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ABSTRAK

Skripsi ini ditujukan untuk mengidentifikasi serta menganalisa pengaruh
kreativitas pemasaran terhadap keunggulan bersaing. Mengidentifikasi serta
menganalisa pengaruh invoasi produk terhadap keunggulan bersaing.
Mengidentifikasi serta menganalisa pengaruh kreativitas pemasaran terhadap
business performance. Mengidentifikasi serta menganalisa pengaruh invoasi
produk terhadap business performance. Mengidentifikasi serta menganalisa
pengaruh keunggulan bersaing terhadap business performance. Populasi pada
penelitian ini adalah jumlah seluruh UKM kerajinan kulit di Desa Masin di wilayah
Batang Jawa Tengah dengan jumlah sebanyak 100 UKM Kkerajinan kulit. Sampel di
dalam penelitian ini adalah sebagian UKM Kkerajinan kulit di Desa Masin dan
ditentukan jumlahnya melalui metode purposive sampling. Berpedoman
perhitungan menggunakan rumus slovin tersebut diperoleh kalkulasi sampel ideal
sebanyak 100 reponden.

Kata Kunci: Kreativitas Pemasaran, Inovasi Produk, Keunggulan Bersaing,
Business Performance

Vi



ABSTRACT

Tthis thesis is intended to identify and analyze the influence of marketing
creativity on competitive advantage. ldentify and analyze the effect of product
innovation on competitive advantage. Identify and analyze the influence of
marketing creativity on business performance. Identify and analyze the effect of
product innovation on business performance. ldentify and analyze the effect of
competitive advantage on business performance. The population in this study was
the total number of leather craft SMEs in Masin Village in the Batang area of
Central Java with a total of 100 leather craft SMEs. The sample in this study was a
portion of leather craft SMEs in Masin Village and the number was determined
through purposive sampling method. Based on the calculation using the Slovin
formula, the calculation of the ideal sample is obtained as much as 100
respondents.

Keywords: Marketing Creativity, Product Innovation, Competitive Advantage,
Business Performance
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

UKM merupakan usaha yang produktif untuk dikembangkan bagi
mendukung perkembangan ekonomi secara makro dan mikro di Indonesia dan
mempengaruhi  sektor-sektor yang lain bisa berkembang (Suci, 2017).
Pengembangan sektor UKIM mempunyai peningkatan pertumbuhan tersendiri dan
pertumbuhan UKM menjadi salah satu keberhasilan pembangunan. Darwanto
(2013) menyimpulkan Usaha Kecil dan Menengah (UKM) merupakan salah satu
bidang usaha yang dapat berkembang dan konsisten dalam perekonomian nasional,
dapat bertahan dan menjadi pemulih perekonomian ditengah keterpurukan akibat
krisis moneter pada berbagai sektor ekonomi. Fenomena kenaikan UKM saat ini
memberikan peluang bagi para pelaku usaha untuk bersaing dengan memberikan
pelayanan yang baik kepada konsumen, yang diharapkan dapat mendorong kinerja
bisnis untuk lebih kreatif dan inovatif dalam mengembangkan suatu produknya.

Ketatnya persaingan mengharuskan para pelaku usaha untuk memahami apa
yang diinginkan konsumen, maka sangat penting untuk mengetahui bagaimana
keunggulan kompetitif, inovasi dan kemampuan pemasaran dalam membuat suatu
produk. Selain itu Persaingan dunia usaha dari sektor UKM dari tahun ke tahun
selalu mengalami perubahan yang begitu kompleks.

Mulai dari perubahan selara konsumen, tingkat ekonomi masyarakat, jumlah

ketersediaan produk serta munculnya berbagai produk kreatif dengan beragam



manfaat yang membuat keputusan pembelian konsumen menjadi semakin
kompleks. Dalam pembangunan ekonomi UMKM selalu di gambarkan sebagai
sektor yang mempunyai peranan yang penting. Keberadaan para pelaku bisnis
UMKM memberikan andil yang cukup signifikan bagi pembangunan
perekonomian. Dalam hal ini usaha yang mereka bangun menyerap tenaga kerja di
derahnya masing-masing (Ariani & Handayani, 2020).

Perubahan selera konsumen berupa ketertarikan konsumen akan suatu produk
baru dapat berupa produk sejenis yang memberikan nilai lebih maupun produk-
produk lain yang bersifat substitusi akan selalu mengalami perubahan yang dipicu
oleh penawaran produk-produk baru dari berbagai produsen dalam rangka
memenangkan persaingan bisnis. Keberadaan UKM sangat berperan penting pada
ekonomi masyarakat, dengan keberhasilan suatu produk akan berpengaruh terhadap
kinerja bisnis. Selain itu, UKIM merupakan titik awal perkembangan dari industri.
Sebagian besar perusahaan besar saat ini berkembang dari sektor UKM terlebih
dahulu (Distanont & Khongmalai, 2020).

Semakin banyaknya jumlah UKM dan menurunnya penjualan, maka
persaingan semakin ketat. Maka untuk i1tu perlu meningkatkan kinerja bisnis.
Produk-produk industri kreatif khususnya industri kerajnan kulit di Desa Masin,
Batang juga menjadi produk yang cukup digemari masyarakat luas karena produk
ini menawarkan berbagai hasil karya dengan kualitas serta manfaat yang memiliki
keunikan tersendiri dibandingkan produk UKM lainnya. Meskipun demikian dalam
realisasi usaha yang dilakukan optimalisasi business performance yang diraih

masih belum dikatakan maksimal karena masih sebagian besar pengrajin masih



memasarkan produknya secara konvensional dan belum mengkembangkannya ke
pasar digital yang merupakan salah satu implementasi krativitas pemasaran.
Berdasarkan pada data lapangan terkait fenomena gap penelitian diperoleh data

sebagai berikut :

Omzet Penjualan Produk Kerajinan Kulit
300.000.000
258.075.000
250.000.000
200.000.000
150.000.000 129.037.500
103.230.000
100.000.000
50.000.000
Tahun 2019 Tahun 2020 Tahun 2021

Gambar 1. 1 Grafik Omzet Penjualan Produk Kerajinan Kulit Tahun
2019 Hingga 2021

Sumber: https://berita.batangkab.go.id/2021

Berdasarkan pada grafik tersebut diketahui nilai omzet kerajinan kulit per
tahun pada periode 2019 sebesar Rp 258,075,000, tahun 2020 menurun sebesar 50
persen menjadi Rp 129,037,500 dan tahun 2021 menurun kembali menjadi Rp
103,230,000. Ini artinya terdapat fenomena gap berupa permasalahan dalam kinerja
penjualan produk kerajinan kulit di desa Masin tahun 2019 hingga 2021 sehingga
menjadi salah satu dasar atau basis direalisasikannya penelitian ini.

Dalam menunjang business performance khususnya UKM terdapat dugaan

bahwa business performance ini didorong oleh tiga faktor penting mencakup



kreativitas pemasaran, inovasi produk dan keunggulan bersaing. Untuk menerapkan
kreativitas pemsaran yang optimal diperlukan pemikiran yang baik dan terbuka
akan suatu perubahan. Segala konsep mengenai operasional usaha UKM
dikembangkan harus dilakukan untuk menaikan jumlah produk yang terjual
sehingga usaha UKM yang bersangkutan dapat terus berjalan sesuai tujuan usaha
dilihat dari kinerja bisnis yang ingin diraih. Dalam hal ini, karena perubahan
pemasaran yang kompleks dan cepat, manajemen pasar yang mencakup pihak
UKM itu sendiri harus lebih menekankan pada eksplorasi dan pencarian kebutuhan
dan keinginan pelanggan termasuk sistem pemasaran yang diperlukan dimana hal
ini mendorong munculnya ide beserta kreativitas pemasaran (Ali & Anwar, 2021).

Kreativitas pemasaran mencerminkan perbedaan cara pemasaran yang
dilakukan perusahan dengan kompetitor usaha sejenis. Kreativitas ini mengacu
pada gagasan-gagasan kreatif yang dilakukan dalam memasarkan sejumlah produk
meliputi untuk menambah pangsa pasar, penglompokan produk menjadi pada
golongan tertentu untuk memperbanyak segmentasi pasar, memposisikan nama
produk (brand) perusahaan ke dalam benak konsumen, marketing mix, serta
memenangkan persaingan produk. Kreativitas pemasaran berkaitan dengan
bagaimana menghasilkan ide-ide baru yang mampu memberikan manfaat untuk
menunjang Kineerja pemasaaran bisnis (Dabrowski et al., 2019).

Kreativitas pemasaran yang diterapkan juga harus dilakukan pengembangan
untuk menciptakan nilai kreativitas dalam kreativitas pemasaran untuk mendorong
kenaikan volume penjualan produk UKM. Kreativitas pemasaran dilakukan untuk

memecahkan permasalahan-permasalahan yang timbul pada kegiatan pemasaran



seperti penjualan mengalami penurunan, kendala promosi, dan pencarian pelanggan
potensial, dan persaingan penjualan dengan kompetitor. Dengan adanya kreativitas
kreativitas pemasaran maka kegiatan pemasaran yang dilakukan menjadi bersifat
variatif sehingga membuka banyak peluang terhadap produk untuk mampu terjual.
Semakin banyak jumlah produk yang terjual ini akan berdampak pada peningkatan
nilai business performance yang diraih pihak UKM. Riset yang dilakukan oleh Ali
& Anwar (2021); Dabrowski et al (2019) serta Methasari et al (2018)
menyimpulkan bahwa kreativitas pemasaran berdampak positif pada nilai business
performance.

Selain itu kreativitas di dalam hal sistem pemasaran produk aka memberikan
tata cara serta peluang baru bagi pihak UKM untuk melakukan kegiatan penjualan
produk secara lebih luas sehingga berpeluang meningkatkan jumlah konsumen serta
pangsa pasar yang diperoleh. Dengan semakin kreatifnya kegiatan pemasaran yang
dilakukan maka akan berdampak pada tingkat keunggulan bersaing UKM karena
UKM yang bersangkutan mempunyai kapabilitas yang tinggi di dalam memasarkan
produk serta bertindak dengan inovatif guna meningkatkan pangsa pasar produk
yang ditawarkan. Riset yang dilakukan oleh Liu & Atuahene-Gima (2018); Riany
& Dahmiri (2020); Ruzikna, 2018 dan Wiwoho (2018) mengkonklusikan bahwa
kreativitas pemasaran mampu meningkatkan keunggulan bersaing (competitive
advantage).

Selain faktor kreativitas pemasaran terdapat juga faktor inovasi produk
dimana inovasi produk ini dimaknai secara singkat sebagai penerapan

pengembangan nilai produk melalui kemanfaatan dan nilai produk yang ditawarkan



kepada konsumen (Guspul, 2016). Inovasi produk yang dilakukan secara konsisten,
terus menerus serta mengikuti keingian dan kebutuhan konsumen akan semakin
meminimalkan kebosasanan konsumen terhadap produk-produk yang ditawarkan
dimana hal ini kemudian mendorong semakin baiknya citra UKM sekaligus
meningkatkan nilai keunggulan bersaingnya dibandingkan dengan pihak-pihak
kompetitor. Dengan adanya inovasi maka pihak UKM akan menjadi lebih siap
menghadapi perubahan selera konsumen terkait produk yang ditawarkan dimana
hal ini mendoron tingkat keunggulan kompetitif yang semakin tinggi. Riset
sebelumnya yang dilakukan oleh Alwi & Handayani (2018); Falahat et al (2020)
serta Nurachman (2021) menyimpulkan bahwa kreativitas pemasaran dapat
berpengaruh positif sigifikan pada keunggulan bersaing. Tetapi pada riset lain oleh
Prabawati & Handayani (2019) justru menyimpulkan bahwa Kreativitas pemasaran
tidak berdampak signifikan pada tingkat keunggulan bersaing.

Faktor keunggulan bersaing juga berpotensi kuat memberikan dampak positif
terhadap peningkatan nilai business performance. Keunggulan bersaing yang kuat
akan memberikan posisi kuat serta citra positif UKM di mata para konsumen.
Keunggulan bersaing yang kuat mengindikasikan bahwa sektor UKM tersebut
mempunyai keunggulan tersendiri dibandingkan kompetitor-kompetitornya.
Keunggulan bersaing yang tinggi juga akan memberikan rasa kepercayaan yang
kuat kepada para konsumen sehingga mendorong semakin tingginya jumlah produk
yang dibeli oleh pihak konsumen dimana hal ini akan meningkatkan nilai business
performance UKM yang dihasilkan. Riset sebelumnya yang dilakukan oleh Haseeb

et al (2019); Lorenzo et al (2018) serta Samad (2018) menyimpulkan bahwa



keunggulan bersaing memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap
business performance.

Mengacu pada latar belakang penelitian terkait pentingya peningkatan kinerja
bisnis pada usaha kecil menengah (UKM) dalam menghadapi konsep pemasaran
yang lebih luas beserta perbedaan-perbedaan dari hasil penelitian mengenai
business performance yang telah dilakukan sebelumnya maka peneliti menerapkan
judul studi: Pengaruh Kreativitas Pemasaran, Inovasi Produk terhadap business
performance dengan Keunggulan Bersaing Sebagai Variabel Intervening (Studi

pada Pelaku UKM Kerajinan Kulit di Desa Masin, Kota Batang Jawa Tengah).

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan pada analisa latar belakang serta inkonsistensi hasil analisis studi
sebelumnya maka peneliti menetapkan beberapa rumusan masalah riset sebagai
berikut:
1. Bagaimana pengaruh kreativitas pemasaran terhadap keunggulan
bersaing ?
2. Bagaimana pengaruh inovasi produk terhadap keunggulan bersaing?
3. Bagaimana pengaruh Kkreativitas pemasaran terhadap business
performance?
4. Bagaimana pengaruh inovasi produk terhadap business performance?
5. Bagaimana pengaruh keunggulan bersaing terhadap business

performance?



1.3 Tujuan Penelitian
Mengacu pada penetapan rumusan masalah studi, maka dikonklusikan bahwa
diterapkannya penelitian ini ditujukan untuk:
1. Mengidentifikasi serta menganalisa pengaruh kreativitas pemasaran
terhadap keunggulan bersaing.
2. Mengidentifikasi serta menganalisa pengaruh invoasi produk terhadap
keunggulan bersaing.
3. Mengidentifikasi serta menganalisa pengaruh Kkreativitas pemasaran
terhadap business performance.
4. Mengidentifikasi serta menganalisa pengaruh invoasi produk terhadap
business performance.
5. Mengidentifikasi- serta menganalisa pengaruh keunggulan bersaing

terhadap business performance.

1.4 Manfaat Penelitian
Hasil analisa riset serta data-data ilmiah di dalamnya diharapkan mampu
memberikan manfaat dari segi praktis dan teoritis sebagai berikut:
1.4.1 Manfaat Praktis
Diharapkan hasil analisa riset mampu menjadi salah satu dasar
pengambilan keputusan manajerial serta menambah nilai konsepsi
pengetahuan pelaku usaha mengenai pentingnya konsep kreativitas

pemasaran dan inovasi produk.



1.4.2 Manfaat Teoritis
Diharapkan hasil analisa riset dan data ilmiah di dalamnya mampu
menjadi acuan referensi studi serta menjadi acuan pada riset oleh peneliti

lain di masa mendatang.
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KAJIAN TEORI

2.1 Business Performance

Secara garis besar business performance atau kinerja usaha adalah sebuah
ukuran dari seluruh aktivitas usaha badan usaha yang mengindikasikan apakah
strategi dan aktivitas-aktivitas usaha yang dilakukan sudah memenuhi tujuan.
Strategi usaha selalu diarahkan pada peningkatan volume penjualan, tingkat
pertumbuhan usaha, tanggapan pelanggan terkait pelayanan, serta nilai profit/laba
yang mampu dihasilkan dari penerapan strategi tersebut. Kinerja usaha juga
merupakan indikator penting dalam mengukur keefektifan serta jumlah pangsa
pasar yang sudah diraih badan usaha. Kinerja usaha merupakan strategi yang
digunakan untuk mengukur keberhasilan yang digunakan para pelaku usaha dalam
memasarkan produknya dipasar. Selain itu, kinerja usaha juga dapat diukur dari
tingkat penjualan ataupun dari konsep lain yang menggambarkan sejauh mana
tingkat prestasi atau keberhasilan yang dicapai oleh suatu produk atau jasa yang
dihasilkan dari para pelaku usaha. Menurut Hendrayati & Gaffar (2016) kinerja
usaha merupakan ukuran yang digunakan untuk menilai serta mengevaluasi
kegiatan usaha yang dapat dirasakan oleh pelanggan.

Strategi para pelaku usaha yang diarahkan untuk menghasilkan kinerja yang
baik dan berhasil, mampu terealisasi apabila jumlah penjualan meningkat,
pelanggan yang semakin banyak, produk dikenal dikalangan masyarakat,

peningkatan penjualan, dan

10



11

keuntungan meningkat. Alrubaiee dkk (2017) menjelaskan bahwa tujuan kinerja
usaha yaitu untuk mencapai suatu keberhasilan, dan tujuan utama dari kinerja usaha
itu sendiri yaitu untuk mengotimalkan kinerja organisasi. Dengan demikian kriteria
kinerja dibagi menjadi dua kategori, kriteria pertama yaitu efisiensi teknis, efisiensi
operasional, dan efisiensi pertukaran, sedangkan kriteria kedua meliputi inovasi,
kesataraan, ketenagakerjaan, dan efisiensi koordinasi. Berpedoman pada
penjabaran-penjabaran tersebut maka terkonklusi bahwa kinerja usaha merupakan
tingkat pencapaian Kinerja suatu bisnis dalam periode tertentu. Kinerja bisnsi
dianggap positif jika mampu konsisten dalam meraih tujuan usaha yang ditetapkan.

Kinerja bisnis dianggap negatif apabila hasil pencapaian usaha tidak konsisten.

2.1.1 Paradigma Business Performance
Kinerja usaha-merupakan suatu pencapaian hasil kerja sebuah badan
usaha dalam periode tertentu. Meskipun demikian menurut Alrubaiee dkk
(2017) terdapat dua konsepsi tercapainya kinerj usaha antara lain:
1. Paradigma Ekonomi

Dari sisi paradigma ekonomi efektifitas Kkinerja pemasaran
perusahaan adalah peningkatan jumlah laba yang diperoleh,
pertumbuhan dan kenaikan volume penjualan pada periode
tertentu, efisiensi modal usaha yang dianggarkan, dan
peningkatan return yang diperoleh yang mengerucut pada analisis

rasio-rasio keuangan.
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2. Paradigma Sosial
Dari sisi paradigma sosial efektifitas kinerja usaha adalah
tercapainya peningkatan kualitas pelayanan pelanggan, orientasi
pada kepuasan pelanggan, kesejahteraan karyawan dan
konstribusi yang mampu dilakukan terhadap masyarakat dan
lingkup sosial di sekitar usaha yang didirikan.
2.1.2 Indikator Business Performance
Dalam mengukur seberapa tinggi nilai efisiensi kinerja bisnis yang
sudah terimplementasikan pada periode waktu tertentu, Studi oleh
Kurniasari (2018) menjelaskan bahwa terdapat 3 indikator utama business
performance antara lain:
1. Peningkatan Hasil Penjualan
Peningkatan hasil penjualan merupakan bertambahnya jumlah
produk terjual yang mampu melebihi target penjualan yang telah
ditetapkan sebelumnya.
2. Penambahan Jumlah Konsumen
Jumlah konsumen merupakan faktor kunci dalam meningkatkan
nilai penjualan produk semakin tinggi jumlah konsumen
mengindikasikan semakin baik kinerja bisnis yang dilakukan
khususnya terkait pelayanan konsumen.
3. Peningkatan Laba Bersih
Laba bersin merupakan hasil akhir realistis yang mampu

dihasilkan pelaku usaha. Laba bersih merupakan nilai pendapatan
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akhir yang menjadi aspek penentu keberhasilan dan keberlanjutan

usaha di masa mendatang.

2.2 Keunggulan Bersaing

Konsep keunggulan bersaing atau competitive advantage merupakan aspek
penting dalam menjaga keberlangsungan usaha dan kinerja dalam kurun periode
operasional. Chahal & Bakshi (2015) menyatakan bahwa keunggulan kompetitif
merupakan hasil dari sumber daya manusia yang sangat berharga, langka serta unik,
dan hubungan pelanggan yang memberikan posisi kompetitif yang berkelanjutan.
Semakin banyak kompetensi yang unik maka semakin banyak keunggulan
kompetitif yang dimiliki suatu organisasi, karena karyawan yang berkompeten dan
berharga akan menciptakan lebih banyak nilai. Keunggulan kompetitif dapat
dihasilkan dari barang dan jasa yang menunjukkan perbedaan signifikan dari
masing-masing usaha atau yang memiliki biaya lebih rendah daripada pesaing
sehingga mendorong nilai harga jual yang lebih murah (Distanont & Khongmalai,
2020). Keunggulan bersaing juga merupakan kumpulan yang membedakan para
pelaku usaha dari pesaingnya serta memberikan posisi dipasar yang menjadikan
unggul dari pesaing lainnya. Sebuah usaha memiliki keunggulan kompetitif itu saat
keunggulan usahanya bisa menarik pelanggan dan bertahan untuk melawan
pesaingnya. Keunggulan kompetitif lebih cenderung muncul sumber daya tak
terwujud karena sumber daya terwujud dapat dengan mudah dibeli dipasar

dibandingkan sumber daya yang berwujud (Abiodun, 2014).



14

Keunggulan bersaing adalah salah satu indikator Kinerja perusahaan dalam
upayanya meraih keuntungan/profit lebih besar daripada perusahaan lain pada
bidang usaha yang sama. Keunggulan bersaing adalah hasil penerapan strategi
dengan mengkombinasikan seluruh sumber daya perusahaan meliputi jajaran
manajerial, produksi dan distribusi. Memperoleh keunggulan bersaing tentu
diperlukan adanya strategi bersaing yang baik. Badan usaha dengan keunggulan
kompetitif tinggi secara konsisten dapat menerapkan strategi bersaing yang tepat
meliputi pemahaman akan orientasi pasar, penciptaan produk melalui inovasi dan
reativitas serta sistem pemasaran yang jauh lebih efektif dibandingkan kompetitor
(Sidi, 2018). Strategi bersaing diartikan sebagai perumusan rencana guna
peningkatan daya saing dari sisi konsumen maupun calon-calon konsumen baru.
Strategi bersaing memberikan keunggulan-keunggulan dari berbagai sisi sehingga
mampu membedakan perusahaan terkait dibandingkan kompetitornya.

2.2.1 Dimensi Keunggulan Berasaing
Keunggulan bersaing menurut Kurniawan & Yun (2018) mencakup
beberapa aspek dimensi penting antara lain:

1. Price/Cost
Kemampuan dari sebuah organisasi untuk dapat bersaing dengan
kompetitor berdasarkan harga yang rendah.

2. Quality
Kemampuan perusahaan untuk menawarkan kualitas produk dan
kinerja yang membuat nilai yang lebih tinggi bagi konsumen.

3. Deliver dependability
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Kemampuan dari organisasi untuk menyediakan waktu, tipe dan
jumlah dari produk yang dipesan konsumen.

4. Time to market
Kemampuan dari organisasi untuk memperkenalkan produk baru
lebih cepat dari pada kompetitor utama

2.2.2 Indikator Competitive Advantage
Chahal & Bakshi (2015) menjabarkan bahwa terdapat 3 aspek
indikator yang dapat digunakan untuk menganalisa nilai efektifitas
keunggulan bersaing antara lain:

1. Keunggulan Kualitas Produk
Kualitas produk menjadi hal yang sangat penting dalam menarik
konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan. Semakin
tinggi kualitas produk maka mengindikasikan nilai keunggulan
bersaing yang semakin baik.

2. Keunggulan Harga Produk
Aspek harga merupakan salah satu nilai jual utama dari sebuah
produk. Produsen yang mampu menerapkan keunggulan harga
produk yang bagus dan disertai dengan nilai kualitas yang
kompetitif cenderung menjadi pilihan utama konsumen.

3. Keunikan Produk
Aspek keunikan menjadikan suatu ciri khas yang sulit ditiru oleh
kompetitor. Semakin unik produk yang ditawarkan maka semakin

tinggi potensi konsumen membeli produk tersebut.
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2.3 Kreativitas Pemasaran

Kreativitas pemasaran oleh Dabrowski et al (2019) adalah sejauh mana
tindakan pemasaran suatu produk (atau layanan) bermakna dan baru bagi pelanggan
dibandingkan dengan pihak kompetitor. Dalam kategori produk definisi ini
menekankan pada aspek penting yang meliputi kreativitas, manfaat serta kebaruan.
Konteks manfaat menunjukkan pemahaman tentang kegiatan pemasaran yang tepat
dan bermanfaat bagi pelanggan. Kebaruan mengacu pada bagaimana nilai keunikan
dari kegiatan pemasaran yang dilakukan dibandingkan kegiatan pemasaran yang
dilakukan pihak pesaing. Maka dari itu Kreativitas pemasaran memberikan
perbedaan yang signifikan bagi pelaku usaha khususnya dalam hal persaingan.

Implementasi kreativitas dalam melakukan pemasaran produk di era seperti
sekarang ini menjadi aspek- yang diharuskan bagi-setiap produsen khususnya pada
bagian pemasar produk. Kreativitas pemasaran mencerminkan perbedaan cara
pemasaran yang dilakukan perusahan dengan kompetitor usaha sejenis. Kreativitas
ini mengacu pada gagasan-gagasan kreatif yang dilakukan dalam memasarkan
sejumlah produk meliputi untuk menambah pangsa pasar, penglompokan produk
menjadi pada golongan tertentu untuk memperbanyak segmentasi pasar,
memposisikan nama produk (brand) perusahaan ke dalam benak konsumen,
marketing mix, serta memenangkan persaingan produk.

Kreativitas pemasaran berfokus pada pengembangan strategi-strategi
pemasaran baru yang mampu menunjang target produk terjual perusahaan. Strategi-
strategi dalam pemasaran akan selalu dilakukan pengembangan karena dinamika

yang terjadi di pasar selalu mengalami perkembangan pula. Kreativitas pemasaran
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diperlukan untuk menunjang peningkatan terjualnya produk yang lebih besar yang
dapat berdampak terhadap peningkatan keberlangsungan dan keberlanjutan usaha.
Melalui nilai kreativitas yang diterapkan di dalam konsep pemasaran yang
dilakukan maka potensi terjualnya produk agar memenuhi ekspektasi dan tujuan
menjadi semakin tinggi.

Munizu & Hamid (2018) mengemukakan Kreativitas pemasaran sangat
relevan dalam pengembangan pasar dimasa depan, dengan ini para pelaku usaha
terdapat dua hal penting yang harus dipenuhi yaitu, kontak langsung para pelaku
usaha dengan pelanggan dan posisi yang berorientasi pada persaingan. Namun
perubahan yang terjadi mengharuskan para pelaku usaha untuk menciptkan
pemikiran baru, gagasan baru serta menawarkan produk. Dengan demikian
kreativitas pemasaran semakin penting serta dapat unggul dari pesaing. Tujuan
kreativitas pemasaran merupakan untuk meningkatkan pada penjualan, pangsa

pasar serta untuk membuka pasar baru.

2.3.1 Aspek Kreativitas Pemasaran
Studi oleh Hooley et al (2011) menjabarkan bahwa terdapat aspek-
aspek yang harus menjadi fokus badan usaha dalam mengimplementasikan
kreativitas pemasaran yang dilakukan antara lain:
1. Pemasaran Langsung
Dalam kegiatan pemasaran langsung dimana produsen harus
bertemu langsung dengan konsumen diperlukan adanya

kreativitas dalam hal pelayanan, kemudahan pembayaran serta
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menetapkan promo menarik bagi konsumen yang diutarakan
secara langsung.

Pemasaran Tidak Langsung

Dalam implementasi pemasaran tidak langsung produsen maupun
pemasar produk harus mampu melakukan pemasaran melalui
sistem online yang mencakup beragam e-commerce dimana dalam
pemasaran tidak langsung ini pihak pemasar harus cepat
melakukan respon pelanggan serta menciptakan tatanan layout

produk digital dengan semenarik mungkin.

2.3.2 Indikator Kreativitas Pemasaran

Slater et al (2010) menjabarkan beberapa faktor penting yang dapat

digunakan untuk mengukur nilai efektivitas kreativitas pemasaran antara

lain:

Penawaran Menarik

Nilai kreativitas dalam mengimplementasikan pelayanan yang
diberikan kepada konsumen menjadi indikasi bahwa dalam hal
pemasaran, pihak produsen sudah melakukan improvisasi
pelayanan yang lebih baik dan sesuai dengan keinginan
konsumen dimana hal ini berdampak pada semakin meningkatnya
nilai kreativitas pemsaran yang dimiliki.

E-commerce dan Medsos

Sifat kreatif di dalam melakukan penjualan produk mencakup tata

cara pemasaran dimana pemasaran yang dilakukan tidak sebatas
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konvensional tetapi mencakup implementasi pemasaran produk
secara digital melalui e-commerce dan medos.

3. Rancangan Strategi Penjualan
Sifat kreatif dalam menetapkan strategi penjualan mengacu pada
pemillihan  konsumen-konsumen potensial serta mencoba
memperluas jaringan pemasaran melalui sistem-sistem pemasaran

yang baru mencakup pemasaran digital.

2.4 Product Innovation

Inovasi produk menunjukan pengembangan serta promosi terhadap produk
baru berada di pasaran. Inovasi produk merupakan salah satu hal yang berpotensi
untuk menciptakan imajinasi dan pemikiran- sehingga mampu mendorong
munculnya konsumen baru. Inovasi produk adalah cara penting bagi perusahaan
untuk tetap mempertahankan bisnis dalam menghadapi persaingan melalui adaptasi
pasar dan penerapan teknologi baru.  Dengan dilakukannya inovasi produk
diharapkan mampu meningkatkan keputusan pembelian oleh konsumen karena
dengan adanya inovasi mampu meningkatkan kinerja perusahaan untuk
memperoleh keunggulan bersaing (Pangestuti, 2018).

Inovasi produk yang berkelanjutan dapat menunjang keberlangsungan hidup
perusahaan dalam jangka waktu yang relatif panjang karena inovasi merupakan
penyesuaian produk perusahaan sesuai dengan keinginan konsumen. Hal tersebut
tentu akan meningkatkan kepuasan konsumen terkait produk yang ditawrkan

perusahaan. Inovasi berkelanjutan memicu peningkatan nilai perusahaan oleh
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konsumen yang mengarah pada timbulnya keunggulan kompetitif perusahaan
dalam memenangkan persaingan usaha. Inovasi dalam bisis terbagi menjadi dua
bagian yaitu inovasi produk dan inovasi proses (Tawas, 2014)
2.4.1 Aspek Product Innovation
Sanawiri (2018) menjabarkan bahwa implementasi inovasi produk
mengacu pada beberapa aspek tata cara pengembangan produk antara lain:
1. Product Extension (Memperluas Produk)
Meliputi tata cara inovasi produk melalui menambah fungsi-fungsi
produk yang ada sehingga mampu menawarkan berbagao macam
keuntungan.
2. Imitate Product (Meniru Produk)
Meliputi tata- cara inovasi produk dengan melihat suatu produk
pesainga yang ada di pasar untuk kemudian ditiru dengan berbagai
macam tambahan atribut, fungsi, harga maupun segala macam sesuatu
yang mampu memberikan nilai lebih dari produk awal yang ditiru.
3. New Product (Produk Baru)
Meliputi tata cara inovasi produk dengan menciptakan suatu produk
baru yang belum ada di pasaran untuk menarik banyak konsumen dan

membuka potensi menjadi produk pionir.
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2.4.2 Indikator Product Innovation
Jogaratnam (2017) menjabarkan bahwa terdapat beberapa konsepsi
pengukuran nilai inovasi produk antara lain:
1. Kebaruan Fungsi Produk
Kebaruan fungsi produk merupakan pengembangan nilai keunggulan
dan manfaat dari sebuah produk dimana produk yang diinovasi
manfaatnya menjadikan nilai produk tersebut menjadi semakin tinggi.
2. Kebaruan Produksi
Kebaruan produksi produk yang lebih efisien dan optimal dari segi
waktu dan biayanya akan mempermudah - produsen untuk
menghasilkan produk dalam jangka waktu yang lebih pendek serta
tentunya didukung hasil mutu produk yang febih baik.
3. Penambahan Variasi Produk
Penambahan variasi produk merupakan dibuatnya beragam produk
yang diproduksi oleh satu produsen dimana hal ini berdampak terhadap
semakin banyaknya produk yang dapat dijadikan pilihan oleh

konsumen.
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2.5 Hubungan Antara Variabel
2.5.1 Pengaruh Kreativitas Pemasaran terhadap Keunggulan Bersaing
Kreativitas pemasaran yang dilakukan dapat berupa pemberian diskon
pada pembelian tertentu, undian berhadiah, maupun melebarkan jangkauan
pemasaran yang awalnya dilakukan secara tradisional kini berkembang menjadi
berbasis jaringan yang tidak hanya melalui aplikasi market place tetapi juga
membuka situs website resmi yang menawarkan berbagai macam kemudahan
dalam segala aspek yang diinginkan pelanggan seperti katalog produk yang
lengkap, kemudahan pembayaran dan respon cepat dari pemilik usaha terkait.
Implementasi kreativitas di bidang pemasaran produk yang dilakukan secara
konsiten dan berkelanjutan berdampak terhadap peningkatan reputasi usaha
(Pranoto et al., 2019). Ketika reputasi usaha -meningkat secara terus menerus
maka akan sulit bagi perusahaan kompetitor untuk mampu menyaingi
perusahaan tersebut yang akan berdampak pada tercapainya keunggulan
bersaing perusahaan di atas kompetitor-kompetitornya. Studi oleh Li & Liu
(2021); Riany & Dahmiri (2020); Ruzikna (2018) dan Wiwoho (2018)
mengkonklusikan bahwa kereativitas pemasaran berpengaruh positif terhadap
keunggulan bersaing. Berpedoman pada penjabaran-penjabaran tersebut maka
hipotesis 1 riset ini adalah:
H1l: Kreativitas Pemasaran Berpengaruh Positif terhadap Keunggulan

Bersaing
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2.5.2 Pengaruh Inovasi Produk terhadap Keunggulan Bersaing

Adanya inovasi produk secara terus menerus konsumen tentu tidak akan
merasa jenuh terhadap produk-produk yang ditawarkan sehingga potensi
profitabilitas perusahaan tetap terjaga menjadi lebih tinggi. Akan tetapi dalam
melakukan inovasi produk, perusahaan harus melakukan dengan hati-hati serta
memastikan bahwa produk yang dikembangkan atau diciptakan sesuai dengan
keinginan konsumen. Hal tersebut perlu dilakukan agar keunggulan bersaing
mampu terwujud karena konsumen akan lebih memilh produk perusahaan yang
lebih baik dari segi harga, fungsi, estetika, keinginan dan kebutuhan terlepas
produk tersebut dihasilkan oleh perusahaan terkait maupun kompetitor. Ketika
produk hasil inovasi berhasil memenangkan persaingan dengan produk
kompetitor, ini berarti produk tersebut lebih dipilih: konsumen karena nilai
konsumen terkait produk tersebut jauh lebih baik dibandingkan produk pesaing
sehingga mendorong tercapainya nilai keunggulan bersaing yang dihrapkan
pihak produsen (Utaminingsih, 2016). Studi oleh Alwi & Handayani (2018);
Falahat et al (2020) serta Nurachman (2021) menyimpulkan bahwa inovasi
produk berpengaruh positif terhadap keunggulan bersaing. Berpedoman pada
penjabaran-penjabaran tersebut maka hipotesis 2 riset ini adalah:
H2 : Inovasi Prosuk Berpengaruh Positif terhadap Keunggulan Bersaing
2.5.3 Pengaruh Kreativitas Pemasaran terhadap Business Performance

Kreativitas pemasaran yang dilakukan melalui tata cara pemasarn yang
lebih efektif dengan mengandalkan berbagai aspek baik berupa aspek pemasaran

langsung maupun tidak langsung yang dioptimalkan. Dengan adanya kreativitas
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dalam melakukan pemasaran produk maka potensi semakin besarnya nilai
penjualan produk menjadi semakin mudah tercapai sehingga nilai efektifitas
business performance menjadi semakin baik. Nilai kreativitas pemasaran yang
tercermin melalui tindakan pemasaran yang berbeda serta dengan menggunakan
beragam bantuan media-media yang tersedia seperti media online untuk
mempromosikan produk berdampak terhadap semakin baiknya nilai kinerja
bisnis atau business performance yang diperoleh. Kreativitas pemasaran
menjadikan produsen lebih memahami mengenai beragam aspek-aspek terdepan
dan terbaru yang dapat diimplementasikan di dalam usaha sehingga menambah
pengalaman bisnis pelaku usaha khususnya mengenai usaha bisnis di era modern
seperti sekarang ini. Studi sebelumnya yang dilakukan oleh Dabrowski et al
(2019); Febriansyah (2020) dan Handayani (2021) mengkonklusikan bahwa
kreativitas pemasaran berpengaruh positif terhadap business performance.
Berpedoman pada penjabaran-penjabaran tersebut maka hipotesis 3 riset ini
adalah:
H3 : Kreativitas Pemasaran Berpengaruh Positif terhadap Business
Performance

2.5.4 Pengaruh Inovasi Produk terhadap Business Performance

Pelaku usaha yang inovatif selalu berusaha memperbaiki serta
menciptakan sesuatu yang lebih baru dan unik dari hasil pengembangan maupun
penciptaan baru dari produk awal yang sudah pernah dibuat sebelumnya
(Setyowati, 2019). Meskipun demikian pengembangan produk baru dan strategi

lebih efektif seringkali menjadi penentu keberhasilan maupun kelangsungan
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usaha, akan tetapi apek ini bukan merupakan sesuatau yang sederhana. Dalam
mengembangkan produk memerlukan waktu, kemampuan, biaya serta resiko
kegagalan. Maka dari itu dalam melakukan inovasi atas suatu produk diperlukan
adanya riset mendalam mengenai produk seperti apa yang akan dihasilkan serta
bagaimana potensi respon konsumen atas produk tersebut. Semakin baik inovasi
produk yang disesuaikan dengan keinginan dan harapan konsumen maka akan
semakin positif nilai business performance yang dihasilkan. Studi sebelumnya
yang dilakukan oleh Lestari (2019); Ramadani et al (2018); Yaskun &
Sudarmiatin (2021) mengkonklusikan bahwa inovasi produk berpengaruh positif
terhadap business performance. Berpedoman pada penjabaran-penjabaran
tersebut maka hipotesis 4 riset ini adalah:
H4 : Inovasi Produk Berpengaruh Positif terhadap Business Performance
2.5.5 Pengaruh Keunggulan Bersaing terhadap Business Performance
Keunggulan bersaing yang tinggi memberikan persepsi serta paradigma
positif konsumen atas badan usaha yang memiliki nilai keunggulan jauh lebih
tinggi dibandingkan kompetitornya. Keunggulan bersaing yang tinggi dimana
aspek ini diperoleh produsen melalui proses yang panjang mampu memberikan
timbal balik berupa nilai kepervcayaan sehingga produk pelaku usaha yang
bersangkutan. Hal ini dapat berdampak pada dijadikannya produk tersebut
sebagai preferensi atau pilihan utama konsumen ketika ingin membeli suatu
produk. Adanya nilai keunggulan bersaing yang tinggi mampu menjadi aspek
penting produsen untuk menciptakan nilai hubungan relasional jangka panjang

dengan para pelanggan.
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Studi sebelumnya yang dilakukan oleh Haseeb et al (2019); Lorenzo et al
(2018) dan Samad (2018) mengkonklusikan bahwa keunggulan bersaing
berpengruh positif terhdaap business performance. Berpedoman pada
penjabaran-penjabaran tersebut maka hipotesis 5 riset ini adalah:

H5: Keunggulan Bersaing Berpengaruh Positif terhadap Business

Performance

2.6 Kerangka Pemikiran Studi
Berpedoman atas penjelasan dan penjabaran detail mengenai latar belakang
dan hipotesis studi yang diajukan maka peneliti menetapkan hasil kerangka

pemikiran riset sebagai berikut:

Kreativitas

H3

. Keunggulan
Bersaing (Y})

Pemasaran (X;)

Business
Performance (Y)

H2

Inovasi Produk (X2)

Gambar 2. 1 Kerangka Pemikiran Studi
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METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Penelitian ini termasuk pada penelitian eksplanatori (explanatory research)
karena ditujukan untuk mengidentifikasi pengaruh yang terjadi antara variabel
bebas terhadap variabel terikat penelitian. VVariabel bebas pada penelitian ini antara
lain (kreativitas strategi pemasaran, orientasi pasar dan keunggulan bersaing).
Sementera untuk variabel terikat adalah (business performance) atau kinerja usaha.
Fokus penelitian ini adalah bagaimana meningkatkan kinerja usaha berdasarkan
pada implementasi kreativitas strategi pemasaran, inovasi produk dan keunggulan

bersaing.

3.2  Populasi dan Sampel Penelitian
3.2.1 Populasi

Populasi diartikan sebagai seluruh objek penelitian yang memiliki
karakteristik-karakteristik tertentu yang akan diteliti dan diambil suatu kesimpulan
ilmiah (Ashari, 2019). Populasi pada penelitian ini adalah jumlah seluruh UKM
kerajinan kulit di Desa Masin di wilayah Batang Jawa Tengah dengan jumlah
sebanyak total sebanyak 134 pengrajin kerajinan kulit.
3.2.2 Sampel

Sampel di dalam penelitian ini adalah seluruh UKM kerajinan kulit di Desa

Masin dan ditentukan melalui metode purposive sampling. Secara umum sampel
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sendiri ialah sebagian anggota populasi yang mempunyai karakteristik sama dengan
populasi untuk dilakukan riset secara lebih mendalam oleh peneliti (Shamakov,
2019). Berikut penentuan karakteristik sampel yang ditetapkan peneliti:

1.) UKM memproduksi produk kerajinan kulitnya sendiri.

2.) UKM sudah beroperasi labih dari 2 tahun periode usaha.

3.) UKM memperoleh pendapatan diatas 1 juta setiap bulannya.

Untuk jumlah sampel penelitian sendiri ditentukan berdasarkan pada rumus

Slovin sebagai berikut:

=N
T 1+N (e)2

3 134
n . —
1+134 (0,1)2

= 99,25 dibulatkan menjadi 100

n = Ukuran sampel/jumlah responden

N = Ukuran populasi

e = Persentase kelonggaran ketelitian kesalahan pengambilan sampel
yang masih bisa ditolerir yaitu 0,1.

Berdasarkan pada penghitungan rumus Slovin tersebut maka diperoleh

jumlah sampel penelitian sebanyak 100 responden.

3.3 Sumber dan Jenis Data Penelitian
3.3.1 Sumber Data
Data-data yang digunakan pada penelitian ini bersumber langsung dari

responden penelitian terkait yaitu pelaku kerajinan kulit di Desa Masin, Batang.
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3.3.2 Jenis Data
Data-data di dalam penelitian ini berjenis data primer (primary data) karena
data diambil langsung dari responden oleh peneliti tanpa melalui perantara-

perantara seperti dokumen-dokumen, media massa dan sebagainya.

3.4 Teknik Pengumpulan Data Penelitian

Pengumpulan data di dalam penelitian ini menggunakan teknik/metode
kuesioner yang artinya pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner-
kuesioner atau daftar pertanyaan untuk diisi responden dan hasil pengisian tersebut
dipergunakan untuk kepentingan analisis deskriptif dan statistik. Kuesioner yang
digunakan dalam mengumpulkan data bersifat tertutup sehingga para responden
memberikan jawaban sesuai keterangan yang dijelaskan peneliti di dalam lembar
kuesioner. Pengisian jawaban pada lembar kuesioner didasarkan pada nilai
pengukuran Skala Likert sebagai berikut:
Nilai Jawaban Skala Likert:

5 = Sangat Setuju

4 = Setuju

3 = Netral

2 =Tidak Setuju

1 = Sangat Tidak Setuju

Skala Likert dijadikan dasar jawaban responden oleh karena nilai keterangan
Skala Likert terbukti akurat menjabarkan tanggapan responden terhadap kuesioner

variabel-variabel penelitian (Silvia, 2019).
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3.5  Metode Analisis Data

Metode analisis data dimaksudkan sebagai teknik-teknik yang diterapkan
peneliti dalam mengolah data-data yang didapatkan dari para responden. Metode
analisis data dalam penelitian ini adalah metode analisis diskriptif untuk
mengetahui nilai variabel berdasarkan pada analisis penghitungan nilai indikator
dan analisis statistik untuk mengetahui besarnya nilai pengaruh serta pembuktian
terkait benar atau tidak hipotesis yang dirumuskan di dalam ini. Nilai signifikansi
yang diterapkan pada pengujian statistik adalah 5 %. Analisis data di dalam

penelitian ini dilakukan menggunakan program aplikasi IBM SPSS 20.

3.6 Analisis Deskriptif
Analisis deskriptif adalah metode analisis data dengan cara menghitung
nilai rata-rata (average), nilai tertinggi (max), nilai minimum (min) dan jumlah

frekuensi jawaban responden pada setiap indikator variabel penelitian.

3.7  Definisi Operasional dan Indikator Variabel
Definisi operasional variabel beserta indikator pengukuran yang digunakan
dijabarkan pada tabel sebagai berikut:

Tabel 3. 1: Definisi Operasional dan Indikator

No Definisi Operasional Indikator Variabel Penilaian
Variabel
1. Kreativitas Pemasaran 1. Penawaran Skala Likert 1-5
Langkah atau strategi menarik.
untuk memasarkan 2. E-commerce dan
produk atau layanan Medsos.
jasanya dengan 3. Rancangan strategi
mengandalkan berbagai penjualan.

inovasi dan kreasi baru
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yang selalu

dikembangkan dari

waktu ke waktu.

Inovasi Produk 1. Kebaruan  fungsi Skala Likert 1-5
Menciptakan produk baru produk.

yang dapat memenuhi 2. Kebaruan produksi.

kebutuhan dan keinginan 3. Penambahan

konsumen sehingga variasi produk.

muncul minat  beli

terhadap produk.

Keunggulan Bersaing 1. Keunggulan Skala Likert 1-5
Kemampuan perusahaan kualitas produk.

untuk  mengoptimalkan 2. Keunggulan harga

semua sumber daya yang produk.

dimilikinya guna 3. keunikan produk.

memproduksi produk

yang lebih baik dari

pesaing dalam segala hal

sehingga konsumen

merasa puas dan pangsa

pasar semakin luas.

Business Performance 1. Peningkatan hasil Skala Likert 1-5
Tingkat pencapaian penjualan.

kinerja suatu bisnis dalam 2. Penambahan

periode tertentu. Kinerja jumlah konsumen.

bisnsi dianggap positif 3. Peningktan  laba

jika mampu konsisten bersih.

dalam  meraih tujuan
usaha yang ditetapkan.

3.8 Analisis Statistik

Analisis statistik di dalam penelitian ini meliputi uji validitas, uji reliabilitas,
uji asumsi klasik, analisis persamaan regresi linar berganda, uji hipotesis dan uji
Sobel untuk mengetahui kemampuan variabel mediasi serta pengaruh tidak
langsung variabel-variabel bebas penelitian.

3.8.1 Uji Validitas

Uji Validitas adalah pengujian statistik yang digunakan peneliti untuk

mengetahui valid tidaknya kuesioner-kuesioner penelitian dalam memaparkan isi
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dan tujuan kuesioner tersebut. Ketentuan mengenai hasil uji validitas penelitian
didasarkan pada nilai Bartlett’s Test dengan persyaratan lolos validitas apabila nilai
signifikansi intrumen data < 0,05.
3.8.2 Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas adalah uji statistik yang digunakan peneliti untuk
mengidentifikasi tingkat kemampuan kuesioner penelitian dalam mengartikan
maksud dari kuesioner tersebut. Ketentuan mengenai hasil uji reliabilitas kuesioner
didasarkan pada nilai Cronbach Alpha dengan persyaratan lolos reliabilitas apabila
nilai CA > 0,60.
3.8.3 Uji Asumsi Klasik

Uji asumsi klasik di dalam peneltian ini mencakup uji normalitas, uji
multikolinieritas dan uji heterokedastisitas.
3.8.3.1 Uji Normalitas

Uji normalitas adalah uji analisis data yang dimaksudkan untuk menguiji
tingkat kenormalan pendistribusian data-data penelitian (Ashari, 2019). Ketentuan
mengenai hasil uji normalitas data penelitian didasarkan pada nilai signifikansi uji
normalitas Kolmogorov-Smirnov. Apabila nilai sig uji normalitas KS < 0,05 maka
data-data penelitian terdistribusi normal. Apabila nilai sig uji normalitas KS > 0,05
maka data-data penelitian tidak terdistribusi normal.
3.8.3.2 Uji Multikolinieritas

Uji multikolinieritas adalah uji analisis data yang digunakan untuk
mendeteksi korelasi antara variabel independen di dalam model regresi penelitian

yang dilakukan. Ketentuan mengenai hasil uji multikolinieritas data-data penelitian
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didasarkan pada nilai signifikansi uji multikolinieritas VIF atau variance inflation

factor. Persamaan dalam menghitung nilai VIF adalah sebagai berikut: VIF =

1

TR Rh? adalah korelasi pangkat dua dari nilai variabel-variabel independen

penelitian yang bersangkutan. Nilai VIF < 10 maka tidak terjadi korelasi antara
variabel-variabel independen penelitian. Nilai VIF > 10 maka terdapat korelasi
antara variabel-vairabel independen penelitian.
3.8.3.3 Uji Heterokedastisitas

Uji heterokedastisitas merupakan bagian dari uji normalitas data yang
digunakan peneliti untuk mendeteksi apakah di dalam model regresi penelitian
terjadi perbedaan nilai variance antara pengamatan awal kepada pengamatan
berikutnya (Ghozali, 2016). Pengujian heterokedastisitas pada penelitian ini
dilakukan melalui uji scatter plot. Jika titik-titik scatter plot menyebar luas dan rata
pada poros X dan Y maka tidak terjadi gejala heterokedastisitas. Jika titik-titik
scatter plot ternyata membentuk pola tertentu dan mengumpul pada satu lokasi
poros X dan Y maka terjadi gejala heterokedastisitas di dalam model regresi

penelitian.

3.9 Analisis Persamaan Regresi Linear Berganda

Persamaan regresi linear berganda digunakan untuk menetukan model regresi
berdasarkan pada hipotesis penelitian yang kemudian dipergunakan peneliti untuk
melakukan analisis data agar bisa diambil kesimpulannya. Mengacu pada hipotesis
penelitian, maka persamaan regresi linear berganda pada penelitian ini adalah

sebagai berikut:
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Y1= o + B1X1+ B2X2+ error term

Y2= o + BsX1+ PaXz2+ BsY1+ error term

Keterangan:

Y2 = Business Performance
Y1 = Keunggulan bersaing
X1 = Kreativitas pemasaran
X2 = Inovasi produk

o = Koefisien Konstanta

B1-Bs = Koefisien Variabel

€ = error

3.10 Uji Hipotesis

Pengujian hipotesis pada penelitian ini meliputi-uji t, dan uji koefisien
determinasi.
3.10.1 Uji t (Parsial)

Uji t adalah uji hipotesis yang dilakukan peneliti untuk mengidentifikasi
pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen secara parsial atau
pengaruh masing-masing. Hasil uji t penelitian didasarkan pada nilai signifikansi
(sig) uji t. Nilai signifikansi < 0,05 maka variabel independen terbukti berpengaruh
signifikan terhadap variabel dependen sehingga hipotesis penelitian diterima. Nilai
signifikansi > 0,05 maka variabel independen terbukti tidak berpengaruh signifikan

terhadap variabel dependen sehingga hipotesis penelitian ditolak.
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3.10.2 Uji Koefisien Determinasi (R-Squared)

Uji R-Squared adalah uji analisis data yang dilakukan peneliti untuk
mengeidentifikasi seberapa kuat kemampuan variabel independen dalam
menjelaskan nilai variatif variabel dependen penelitian. Kemampuan variabel-
variabel independen ini didasarkan pada nilai R-Squared yang didapatkan. Jika nilai
R-Squared tinggi (mendekati angka 1) maka kemampuan variabel independen
dalam menjelaskan nilai variasi variabel dependen adalah tinggi. Jika nilai R-
Squared rendah (jauh dari angka 1) maka kemampuan variabel independen dalam
menjelaskan nilai variatif variabel dependen rendah.

3.10.3 Uji Saobel (Sobel Test)

Uji Sobel adalah uji analisis data yang digunakan peneliti untuk
mengidentifikasi:

1. Mampu tidaknya variabel intervening/mediasi menjembatani
pengaruh antara variabel independen terhadap variabel dependen
penelitian. Variabel intervening di dalam penelitian ini adalah
keunggulan bersaing (y1).

2. Seberapa besar pengaruh tidak langsung yang diberikan dari variabel
independen pada variebel dependen melalui variabel mediasi
penelitian (keunggulan bersaing).

Penghitungan uji Sobel dilakukan melalui 2 tahapan persamaan sebagai

berikut:

Sab = \/b2 — sa? + a?sb? + sa®sb?

_ ab
~ Sab
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Keterangan:

Sab = Jalur variabel bebas pada variabel intervening (keunggulan

bersaing)

t =Koefisien t uji Sobel

a =Jalur variabel bebas pada variabel intervening (keunggulan
bersaing)

b =Jalur variabel intervening pada variabel terikat (business
performance)

sa =Nilai standar error a

sb =Nilai standar error b

Pada persamaan 2 apabila nilai t Sobel > tabel t Sobel maka variabel mediasi

dianggap mampu menjadi perantara pengaruh antara variabel independen terhadap

variabel dependen.
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BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Penelitian

Penelitian ini dilakukan untuk menganalisis para pelaku UKM kerajinan kulit
Desa Masin dengan jumlah sebanyak 100 pelaku UKM terkait bagaimana
Kkreativitas pemasaran, inovasi produk yang diterapkan terkait dampaknya terhadap
tingkat keunggulan bersaing dan business performance yang diperoleh. Untuk
deskripsi terkait responden penelitian dijelaskan dalam keterangan jenis kelamin,
usia, omzet per bulan serta periode lama usaha beroperasi.

Tabel 4. 1: Data Jenis Kelamin Responden

No  Deskripsi Jumlah Tingkat Persentase
1. Laki-Laki 100 100 %
Perempuan 0 0%

Sumber: Data primer yang diolah, Tahun 2022

Berdasarkan pada tabel terkait data jenis kelamin responden tersebut, dapat
diketahui bahwa seluruh pemilik UKM kerajinan kulit Desa Masin adalah laki-laki.
Ini artinya UKM Kerajinan kulit Desa Masin secara keseluruhan dirintis oleh para
pelaku UKM laki-laki dibandingkan perempuan.

Tabel 4. 2: Data Usia Responden

No  Deskripsi Jumlah Tingkat Persentase
1. Usia
30 - 40 Tahun 30 30 %
41 - 50 Tahun 57 57 %
51 - 60 Tahun 12 12 %
Diatas 60 Tahun 1 1%

Sumber: Data primer yang diolah, Tahun 2022
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Berdasarkan pada tabel terkait data usia responden tersebut, dapat diketahui
bahwa pelaku UKM kerajinan kulit Desa Masin dengan rentang usia 30 hingga 40
tahun sebanyak 30 orang atau 30 %. Usia 41 hingga 50 tahun berjumlah 57 orang
atau 57 %. Usia 51 hingga 60 tahun berjumlah 12 orang atau 12 % dan pelaku UKM
berusia diatas 60 tahun berjumlah 1 orang atau 1 %. Mengacu pada keterangan ini
dapat teridentifikasi bahwa sebagian besar pelaku UKM berusia 41 hingga 50 tahun
dengan jumlah 12 orang. Sementara minoritas responden yang menjadi responden
berumur lebih dari 60 tahun dengan jumlah 1 orang. Keterangan ini menjadi
indikasi bahwa sebagian besar pelaku UKM kerajinan kulit berusia paruh baya (41
— 50 tahun) sehingga telah bertahun-tahun berprofesi sebagai pelaku UKM

sehingga sudah professional dalam membuat beragam jenis kerajinan berbahan

kulit.
Tabel 4. 3: Data Omzet Perbulan
No  Deskripsi Jumlah Tingkat Persentase
1. Jumlah Omzet
7 — 12 Juta Rupiah 47 47 %
13 — 18 Juta Rupiah 41 41 %
19 — 25 Juta Rupiah 12 12 %

Sumber: Data primer yang diolah, Tahun 2022

Berdasarkan tabel terkait data omzet perusahaan tersebut dapat diketahui
bahwa jumlah sebagian besar pelaku UKM kerajinan kulit Desa Masin mempunyai
tingkat pendapatan omzet sebesar 7 hingga 12 juta Rupiah per bulan dengan jumlah
sebanyak 47 orang atau 47 % sementara untuk tingkat pendapatan minoritas adalah
sebesar 19 juta hingga 25 juta rupiah dengan jumlah sebanyak 12 orang atau 12 %.
Penjabaran ini dapat menjadi indikasi bahwa nilai omzet usaha yang diperoleh para

pelaku UKM Kkerajinan kulit setiap bulannya termasuk cukup tinggi karena mampu
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menghasilkan tingkat pendapatan omzet antara 7 hingga 12 juta rupiah untuk setiap

bulannya.
Tabel 4. 4: Data Lama Usaha Beroperasi
No  Deskripsi Jumlah Tingkat Persentase
1. Lama Usaha Beroperasi
5-10 Tahun 29 29 %
11 — 15 Tahun 37 37 %
16 -20 Tahun 25 25%
21 — 25 Tahun 9 9%

Sumber: Data primer yang diolah, Tahun 2022

Berdasarkan tabel terkait data lama usaha beroperasi tersebut dapat diketahui
bahwa sebagian besar pelaku UKM kerajinan kulit Desa Masin sudah beroperasi
dalam kurun waktu 11 hingga 15 tahun dengan jumlah sebanyak 37 pelaku UKM.
Sementara minoritas atau sebagian kecil pelaku UKM kerajinan kulit mempunyai
periode lama usaha beroperasi 21 hingga 25 tahun. Artinya sebagian besar pelaku
UKM kerajinan kulit sudah menjalankan usahanya dalam periode waktu yang
relatif panjang yaitu antara 11 hingga 15 tahun sehingga tingkat pengalaman usaha
yang didapatkan menjadi semakin baik dalam hal memproduksi, mendistribusikan
hingga menjual beragam jenis produk kerajinan kulit kepada pihak konsumen.
4.2 Analisis Statistik Deskriptif VVariabel

Analisis statistik deskriptif variabel digunakan untuk mengidentifikasi
mengenai bagaimana penilaian para pelaku UKM kerajinan kulit mengenai variabel
penelitian yang dianalisis yaitu kreativitas pemasaran, inovasi produk, keunggulan
bersaing dan business performance. Untuk kriteria penilaian dari statistik deskriptif
variabel didasarkan pada penghitungan sebagai berikut:

Nilai Interval = (Nilai Tertinggi - Nilai Terendah) / Jumlah Kelas

Nilai Interval=(5-1) /3
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Nilai Interval = 1,33

Berdasarkan pada penghitungan interval tersebut, diperoleh penjabaran
mengenai pembagian kategori kelas sebagai berikut:

1,00 - 2,33 = Rendah

2,34 - 3,67 = Sedang

3,68 -5,00 =Tinggi
4.2.1 Kreativitas Pemasaran

Tabel terkait hasil analisis deskriptif variabel Kkreativitas pemasaran

dijabarkan sebagai berikut:

Tabel 4. 5: Analisis Deskriptif Kreativitas Pemasaran

Frekuensi Jawaban Nilai

No Indikator Variabel SS 9 N TS STS I;?g
F FS F FS F FS F FS F FS Jawaban

1. Penawaran Menarik 31 155 6425 5- 15 0 0 0 O 4.26

2. E-commerce dan Medsos 69 345 31124 0 0 O O O O 4.69

3. Rancangan Strategi Penjualan 26 130 68 272 6 18 0 O 0 O 4.20

Nilai Rata-Rata Keseluruhan 4.38

Sumber: Data primer yang diolah, Tahun 2022

Berdasarkan pada tabel analisis deskriptif kreativitas pemasaran tersebut,
diperoleh penjelasan bahwa nilai rata-rata jawaban keseluruhan pelaku UKM Desa
Masin sebesar 4,38. Maka dari itu dapat terindikasi bahwa penilaian responden
terkait variabel kreativitas pemasaran termasuk pada klasifikasi tinggi. Nilai 4,38
variabel kreativitas pemasaran termasuk pada klasifikasi tinggi karena berada pada
nilai 3,68 hingga 5,00. Nilai rata-rata sebesar 4,38 dihitung melalui penghitungan
nilai frekuensi jawaban instrumen kuesioner Kkreativitas pemasaran sebagaimana

yang dijabarkan di dalam lampiran 2 hasil analisis deskriptif penelitian.
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Artinya para pelaku UKM kerajinan kulit Desa Masin memiliki tingkat
kreativitas yang baik dalam melayani konsumen seperti dengan memberikan
penawaran menarik terkait harga produk, mengoptimalkan penggunaan e-
commerce serta media sosial untuk meningkatkan kuantitas penjualan dengan lebih
optimal. Para pelaku UKM juga mempunyai tingkat kreatifitas yang cukup baik
seperti menerapkan strategi pemasaran dengan bantuan media sosial secara jangka
panjang untuk menjaga tingkat kestabilan usaha disamping penjualan melalui
sistem konvensional.

4.2.2 Inovasi Produk

Tabel terkait hasil analisis deskriptif variabel inovasi produk dijabarkan

sebagai berikut:

Tabel 4. 6: Analisis Deskriptif Inovasi Produk

Frekuensi Jawaban Nilai
No Indikator Variabel Ss S N TS  STS RRaattaa-

2. Kebaruan Produksi 37 185 61 244 6 0 0 0 O 4.35

F
1. Kebaruan fungsi Produk 27 135 69 2/6 3 9 1 2 0 O 4.22
2
3. Penambahan VariasiProduk 81 405 16 64 3 9 0 0 0 O 4.78

Nilai Rata-Rata Keseluruhan 4.45

Sumber: Data primer yang diolah, Tahun 2022

Berdasarkan pada tabel analisis deskriptif inovasi produk tersebut, didapatkan
penjelasan bahwa nilai rata-rata jawaban dari keseluruhan pelaku UKM Desa Masin
sebesar 4,45. Maka dari itu dapat terindikasi bahwa penilaian responden terkait
variabel inovasi produk termasuk pada klasifikasi tinggi. Nilai 4,45 variabel inovasi
produk termasuk pada Kklasifikasi tinggi karena berada pada nilai 3,68 hingga 5,00.

Nilai rata-rata sebesar 4,45 dihitung melalui penghitungan nilai frekuensi jawaban
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instrumen Kkuesioner inovasi produk sebagaimana yang dijabarkan di dalam
lampiran 2 hasil analisis deskriptif penelitian.

Artinya para pelaku UKM Kkerajinan kulit Desa Masin mampu menerapkan
inovasi berupa kebauran fungsi produk atas produk kerajinan kulit yang ditawarkan.
Para pelaku UKM mampu menerapkan inovasi di dalam tata cara produksi dari
produk-produk kulit yang diterapkan seperti teknik-teknik khusus di dalam
pembuatan sepatu kulit, ikat pinggang, dompet maupun tas. Selain itu pihak pelaku
UKM kerajinan kulit mampu menerapkan variasi produk terhadap beragam produk
kulit yang dibuat seperti produk-produk sepatu kulit, ikat pinggang dan tas dengan
berbagai jenis dan tipe yang beraneka ragam.

4.2.3 Keunggulan Bersaing
Tabel terkait hasil analisis deskriptif variabel keunggulan bersaing dijabarkan
sebagai berikut:

Tabel 4. 7: Analisis Deskriptif Keunggulan Bersaing

Frekuensi Jawaban

No Indikator Variabel SS S N TS STS ';Ztg
e RO IREEC Y-S F FS F FS

1. Keunggulan Kualitas Produk 28 140 66 264 4 12 2 4 0 0 420

2. Keunggulan HargaProduk 72 360 26 104 2 6 O O O O 470

3. Keunikan Produk 35 175 60 240 3 9 2 4 0 0 4.28

Nilai Rata-Rata Keseluruhan 4.39

Sumber: Data primer yang diolah, Tahun 2022

Berdasarkan pada tabel analisis deskriptif keunggulan bersaing tersebut,
diperoleh keterangan bahwa nilai rata-rata jawaban dari keseluruhan pelaku UKM
Desa Masin sebesar 4,39. Nilai 4,39 variabel keunggulan bersaing termasuk pada
klasifikasi tinggi karena berada pada nilai 3,68 hingga 5,00. Nilai rata-rata sebesar

4,39 dihitung melalui penghitungan nilai frekuensi jawaban instrumen kuesioner
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Keunggulan bersaing sebagaimana yang dijabarkan di dalam lampiran 2 hasil
analisis deskriptif penelitian. Maka dari itu mampu terindikasi bahwa penilaian
responden terkait variabel keunggulan bersaing termasuk pada klasifikasi tinggi.

Para pelaku UKM kerajinan kulit Desa Masin dapat menghasilkan produk
kerajinan kulit dengan tingkat kualitas yang unggul dan baik, kemudian mampu
menerapkan beragam nilai variasi harga pada beragam produk mulai dari produk
kerajinan kulit yang bernilai murah hingga produk-produk yang mempunyai nilai
harga yang tinggi guna memudahkan para konsumen untuk membeli produk yang
diinginkan dari segi harga maupun kualitas. Para pelaku UKM kerajinan kulit Desa
Masin juga masing-masing mampu membuat produk dengan tingkat keunikan
tersendiri seperti ikat pinggang dengan ukiran bertema batik yang menarik sehingga
meningkatkan nilai keunikan terhadap produk kerajinan yang ditawarkan kepada
konsumen.
4.2.4 Business Performance

Tabel terkait hasil analisis- deskriptif variabel business performance
dijabarkan sebagai berikut:

Tabel 4. 8: Analisis Deskriptif Business Performance

Frekuensi Jawaban

No Indikator Variabell SS S N TS STS ?;;tg
FFS F FS F FS F FS F FS

1. Peningkatan Hasil Penjualan 6 30 63 252 31 93 0 O O O 375

2. Penambahan Jumlah Konsumen 7 35 62 248 31 93 0 0O O 0 376

3. Peningkatan Laba Bersih 4 20 55 220 41 123 0 0 O 0 3.63

Nilai Rata-Rata Keseluruhan 3.71

Sumber: Data primer yang diolah, Tahun 2022
Berdasarkan pada tabel analisis deskriptif business performance atau kinerja

usaha tersebut, didapatkan penjelasan bahwa nilai rata-rata jawaban dari
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keseluruhan pelaku UKM Desa Masin senilai 3,71. Nilai 3,71 variabel business
performance termasuk pada klasifikasi tinggi karena berada pada nilai 3,68 hingga
5,00. Nilai rata-rata sebesar 3,71 dihitung melalui penghitungan nilai frekuensi
jawaban instrumen kuesioner business performance sebagaimana yang dijabarkan
di dalam lampiran 2 hasil analisis deskriptif penelitian. Oleh karena itu dapat
terindikasi bahwa penilaian responden mengenai variabel business performance
termasuk pada tingkat klasifikasi tinggi. Para pelaku UKM kerajinan kulit Desa
Masin menganggap bahwa mampu memperoleh peningkatan hasil penjualan
produk, memperoleh kenaikan jumlah konsumen serta laba bersih yang dihasilkan

dalam kurun waktu beberapa tahun terakhir.

4.3 Analisis Uji Validitas Instrumen

Valid artinya instrumen tersebut mampu menjelaskan variabel-variabel
penelitian secara tepat atau tidak. Untuk hasil analisis uji validitas instrumen
dijelaskan pada tabel berikut:

Tabel 4. 9: Hasil Uji Validitas Instrumen

No Instrumen Variabel Nilai r-hitung  Nilai r-tabel Keterangan

1. Kreativitas Pemasaran
Indikator 1.1 0,713 0,196 Instrumen
Indikator 1.2 0,654 Termasuk
Indikator 1.3 0,615 Valid

2. Inovasi Produk
Indikator 2.1 0,822 0,196 Instrumen
Indikator 2.2 0,800 Termasuk
Indikator 2.3 0,665 Valid

3. Keunggulan Bersaing
Indikator 3.1 0,735 0,196 Instrumen
Indikator 3.2 0,532 Termasuk
Indikator 3.3 0,707 Valid

4, Business Performance
Indikator 4.1 0,918 0,196
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Indikator 4.2 0,930 Instrumen
Indikator 4.3 0,797 Termasuk
Valid

Sumber: Data primer yang diolah, Tahun 2022

Berbasis pada tabel terkait hasil uji validitas instrumen tersebut dapat
diketahui bahwa seluruh instrumen variabel mempunyai nilai r hitung yang lebih
tinggi dari nilai r tabel (0,196). Maka dari itu diperoleh kesimpulan seluruh
instrumen variabel tergolong valid atau tepat dalam menjelaskan variabel-variabel

penelitian yang dianalisis.

4.4  Analisis Uji Reliabilitas Instrumen

Handal atau reliabel artinya instrumen penelitian mampu menghasilkan nilai
jawaban yang konsisten dari waktu ke waktu dari pihak responden. Berikut tabel
hasil analisis uji reliabilitas penelitian:

Tabel 4. 10: Hasil Uji Reliabilitas Instrumen

No Instrumen Variabel Nilai Cronbach Alpha Keterangan

1. Kreativitas Pemasaran 0,745 Instrumen Termasuk
Reliabilitas

2. Inovasi Produk 0,810 Instrumen Termasuk
Reliabilitas

3. Keunggulan Bersaing 0,747 Instrumen Termasuk
Reliabilitas

4. Business Performance 0,857 Instrumen Termasuk
Reliabilitas

Sumber: Data primer yang diolah, Tahun 2022

Berbasis pada tabel terkait hasil uji reliabilitas instrumen tersebut dapat
diketahui bahwa seluruh variabel mempunyai nilai cronbach alpha lebih tinggi dari
0,60 sehingga diperoleh kesimpulan bahwa seluruh instrumen penelitian yang
digunakan terbukti reliabel atau handal dalam menghasilkan nilai jawaban yang

konsisten dari responden dari periode waktu ke waktu.
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4.5 Analisis Uji Asumsi Klasik

Untuk mengetahui apakah data-data penelitian kuantitatif yang diperoleh
mempunyai tingkat kualitas yang baik atau justru sebaliknya. Analisis asumsi klasik
yang digunakan mencakup uji normalitas, uji multikolinieritas dan uji
heterokedastisitas.
4.5.1 Uji Normalitas

Untuk hasil analisis uji normalitas data-data kuantitatif penelitian dijabarkan
pada tabel berikut:

Tabel 4. 11: Hasil Uji Normalitas Data Penelitian

No Model Nilai Signifikansi Uji Normalitas Keterangan
Penelitian (Asymp Sig-2 tailed)
1. Model 1 0,422 Data-data penelitian
terdistribusi secara
normal
2.  Model 2 0,116 Data-data penelitian
terdistribusi secara
normal

Sumber: Data primer yang diolah, Tahun 2022

Berbasis pada tabel terkait hasil uji normalitas instrumen tersebut dapat
diketahui bahwa nilai signifikansi uji normalitas model 1 sebesar 0,422 > 0,05 serta
model 2 sebesar 0,116 > 0,05. Keterangan ini membuktikan bahwa data-data
penelitian yang dianalisis pada model penelitian 1 maupun model penelitian 2 ini
dapat terdistribusi secara normal.
4.5.2 Uji Multikolinieritas

Untuk hasil analisis uji multikolinieritas dari masing-masing model regresi

penelitian dijabarkan pada tabel berikut:
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Tabel 4. 12: Hasil Uji Multikolinieritas Model Regresi Penelitian

No Model Penelitian Variance Inflation Factor Keterangan

1. Model 1
Variabel Independen Data-data
Kreativitas Pemasaran 1,231 penelitian
Inovasi Produk 1,231 terdistribusi secara

normal

2.  Model 2
Variabel Independen Data-data
Kreativitas Pemasaran 1,401 penelitian
Inovasi Produk 1,291 terdistribusi secara
Business Performance 1,317 normal

Sumber: Data primer yang diolah, Tahun 2022

Berbasis pada tabel terkait hasil uji multikolinieritas model regresi dapat
diketahui bahwa nilai variance inflation factor untuk setiap variabel independen
pada masing-masing model regresi penelitian bernilai kurang dari 10,00. Maka dari
itu didapatkan kesimpulan bahwa model regresi 1 maupun model regresi 2
penelitian terbebas dari masalah multikolinieritas atau korelasi antara variabel-
variabel independen penelitian.
4.5.3 Uji Heterokedastisitas

Untuk hasil analisis uji heterokedastisitas dari masing-masing model regresi

penelitian dijabarkan pada grafik scatter plot sebagai berikut:

Scatterplot

Dependent Variable: Keunggulan Bersaing

o @
i i

o

Regression Studentized Residual
N o
o -]
o
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i
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1

T T T T T T
3 2 El 0 1 2
Regression Standardized Predicted Value

Gambar 4. 1 Scatter Plot Model 1 Penelitian



Scatterplot

Dependent Variable: Business Performance

Regression Studentized Residual
B
&
o

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 4. 2 Scatter Plot Model 2 Penelitian
Sumber: Data primer yang diolah, Tahun 2022
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Berbasis pada gambar scatter plot hasil uji heterokedastisitas model regresi 1

dan 2 dapat diketahui bahwa titik-titik data scatter plot model regresi tersebar pada

bidang-bidang scatter plot, tidak mengumpul pada satu bidang tertentu serta tidak

membentuk pola teratur sehingga disimpulkan bahwa model 1 ataupun model 2

terbukti bebas dari masalah heterokedastisitas atau diversifikasi nilai residual hasil

analisis data dari observasi 1 ke observasi berikutnya.

4.6 Analisis Regresi Linear Berganda

Untuk hasil analisis regresi linear berganda pada model regresi 1 dan model

regresi 2 dijabarkan pada tabel sebagai berikut:

Tabel 4. 13: Hasil Analisis Regresi Linear Berganda Model 1 dan Model 2

Model 1

Coefficients?

Model Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 5.092 1.464 3.478 .001
Kreativitas Pemasaran 405 11 .359 3.653 .000
Inovasi Produk .207 .095 214 2.175 .032

a. Dependent Variable: Keunggulan Bersaing
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Model 2
Coefficients?
Model Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta t Sig.

2 (Constant) -6.979 1.362 -5.124 .000
Kreativitas Pemasaran .818 .104 .559 7.896 .000
Inovasi Produk .294 .086 234 3.437 .001
Keunggulan Bersaing .261 .089 201 2.927 .004

a. Dependent Variable: Business Performance

Sumber: Data primer yang diolah, Tahun 2022
Berbasis pada tabel terkait hasil analisis regresi linear berganda diperoleh

persamaan model penelitian sebagai berikut:

Persamaan 1:

Y1=0,359 X1 + 0,214 X2

Berikut penjelasan lanjutan terkait persamaan 1 penelitian:

1.  Koefisien X1 atau kreativitas pemasaran diperoleh sebesar 0,359 dengan
angka positif. Artinya apabila tingkat Kreativitas pemasaran menjadi semakin
tinggi maka akan berdampak terhadap peningkatan keunggulan bersaing para
pelaku UKM kerajinan kulit di Desa Masin. Apabila tingkat kreativitas
pemasaran semakin rendah maka akan berdampak terhadap penurunan nilai
keunggulan berasing para pelaku UKM kerajinan kulit di Desa Masin.

2.  Koefisien X2 atau inovasi produk diperoleh sebesar 0,214 dengan angka
positif. Artinya apabila tingkat inovasi produk menjadi semakin tinggi maka
akan berdampak terhadap peningkatan keunggulan bersaing para pelaku
UKM kerajinan kulit di Desa Masin. Apabila tingkat inovasi produk semakin
rendah maka akan berdampak terhadap penurunan nilai keunggulan berasing

para pelaku UKM kerajinan kulit di Desa Masin.
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Persamaan 2:

Y2 =0,559 X1+ 0,234 X2 + 0,201 Y1

Berikut penjelasan lanjutan terkait persamaan 2 penelitian:

1.

Koefisien X1 atau kreativitas pemasaran diperoleh sebesar 0,559 dengan
angka positif. Artinya apabila tingkat kreativitas pemasaran menjadi semakin
tinggi maka akan berdampak terhadap peningkatan business performance
para pelaku UKM Kkerajinan kulit di Desa Masin. Apabila tingkat kreativitas
pemasaran semakin rendah maka akan berdampak terhadap penurunan nilai
business performance para pelaku UKM kerajinan kulit di Desa Masin.
Koefisien X2 atau inovasi produk diperoleh sebesar 0,234 dengan angka
positif. Artinya apabila tingkat inovasi produk menjadi semakin tinggi maka
akan berdampak terhadap peningkatan business performance para pelaku
UKM kerajinan kulit di Desa Masin. Apabila tingkat inovasi produk semakin
rendah maka akan berdampak terhadap penurunan nilai business performance
para pelaku UKM kerajinan kulit di Desa Masin.

Koefisien Y1 atau keunggulan bersaing diperoleh sebesar 0,201 dengan
angka positif. Artinya apabila tingkat keunggulan bersaing semakin tinggi
maka akan berdampak terhadap peningkatan business performance para
pelaku UKM kerajinan kulit di Desa Masin. Apabila tingkat keunggulan
bersaing semakin rendah maka akan berdampak terhadap penurunan nilai

business performance para pelaku UKM kerajinan kulit di Desa Masin.
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4.7 Uji Hipotesis (Uji t)

Untuk hasil analisis uji hipotesis penelitian yang diajukan dalam penelitian

dijelaskan sebagai berikut:

1.

Pengaruh Kreativitas Pemasaran terhadap Keunggulan Bersaing
Nilai t hitung kreativitas pemasaran diperoleh sebesar 3,653 > nilai t
tabel (1,660) dan nilai sig uji t didapatkan sebesar 0,000 < 0,05 sehingga
disimpulkan bahwa kreativitas pemasaran terbukti berpengaruh positif
dan signifikan pada keunggulan bersaing. Artinya hipotesis yang
menyatakan kreativitas pemasaran berpengaruh positif dan signifikan
pada keunggulan bersaing diterima.

Pengaruh Inovasi Produk terhadap Keunggulan Bersaing

Nilai t hitung inovasi produk diperoleh sebesar 2,175 > nilai t tabel
(1,660) dan nilai sig uji t didapatkan sebesar 0,032 < 0,05 sehingga
disimpulkan bahwa inovasi produk terbukti berpengaruh positif dan
signifikan pada keunggulan bersaing. Artinya hipotesis yang
menyatakan inovasi produk berpengaruh positif dan signifikan pada
keunggulan bersaing diterima.

Pengaruh Kreativitas Pemasaran terhadap Business Performance
Nilai t hitung kreativitas pemasaran diperoleh sebesar 7,896 > nilai t
tabel (1,660) dan nilai sig uji t didapatkan sebesar 0,000 < 0,05 sehingga
disimpulkan bahwa kreativitas pemasaran terbukti berpengaruh positif

dan signifikan pada business performance. Artinya hipotesis yang
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menyatakan kreativitas pemasaran berpengaruh positif dan signifikan
pada business performance diterima.

Pengaruh Inovasi Produk terhadap Business Performance

Nilai t hitung inovasi produk diperoleh sebesar 3,437 > nilai t tabel
(1,660) dan nilai sig uji t didapatkan sebesar 0,001 < 0,05 sehingga
disimpulkan bahwa inovasi produk terbukti berpengaruh positif dan
signifikan pada business . performance. Artinya hipotesis yang
menyatakan inovasi produk berpengaruh positif dan signifikan pada
business performance diterima.

Pengaruh Keunggulan Bersaing terhadap Business Performance
Nilai t hitung keunggulan bersaing diperoleh sebesar 2,927 > nilai t
tabel (1,660) dan nilai sig uji t didapatkan sebesar 0,004 < 0,05 sehingga
disimpulkan bahwa keunggulan bersaing terbukti berpengaruh positif
dan signifikan pada business performance. Artinya hipotesis yang
menyatakan keunggulan bersaing berpengaruh positif dan signifikan

pada business performance diterima.

4.8 Uji Koefisien Determinasi (R-Square)

Untuk hasil analisis uji koefisien determinasi yang diajukan dalam penelitian

(uji R-Square) dijelaskan pada tabel sebagai berikut:

Tabel 4. 14: Hasil Uji Koefisien Determinasi Penelitian

No Model
Penelitian

Nilai R-Square
(Koefisien Keterangan
Determinasi)
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1.

2.

Model 1 0,225 Variabel kreativitas pemasaran

dan inovasi produk mampu
menjelaskan dan memprediksi
variabel keunggulan bersaing
sebesar 22,5 %

Model 2 0,646 Variabel kreativitas pemasaran,

inovasi produk dan keunggulan
bersaing mampu menjelaskan dan
memprediksi variabel business
performance sebesar 64,6 %.

Sumber: Data primer yang diolah, Tahun 2022

Berbasis pada tabel terkait hasil uji koefisien determinasi tersebut maka

didapatkan keterangan:

1.

Uji Koefisien Determinasi Model Penelitian 1

Nilai hasil uji koefisien determinasi pada model regresi 1 diperoleh
sebesar 0,225 atau 22,5 %. Ini artinya Variabel kreativitas pemasaran
dan inovasi produk mampu menjelaskan dan memprediksi variabel
keunggulan bersaing sebesar 22,5 %. Sementara tingkat persentase
sisanya sebesar 77,5 % dijelaskan serta diprediksi oleh variabel —
variabel lain di luar model regresi 1 penelitian.

Uji Koefisien Determinasi Model Penelitian 2

Nilai hasil uji koefisien determinasi pada model regresi 2 diperoleh
sebesar 0,646 atau 64.6 %. Ini artinya variabel kreativitas pemasaran,
inovasi produk dan keunggulan bersaing mampu menjelaskan dan
memprediksi variabel business performance sebesar 64,6 %. Sementara
tingkat persentase sisanya sebesar 35,4 % lainnya dijelaskan serta
diprediksi oleh variabel — variabel lain di luar model regresi 2

penelitian.
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Uji Sobel (Sobel Test)
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Untuk hasil analisis uji sobel penelitian (sobel test) dijelaskan pada tabel

sebagai berikut:

Tabel 4. 15: Hasil Uji Sobel Penelitian

No Uji Sobel Penelitian

Sobel Test

Keterangan

1.

Uji Sobel 1

Variabel Independen:
Kreativitas Pemasaran
Variabel Intervening:
Keunggulan Bersaing
Variabel Dependen:
Business Performance
Uji Sobel 2

Variabel Independen:
Inovasi Produk
Variabel Intervening:
Keunggulan Bersaing
Variabel Dependen:
Business Performance

Keunggulan bersaing

mampu memediasi

pengaruh tidak langsung

antara kreativitas
pemasaran terhadap

business performance

Inovasi produk mampu
memediasi pengaruh
tidak langsung antara

inovasi produk terhadap
business performance

Sumber: Data primer yang diolah, Tahun 2022

Berbasis pada tabel terkait hasil uji sobel penelitian tersebut maka didapatkan

keterangan:

1. Uji Sobel 1 Penelitian

Nilai signifikan hasil uji sobel 1 penelitian diperoleh nilai signifikansi

uji sobel 1 sebesar 0,022 < 0,05. Artinya keunggulan bersaing terbukti

mampu memediasi

pengaruh tidak langsung antara Kkreativitas

pemasaran terhadap business performance para pelaku UKM kerajinan

kulit di Desa Masin. Dengan semakin tinggi nilai kreativitas pemasaran

yang diterapkan para pelaku UKM kerajinan kulit akan berdampak pada

peningkatan nilai keunggulan bersaing dibandingkan dengan para
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kompetitor dimana hal tersebut akan mendorong peningkatan nilai
kinerja bisnis yang dihasilkan (business performamce) yang diperoleh.
2. Uji Sobel 2 Penelitian
Nilai signifikan hasil uji sobel 2 penelitian diperoleh nilai signifikansi
uji sobel 2 sebesar 0,040 < 0,05. Artinya keunggulan bersaing terbukti
mampu memediasi pengaruh tidak langsung antara inovasi produk
terhadap business performance para pelaku UKM kerajinan kulit di
Desa Masin. Dengan semakin tinggi nilai inovasi produk yang
diterapkan para pelaku UKM kerajinan kulit akan berdampak pada
peningkatan nilai keunggulan bersaing dari para kompetitor dimana hal
tersebut akan mendorong peningkatan nilai Kinerja bisnis yang

dihasilkan (business performamce) yang diperoleh.

4.10 Pembahasan Hasil Analisis Penelitian
4.11.1 Pengaruh Kreativitas Pemasaran terhadap Keunggulan Bersaing
Berbasis pada analisis uji hipotesis penelitian yang dilakukan, maka
diperoleh keterangan bahwa kreativitas pemasaran terbukti memberikan pengaruh
positif dan signifikan pada keunggulan bersaing para pelaku UKM kerajinan kulit
di Desa Masin. Oleh karena itu kreativitas yang tinggi di dalam memasarkan produk
kerajinan kulit mampu mendorong tingkt keunggulan bersaing. Semakin rendah
nilai kreativitas pemasaran akan berdampak pada penurnann nilai keunggulan
bersaing. Dari segi indikator pola perilaku kreatif pelaku UKM dalam melayani

konsumen seperti dengan memberikan penawaran menarik terkait harga produk,
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menggunakan tata bahasa yang baik dan sopan terhadap konsumen serta responsif
dalam memberikan keterangan lengkap dari tiap pertanyaan yang diajukan
konsumen pada produk kerajinan kulit yang ditawarkan akan meningkatkan image
atau tingkat kualitas produk di benak konsumen. Pelaku UKM kerajinan kulit yang
kreatif di dalam menjual produk seperti menjual produk dengan penjualan dengan
menggunakan e-commerce dan media sosial yang akan mendorong nilai variasi
harga produk yang ditawarkan menjadi semakin beragam, mengikuti keinginan
konsumen.

Para pelaku UKM juga mempunyai tingkat kreatifitas yang cukup baik
seperti menerapkan strategi pemasaran dengan bantuan media sosial secara jangka
panjang untuk menjaga tingkat kestabilan usaha disamping penjualan melalui
sistem konvensional dimana hal tesebut mendorong nifai keunikan produk yang
semakin banyak sesuai dengan keinginan konsumen, khususunya konsumen yang
melakukan pembelian produk secara online. Hasil analisis penelitian ini sejalan
dengan hasil analisis terdahulu oleh Li & Liu (2021); Riany & Dahmiri (2020);
Ruzikna (2018) dan Wiwoho (2018) yang mengkonklusikan bahwa kereativitas
pemasaran berpengaruh positif terhadap keunggulan bersaing.

4.11.2 Pengaruh Inovasi Produk terhadap Keunggulan Bersaing

Berbasis pada analisa uji hipotesis penelitian yang dilakukan, maka
diperoleh keterangan bahwa inovasi produk terbukti memberikan pengaruh positif
dan signifikan terhadap keunggulan bersaing para pelaku UKM kerajinan kulit di
Desa Masin. Oleh karena itu semakin tinggi penerapan di dalam inovasi produk

kerajinan kulit yang dibuat akan berdampak terhadap peningkatan nilai keunggulan
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bersaing. Semakin rendah tingkat inovasi produk yang diterapkan akan berdampak
pada penurunan nilai keunggulan bersaing yang diperoleh pihak pelaku UKM. Dari
segi indikator para pelaku UKM kerajinan kulit yang mampu melakukan inovasi
produk melalui kebaruan fungsi produk yang semakin baik akan berdampak pada
peningkatan nilai kualitas produk yang ditawarkan.

Dengan semakin baik kemampuan pelaku UKM dalam menerapkan inovasi
kebaruan fungsi produksi produk kerajinan kulit akan berdampak pada peningkatan
nilai variasi harga produk yang ditawarkan kepada konsumen. Semakin baik
kemampuan pelaku UKM dalam menerapkan penambahan variasi produk-produk
kerajinan kulit akan berdampak pada peningkatan nilai keunikan produk yang
mampu ditawarkan kepada konsumen. Hasil analisis penelitian ini sejalan dengan
hasil analisis terdahulu oleh Alwi & Handayani (2018); Falahat et al (2020) serta
Nurachman (2021) yang menyimpulkan bahwa inovasi produk berpengaruh positif
terhadap keunggulan bersaing.

4.11.3 Pengaruh Kreativitas Pemasaran terhadap Business Performance

Berbasis pada analisa uji hipotesis penelitian yang dilakukan, maka
diperoleh penjelasan bahwa kreativitas pemasaran terbukti memberikan pengaruh
positif dan signifikan terhadap business performance para pelaku UKM kerajinan
kulit di Desa Masin. Dari segi indikator semakin tinggi tingkat kreativitas pelaku
UKM Kkerajinan kulit dalam memasarkan produk melalui penawaran yang menarik
baik secara konvensional maupun digital akan berdampak pada peningkatan hasil

penjualan produk kerajinan kulit.
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Semakin tinggi kreativitas para pelaku UKM kerajinan kulit dalam menjual
produk dengan e-commerce dan media sosial akan berdampak pada penambahan
jumlah konsumen yang membeli produk kerajinan kulit yang ditawarkan. Tingkat
kreativitas yang baik para pelaku UKM dalam menetapkan strategi pemasaran
produk akan berdampak pada peningkatan laba bersih usaha yang didapatkan. Hasil
analisis penelitian ini sejalan dengan hasil analisis terdahulu oleh Dabrowski et al
(2019); Febriansyah (2020) dan Handayani (2021) yang mengkonklusikan bahwa
Kreativitas pemasaran berpengaruh positif terhadap business performance.

4.11.4 Pengaruh Inovasi Produk terhadap Business Performance

Berbasis pada analisa uji hipotesis penelitian yang dilakukan maka
diperoleh penjelasan bahwa inovasi produk terbukti memberikan pengaruh positif
dan signifikan pada nilai business performance para pelaku UKM kerajinan kulit di
Desa Masin. Maka dari itu semakin tinggi tingkat inovasi produk yang diterapkan
maka akan berdampak terhadap nilai business performance yang semakin baik.
Demikian sebaliknya, implementasi inovasi produk yang rendah maka akan
berdampak pada penurunan nilai business performance yang diperoleh. Dari segi
indikator semakin tinggi kemampuan pelaku UKM dalam menerapkan kebaruan
fungsi produk kerajinan kulit yang ditawarkan maka akan berdampak pada
peningkatan hasil penjualan yang diperoleh.

Kemampuan pelaku UKM yang baik di dalam menerapkan inovasi pada
kebaruan produksi kerajinan kulit yang dibuat maka akan berdampak pada
penambahan jumlah konsumen yang membeli produk kerajinan kulit. Para pelaku

UKM yang mampu menerapkan penambahan variasi produk kerajinan kulit yang



59

dibuat seperti produk-produk dompet kulit, ikat pinggang dan tas dengan berbagai
jenis dan tipe yang beraneka ragam. Hasil analisis penelitian ini sesuai dengan studi
sebelumnya yang dilakukan oleh Lestari (2019); Ramadani et al (2018); Yaskun &
Sudarmiatin (2021) yang mengkonklusikan bahwa inovasi produk berpengaruh
positif terhadap business performance.
4.11.5 Pengaruh Keunggulan Bersaing terhadap Business Performance
Berbasis pada hasil analisa uji hipotesis penelitian yang dilakukan maka
diperoleh keterangan bahwa keunggulan bersaing terbukti memberikan pengaruh
positif dan signifikan pada nilai business performance para pelaku UKM kerajinan
kulit di Desa Masin. Oleh karena itu peningkatan keunggulan bersaing pelaku UKM
kerajinan kulit Desa Masin maka akan berdampak pada peningkatan nilai kinerja
bisnis (business performance) yang diperoleh. Demikian pula apabila semakin
rendah tingkat nilai keunggulan bersaing pelaku UKM akan berdampak pada
penurunan nilai business performance yang dihasilkan. Dari segi indikator pelaku
UKM yang mampu menghasilkan produk dengan keunggulan kualitas produk yang
baik akan berdampak pada peningkatan hasil penjualan produk kerajinan kulit.
Dengan semakin banyak keunggulan harga produk yang ditawarkan kepada
konsumen maka akan berdampak pada penambahan jumlah konsumen yang
melakukan pembelian produk. Semakin baik kemampuan pelaku UKM di dalam
menghasilkan produk dengan nilai keunikan produk akan berdampak pada
penambahan laba bersih yang diperoleh karena konsumen merasa senang dengan
tingkat keunikan yang ada di dalam produk tersebut. Hasil analisis ini sesuai dengan

hasil analisa dalam studi sebelumnya oleh Haseeb et al (2019); Lorenzo et al (2018)
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dan Samad (2018) yang mengkonklusikan bahwa keunggulan bersaing berpengruh

positif terhdaap business performance.
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BAB V

PENUTUP

51 Kesimpulan

Berdasarkan pada hasil analisis penelitian dan pembahasan yang telah

dijabarkan pada bab sebelumnya maka diperoleh kesimpulan penelitian antara lain

sebagai berikut:

1.

Kreativitas pemasaran terbukti memberikan pengaruh positif dan
signifikan pada keunggulan bersaing. Oleh karena itu kreativitas yang
tinggi di dalam memasarkan produk kerajinan kulit mampu mendorong
tingkat - keunggulan bersaing. Semakin rendah nilai kreativitas
pemasaran akan herdampak pada penurnan nilai keunggulan bersaing.
Inovasi produk terbukti memberikan pengaruh positif dan signifikan
terhadap keunggulan bersaing. Semakin tinggi penerapan di dalam
inovasi produk kerajinan kulit yang dibuat akan berdampak terhadap
peningkatan nilai keunggulan bersaing. Semakin rendah tingkat inovasi
produk yang diterapkan akan berdampak pada penurunan nilai
keunggulan bersaing yang diperoleh

Kreativitas pemasaran terbukti memberikan pengaruh positif dan
signifikan terhadap business performance. Maka dari itu semakin tinggi
kreativitas pemasaran produk maka akan berdampak terhadap

peningkatan nilai business performance sementara semakin rendah
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kreativitas pemasaran produk akan berdampak pada penurunan nilai
business performance.

Inovasi produk terbukti memberikan pengaruh positif dan signifikan
pada nilai business performance. Maka dari itu semakin tinggi tingkat
inovasi produk yang diterapkan maka akan berdampak terhadap nilai
business performance yang semakin baik. Demikian sebaliknya,
implementasi inovasi produk yang rendah maka akan berdampak pada
penurunan nilai business performance yang diperoleh.

Keunggulan bersaing terbukti memberikan pengaruh positif dan
signifikan pada nilai business performance. Peningkatan keunggulan
bersaing maka akan berdampak pada peningkatan nilai kinerja bisnis
(business performance) yang diperoleh. Demikian pula apabila semakin
rendah tingkat nilai keunggulan bersaing pelaku UKM akan berdampak
pada penurunan nilai business performance yang dihasilkan.

Hasil analisis uji intervening 1 (sobel test 1) membuktikan bahwa
keunggulan bersaing mampu memediasi pengaruh tidak langsung
antara variabel kreativitas pemasaran terhadap business performance.
Hasil analisis uji intervening 2 (sobel test 2) membuktikan bahwa
inovasi produk mampu memediasi pengaruh tidak langsung antara

inovasi produk terhadap business performance.
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5.2 Saran

Untuk saran yang dapat diajukan terkait hasil analisis penelitian ini antara lain

adalah sebagai berikut:

1.

Penilaian indikator rancangan strategi penjualan pada variabel
kreativitas pemasaran bernilai lebih rendah diantara indikator variabel
kreativitas pemasaran lainnya. Oleh karena itu sebaiknya pihak pelaku
UKM Kkerajinan kulit Desa Masin dapat meningkatkan rancangan
strategi penjualan dalam menetapkan strategi pemasaran dengan cara
memperluas jaringan pemasaran dengan cara melakukan pemasaran
digital melalui e-commerce seperti Shopee, Tokopedia dan beragam e-
commerce lainnya maupun melalui pemasaran media sosial (social
media marketing) sehingga nilai strategi pemasaran produk yang
dilakukan semakin baik.

Penilaian indikator kebaruan fungsi produksi masih mempunyai tingkat
penilaian yang lebih rendah dibandingkan dengan indikator-indikator
inovasi produk lainnya. Oleh karena itu sebaiknya pihak pelaku UKM
kerajinan kulit Desa Masin mampu berinovasi lebih lanjut terkait
produk kerajinan kulit yang dibuat seperti menambah nilai fungsi tas
kulit yang menjadi lebih serbaguna dari sebatas tas kulit biasa.
Penilaian indikator nilai keunggulan kualitas produk masih mempunyai
penilaian yang lebih rendah dibandingkan indikator-indikator
keunggulan bersaing lainnya. Maka dari itu akan lebih baik apabila

pihak pelaku UKM kerajinan kulit Desa Masin mampu meningkatkan
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nilai kualitas produk dari setiap kerajinan kulit yang ditawarkan kepada
konsumen mulai dari bahan baku produk, tingkat kualitas bahan perekat
hingga daya tahan produk yang ditingkatkan serta tentunya searah

dengan harga yang ditawarkan.

5.3 Keterbatasan Penelitian dan Agenda Penelitian Mendatang

Penelitian ini tentu mempunyai keterbatasan pada lingkup objek penelitian
yang dianalisis masih sebatas pada 100 pelaku UKM dan sebatas pada wilayah Desa
Masin saja. Maka dari itu sebaiknya bagi para peneliti di masa mendatang dapat
memperluas lingkup objek penelitian sehingga hasil analisis yang diperoleh

menjadi semakin objekiif.
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