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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

Pada era globalisasi ini, persaingan usaha, baik pasar domestik atau 

internasional sangatlah ketat. Perusahaan yang ingin berkembang atau bertahan 

dalam lingkungan bisnisnya, harus bisa memberikan sesuatu, barang atau jasa, yang 

memiliki nilai lebih tinggi dari para pesaing yang ada. 

 Nilai lebih tinggi yang di maksud bukan hanya di ukur dengan moneter atau 

harga yang lebih murah, akan tetapi dapat juga di ukur melalui kualitas, inovasi, 

pelayanan, dan lain – lain, sesuai dengan prinsip dasar pemasaran yang berorientasi 

pada pelanggan (customer oriented). Tujuannya untuk mempertahankan kinerja 

pemasaran yang berkelanjutan (suistainable marketing) sehingga terjadi penjualan 

yang terus menerus. 

 Terlepas dari itu setiap perusahaan yang ada pasti memiliki keingian atau 

tujuan dalam mewujudkan pertumbuhan dan kelangsungan hidup dalam jangka 

yang panjang. Didalam era globalisasi dengan tingkat persaingan yang ketat, 

perusahaan akan dituntut untuk memiliki kemampuan mengembangkan pilihan 

strategi yang ada didalam bidang pemasaran agar mampu untuk beradaptasi 

dilingkungan yang dinamis. Dengan cara memperhatikan keadaan itu, pengelolaan 

pasar harus dikelola melalui upaya yang sistematis dalam menempatkan 

keuntungan kinerja pemasaran yang baik Naver dkk ( 1990:45 ). Untuk bertahan 

hidup perusahaan di lingkungan dinamis yang memiliki tingkat persaingan yang 

tinggi perusahaan membutuhkan strategi untuk bersaing. Dan ini berlaku juga untuk 
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UMKM (Usaha Menengah Kecil Mikro) yang semakin banyak dan membuat 

persaingan menjadi semakin ketat. 

 Data Pertumbuhan Usaha Mirko Kecil dan Menengah (UMKM) di 

Indonesia bertumbuh semakin pesat. Asisten Administrasi Umum Sekda kota 

Semarang Agustin Lusin Dwimawati menyampaikan bahwa sampai saat ini total 

jumlah pelaku UMKM di kota Semarang yang terdaftar 11.692 UMKM dan setiap 

tahunnya jumlah UMKM terus tumbuh. Meskipun jumlah yang terdaftar 11.692 

UMKM, namun kenyataan di lapangan bisa lebih dari angka itu.  

Kemudian kontribusi serapan tenaga kerja pada lapangan kerja dari UMKM 

sangatlah besar. Pada tahun 2013 terdapat 20.234 orang yang terserap, dimana pada 

akhir tahun 2012 serapannya sebanyak 19.223 orang. Maka dari itu Pemerintah kota 

Semarang terus aktif melakukan upaya dalam membantu pelaku UMKM untuk 

memasarkan produknya , sampai ke luar Kota. Sehingga jaringan pasar yang ada 

semakin meluas dan menambah peluang para wirausaha muda untuk dapat mencari 

konsumen-konsumen baru dan tidak gulung tikar di telan para pesaing yang ada 

agar serapan tenaga kerja semakin meningkat dan dapat mengurangi angka 

pengangguran. 

Meskipun demikian tidak banyak para wirausaha yang menjalankan 

UMKM memilih untuk berlalih profesi menjadi karyawan perusahaan yang sudah 

mapan seperti menjadi pegawai bank dan pegawai negri sipil, dan itu pun juga 

terjadi kepada para wirausaha muda yang telah di beri pelatihan untuk menjadi 

wirausaha sukses, hal ini dapat diketahui dari berkurangnya anggota aktif di dalam 

komunitas pelatihan wirausaha yang di adakan di RKB (Rumah Kreatif BUMN) 
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yang semula pada kelas angkatan pertama yang berjumlah 25 orang menjadi hanya 

17 orang kemudian di angkatan kedua berkurang lagi bahkan hampir 70% para 

wirausaha di angkatan ke 2 sudah tidak aktif atau ada yang sudah bekerja di instansi 

atau cederung memilik minat lebih ke bekerja di instansi tapi masih 

mempertahankan usaha yang dimiliki sembari mencari pekerjaan tetap, dan masih 

banyak lagi hal – hal yang terjadi di angkatan – angkatan selanjutnya, dan hal ini di 

terjadi karena kurangnya pengetahuan para wirausaha yang menjalankan UMKM 

hal – hal yang mempengaruhi kinerja pemasaran yang menjadi kunci untuk 

menghasilkan penjualan sehingga mendapatkan laba secara teratur dan 

berkelanjutan. 

sebagaimana kita ketahui kinerja pemasaran sangat berkaitan dengan 

pencapaian hasil yang di peroleh perusahaan sebagai dampak strategi perusahaan 

dalam memasarkan produknya. Kinerja pemasaran sendiri merupakan bentuk 

ukuran prestasi yang diperoleh dari aktifitas proses pemasaran secara keseluruhan 

yang di lakukan sebuah perusahaan. Setiap perusahaan yang ada memiliki 

kepentingan untuk mengetahui pencapaiannya dan digunakan sebagai cermin dari 

hasil yang didapatkan dari usahanya didalam persaingan pasar. Dan untuk mencapai 

kinerja pemasaran yang baik salah satunya dengan kapabilitas jejaring usaha. 

Jejaring usaha adalah sebuah bentuk kemitraan antara kelompok, organisasi, atau 

individu untuk mencapai tujuan tertentu. 

Penelitian yang dilakukan oleh Rauly Sijabat (2017) mengungkap bahwa 

jejaring sosial memiliki pengaruh terhadap kinerja pemasaran. Penilaian sebuah 

kinerja jadi bagian dari upaya perusahaan untuk menilai kesesuaian strategi yang 
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digunakan dalam menghadapi perubahan lingkungan yang ada. Dan lingkungan 

memang menjadi hal yang penting untuk perusahaan serta merupakan bagian sulit 

untuk dapat dirubaholeh sebuah perusahaan. perusahaan hanya bisa mengenalinya 

sehingga dapat dikelola dengan baik agar bias memberikan manfaat untuk 

perusahaan. Pengenalan lingkungan yang bagus pasti akan dapat memberikan 

dampak kepada mutu strategi yang dihasilkan yang akan berdampak ke kinerja 

pemasaran. Jejaring sosial dianggap penting untuk membentuk perusahaan dan 

keberhasilan yang berkelanjutan untuk perusahaan tersebut. Menurut Hakansson 

(1997) jejaring sosial penting untuk perusahaan dalam 4 area, yaitu area manajerial 

(penting bagi perusahaan untuk penentuan strategi dalam berhubungan dengan 

organisai yang lain), kegiatan wirausaha, pengembangan teknologi (jejaring dapat 

sekaligus memperluas dan mencegah pengenmbangan), dan untuk area hubungan 

ke pelanggan. Jejaring yang seperti ini bias disandarkan pada kontak kepercayaan 

personal antar individu dan bisa memberikan sumber daya pelengkap dan dapat 

mengurangi risiko perilaku oportunistik serta dapat mengurangi biaya transaksi 

(Granovotter, 1985). 

Orang yang memiliki ikatan bauran yang melekat dengan sangat baik dapat 

lebih mengefektifkan pergerakan sumber daya jaringannya agar mencapai 

sasarannya dibandingkan orang atau kelompok dengan jaringan sosial yang lemah. 

Sebuah jejaring atau network yang diimplementasikan sebagai sebuah tindakan 

dalam berinteraksi dengan orang lain atau organisasi yang lain, dapat 

dikelompokkan sebagai sumber daya manusia (Dollinger 1999) dan jejaring adalah 

alternatif dalam menggunakan sumber daya internal. Jejaring adalah variabel 
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penting untuk semua perusahaan, terutama yang berkenaan dengan fakta sebuah 

lingkungan ekonomi yang semakin kompetitif. Jejaring semakin penting karena 

dianggap dapat memudahkan sebuah perusahaan dalam mengakses sumber daya, 

informasi, pasar dan teknologi (Gulati, Nohria, & Zaheer 2000). 

Lebih lanjut, berdasarkan penelitian yang dilakukan Rauly Sijabat (2017) 

mengungkap bahwa keinginan menciptakan sebuah nilai superior untuk konsumen 

agar tercipta keunggulan kompetitif yang berkelanjutan  untuk membangun  Inovasi 

adalah salah satu faktor yang diperlukan bagi para wirausaha muda dalam 

menghadapi peningkatan persaingan dan tuntutan konsumen. Sebuah perusahaan 

dapat dikatakan unggul dalam pengembangan produk dengan melihat inovasi yang 

di buat oleh perusahaan tersebut. Menurut penelitian Rahma Imaniar Setiasri (2017) 

inovasi berpengaruh terhadap kinerja pemasaran. semakin pendeknya perubahan 

lingkungan terhadap siklus hidup produk, yang berarti bahwa produk lama harus 

segera di ganti dengan produk baru, dan ini terjadi karena pemikiran kreatif yang 

menjadi inovasi (Keeh Hean Tat, 2007). Perubahan yang terjadi di lingkungan 

bisnis memaksa agar perusahaan mampu menciptakan ide-ide baru, gagasan-

gagasan baru, dan menawarkan produk yang lebih inovatif (Dewi, 2006). Nur 

Khamidah (2005) menjelaskan bahwa berhasilnya suatu produk bermuara pada 

kinerja pemasaran. Dari sinilah produk dipertimbangkan konsumen, apakah sebuah 

produk memiliki keunggulan yang tidak dimiliki oleh produk pesaing berjenis sama 

yang ada di pasar. Karakter inovasi produk merupakan keunggulan relatif yang 

menjadi karakteristik produk yang penting ketika menerapkan penjelasan dan 

keberhasilan produk baru. 
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Kreativitas program pemasaran sangat membutuhkan banyak teknik dan 

aktivitas dengan menggunakan pendekatan yang menyeluruh, agar koperasi dapat 

mempunyai sub system yang bias mengungkap macam – macam strategi yang akan 

dipilih untuk memaksimalkan kinerja. Begitu pula penelitian yang dilakukan 

Johanis W Kiuk (2001) yang mengatakan bahwa kreativitas program pemasaran 

berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran, karena itulah perlunya budaya 

inovasi bagi semua manajer agar dapat melaksanakan strategi – strategi dengan 

pemahaman penuh dan ikut dalam pelatihan pemasaran, sehingga manajer bias 

mengenal bermacam – macam program pemasaran dan dapat saling bertukar 

informasi dengan para manajer yang lainnya. Kemudian sulistyani (2013) 

mengatakan dalam penelitiannya bahwa kreativitas program pemasaran adalah 

perluasaan dari tindakan yang diambil dalam memasarkan produk yang 

melukisakan perbedaan berarti dari pelakanaan sebuah pemasaran. Seperti 

penelitian yang juga dilakukan oleh Mart Hennesey dan amabile (dalam Andrew et, 

al 1996 ) yang mengatakan bahwa suatu kreativitas pemasaran berpusat kepada 

sesuatu yang baru dan memiliki arti dari beberapa output, relative kepada 

pelaksanaan yang umum didalam bidang pemasaran. Semakin tingginya kreativitas 

program pemasaran maka semakin tinggi juga kinerja pemasarannya seperti 

pendapat dari Amabile ( 1995 ) yang menyatakan kreativitas sangat memerlukan 

pengembangan alternative yang radikal dan baru. 

Dalam mencoba berusaha memahami proses karyawan dalam melibatkan 

dirinya dalam sebuah perusahaan atau organisasi, beberapa penelitian variabel yang 

menjadi kunci awal munculnya turnover karyawan, yaitu adalah komitmen 
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perilaku. Komitmen perilaku didefinisikan dengan tingkat intensitas seorang 

karyawan untuk bertahan didalam perusahaan atau organisasi. Hal – hal yang 

memiliki hubungan dengan komitmen perilaku adalah antara lain intensitas untuk 

mengundurkan diri, kecenderungan untuk keluar, intensitas untuk tinggal, 

intensitas untuk keluar, dan sebagai pelengkap (Halaby dan Weakliem, 1989; Price 

dan Mueller, 1986). 

 

1.2. Rumusan Masalah 

Dari Latar Belakang diatas fenomena yang saya lihat kali ini adalah cukup 

banyaknya para wirausaha muda yang menjalankan UMKM di RKB (Rumah 

Kreatif BUMN) milik BRI di Semarang yang telah menjalani pelatihan 

kewirausahaan memiliki kecenderungan minat untuk berpindah profesi di 

karenakan ketidak tahuan tentang faktor – faktor tentang hal yang mempengaruhi 

kinerja pemasaran. 

 Oleh karena itu berdasarkan fenomena yang ada, penelitian ini akan 

menganalisis kembali tentang faktor – faktor yang mempengaruhi kinerja 

pemasaran pada wirausaha muda khusunya yang tergabung di RKB (Rumah Kreatif 

BUMN) milik BRI di Semarang. 

Berdasarkan rumusan masalah dan perbedaan penelitian diatas, perumusan 

masalah didalam penelitian ini adalah: 

1. Apakah Inovasi berpengaruh terhadap Kapabilitas Jejaring Usaha 

UMKM yang tergabung di RKB BRI Semarang? 
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2. Apakah Kreativitas Program Pemasaran berpengaruh terhadap 

Kapabilitas Jejaring Usaha UMKM yang tergabung di RKB BRI 

Semarang? 

3. Apakah Kapabilitas Jejaring Usaha Berpengaruh Terhadap Komitmen 

Perilaku UMKM yang tergabung di RKB BRI Semarang? 

4. Apakah Inovasi Berpengaruh Terhadap Kinerja Pemasaran UMKM 

yang Tergabung di RKB BRI Semarang? 

5. Apakah Kreativitas Program Pemasaran Berpengaruh Terhadap Kinerja 

Pemasaran UMKM yang tergabung di RKB BRI Semarang? 

6. Apakah Komitmen Perilaku berpengaruh terhadap Kinerja Pemasaran 

UMKM yang tergabung di RKB BRI Semarang? 

 

1.3. Tujuan Penelitian 

 Dari latar belakang yang telah diuraikan dan rumusan masalah di atas, 

tujuan dari penelitian ini adalah untuk: 

1) Mengetahui pengaruh Inovasi terhadap Kapabilitas Jejaring Usaha. 

2) Mengetahui pengaruh Kreativitas Program Pemasaran terhadap 

Kapabilitas Jejaring Usaha. 

3) Mengetahui pengaruh Kapabilitas Jejaring Usaha terhadap Komitmen 

Perilaku 

4) Mengetahui pengaruh Inovasi terhadap Kinerja Pemasaran 

5) Mengetahui pengaruh Kreativitas Program Pemasaran terhadap Kinerja 

Pemasaran 
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6) Mengetahui pengaruh Komitmen perilaku terhadap Kinerja Pemasaran  

 

1.4. Manfaat Penlitian 

 Penelitian yang dilakukan diharapkan bias memberikan manfaat bagi 

pembaca yang diuraikan sebagai berikut: 

1) Kegunaan teoritis 

Sebagai bahan informasi dan pengembangan khasanah ilmu 

pengetahuan, khususnya manajemen pemasaran 

2) Kegunaan Praktisi 

Sebagai rekomendasi / panduan untuk praktisi manajemen dalam 

menjalankan usaha yang dimiliki 

3) Akademisi 

Hasil dari penelitian diharapkan dapat mendukung penelitian yang 

selanjutnya ketika melakukan penelitian yang berkaitan dengan 

kapabilitas jejaring usaha, inovasi, Kreativitas Program Pemasaran, dan 

komitmen perilaku terhadap kinerja pemasaran 

4) Pelaku UMKM yang tergabung di RKB BRI Semarang 

Hasil dari penelitian ini diharapkan untuk dapat digunakan oleh pelaku 

UMKM yang tergabung di RKB BRI Semarang sebagai strategi 

pemasaran agar dapat mencapai kinerja pemasaran yang maksimal, 

melalui strategi yang tepat 

 

 


