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ABSTRAKSI
Penelitian ini bertujuan untuk menguji apakah pengaruh penginderaan pasar, pemasaran kewirausahaan, kemampuan jaringan, dan keunggulan bersaing mempunyai pengaruh terhadap kinerja pemasaran pada UKM makanan dan minuman di Kota Semarang. Penelitian ini mengambil sampel sebanyak 200 responden UKM makanan dan minuman di Kota Semarang.  Teknik pengambilan sampel yang digunakan yaitu probability sampling dengan metode simple random sampling. Alat analisis yang digunakan yaitu stuctural equation model (SEM) pada program AMOS. Hasil analisis data untuk model secara keseluruhan telah memenuhi kriteria Goodness Of Fit yaitu nilai chi-square = 213,800; probability = 0,059; CMIN/DF = 1,168; GFI = 0,901; AGFI = 0,875; TLI = 0,988; CFI = 0,989; RMSEA = 0,029. Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa model penelitian yang diajukan dapat diterima. Penelitian ini mempunyai 5 hipotesis dan sudah diuji, ada 1 hipotesis yang ditolak dan 4 diterima. Hipotesis 1 penginderaan pasar memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing. Hipotesis 2 pemasaran kewirausahaan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap kemampuan jaringan. Hipotesis 3 keunggulan bersaing memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran. Hipotesis 4 kemampuan jaringan memiliki pengarug positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing. Hipotesis 5 kemampuan jaringan memiliki pengaruh positif dan tidak signifikan terhadap kinerja pemasaran.
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PENDAHULUAN

Usaha kecil dan menengah (UKM) yakni suatu industri yang dapat meningkatkan perekonomian di Indonesia. Pertumbuhan UKM di Indonesia yang semakin bertambah jumlahnya dan belum sejajar dengan kenaikan kualitas UKM yang memadai. Masih melimpahnya persoalan yang dihadapi oleh UKM sehingga menyebabkan kapabilitas UKM untuk bergerak dalam perekonomian nasional tidak dapat maksimal. Saat ini pengembangan UKM sangat penting, dan saat ini UKM juga mendapatkan perhatian penuh dari masyarakat maupun pemerintah untuk bisa bersaing secara kompetitif dengan pelaku bisnis lainnya (Arfanly and Syamsun (2017).
UKM juga telah terbukti mampu bertahan disaat krisis ekonomi terjadi. Kemampuannya dalam bertahan disaat banyak usaha besar yang mengalami kebangkrutan, menjadikan UKM sebagai tulang punggung perekonomian yang mampu menopang kesejahteraan masyarakat. Dengan Jumlah unit usaha yang banyak dan kemampuannya dalam menyerap tenaga kerja memperlihatkan peran strategik UKM dalam pengentasan kemiskinan dan pendorong kesejahteraan masyarakat (Sudaryanto et.al., 2013). Masalah yang dihadapi adalah rendahnya produktivitas yang menimbulkan ketimpangan antara UKM dan perusahaan besar. Menurut Adining (2002) rendahnya produktivitas ini berkaitan dengan: (1) kurangnya karakter sumberdaya manusia dalam hal teknologi, manajemen, organisasi, dan pemasaran; (2) rendahnya rata-rata kemampuan kewirausahaan; (3) sedikitnya daya tampung UKM dalam mengakses teknologi informasi, pasar, permodalan dan faktor produksi lainnya.
Dari banyaknya jenis UKM yang ada di Indonesia, penelitian ini berfokus pada UKM makanan dan minuman yang ada di Kota Semarang Jawa Tengah. Berdasarkan sensus ekonomi yang dilakukan BPS (Badan Pusat Statistik) data UKM yang ada di Jawa Tengah pada tahun 2016 dibagi menjadi 2 kategori yaitu jumlah UKM dari berbagai sektor sebesar 4.174.210 dan total penyerapan tenaga kerja sebesar 9.404.826 orang dari seluruh UKM yang ada di Jawa Tengah. Sedangkan untuk jumlah UKM makanan dan minuman yang ada di Kota Semarang disajikan pada tabel 1.1.


Tabel 1
Jumlah UKM Makanan dan Minuman Di Kota Semarang
	Tahun
	2016
	2017
	Total

	Jumlah
	577
	2175
	1488


Sumber: Dinas Koperasi UKM Kota Semarang

Suatu perusahaan secara umum dibangun guna mendapatkan tujuan tertentu dengan menyertakan banyak orang. Untuk mendapatkan keuntungan yang memuaskan dan berkelanjutan agar bisa survive serta memberikan keuntungan baik buat pemilik maupun karyawannya, maka perusahaan dituntut dapat bersaing mengalahkan kompetitornya serta mempertahankan keunggulan yang sudah dimiliki. Manajemen perusahaan dituntut untuk menciptakan kinerja pemasaran yang baik guna mencapai keunggulan tersebut.
Lumkin dan Dess (2005) menyatakan bahwa sebuah keunggulan kompetitif ada ketika pelanggan merasakan bahwa produk yang dimiliki perusahaan memiliki kelebihan dari pesaingnya. Selain itu, Will Durant (2010) juga mengemukakan bahwa perusahaan dikatakan  mencapai keunggulan kompetitif jika penghematan biaya yang dilakukan oleh perusahaan lebih besar dibandingkan dengan pesaingnya. Selain itu UKM yang berusaha untuk terus meningkatkan kinerja perusahaannya tidak hanya fokus pada keunggulan bersaing saja tetapi juga harus melihat atau memperhatikan faktor lain juga yang dapat meningkatkan kinerja pemasaran yakni pemasaran kewirausahaan, penginderaan pasar, dan kemampuan jejaring.
Pemasaran kewirausahaan yaitu konsep yang bermula dari para pelaku usaha kecil atau para pelaku usaha baru (Stokes 2000). Menurut Morris, et al. (2002) definisi pemasaran kewirausahaan yang paling sering digunakan yaitu identifikasi dan eksploitasi proaktif terhadap peluang guna mendapatkan serta mempertahankan konsumen yang memberikan keuntungan melalui pendekatan inovatif terhadap manajemen resiko, pengembangan sumber daya dan penciptaan nilai. Dengan menggunaan pendekatan pemasaran kewirausahaan para pelaku atau para pemilik UKM dapat menghadapi tantangan-tantangan dalam dunia UKM (Kraus, et al. 2009).
Perusahaan yang ingin sukses dalam pasar juga harus mampu melihat peluang pasar atau melakukan penginderaan pasar. Kemampuan penginderaan pasar adalah kapasitas untuk mengumpulkan dan menginterpretasikan pengetahuan dari pasar, termasuk dari pelanggan, pesaing, dan teknologi, dan termasuk kapasitas untuk menyimpan semuanya dalam memori organisasi (Day, 1994; Olavarrieta & Friedmann,2008) dalam (Lin and Wang 2015). Menurut Lin and Wang (2015) kemampuan penginderaan pasar memungkinkan perusahaan untuk merasakan peluang dan ancaman dari ekosistem bisnis mereka, dan untuk mengambil keputusan dalam menciptakan keunggulan yang masih belum pasti.
Perusahaan yang mempunyai jaringan pemasaran yang luas maka akan memudahkan perusahaan dalam menjual barangnya baik di dalam negeri maupun di luar negeri. Kemampuan jejaring tidak hanya mencari dan mengelola jejaring dengan entitas eksternal (individu atau organisasi) dari perusahaan saja, kemampuan jejaring juga berbicara tentang hubungan jejaring di dalam perusahaan itu sendiri. Seperti yang dijelaskan oleh (Walter, et al. 2006) bahwa empat dimensi kemampuan jejaring adalah koordinasi, keahlian relasi, pengetahuan atas pasar, dan komunikasi internal.
	Dalam penelitian ini terdapat dua sumber masalah yakni menyangkut research gap dan fenomena bisnis. Research Gap dalam penelitian ini adalah kontroversi mengenai pengaruh penginderaan pasar dan pemasaran kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran. Pada penelitian yang dilakukan oleh Arfanly and Syamsun (2017) mengenai hubungan antara pemasaran kewirausahaan (entrepreneurial marketing) dan kinerja pemasaran menunjukkan adanya pengaruh langsung dari pemasaran kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran, namun demikian studi itu menyisakan pertanyaan besar mengenai proses seperti apakah yang sesungguhnya terjadi sehingga pemasaran kewirausahaan dapat menjadi driver bagi kinerja pemasaran. Sementara menurut Parida, et al. (2016) Untuk meningkatkan kinerja pemasaran dapat melalui inovasi yang berdampak pada kinerja pemasaran, dapat diatasi dengan pendekatan pemasaran kewirausahaan. Konsep orientasi kewirausahaan (EO) berlaku secara universal, dan banyak studi empiris melaporkan sebuah hubungan positif antara EO dan kinerja dalam konteks nasional yang berbeda. Penelitian empiris yang dilakukan Semrau, et al. (2016) melakukan pengujian terhadap orientasi kewirausahaan dengan kinerja pemasaran yang di moderasi oleh performance based culture (PBC) dan socially supportive culture (SSC), hasilnya menunjukkan bahwa PBC secara positif memoderasi hubungan EO dengan kinerja, sedangkan SSC memiliki efek no-moderasi. 
	Lindblom, et al. (2008) melakukan penelitian mengenai penginderaan pasar perusahaan ritel. Dari hasil penelitiannya memperlihatkan bahwa kemampuan penginderaan pasar berpengaruh secara positif terhadap kinerja bisnis mereka (dalam hal pertumbuhan dan profitabilitas), temuan tersebut menunjukkan bahwa kemampuan penginderaan pasar yang tinggi menyebabkan pertumbuhan yang lebih tinggi. Morgan.,et.al (2009) yang mendapati kalau variable market sensing capability tidak mempunyai dampak yang signifikan atas kinerja pemasaran. Pratomo and Widiyanto (2015) mengungkapkan bahwa market sensing capability mempunyai dampak secara signifikan terhadap keunggulan bersaing dan marketing performance. 
Sedangkan Sedangkan fenomena bisnis dalam penelitian ini yaitu mengenai masalah yang ada di industri UKM makanan dan minuman yang ada di Kota Semarang. Permasalahan pemasaran menjadi pokok utama dalam UKM makanan dan minuman. Dimana para pelaku UKM cenderung banyak yang belum siap menghadapi tingginya persaingan dipasar, belum memiliki merek yang paten, dan lemahnya wawasan dan informasi mengenai pasar. Dilain sisi skala industri rumahan melakukan produksinya terbatas pada pesanan, serta rendahnya jiwa wirausaha juga dapat mempengaruhi cakupan pemasaran produk. Berbagai permasalahan pemasaran ini dapat membuat pendapatan industri UKM lemah dan tidak berkembang. Terlepas dari permasalahan itu, membuat perusahaan kecil untuk beraksi dengan cara berorientasi pasar dan memiliki kontrol dalam pengaturan harga (Tregear 2003). Oleh sebab itu, agar UKM lebih kompetitif disarankan untuk lebih berorientasi pada pasar (Kara, et al. 2005).
Dari penjabaran diatas studi ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana proses penginderaan pasar dapat memberikan dampak yang positif dan signifikan dalam meningkatkan kinerja pemasaran dengan membangun model konseptual. Model konseptual ini akan dikembangkan guna menjelaskan bagaimana proses penginderaan pasar dan pemasaran kewirausahaan dapat meningkatkan kinerja pemasaran UKM makanan dan minuman di Kota Semarang.

TELAAH PUSTAKA DAN PERUMUSAN HIPOTESIS
Konsep Dasar
Orientasi Kewirausahaan
Konsep orientasi kewirausahaan merupakan suatu konsep studi bisnis dalam bidang manajemen strategis dan kewirausahaan yang sudah ada dalam dunia perbisnisan ​​(Ferdinand and Killa 2014; Madsen 2007; Tang, et al. 2007). Penelitian tentang orientasi kewirausahaan adalah studi yang membahas peran strategis yang dimainkan oleh pengusaha dan bagaimana pengusaha bertindak, bereaksi, proaktif dan memenangkan pasar (Covin and Lumpkin 2011; Lumpkin and Dess 2001). Orientasi kewirausahaan ialah kapabilitas perusahaan untuk melihat peluang usaha baru (Messaghem 2003).
Orientasi kewirausahaan juga dapat dikatan sebagai alat yang mencakup nilai, atribut, sifat psikologis seseorang, dan sikap yang terkait dengan motivasi untuk berkontribusi dalam kegiatan kewirausahaan (Slamet and Iskandar 2017). Selain itu penelitin yang dilakukan oleh Morris and Paul (2007) menyatakan bahwa orientasi kewirausahaan itu merupakan kecondongan manajemen puncak dalam mengambil resiko, inovatif, dan  guna menunjukan sikap proaktif.

Penginderaan Pasar terhadap Keunggulan Bersaing
Beberapa peneliti memiliki definisi terkait kemampuan penginderaan pasar yang berbeda-beda antara lain dijelaskan oleh Dias and Lages (2013) bahwa kemampuan penginderaan pasar dianggap sebagai kemampuan yang memungkinkan perusahaan untuk memantau kebutuhan dan kecenderungan pasar lebih cepat dari pesaingnya. Sedangkan studi Lin and Wang (2015) menyatakan bahwa kemampuan penginderaan pasar memungkinkan perusahaan untuk merasakan peluang dan ancaman dari bisnis mereka. Studi mengenai penginderaan pasar telah menjadi konsep umum di dalam ilmu marketing. 
Penginderaan pasar banyak dikembangkan dengan beberapa elemen, pertama mencari dan menggunakan informasi pasar, memprediksi permintaan pelanggan, dan  mengantisipasi aksi pesaing, dan mengintegrasikan informasi pasar dan teknologi (Day 2002; Foley and Fahy 2004; Teece 2007), kedua membuat database untuk melayani pelanggan (Lin and Wang (2015). Dimensi-dimensi itu menjadi konsep lintas fungsi menjadi lima dimensi melengkapi dimensi dari dari (Day 2002; Foley and Fahy 2004; Teece 2007). 
UKM dengan kemampuan penginderaan akan mampu menunjukkan keterampilan antisipatif dan memprediksi tanggapan pelanggan berubah di depan saingan (Adeniran and Johnston 2012). Ketanggapan mengacu pada kemampuan perusahaan untuk merespon dengan cepat kebutuhan dan keinginan pelanggan (Agha, et al. 2011). Kemampuan penginderaan sebagai salah satu sumber utama keunggulan kompetitif yaitu kemampuan perusahaan untuk belajar tentang pesaing, pelanggan, dan lingkungan bisnis. Akibatnya, perusahaan dengan penginderaan kemampuan menunjukkan keterampilan antisipatif, membuatnya mungkin untuk memahami permintaan pelanggan di depan pesaing (Adeniran and Johnston 2012). 
Keunggulan bersaing merupakan salah satu bagian dalam teori RBV (Resource Based Value). Keunggulan bersaing adalah jantung kinerja perusahaan dalam persaingan pasar (Prayhoego 2013). Menurut Adeniran and Johnston (2012) keunggulan kompetitif adalah kemampuan perusahaan untuk menerapkan strategi pasar baru yang memfasilitasi pengurangan harga, produktivitas, dan pemanfaatan peluang pasar yang luas. Meskipun konsep keunggulan kompetitif adalah konsep yang paling sering diambil untuk konsep manajemen strategis (Sigalas 2015), namun keunggulan kompetitif tidak selalu dapat diprediksi, dan kemampuan sumber daya yang mengarah ke proftability superior dan keunggulan kompetitif yang tidak jelas  (Hinterhuber 2013). 
Adapun beberapa elemen yang dapat digunakan untuk mengukur keunggulan bersaing antara lain daya tahan lama, tingkat kesulitan untuk dapat ditiru, dan tingkat kemudahan untuk menyamai dalam penelitian (Valeria 2013), harga yang relatif rendah (Ong, et al. 2010), dan pelayanan pelanggan (Bilgihan, et al. 2011). Penginderaan pasar adalah bagian penting dari kesuksesan bisnis. Jika UKM dapat merasakan kondisi lingkungan pasar dengan baik, mereka akan mampu melihat kebutuhan pasar, tren pasar, dan perubahan lingkungan bisnis. 
Kemampuan UKM dalam merasakan kondisi pasar akan meningkatkan kinerja perusahaan (Ardyan 2016; Tseng and Lee 2014).  Akibatnya, perusahaan yang menggunakan kemampuan penginderaan dapat menunjukkan kemampuan antisipatif untuk dapat memahami kebutuhan pelanggan (Adeniran and Johnston 2012). Pada dasarnya, kemampuan perusahaan untuk menggunakan kecerdasan pasar dan sadar melihat perubahan pasar akan lebih mudah memprediksi pelanggan yang lebih akurat. Dengan kata lain, kemampuan penginderaan dapat memungkinkan UKM untuk bisa mengumpulkan informasi pasar dan menginterprestasikan informasi tersebut untuk mendapatkan keunggulan bersaing (Adeniran and Johnston 2012). Oleh karena itu hipotesis yang dapat diajukan adalah;
H1: Semakin tinggi Kemampuan Penginderaan pasar maka semakin tinggi tingkat keunggulan bersaing.
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Pemasaran Kewirausahaan terhadap kemampuan jaringan
Konsep pemasaran kewirausahaan yaitu marger dari konsep entrepreneurship dan marketing (Arfanly, et al. 2016). Beberapa definisi mengenai pemasaran kewirausahaan dari para peneliti, antara lain menurut Morris, et al. (2002) definisi pemasaran kewirausahaan yang paling sering digunakan yaitu identifikasi dan eksploitasi proaktif terhadap peluang guna mendapatkan serta mempertahankan konsumen yang memberikan keuntungan melalui pendekatan inovatif terhadap manajemen resiko, pengembangan sumber daya dan penciptaan nilai.Bäckbro and Nyström (2006) pemasaran kewirausahaan adalah aspek yang tumpang tindih antara pemasaran dan kewirausahaan.
Dimensi pemasaran kewirasusahaan menurut Morris (2002) menyatakan ada tujuh dimensi yaitu sikap proaktif, penghitungan dalam pengambilan resiko, kemampuan inovasi, fokus terhadap peluang, pengoptimalan sumberdaya, penciptaan nilai, dan peningkatan intensitas pelanggan. Dimensi itu juga  dikemukakan dalam penelitian Morrish & Deacon (2009) dan penelitian Miles & Darroch (2006). Kraus, et al. (2009) dalam penelitiannya menunjukan bahwa pemasaran kewirausahaan (entrepreneurial marketing) yang telah diterapkan oleh pelaku usaha sudah cukup baik. Dengan adanya kemampuan tersebut, terdapat peluang besar agar usaha yang dijalankan dapat berkembang dan berkelanjutan.
Jika sebuah usaha tidak memiliki wawasan tentang kemampuan jaringan yang harus dilakukan, hal ini dapat mengakibatkan hilangnya kemungkinan perkenalan mitra baru dalam jaringan usaha. Parida, et al. (2017) bahkan menekankan pentingnya untuk aktif mencari rekan jejaring baru karena pertama: nilai hubungan jejaring semakin lama akan berkurang karena fenomena rusaknya jejaring. Kedua: dengan aktif mencari jejaring baru, perusahaan mampu mengeksploitasi peluang yang belum dimanfaatkan. Kemampuan jaringan didefinisikan sebagai kemampuan perusahaan untuk memulai, mengembangkan dan memanfaatkan organisasi internal serta hubungan organisasi eksternal. Jaringan dikembangkan dari hubungan yang kuat mungkin menguntungkan untuk perusahaan (Walter et al., 2006). 
Kewirausahaan merupakan salah satu kunci untuk menentukan aktifitas pembangunan kapabilitas perusahaan. Hubungan antara pemasaran kewirausahaan dengan jaringan usaha sebagaimana dalam penelitian Lukiastuti (2013) yang menjelaskan bahwa para pelaku usaha yang mempunyai perilaku inovatif yang tinggi lebih sering untuk mencari nasehat dibandingkan orang yang perilaku inovatifnya lebih rendah. Terdapat bukti empiris yang mengatakan bila wirausaha membaca lebih banyak literatur, maka lebih mungkin bagi mereka untuk bergabung dalam beberapa lembaga profesional serta untuk memperoleh jaringan eksternal peluangnya akan lebih besar. Hal ini membuktikan bahwa orang yang mempunyai orientasi inovasi besar dapat memiliki jaringan eksternal yang kuat. Berdasarkan teori yang telah dikemukakan di atas maka hipotesis yang diajukan pada penelitian ini adalah:  
H2: Semakin tinggi pemasaran kewirausahaan, maka semakin tinggi kemampuan jaringan.

Keunggulan Bersaing terhadap Kinerja Pemasaran
Untuk meningkatkan kinerja pemasaran banyak sekali faktor yang dapat mendukung peningkatan kinerja pemasaran suatu perusahaan salah satunya yaitu melalui keunggulan bersaing. Studi dari Williams (2012) menyarankan bahwa kunci penentu UKM untuk mendapatkan keunggulan kompetitif adalah kemampuan UKM untuk mengembangkan produk yang unik, dan fleksibilitas mereka dalam mengadopsi teknologi baru. Untuk mencapai dan mempertahankan keunggulan kompetitif, UKM dapat berkolaborasi dengan pemasok dan pesaing tertentu untuk membangun jaringan yang kuat. Oleh karena itu, kolaborasi antar organisasi bisa membantu UKM menjadi sangat inovatif, karena memaparkan perusahaan ke teknologi baru dan strategi bisnis baru (Adeniran and Johnston 2012). 
	Konsep kinerja pemasaran secara luas dibicarakan dalam banyak peneliti ilmiah yang menunjukkan beragam langkah-langkah yang digunakan untuk menunjukkan kinerja perusahaan di bidang pemasaran atau divisi (Ferdinand and Fitriani 2015b). Studi (Farida 2016; Saeko 2012) menyatakan bahwa kinerja pemasaran adalah kunci keberhasilan bisnis sebagai hasil dari strategi pasar untuk pelanggan, pasar, dan organisasi keuangan, kinerja pasar seperti pertumbuhan penjualan, pangsa pasar, dan pengembangan pasar dalam studi kinerja pemasaran.
Rencana yang diterapkan perusahaan selalu berupaya untuk memperoleh kinerja pemasaran dan keuangan yang baik. Penjualan produk yang meningkat juga otomatis akan meningkatkan volume produk yang terjual yang ditunjukkan oleh nilai penjualan yang juga meningkat (Ferdinand and Fitriani 2015b) dan diharapkan dapat memenuhi atau melampau target keuntungan yang ditetapkan (Mu & Di Benedetto, 2012). Atas dasar itu maka komponen kinerja pemasaran pada penelitian ini adalah adanya pertumbuhan penjualan (Ferdinand and Fitriani 2015a; Zacca, et al. 2015) yang memenuhi atau melampaui target yang ditetapkan (Mu & Di Benedetto, 2012), volume penjualan yang meningkat (Ferdinand and Fitriani 2015a), dan nilai penjualan (Ferdinand 2000; Ferdinand and Fitriani 2015a) yang memenuhi atau melampaui target (Mu & Di Benedetto, 2012). 
Studi yang dilakukan oleh Meutia (2013) mengatakan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara  keunggulan bersaing terhadap kinerja bisnis. Studi tersebut juga di perkuat dari hasil penelitian (Fauzi and Widiyanto 2015; Mohebi and Farzollahzade 2014) yang menyatakan bahwa keunggulan bersaing memiliki pengaruh signifikan dan positif terhadap kinerja bisnis. Berdasarkan yang sudah dipaparkan diatas, maka hipotesis yang dapat diajukan dalam penelitian ini adalah:
H3: Semakin tinggi keunggulan bersaing maka semakin tinggi kinerja pemasarannya.

Kemampuan Jaringan terhadap Keunggulan Bersaing
	Salah satu aspek penting dalam kinerja pemasaran yaitu keunggulan bersaing, yang menunjukkan bagaimana suatu usaha dapat bersaing dan memiliki keunggulan dibandingkan dengan pesaingnya. Keunggulan kompetitif adalah hasil dari nilai yang dibuat oleh perusahaan untuk pelanggan. Pelanggan akan membayar biaya dari nilai atau manfaat ini dan nilai superior yang disebabkan oleh pengaturan harga lebih rendah dari harga pesaing (Mohebi and Farzollahzade 2014).  Selain itu aspek psikologi (berdasarkan pengetahuan) mengenai peluang, sumber daya, dan modal dapat memotivasi perusahaan kecil dan pemula untuk terlibat dalam suatu jaringan (Coduras, et al. 2016; Parida, et al. 2017). 
	Studi Mu (2014) mendefinisikan kemampuan jaringan sebagai kemampuan perusahaan untuk menemukan mitra jaringan dan mengelola hubungan jaringan untuk menciptakan keunggulan kompetitif. Menemukan mitra jaringan pada dasarnya mengacu pada luasnya pencarian yang dilakukan perusahaan untuk mengidentifikasi individu atau organisasi yang tepat dengan mana perusahaan ingin berinteraksi (Mu 2014; Mu and Di Benedetto 2012). Mengelola hubungan jaringan menunjukkan keterampilan relasional perusahaan dalam menavigasi hubungan jaringan atau hubungan yang efektif dan efisien dengan nara sumber atau organisasi (Mitrega, et al. 2012; Mu 2014; Schilke and Goerzen 2010). Berdasarkan penalaran logis Mitrega, et al. (2012) menyatakan bahwa kemampuan jaringan merupakan faktor penting yang secara signifikan mempengaruhi kinerja perusahaan. Dengan demikian hipotesis yang dapat diajukan yaitu:
H4: Semakin tinggi kemampuan jaringan maka semakin tinggi keunggulan bersaing.
 
Kemampuan Jaringan terhadap Kinerja Pemasaran
	Membangunan hubungan baru itu penting untuk membangun orientasi menjadi inovatif untuk membangun kinerja yang lebih tinggi (Parida, et al. 2017). Kemampuan jejaring tidak hanya mencari dan mengelola jaringan eksternal dari perusahaan saja, kemampuan jejaring juga berbicara tentang hubungan jejaring di dalam perusahaan itu sendiri. Seperti yang dijelaskan oleh Mu and Di Benedetto (2012) komponen kemampuan jejaring terdiri dari mencari dan menemukan rekanan, mengelola hubungan dengan rekanan, dan memanfaatkan dengan maksimal hubungan yang ada. 
	Parida, et al. (2017) mengemukakan lima komponen kemampuan jejaring yang terdiri dari, kemampuan perusahaan mengatur/mengkoordinir rekanan-rekanan yang berkolaborasi dengan kita, kemampuan relasi interpersonal perusahaan untuk mempengaruhi rekanan, memiliki informasi atau pengetahuan tentang rekanan perusahaan dan kompetitor, kemampuan komunikasi internal perusahaan dalam menyalurkan pengetahuan yang didapatkan dari rekanan, serta kemampuan perusahaan membangun hubungan baru. Lima komponen kemampuan jejaring dari (Parida, et al. 2017) merupakan pengembangan dari empat komponen yang ditawarkan oleh Walter, et al. (2006) yaitu koordinasi, keahlian relasi, pengetahuan rekanan, dan komunikasi internal. 
	Perusahaan akan lebih mudah mengenali pasar dan saluran distribusinya melalui jejaring pemasaran yang telah diciptakan oleh perusahaan tersebut. Dengan begitu, perusahaan tersebut dapat dengan mudah memanfaatkan jejaring kerjanya dalam proses pemasaran produk. Dengan semakin luas jejaring yang dimiliki oleh perusahaan maka semakin besar kesempatan perusahaan dalam memasarkan produknya dan meningkatkan ekspornya (Rohmaniyah and Nurhayati 2017). Studi Fauzi (2015) menjelaskan adanya pengaruh positif dan signifikan antara jaringan pemasaran terhadap kinerja pemasaran. Oleh sebab itu, hipotesis yang diajukan adalah:
H5: Semakin tinggi kemampuan jaringan maka semakin tinggi kinerja pemasarannya.
METODE PENELITIAN
Jenis dan Sumber Data
Penelitian ini menggunakan perhitungan statistik untuk mengolah data-data yang didapatkan dari proses penelitian, sehingga penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Data primer dan sekunder adalah dua jenis data yang dipakai dalam penelitian ini, dengan data primer sebagai sumber data utama yang didukung oleh data-data sekunder lainnya.
Populasi dan Sampel
Populasi yang digunakan pada penelitian ini adalah semua pelaku usaha UKM makanan minuman di Kota Semarang tahun 2016-2017 sebesar 1488 UKM. Sedangkan sampel yang diambil pada penelitian ini sebesar 200 responden. Teknik pengambilan sampel yang digunakan yaitu probability sampling dengan metode simple random sampling yakni metode pengambilan sampel dimana semua elemen dalam populasi mempunyai peluang yang sama untuk dipilih menjadi sampel (Sugiyono, 2009, p. 81). Dalam penelitian ini anggota sampel dipilih secara acar menggunakan tabel angka random UKM makanan dan minuman di Kota Semarang.
Metode Pengumpulan Data
Metode yang digunakan adalah dengan memberikan kuesioner atau angket pada responden. Kuesioner disusun secara tertulis dan memberikan pilihan jawabannya dalam bentuk pernyataan. Untuk memperoleh hasil pernyataan yang akurat maka kuesioner atau angket diukur dengan menggunakan skala interval 1 sampai 10, dengan rentang skala 1untuk pernyataan sangat tidak setuju sedangkan 10 untuk pernyataan sangat setuju. Alasan dibuatnya skala 1-10 adalah pada skala genap bertujuan agar responden yang mengisi tidak cenderung memberi nilai tengah. 
Model Penelitian
Berdasarkan telaah pustaka yang sudah dijelaskan maka model penelitian yang dapat dikembangkan dalam penelitian ini yaitu dapat dilihat gambar 1:
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Gambar 1 
Kerangka Pikir Teoritis
[image: ]
 Sumber: Dikembangkan untuk penelitian, 2018


HASIL ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN
Analisis Kelayakan Model Struktural
Analisis ini berguna untuk menguji full model yang digunakan dalam penelitian setelah model diuji dengan analisis faktor konfirmatori. Hasil pengujian full model ini disajikan pada gambar 1.2 berikut ini:
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Gambar 2
Hasil Uji Model Struktural
[image: ]
 Sumber: Data yang diolah, 2018


[bookmark: _Toc514491935]Tabel 2
Hasil Uji Kelayakan Model Struktural
	Hasil
	Cut of Value
	Hasil
	Evaluasi

	Chi Square
	Diperkirakan Kecil
	213,800
	Baik

	Probability
	≥ 0.05
	0,059
	Baik

	AGFI
	≥ 0.90
	0,875
	Marginal

	GFI
	≥ 0.90
	0,901
	Baik

	CFI
	≥ 0.95
	0,989
	Baik

	TLI
	≥ 0.95
	0,988
	Baik

	RMSEA
	≤ 0.08
	0,029
	Baik

	CMIN/DF
	≤ 2.00
	1,168
	Baik



  	  Sumber: Data yang diolah,2018


Hasil pengolahan terhadap keseluruhan model setelah data diolah menggunakan faktor konfirmatori menunjukkan bahwa keseluruhan model dalam penelitian ini telah memenuhi kriteria-kriteria dalam GOF (Goodness Of Fit) yang artinya model penelitian dapat diterima. Untuk menguji hipotesis mengenai kausalitas yang ada dalam model penelitian ini, maka perlu dilakukan uji hipotesis nol (Hₒ) yang menunjukkan koefisien regresi antar hubungan. Hasilnya dapat dilihat pada Tabel 3 dibawah ini:
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Tabel 3
Hasil Uji Regression Weights Model Struktural
	
	
	
	Estimate
	S.E.
	C.R.
	P
	Kesimpulan

	KJar
	<---
	PKew
	1,092
	,088
	12,416
	***
	Diterima

	KBer
	<---
	PPas
	,393
	,100
	3,943
	***
	Diterima

	KBer
	<---
	KJar
	,612
	,107
	5,732
	***
	Diterima

	KPem
	<---
	KBer
	,429
	,141
	3,040
	,002
	Diterima

	KPem
	<---
	KJar
	,279
	,144
	1,941
	,052
	Ditolak


Sumber: Data yang diolah, 2018


Tabel diatas menunjukkan tidak semua indikator dari setiap variabel memiliki nila regression weight estimate / loading factor yang signifikan dengan hasil nilai CR (Critical Ratio) sebesar ≥1,96 dengan probabilitas ≥0.05. Maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis yang ada tidak semuanya diterima.

Pembahasan
Hipotesis pertama mengindikasi bahwa penginderaan pasar mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing. Hal ini ditunjukkan oleh hasil pengolahan data antara penginderaan pasar terhadap keunggulan bersaing yang menunjukkan hubungan positif dengan nilai C.R (Critical Ratio) sebesar 3,943 dan dengan nilai P-value sebesar 0,000 (simbol *** artinya sangat signifikan). Data tersebut menunjukkan bahwa penginderaan pasar sebagai salah satu faktor penting dalam meningkatkan keunggulan bersaing. Hasil penelitian ini mendukung penelitian dari Pratomo and Widiyanto (2015); Morgan, et al. (2009); Wachjuni (2017); Fauzi (2015); Adeniran and Johnston (2012); Tseng and Lee (2014); Ardyan (2016).
Hipotesis kedua mengindikasi bahwa pemasaran kewirausahaan mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap kemampuan jaringan. Hal ini ditunjukkan oleh hasil pengolahan data antara variabel pemasaran kewirausahaan terhadap kemampuan jaringan yang menunjukkan hubungan positif dengan  nilai C.R (Critical Ratio) sebesar 12,416 dan nilai P-value sebesar 0,000 (simbol *** artinya sangat signifikan). Hal ini menunjukkan bahwa pemasaran kewirausahaan berhubungan dengan pencarian jaringan, pengelolaan jaringan, dan komunikasi internal suatu usaha agar dapat berkembang dari pesaingnya. Hasil penelitian ini mendukung penelitian dari Suryanita (2006) dan Lukiastuti (2013). 
Hipotesis ketiga mengindikasi bahwa keunggulan bersaing mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran. Hal ini ditunjukkan oleh hasil pengolahan data antara variabel keunggulan bersaing terhadap kinerja pemasaran yang menunjukkan hubungan positif dengan nilai C.R (Critical Ratio) sebesar 3,040 dan nilai P-value sebesar 0,002. Hal ini menunjukkan bahwa keunggulan bersaing dapat menentukan bagaimana suatu usaha itu dapat bertahan dalam ketatnya persaingan dipasar. Hasil penelitian ini mendukung penelitian dari Meutia (2013); Sinkovics and Roath (2004); Mohebi and Farzollahzade (2014).
Hipotesis empat mengindikasi bahwa kemampuan jaringan mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing. Hal ini ditunjukkan oleh hasil pengolahan data antara variabel kemampuan jaringan terhadap keunggulan bersaing menunjukkan hubungan positif sebesar 0,612 serta nilai C.R (Critical Ratio) sebesar 5,732 dan nilai P-value sebesar 0,000 (simbol *** artinya sangat signifikan). Hal ini menunjukkan bahwa banyaknya jaringan usaha yang dilakukan para pemilik UKM akan menghasilkan keunggulan yang lebih dibandingkan dengan pesaingnya. Hasil penelitian ini mendukung penelitian dari (Mu 2014); Adeniran and Johnston (2012); Aziz and Samad (2016); Williams (2012).
Hipotesis lima mengindikasi bahwa kemampuan jaringan mempunyai pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan terhadap kinerja pemasaran. Hal ini ditunjukkan oleh hasil pengolahan data antara variabel kemampuan jaringan terhadap kinerja pemasaran menunjukkan hubungan positif dengan nilai C.R (Critical Ratio) sebesar 1,941 dan nilai P-value sebesar 0,052. Hal ini menunjukkan bahwa kemampuan jaringan yang dilakukan belum maksimal sehingga tidak dapat meningkatkan kinerja pemasaran secara langsung. Hasil penelitian ini mendukung penelitian dari Parida, et al. (2017); Walter, et al. (2006); Mohebi and Farzollahzade (2014).

Kesimpulan Hipotesis
Dari hasil pengolahan data dan pembahasan yang sudah dilakukan maka kesimpulan dari penelitian ini yaitu:
(1) Penginderaan pasar terhadap keunggulan bersaing memiliki pengaruh positif dan signifikan sebesar 0,000 ***).
(2) Pemasaran kewirausahaan terhadap kemampuan jaringan memiliki pengaruh positif dan signifikan 0,000 ***).
(3) Keunggulan bersaing terhadap kinerja pemasaran memiliki pengaruh positif dan signifikan sebesar 0,002.
(4) Kemampuan jaringan terhadap keunggulan bersaing memiliki pengaruh positif dan signifikan sebesar 0,000 ***).
(5) Kemampuan jaringan terhadap kinerja pemasaran memiliki pengaruh positif dan tidak signifikan sebesar 0,052.

Implikasi Manajerial
Dari penjelasan yang sudah dilakukan maka implikasi manajerial yang dapat diberikan pada penelitian ini adalah:
(1) Para pelaku UKM makanan dan minuman perlu mempertahankan indikator memprediksi permintaan konsumen yang merupakan indikator paling tinggi guna meningkatkan penginderaan pasar. Oleh sebab itu, pelaku UKM harus terus memperhatikan permintaan konsumen untuk mengembangkan usahanya.  
(2) Para pelaku UKM makanan dan minuman perlu mempertahankan indikator pengoptimalan sumber daya yang merupakan indikator paling tinggi guna meningkatkan pemasaran kewirausahaan. Oleh sebab itu, para pelaku UKM harus memperhatikan atau mengoptimalkan sumber daya yang digunakan dalam mengembangkan usahanya. 
(3) Para pelaku UKM makanan dan minuman perlu mempertahankan indikator menciptakan keunggulan biaya yang relatif rendah yang merupakan indikator paling tinggi guna meningkatkan keunggulan bersaing. Oleh sebab itu, para pelaku UKM harus menciptakan keunggulan biaya yang relatif rendah agar dapat bersaing dengan para pelaku UKM lainnya.
(4) Para pelaku UKM makanan dan minuman perlu mempertahankan indikator pencarian jaringan yang merupakan indikator paling tinggi guna meningkatkan kemampuan jaringan. Oleh sebab itu, para pelaku UKM harus meningkatkan pencarian jarinagn untuk memperluas jaringan usahanya diberbagai sektor.
(5) Para pelaku UKM makanan dan minuman perlu mempertahankan indikator volume penjualan yang merupakan indikator paling tinggi guna meningkatkan kinerja pemasaran. Oleh sebab itu, para pelaku UKM harus dapat meningkatkan volome penjualannya agar usaha tersebut mengalami kemajuan dan dapat meningkatkan kinerja pemasarannya.

Agenda Penelitian Mendatang
Dari poin-poin yang sudah dijelaskan dalam keterbatasan penelitian diatas, maka implikasi yang diajukan hanya terbatas pada variabel yang digunakan dalam penelitian. Penelitian lanjutan diharapkan dapat mengembangkan variabel lain yang dapat mempengaruhi kinerja pemasaran. Pada penelitian ini terdapat 1 hipotesis yang ditolak, sehingga perlu adanya riset lebih lanjut dan dalam bentuk model penelitian yang lebih baik. 
Maka saran yang dapat diajukan peneli yaitu apabila dilakukan penelitian yang serupa dengan objek UKM makanan dan minuman di Kota Semarang, maka diharapkan populasi dan data yang diambil yakni seluruh Jawa Tengah agar data yang diperoleh lebih banyak dan penelitian selanjutnya dapat mengembangkan model lain yang berpengaruh terhadap kinerja pemasaran dari faktor-faktor lain.
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