mengukur kemampuan
%erusahaan merespon perubahan lingkungan seperti perubahan selera konsumen,
Renawaran produk baru dari pesaing dan perubahan teknologi. Adapun beberapa
pengukuran yang digunakan untuk mengukur adaptivitas antara lain: tingkat

kesuksesan produk baru, tingkat kesuksesan penyampaian jasa baru, jumlah merk

yang didafiarkan, jumlah riset dan pengembangan yang sedang dalam proses, jumlah
pjoduk baru yang diterima pasar.

Banyak pakar yang menyimpulkan bahwa éﬂisiemi adalah pengukuran kinerja
jamgka pendek sedangkan effectivitas dan adaptivitas untuk jangka panjang. Namun
sepenarnya strategi yang digunakan tidak bisa dipisahkan. Ketiga strategi tersebut

hatus dilaksanakan bersama.

2.5|Strategi Bersaing

Strategi merupakan kunci pokok perusahaan untuk meningkatkan kemampuan

L

berqaing yang pada akhimya akan meningkatkan kinerja perusahaan.  Strategi
merpipakan arah tindakan serta alokasi sumber daya yang diperlukan untuk mencapai

sasalan dan tujuan jangka panjang suatu perusahaan. Dengan demikian Strategi

bers3ing merupakan arah tindakan serta cara alokasi sumber daya perusahaan untuk
mengng dalam persaingan . Kotler (2012) membedakan strategi bersaing perusahaan
berddsar market share yang dimiliki perusahaan ( posisi perusahaan dibanding
pesaing, dilihat dari keluasan pangsa pasarnya), yaitu strategi market leader, market
chalanger, market follower,dan market nicher. Porter menekankan bahwa strategi

bersai}'-g sebaiknya didasarkan potensi yang dimiliki perusahaan. Porter membedakan
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strategi bersaing yang disebut generic strategic yang terdiri dari tiga komponen yaitu
differensiate strategy, cost of leadeeship strategy dan fokus Strategy. Strategi bersaing
model Miies dan Snow yaitu strategi prospektif, deffender, anaylizer dan reactor.

Dalam stsudi ini focus pada strategi bersaing menurut Miles & Snow. Stretegy

rospector yaitu strategi yng mengutamakan pada keberhasilan perusahaan dalam
erinovasi, menciptakan produk baru dan kesempatan baru dipasar Kekuatan strategi
ii terletak pada kemampuan perusahaan mengevaluasi lingkungan lingkungan bisnis
Sprategi defender mengutamakan stabilitas pasar yang menjadi target marketnya.
Strategi ini cocok untuk perusaahaan dengan sedikit lini produk dan segmen pasar
y3ng sempit, Perusahaan hanya berusaha untuk mempertahankan pasar disbandingkan
dengan memperluasnya Strategi ini difokuskan untuk mempertahankan pasar yang

sudah dikuasai dari serangan para pesaing. Strategi analyzer, strategi ini

mengutamakan analisa ide ide bisnis baru sebelum memasuki bisnis tersebut, selalu
memperhatikan strategi dari perusahaan lain yang telah lebih dulku terjun dalam
bispis tersebut, dan kemudian meniru ide strategi yang dilakukan prsaing yang telah
terbukti suksess. Strategi Reaktor yaitu strategi yang mengutamakan reaksi terhadap
perybahan lingkungan. Reaksi dilakukan hanya bila terdapat tekanan dari
lingkunganya yang memaksa perusahaan untuk berubah, Seringkali terjadi masalah

ketidak pastian untuk beradaptasi jika perausahaan terlalu I memasuki bisnis tersebut

ar Intensitas pesaingan dalam studi ini dilihat dari sudut pandang Porter yang
berargumen bahwa terdapat 5 kekuatan persaingan bisnis yaitu, perusahaan dalam
indu yang sama,perusahaan yang memproduksi barang substitusi, potensial

pesaing baru,kekuatan pelanggan dan kekuatan pemasok perusahaan tersebut,

2.6 Kgwirausahaan korporasi
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Kewirausahaan korporasi adalah derajat orientasi kewirausahaan perusahaan
dalam gaya pengambilan keputusan, proses dan metode yang menginformasikan
kegiatan kewirausahaan perusahaan dan terkait dengan manajemen strategik

{Lumpkin & Dess, 1996;‘ Naman & Slevin 1993). Kewirausahaan perusahaan

erupakan suatu praktik dan aktivitas pengambilan keputusan yang mengarahkan
epada pengembangan dan penciptaan produk baru yang inovatif yang dapat
embedakan organisasi dengan organisasi lainya di pasar). Inovasi dan perilaku
ngambilan keputusan berresiko menjadi dua hal pokok yang membedakan
pyrusahaan yang berorientasi kewirausahaan dan perusahaan yang konservatif (Miller
&) Friesen,1982)

Banyak model kewirausahaan korporasi (Corporate Entrepreneurship Model)

anfara lain Model Kontingensi Kewirausahaan Korporasi Barret dan Weinstein Model
CE yang dikemukakan oleh Barret dan Wiensteisn (2000) adalah sebuah model yang
dikenal sebagai model kontingensi kewirausahaan korporasi (TheContingency Model
of Corporate Entrepreneurship). Model yang dikembangkannya berdasarkan pada
pel{elitian terdahulu yang dilakukan olen Colvin dan Slevin (1991),Zahra (1991),
Narpar dan Slater (1990), dan Jaworski dan Kohli (1993).Model ini adalah berkaitan
dengan prinsip-prinsip untuk menjalankan aktifitas

Vitalle (2003), membedakan kewirausahaan corporasi dalam 3 dimensi yaiyu
innovativeness, acting proactively dan managing risk. Lumpkin & Dess (1996)
menjbedakan kewirausahaan suatu perusahaan antara lain inovatif, proaktif,

pengpmbilan resiko, agresif bersaing dan otonomi

2.7 Hubungan orientasi pasar, kinerja perusahaan |, strategi  bersaing dan

kewirJausahaan perusahaan
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Banyak factor yang menentukan kinerja suatu perusahaan. Salah satu
diantaranya adalah orientasi pasar ( Market oriented) Orientasi pasar merupakan
budaya organisasi yang efekif dan efisien mengarahkan organisasi pada aktivitas
penciptaan nilai yang tinggi bagi pelanggan ( Narver dan Slater 1990). Perusahaan
yang berorientasi pasar merupakan perusahaan yang menjadikan pelanggan dan
Hesaing sebagai kiblat dalam mengambil kebijakan bisnis.

Ada teori yang kurang jelas berkaitan hubungan orientasi pasar terhadap kinerja
Pgrusahaan. Terdapat dua pembahasan yang berbeda/berlawanan berkaitan hubungan
ofientasi pasar terhadap kinerja perusahaan. Salah satu sisi menyatakan ada pengaruh
signifikan positip orientasi pasar terhadap kinerja perusahaan (Kotler dan Keller,
2«%09; Jaworsky dan Kohly, 1993; Alan et al, 2003), di sisi lain banyak studi yang
membuktikan orientasi pasar tidak berpengaruh terhadap kinerja perusahaan (Dang
dah Dart, 1999; Bhuians, 1997; Bennet dan Cooper, 1999; Hartini,2008 ).
Hartini,(2008), dalam studinya pada IKM mebel kayu di Jawa Timur

mehgkonfirmasi teori yang dikemukakan oleh Dang dan Dart (1999) yaitu ada

origntasi pasar berpengaruh negative terhadap kinerja bisnis IKM, namun
pengaruhnya tersebut tidak signifikan dengan tingkat kepercayaan 5 %. Hal ini
dimungkinkan karena lingkungan bisnis yang tidak mendukung seperti tingkat
perspingan yang tinggi dan disisi lain mereka salah dalam memilih strategi bersaing.

Ranchood (2004) menyatakan bahwa banyak faktor yang menentukan kinerja

perupahaan antara lain lingkungan perusahaan. Lingkungan perusahaan ini bisa

berp%ran sabagai antecedent dari kinerja perusahaan seperti halnya orietasi pasar.
Padalkondisi tertentu. lingkungan bisnis berperan sebagai drivers/pemicu saja. Ketika
lingktingan perusahaan berperan sebagai drivers maka lingkungan bisnis tersebut bisa

mem%erkuat hubungan orientas pasar terhadap kinerja perusahaan atau sebaliknya

LAPORAN PENELITIAN Relationships Orientasi Pasar ... Sri Hartini




IR - PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA 35

malah memperlemah hubungan atau bahkan menyebabkan tidak adanya pengaruh
yang significant antara orientasi pasar dan kinerja perusahaan. Lingkungan
perusahaan dapat dibedakan atas lingkungan internal dan lingkungan eksternal.

Lingkunga internal adalah lingkungan di dalam perusahaan seperti inovasi

erusahaan, skala perusahaan, strategi bersaing ketrampilan karyawan, besamya
odal dan lain-lain. Lingkungan eksternal perusahaan merupakan lingkungan di luar
pprusahaan meliputi pelanggan, pesaing, pemasok, pemerintah dan pihak-pihak lain di
lLJar perusahaan yang mempengaruhi operasional perusahaan (Kotler dan Keller,
2009).

Perusahaan menetapkan misi dan strategi pemasaran, perilaku CE, penerapan
pemasaran  dan  strategi untuk mencapai tujuan, dan prestasi/kinerja
pefusahaan.Berarti, model ini menjelaskan dan menghubungkan bahwa terdapat
hu+ungan yang kuat dan positif antara fungsi pemasaran dengan kewirausahaan

korporasi (CE) dan kinerja korporasi. Secara rinci model tersebut dapat dilihat pada

gan%bar di bawah. Model CE lain yang dikemukakan oleh Lumpkin dan Dess (1996)
yang menyatakan bahwa ada lima dimensi CE yang mempengaruhi  kinerja
perysahaan/korporasi yaitu kebebasan (ofonomy), inovasi, kesediaan untuk
menBambil resiko, proaktif, dan keagresifan bersaing. Lumpkin dan Dess menyatakan
bahwa kunci utama dari dimensi orientasi kewirausahaan adalah meliputi tindakan
yang| dapat dilakukan secara bebas atau tidak bergantung pada pihak lain, artinya
adanya kehendak untuk mengadakan pembaharuan dan bersedia menanggung resiko,
cendqrung lebih agresif dari pesaing, serta proaktif dalam usaha melihat/meramalkan

dan mengantisipasi peluang yang ada di pasar.Model ini menunjukkan bahwa aspek

perusghaan / korporasi akan mempengaruhi hubungan antara orientasi kewirausahaan

dengah kinerja perusahaan/korporasi. Numun mereka tidak menyatakan bahwa
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kinerja perusahaan mempengaruhi orientasi kewirausahaan. Dapat disimpulkan
bahwaa model Lumpkin dan Dess menunjukjkan gambaran yang abadi sifatnya, yaitu

idak ada umpan balik {feedback) antara  orentasi kewirausahaan,

tras

forporasi/perusahaan, dan faktor-faktor organisasi.

Dalam pasar global sekarang ini perubahan lingkungan perusahaan terjadi
c*engan cepat. Perubahan ini membuat semakin tinggi ketidak pastian dalam bisnis.
Ketidak pastian ini akan mempengaruhi kinerja perusahaan. Perusahaan yang
berorientasi pasar tinggi diharapkan akan meningkatkan kinerja perusahaan, namun
lingkungan perusahaan akan menentukan pengaruh tersebut, bisa memperkuat
pgngaruh atau memperlemah pengaruh. Penelitian ini mencoba mengkaji peran
lifgkungan perusahaan tersebut. Lingkungan internal fokus pada strategi bersaing
pefusahaan dan kewirausahaan korporasi lingkungan. Hal ini merupakan variable

pe+ting penentu keunggulan bersaing suatu perusahaan. Keunggulan bersaing

mefupakan penentu untuk tetap eksis dalam pasar global.
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BAB 3
TUJUAN DAN MANFAAT PENELITIAN

3.1 Tujuan Penelitian

Tujuan peneltian ini adalah untuk menguji dan menganalisis pengaruh

a. Orientasi pasar terhadap kinerja perusahaan

b. Interaksi orientasi pasar dengan kewirausahaan korporasi terhadap kinerja
perusahaan

¢. Orientasi pasar terhadap kinerja perusahaan pada strategi bersaing yang

berbeda

3.R. Manfaat Penelitian

Hasil Studi ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik secara teoritis

maupun praktis.

Penelitian ini akan menambah pembuktian untuk memperjelas keterkaitan
antra orientasi pasar dan kinerja perusahaan. Banyak literatur manajemen pemasaran
megunjukkan adanya dua pembahasan yang berlawanan. Salah satu sisi menyatakan
ada|hubungan signifikan positif orientasi pasar terhadap kinerja perusahaan (Kotler,
2006:16; Jaworski and Kohli, 1993; Pelham and Wilson, 1996; Narver and Slater,
200Q; Alan, et al., 2003). Adapun di sisi lain, banyak studi empiris yang membuktikan
bahwa tidak ada hubungan antara orientasi pasar dan kinerja perusahaan (Bennett,
197% Deng and Dart; 1994 dan Bhuians, 1997).

Penelitian ini mencoba untuk membangun pemahaman yang lebih
kom%rehensif berkaitan dengan kedua konstruks tersebut. Penelitian ini mencoba
menejaah bagaimana strategi bersaing dan kewirausahaaan korporasi mempengaruhi
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hubungan kedua konstruk tersebut Dengan demikian penelitian ini memberikan

kontribusi pada pengembangan konsep dalam strategi pemasaran melalui dua cara :

1. Penelitian ini membenkan kontribusi terhadap literatur yang telah ada
yaitu memberikan penjelasan secara spesifik bagaimana budaya orientasi
pasar, kinerja perusahaan,strategi bersaing dan kewirausahaan pada IKM
di jawa tinmur
2. Penelitian ini menunjukkan peran orientasi pasar dalam mempengaruhi
kinerja perusahaan. Dalam penelitian ini dikaji hubungan orientasi pasar
dengan kinerja perusahaan dengan menggunakan variabel moderasi.
Adapun dalam penelitian ini menguji rumusan masalah secara
komperehensif dengan melakukan pengujian model dan mengambil setting
penelitian pada industri kecil menengah di Jawa Timur.

8.4 Manfaat Praktis

Temuan yang bersifat formulatif, konfirmatif, dan eksploratif dari penelitian ini
sedara praktis merupakan masukan bagi perusahaan kecil menengah dalam:

I Proses pengambilan keputusan untuk menetapkan strategi pemasaran,
khususnya berkaitan strategi bersaing dan budaya perusahaan yang
mendukung bisnis

2 Meningkatkan pencapaian kinerja perusahaan kecil menengah yang
terwujud dalam efektifitas, efisiensi, dan adaptivitas perusahaan dengan
fokus pada variabel-variabel yang memberikan kontribusi pada besarnya

kinerja perusahaan.
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BAB4
METODE PENELITIAN

4.1 Desain Penelitian

Penelitian ini merupakan penelitian dasar yang bertujuan untuk mengembangkan teori
dengan menjelaskan hubungan antar variabel. Studi ini tidak secara langsung
lhenghasilkan solusi untuk masalah yang dihadapi UMKM. Pemilihan UMKM

ebagai subyek penelitian tidak didasarkan problem yang dihadapi UMKM melainkan

1 72]

P

esesuaian dengan model penelitian. Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif,
expalanatori Untuk pengujian hipotesis penelitian analisis MRA dan analisis sub

gxfoups dengan regression analysis

4.2. Populasi,sampel penelitian dan teknik penarikan sampel

ulasi dalam penelitian ini adalah perusahaan yang termasuk dalam keriteria
di

menetapkan sampel penelitian digunakan teknik proportional random

ling berdasar wilayah

4.3. Data Penelitian

Datajyang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. Data
seku+der yang diperoleh dari instansi terkait dan penelusuran pustaka. Data primer
diperpleh dengan menyebarkan kuesioner yang mana pengumpulan data primer ini

dilak+kan dengan e-mail, mail dan bertemu langsung
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4.4. Variabel penelitian
Terdapat tiga jenis variabel dalam penelitian ini yaitu

I. Variabel bebas (independent variabel) yaitu orientasi pasar

Variabel ini diukur dengan pengukuran yang dikembanékan dari pengukuran
Slter dan Narver (1990) dengan menggunakan 2 indikator yaitu orientasi pasar
dan orientasi pelanggan yang dijabarkan dalam § item pertanyaan yang dikur

dengan skala Likert

2. Variabel tergantung(dependent variabel) yaitu kinerja perusahaan

Variabel ini diukur dengan pengukuran yang dikembangkan dari pengukuran
Walker dan Rueker(1997) dengan menggunakan 3 indikator yaitu efektif,
efisien dan adaptif yang dijabarkan dalam 8 item pertanyaan yang diukur
dengan skala Likert

3. Variabel moderator yaitu strategi bersaing dan intensitas persaingan bisnis.
Variabel moderator strategi bersaing diukur dengan pengembangan dari
pengukuran strategi bisnis (Miles dan Snow:1997) yaitu prospektif,
defender.Analyzer dan reaktif. Pengukuran variabel ini dengan menggunakan
data kategorikal yaitu pengelompokkan perusahaan berdasar strategi berdasar
kuesioner yang telah ditentukan.

Variabel moderator kewirausahaan korporasi diukur dengan pengembangan

pengukuran Despandhe (2008) dengan menggunakan 2 indikator yaitu
kieinovasian perusahaan dan keberanian menanggung resiko. Pengukuran ini

dijabarkan dalam 6 item pertanyaan yang diukur dengan skala Likert

4.5.Hlfpotesis Penelitian

1. |Orientasi pasar, mempengaruhi kinerja bisnis pada UMKM di Jawa Timur
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2. Interaksi orientasi pasar dengan kewirausahaan korporasi memperkuat
hubungan kausal antara orientasi pasar terhadap kinerja bisnis pada UMKM di
Jawa Timur.

3. Strategi bersaing pe}usahaan memoderasi  hubungan kausal antara orientasi

pasar terhadap kinerja bisnis pada UMKM di Jawa Timur.

416. Model Analisis
Model analisis dimaksudkan untuk lebih mudah memahami analisis yang dilakukan

d%lam penelitian ini . Model analisis dalam penelitian ini adalah

Orientasi Pasar T T —» Kinerja perusahaan
Strategi Kewirausahaan

Bersaing Korporasi
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BAB 5
HASIL DAN PEMBAHASAN

b.1 Deskripsi Sampel Penelitian

Kuesioner yang disebarkan dalam studi ini sebanyak 250 set. Kuesioner yang

fembali sebanyak 110 set. Dengan demikian tingkat pengembalian dalam studi ini

besar 0,44%. Tingkat pengembalian ini dikatakan tinggi, mengingat unit analisis

lam studi ini adalah perusahaan.

Responden atau sumber data dalam studi ini adalah semua manajer/direktur di
rusahaan yang terpilih sebagai sampel, Untuk perusahaan dengan manajer lebih dari

satu, maka skor yang digunakan adalah rata-rata skor dari tanggapan semua

mhnajer di perusahaan tersebut.

Tabel 5.1
JUMLAH MANAJER DI PERUSAHAAN
NO Jumlah Manajer Jumlah Jumlah Persentase Jumlah
Dalam satu Perusahaan Manajer Manajer di
Perusahaan Perusahaan
1 manajer 61 61 50,83
P 2 manajer 29 54 24,16
3 3 manajer 25 75 20,84
4 4 manajer 5 20 4,17
Jumlah 120 210 100%

Data primer diolah

Tabel 5.1 menunjukkan sebagian besar perusahaan yang terpilih sebagai
sampel hanya memiliki seorang manajer (50,83%). Sebagian besar yang menjadi
man?jer adalah pemilik usaha tersebut. Hanya 4,17 % perusahaan yang dikelola
profgssional, dalam arti setiap fungsi di perusahaan dipegang oleh orang yang
berbdda. Pada perusahaan dengan 4 manajer, pemilik usaha yang menjadi manajer
seba%ian besar menduduki posisi fop manager. Perusahaan dengan 3 manajer, pemilik

usahaj yang menjadi manajer sebagian besar menduduki posisi manajer sumber daya
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manusia Perusahaan dengan 2 manager, pemilik usaha yang menjadi manajer
sebagian besar menduduki posisi manajer keuangan merangkap manajer sumber daya
manusia. Sangat sedikit perusahaan yang memiliki manajer pemasaran sendiri .Fungsi
pemasaran relatif kurang mendapat perhatian dari pemilik usaha. Untuk perusahaan
dengan 2 atau 3 manajer, fungsi pemasaran dijalankan oleh manajer produksi dan
pemilik perusahaan.

Perusahaan yang menjadi sampel dalam studi ini mempunyai pengalaman
bisnis relatif banyak. Hal ini dapat dilihat dari umur perusahaan tersebut . Mengenai

u+|ur perusahaan dapat dilihat pada Tabel 5.2 .

Tabel 5.2
UMUR PERUSAHAAN
No Umur Perusahaan Jumlah Persentase
1 6<10 tahun 42 35
2 10<20 tahun 33 27,5
3 20<30 tahun 31 25,8
4 30<40 tahun 9 7.5
5 40<50 tahun 5 4,2
Jumlah 120 100%

Sumber : Data primer diolah

Berdasar tabel 5.2 dapat dilihat bahwa perusahaan kecil menengah yang
mewkadi responden sudah lama eksis yaitu telah beroperasi lebih dari 5 tahun. Hal ini
mengindikasikan kekuatan IKM dalam menghadapi krisis ekonomi. Umur perusahaan
Juga|mengindikasikan kemampuan manajer mengelola usahanya. Dengan demikian
dalarh studi ini menunjukkan bahwa manajer perusahaan bersikap professional dan
mem{liki pengetahuan atau wawasan yang luas mengenai bidang usahanya termasuk
persajngan. Dilihat dari jenis usahanya Perusahaan yang dijadikan responden dapat

dikelqmpokkan dalam 3 jenis usaha 1.Usaha mamin dan rokok,2 Usaha garment,
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batik, kerudung dll, 3.Usaha kerajinan kulit,perak kayu dll ; Hal ini dapat dilihat pada

tabel 5,3 berikut

Tabel 5.3
JENIS USAHA PERUSAHAAN
No [ Jenis Usaha Jumlah | Persentase
Makanan minuman dan rokok 49 40,83
2 Garment,batik,kerudung dil 42 35
3 Kerajinan Kulit,perak dan kayu 29 24,17
Jumlah 120 100

Sumber : Data primer diolah
Dilihat dari wilayah pemasarannya, sedikit sekali perusahaan yang

berorientasi ekspor. Padahal pada era global seperti sekarang ini, perusahaan akan

sulit bertahan hidup jika tidak masuk pasar global (produk dari luar Indonesia akan
masuk ke pasar Indonesia dengan mudah, karena tidak adanya batas wilayah dalam
pemasaran). Mengenai wilayah pemasaran perusahaan yang menjadi sampel dalam

stugli ini dapat dilihat pada Tabel 5.4.

Tabel 5.4
WILAYAH PEMASARAN
0 Wilayah Pemasaran Jumlah Persentase
Regional 120 100
2 Nasional 83 69,17
3 Ekspor 12 10

Sumber: Data primer diolah

Tabel 5.4 menunjukkan bahwa semua responden menawarkan produk kepasar

regidnal (Jawa Timur). Adapun 69,17% perusahaan menawarkan ke pasar nasional
meliputi wilayah Jawa dan Bali. Sebagian kecil perusahaan (10%) yang sudah

memasarkan produk ke luar negeri.
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Dilihat dari jumlah tenaga kerjanya, sebagian besar perusahaan memiliki

tenaga kerja kurang dari 20 orang tenaga kerja Mengenai jumlah tenaga kerja di

perusahaan yang menjadi sampel dalam studi ini dapat dilihat pada Tabe! 5.5.

h
»

kaj

Tabel 5.5
JUMLAH TENAGA KERJA DI PERUSAHAAN
NO Jumlah Tenaga Kerja Jumlah perusahaan Prosentase
1 5<10 orang 57 47.5
2 10<20 orang 50 41,7
3 >20 orang 13 10,8
Total 120 100

umber : Data primer diolah
Tabel 5.5menunjukkan bahwa sebagian besar perusahaan mempekerjakan

ryawan kurang dari 20 orang, hanya 10,8 % yang memiliki karyawan lebih dari 20

ordng

3.2} Uji Validitas dan Reliabilitas Instrument Penelitian

Berdasar uji validitas dan reliabilitas instrument yang digunakan ( diuji pada 30

S

1) dengan melihat loading pada item total correlation diketahui bahwa ada dua

indifator untuk mengukur orientrasi pasar  yaitu XS5 (perusahaan sering

mengiskusikan kekuatan dan kelemahan pesaing) dan indicator untuk mengukur

kinefja perusahaan yaitu Y8 (pertumbuhan penjualan produk baru). Kedua indicator

ini

u%dak valid karena indikiator ini nilai korelasi dibawah standar yang ditentukan

yaitu| X5 sebesar 0,153 dan Y8 sebesar 0,224. Adapun menurut Masri, indikator

dikat valid jika nilai korelasi diatas 0,3. Untuk selanjutnya indikator ini akan

dikellarkan/tidak digunakan dalam menentukan nilai pengukuran dari variable

Orientasi pasar dan kinerja perusahaan , sehingga hanya digunakan 4 indikator untuk

mengukur variable orientasi pasar dan 7 indikator untuk mengukur variable kinerja

perusahaan
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Demikian halnya mengenai uji reliabilitas diketahui dari uji cronbach alpha,
bahwa semua variable yang digunakan dalam penelitiana ini Reliabel Hal ini
ditunjukkan dengan besarnya nilai cronbach alpha diatas 0,6. Menurut Masri,
Yariable dikatakan Reliabel jika nilai reliabilitasnya diatas 0,6 Mengenai hasil uji

aliditas dan reliabilitas variable yang digunakan dalam penelitian ini untuk lebih

Jelasnya dapat dilihat pada table 5.6 untuk uji validitas dan table 5.7 untuk uji
reliabilitas
Tabel 5.6
Hasil Uji Validitas variable penelitian
No Indikator Item Total Standar Keterangan
Correlation korelasi
| X1 0,652 0,3 Valid
D X.2 0,474 0,3 Valid
3 X.3 0,462 0,3 Valid
4 X4 0,360 0,3 Valid
h X.5 0,153 0,3 Tidak Valid
g Z1.1 0,360 0,3 valid
7 Z1.2 0,559 0,3 Valid
8 Z1.3 0,437 0,3 Valid
9 Z14 0,460 0,3 Valid
1 Z1.5 0,636 0,3 Valid
11 Z1.6 0,674 0,3 Valid
12 Y.1 0,416 0,3 Valid
13 Y.2 0,525 0,3 Valid
14 Y.3 0,616 0,3 Valid
15 Y.4 0,426 0,3 Valid
16 Y.5 0,520 0,3 Valid
17 Y.6 0411 0,3 Valid
18 Y.7 0,740 0,3 Valid
19 Y.8 0,224 0,3 Tidak Valid
Sumber : lampiran 2 Uji Reliabilitas
Tabel 5.7
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Penelitian
No variabel Cronbach alpha | Standart | Keterangan
standardize
1 | Market Orientation (X) 0,702 0,6 Reliable
Sri Hartini
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Kewirausahaan Korporasi (Z1) 0,846

0,6

Reliable

Kinerja Perusahaan (Y1) 0,698

0,6

Reliable

Sumber Lampiran 2 Uji Reliabilitas

.3 Deskripsi Variabel

-

Analisis deskriptif dilakukan untuk mengetahui kondisi riil persepsi responden

¢rhadap indikator dari masing-masing variabel. Dalam studi ini terdapat 4 variabel,

ypitu variabel orientasi pasar, variabel kinerja perusahaan, variabel strategi bersaing

d%n ,kewirausahaan korporasi.

k

Q

Unit analisis studi ini adalah perusahaan. Variabel orientasi pasar, variasi

wirausahaan korporasi, dan variabel kinerja perusahaan dan variabel strategi

bersaing diukur berdasar persepsi manajer perusahaan. Dalam studi ini diasumsikan

manajer sebagai wakil perusahaan yang mengetahui banyak informasi tentang kondisi

perusahaan, dan merupakan orang yang mempunyai wawasan luas atas bisnisnya,

termasuk wawasan atas pesaingnya..

Nilai rata-rata penilaian responden terhadap masing-masing indikator dapat

dikglompokkan dalam kelas interval, dengan jumlah kelas 5 sehingga intervainya

dapdt dihitung sebagai berikut :

Sehir]

1,0
1,8
2,6
34
4,2

AAANANA

Interval =

Nilai Tertimggi - Nilai Terendah

5-1

Jumlah Kelas 5

1,8
2,6
34
4,2
5
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= Setuju
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Variabel orientasi pasar diukur dengan 5 item pemyataan namun | indikator
tidak signifikan, sehingga dalam penelitian untuk selanjutnya digunakan 4 indikator
tsaja . Berikut ini merupakan deskripsi jawaban dari responden mengenai variabel

brientasi pasar dapat dilihat pada Tabel 5.8

Tabel 5.8
DESKRIPSI VARIABEL ORIENTASI PASAR
Indiktor Sangat Setuju Netral Tidak Sangat Tdk
Setuju Setuju Setuju

F % F % Fl| % F % | F %
X1 13 110,83 | 70 (583333 (275 2 1,7 | 2 1,7
A2 0 000 | 48 | 40 (321267 40 |333]0 [ 0,00
X3 0 0,00 | 51 425 [25(208 | 44 1367 ] 01 0,00
X4 1 8,33 9 75 {18} 15 70 | 583 [22] 1833
Symber : Lampiran 4 diolah

Variabel orientasi pasar diukur dengan 4 item pernyataan. Sebagian besar

regponden ( 69,16%) memperhatikan kepuasan pelanggana serta 48 % responden
selalu  memonitor kepuasan pelanaggannya sebagian besar pelangga  (51%)
memperhatikan layanan pasca pembelian. Namun sebagian besar responden (76,63
%)|tidak pemnah mencari informasi tentang pesaing mereka. -Secara keseluruhan
orientasi pasar responden relatif tinggi

Kewirausahaan korporasi diukur dengan 6 indikator. Mengenai tanggapan

resp{mden mengenai variabel kewirausahaan perusahaan dapat dilihat pada Tabel 5.9

Tabel 5.9
DESKRIPSI KEWIRAUSAHAAN KORPORASI

Indi Sangat Setuju Netral Tidak Sangat Tdk
katon Setuju Setuju Setuju

F % F % F % F % F %
z.1 0 10,00 20 | 16,7 15 | 12,5] 73 (60,8 | 12 10
z2 0 1000) 35 [ 29,17 25 (208 ] 50 [41,7| 10 | 833
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23 S [416] 61 [5083[ 30 | 25 | 24 | 20 | 0 [0.00
24 11 [916] 44 | 367 | 23 | 197 30 | 25 13 T 1o

25 10833 34 | 283 | 24 | 20 |40 [ 3B3 | 13 1o

26 9|75 [45 [ 375 | 26 |217] 40 [ 333 0 000
Rerata % 4,35 3325 19.95 356 6,38

Sumber : Lampiran 4 diolah
Tabel 5.9 menunjukkan 41,98 % perusahaan memiliki kewirausahaan

korporasi rendah, Sebagian besar responden (70,8 %) tidak rutin memperbaiki proses

roduksi,51.1% tidak melakukan riset untuk pengembangan produk, dan 43,3% tidak
rani mengambil resiko memasuki pasar baru.

Strategi bersaing defennder yaitu strategi mempertahankan pasar yang

dimiliki, banyak dipilih IKM, 67,5 % perusahaan memilih strategi ini. 29,16 %

rusahaan memilih strategi analyzer, yaitu selalu menganalisis strategi persaing
urftuk menentukan aktivitas perusahaan, dengan demikian dapat disimpulkan 29,16 %
pefusahaan merupakan imitator, hanya 25,8% perusahaan yang memilih strategi
prgspektor yaitu mengutamakan inovasi untuk memenangkan persaingan. Mengenai

str%tegy bersaing ini untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel 5.10 berikut

Tabel 5.10
Strategi Bersaing Perusahaan
Strategi bersaing Jumlah Perusahaan Persentase
Prospektor 31 25,8
2 Defender 54 67,5
3 Analyzer 35 29,16
Jumlah 120 100

Sumber : Lampiran I diolah

54,93% perusahaan mempunyai kinerja yang tidak bagus Hal ini terjadi antara lain

disebabkan 68,33 % perusahaan memiliki tingkat perputaran tenaga kerja yang tinggi,

64,16|% perusahaan memiliki laba yang rendah dibawah target yang telah ditentukan ,
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64,2 % produk baru perusahaan ditolak/tidak diteriam pasar 69,99 % tidak

memperoleh jumlah pelanggan baru seperti yang telah direncanakan Untuk detail

kinerja perusahaan dapat dilihat pada table 5.11 berikut

Tabel 5.11
DESKRIPSI VARIABEL KINERJA PERUSAHAAN

Indiktr | Sangat Setuju Netral Tidak Setuju | Sangat

Setuju tdkSetuju

F % F |% F % F % F |%
Yi1 0 0,00 |16 {133 [22 183 |42 35 40 | 33,33
Yj2 10 833 {36 |30 41 34,16 |30 25 3 |25
Y{3 0 0,00 |32 |26,7 |37 |3083 [41 34,16 10 | 833
Y4 0 0,00 {18 |15 25 20,83 |57 475 20 ] 16,66
Y 0 0,00 111 9,17 [25 [2083 |64 5333  [20 | 16,66
Y.b 10 833 (26 |21,7 |26 [21,7 |53 44,16 |5 |4.16
Y. 0 000 |8 |67 35 129,16 |51 42,5 26 {217
R [ 2,37 17,51 25,12 40,19 14,76
Sumber : Lampiran I diolah

S.4{Pengujian Hipotesis dan Pembahasan

signifikan terjadap kinerja perusahaan. Den

Berdasar hasil pengolahan data dengan MRA ( Moderat Regression Analysis),
diki\ahui bahwa Hipotesis 1 yang menyatakan Orientasi pasar mempunyai pengaruh
gan arti lain semakin meningkat market

orie%tation perusahaan maka semakin meningkat pula kinerja perusahaan. Hal ini

dapaj dilihat dari besarnya tingkat signifikansi sebesar 0,026 masih lebih rendah

dibanding tingkat signifikansi yang ditentukan yaitu 0,05. Hasil penelitian ini

mendFkung pendapat Kotler (2012)

Hipotesis 2 yaitu interaksi orientasi pasar dengan kewirausahaan korporasi

memperkuat hubungan kausal orientasi pasar terhadap kinerja perusahaan terbukti.

denga:%‘ arti lain kewirausahaan korporasi memoderasi pengaruh orientasi pasar
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Relationships Orientasi Pasar ...

Sri Hartini



IR - PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA 51

terhadap kinerja perusahaan. Hal ini dapat dilihat dari besamya tingkat signifikansi
yaitu 0,042 masih dibawah tingkat tignifikansi yang ditentukan yaitu 0,05
Mengenai hasil pengolahan data dengan menggunakan MRA yang digunakan

febagai dasar dalam pengujian hipotesis dapat dilihat pada Tabel 5.12 berikut

Tabel 5.12
Hasil Analisis Moderat Regression Analysis
Model Standardized t Sig
Coefficients

Xl 0,258 5,913 0,026
Z 0,565 10,934 0,042
Xi*Z1 0,059 1,301 0,013
R 10,441 Ftest: 5,581
R2 : 0,194 Sig : 0,048

Sumnber lampiran 3 analisis MRA

Berdasar hasil analisis sub groups, Hipotesis 3 yaitu strategi bersaing
peryisahaan memoderasi pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja perusahaan hal ini
dap%t dilihat pada nilai R2 dan hasil uji Chow.

Dalam studi ini dilakukan 3 analisis sub group yaitu 1) Group prospector
dengan defender 2) group prospector dengan analyzer dan 3) group defender dengan
analyzer

Untuk analisis sub group pertama yaitu prospector dan defender dilihat dari

nilai R2 untuk regresi observasi prospector sebesar 0,638, untuk regresi observasi

defenfler sebesar 0,345 untuk regresi observasi anaylizer sebesar 0,446. Dengan
membandingkan nilai R2 ini dapat disimpulkan bahwa variable strategi bersaing
memoerasi hubungan kausal orientasi perusahaan terhadap kinerja perusahaan

peng yang paling besar adalah pada strategi kelompok perusahaan yang
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menerapkan strategi  prospector. Mengenai hasil regresi dapat dilihat pada table 5.13

berikut
Tabel 5.13
Ringkasan Hasil Regresi pada subgroup
Prospect | Deffendr | Analyzer | Ttl obser I | Totl obser 2 | Til observ 3
(prospect | (prospect (analyzer
defender) | analyzer) defender)
Residual | 3,234E9 |5,722E8 |4,663E8 | 3.108E10 4,744E9 3,999E9
Sum  of
quare
0,799 0,587 0,668 0,801 0,856 0,687
R{Square | 0,638 0,345 0,446 0,642 0,733 0,472
Symber lampiran 4 analisis sub group

Hasil uji Chow untuk analysis subgroup 1 yaitu prospector dan defender

Fh

Ni

—

itung =

3,108E9- (3,234E9+5,722E8)/2

(3,234E9+5,722E8)/(31+54-4)

=29,020779228

%i F hitung 29,020779228 dibandingkan, dengan nilai F table dengan df 2 dan 81

dengan tingkat signifikansi 0,05 diperoleh nilai F table sebesar 3,15. Oleh karena F

hitupg > F table, maka dapat disimpulkan bahwa persamaan regresi antar sub-

kelo

Hasil

F hityng =

mpok observasi yaitu kelompok analyzer dan defender berdeda secara si gnifikan

Uji Chow untuk analysis subgroup 2 yaitu prospector dan analyzer

4,744E9- (3,234E9+4,663E8)/2

(3,234E9-+4,663E8 )/(31+35-4)

= 87,43804556

Nilai ¥ hitung 87,4380 dibandingkan, dengan nilai F table dengan df 2 dan 62 dengan

tingkat signifikansi 0,05 diperoleh nilai F table sebesar 3,15. Oleh karena F hitung > F
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table, maka dapat disimpulkan bahwa persamaan regresi antar sub-kelompok
observasi yaitu kelompok prospector dan analyzer berdeda secara signifikan

Hasil Uji Chow untuk analysis subgroup 3 yaitu analyzer dan defender

3,999E9- (4,663E8 +5,722E8)/2

¥ hitung =
(4,663E8+5,722E8 )/( 35+54-4)

=12,115671641

Nilai F hitung 12,115671641 dibandingkan, dengan nilai F table dengan df 2 dan 85
d+ngan tingkat signifikansi 0,05 diperoleh nilai F table sebesar 3,15. Oleh karena F
hitung > F table, maka dapat disimpulkan bahwa persamaan regresi antar sub-
keJlompok observasi yaitu kelompok analyzer dan defender berdeda secara signifikan
Berdasar hasil uji Chow dalam analisis sub group, terdapat perbedaan yang
sighifikan diantara ke tiga sub groups yaitu prospector, defender dan analyzer. Hasil

uji | Chow ini sesuai dengan hasil uji R square yaitu strategi pemasaran memoderasi

hublungan kausal orientasi pasar dengan kinerja pemasaran

LAPORAN PENELITIAN Relationships Orientasi Pasar ... Sri Hartini




IR - PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

54

BAB 6
SIMPULAN DAN SARAN

6.1 Simpulan
Orientasi pasar mempunyai pengaruh signifikan terhadap kinerja perusahaan

KM di Jawa Timur. Semakin tinggi orientasi perusahaan maka akan semakin tinggi

ula kinerja perusahaan. Hasil ini mendukung pendapat Kotler and Keller, 2009:16;
worski and Kohli, 1993; Pelham and Wilson, 1996; Narver and slater, 2000; Alan,
ef al, 2003Kotler, 2012; yang menyatakan bahwa orientasi pasar meningkatkan
kinerja perusahaan

Kewirausahaan korporasi dan strategi bersaing mampu menjelaskan kanapa

tefjadinya research gap antara orientasi pasar dengan kinerja perusahaan. Perbedaan

hasil riset tersebut dimungkinkan strategi bersaing perusahaan yang berbeda.
Demikian halnya dengan adanya kewirausahaan korporasi yang tinggi akan

memperkuat pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja

6.2|Keterbatasan Penelitian dan Saran

Dalam studi ini digunakan strategi bersaing dari Miles & Snow, pada
penTlitian selanjutnya diharapkan akan digunakan strategi bersaing yang lain seperti
strategi Porter dan Kotler.

Keterbatasan dalam penelitian ini adalah dalam pengumpulan data digunakan

2 mdtode sekaligus yaitu interview langsung, dan dengan surat (baik melalui post
maupun elektronik -mail). Hal ini dimungkinkan akan berdampak pada hasil data
yang |bias, pada penelitian selanjutnya diharapkan digunakan metode pengumpulan
data yang konsisten,

Dalam studi ini jumlah perusahaan yang diuji pada masing masing sub group
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memiliki selisih relative besar, khususnya pada kelompok defender yang jumlahnya
hamper 2 kali lipat dengan kelompok lain, hal ini dapat berdampak pada hasil
riset,Pada penelitian selanjutnya diharapkan untuk digunakan pengukuran strategi

bersaing dengan data interval, supaya lebih memperkuat hasil studi ini
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Kami sangat berterima kasih, atas kesediaan Anda untuk mengisi kuesioner berikut
dengan lengkap, teliti dan obyektif. Sumbangan jawaban akan menjadi data bagi
penclitian kami dengan Judul: Pengaruh Orientasi Pasar Terhadap Kinerja
perusahaan dengan moderasi strategi bersaing dan corporate entrepreneurship. Data
ini semata-mata untuk kepentingan ilmiah penelitian Kami akan menjaga kerahasiaan
jawaban dan tidak akan disalah gunakan .

Karakteristik Perusahaan:

1. Umur Perusahaan
4. Alamat perusahaan ( Kota)
3 Wilayah Pemasaran : ( Bisa lebih dari 1)
a. Regional
b. Nasional
¢. Expor ( Sebutkan Negara Tujuan)
.................. )
4.|Jenis Pasar yang dilayani :a.Pasar individual (langsung pengguna)
b.Pasar bisnis (dijual ke perusahaan)
c.Pasar individual dan pasar bisnis
5.Yumlah Tenaga Kerja : Laki-laki orang
: Perempuan orang
6. Jenis Produk Yang dihasilkan
7. Jumlah pimpinan di perusahaan : ... manajer
Yaitu manajer 1.
2.
3

pakah diantara manajer perusahaan tersebut men;pakan pemilik Perusahaan
. Ya b. Tidak

Jika Saudara menjawab ya, sebutkan jabatan manajer yang diampu pemilik
aaan

pe

..........................................

Pilihjah pernyataan yang sesuai dengan kondisi di perusahaan Anda, beri tanda v
pada kolom sesuai kenyataan di perusahaan anda

Menjhdi perusahaan terbesar adalah tujuan perusahaan saat ini, Cara yang
dilak adalah terdepan dengan inovasi. Produk baru perush kami
menygbabkan perubahan berarti  dalam industri ini. Pesaing sering
menjadikan sistem manajerial kami sebagai tolok ukur.

Mempertahankan posisi perusahaan adalah tujuan perusahaan saat ini,
Perusghaan sudah puas dengan apa yang diperoleh, Perusahaan selalu
beraktlvitas rutin, Perusahaan akan melakukan cara/strategy yang berbeda
hanya ketika pesaing /perusahaan lain melakukan aktivitas yang berdampak
pada perusahaan kami, Perusahaan cepat respon pada aksi pesaing yang
mengancam.

Perusaljaan kami selalu menganalisis kegiatan pesaing/perusahaan lain.
Kegiatdn pesaing tersebut menjadi acuan dalam menyusun strategi kami
untuk tetap exist. Inisiatif/ide strategy perusahaan selalu berdasar aktivitas

[yang dilakukan pesaing.

LAPORAN PENELITIAN Relationships Orientasi Pasar ... Sri Hartini




IR - PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

Pernyataan

Sangat
Setuju

Tidak
Setuju

Sgt Tdk
Setuju

Tujuan perusahaan
mengutamakan pada kepuasan

pelanggan

Perusahaan memonitor kebutuhan
pelanggan secara reguler/teratur

Perusahaan memperhatikan
layanan pada pelanggan pasca
penjualan

Perusahaan mencari informasi
tentang aktivitas pesaing secara
reguler/teratur

Perusahaan mendiskusikan
kekuatan dan kelemahan pesaing
secara reguler/teratur

Proses produksi diperbaiki terus
menerus untuk meningkatkan
produktivitas

Z2

Perusahaan sering melatih
karyawan dalam menghadapi
perkembangan teknologi
berkaitan dengan proses produksi

Z3

Perusahaan kami banyak
melakukan penelitian untuk
menciptakan produk baru

Z4

Karyawan di perusahaan kami
sering memberikan ide produk
baru

Z5

Perusahaan kami banyak
menciptakan modifikasi produk
baru

26

Perusahaan kami banyak
mengembangkan ide baru dalam
mengelola bisnis

2.7

Perusahaan kami mendorong
karyawan untuk mengambil
inisiatif dalam mengelola bisnis

Y1

Perputaran tenaga kerja di
perusahaan kami di banding target
relatif rendah

Y.2

Waktu memproduksi per unit
roduk di perusahaan kami di
anding target relatif cepat

Y.3

aba sebelum pajak di perusahaan
kpmi di banding target relatif

tih
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Y4

Dengan hasil sama biaya
distribusi di perusahaan kami
relatif lebih murah dibanding
target

YS

Pertumbuhan penjualan di
perusahaan kami relatif lebih
tinggi di banding target

Y.6

Jumlah pelanggan baru
perusahaan kami di banding target
relatif banyak

Y.7

Tingkat komplain pelanggan di
perusahaan kami di banding target
relatif rendah

Jumlah produk baru yang diterima
pasar dibanding target relatif

tinggi

Pertumbuhan penjualan produk
baru di perusahaan kami
dibanding target relatif tinggi

% produk baru yang sukses
diperusahaan kami di banding
target relatif tinggi
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