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ABSTRAK

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh workshop dan pelatihan terhadap
peningkatkan kinerja pemasaran pada Usaha Mikro Kecil Menangah (UMKM). Pendekatan dan
metode penelitian yang digunakan adalah deskriptif kuantitatif dengan teknik analisis regresi
linier sederhana menggunakan sampel 25 UMKM yang telah melakukan pelatihan dan pembinaan
dari dinas terkait. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pelatihan yang diselenggarakan oleh dinas
pemerintahan terkait terbukti efektif dalam meningkatkan kinerja pemasaran pada UMKM.
Kegiatan pelatihan yang berkesinambungan sangat diperlukan untuk mewujudkan keberhasilan
bisnis UMKM.

Kata Kunci — Workshop dan Pelatihan, Marketing Capabilities, Kinerja Pemasaran, UMKM

ABSTRACT

The purpose of this study was to determine the effect of workshops and training to improve
marketing performance on micro small and medium enterprises (MSME). The research
methodology used is quantitative descriptive using simple linear regression analysis. The samples
of 25 MSMEs conducted training and training were collected from related government agencies.
The results showed that the training organized by the relevant government agencies had proved in
improving marketing performance effectively at MSMEs. Continuous training activities are
needed to comprehend MSMES business success.
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Pendahuluan
Kinerja perusahaan merupakan hal

penting dalam mempertahankan sebuah
kelangsungan hidup suatu usaha. Peningkatan
kinerja unit bisnis dipengaruhi oleh beberapa
faktor, diantaranya kinerja pemasaran, Kinerja
keuangan, kinerja produksi dan juga Kinerja
pegawai yang ada dalam perusahaan tersebut.
Kinerja pemasaran menjadi hal paling penting

dalam meningkatkan Kkinerja sebuah unit

usaha, karena dengan meningkatnya jumlah

unit pada komponen pemasaran
memungkinkan menambah tinggi tingkat
kinerja perusahaan tersebut. Secara umum
ukuran Kinerja perusahaan diidentifikasi
melalui nilai rupiah penjualan, Return on
Investment (ROI), Return on Assets (ROA).
Namun ukuran-ukuran itu dipandang sebagai
ukuran agregatif yang dihasilkan melalui

proses akuntansi dan keuangan, tetapi tidak
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secara langsung menggambarkan aktivitas
manajemen, khususnya manajemen pemasaran
(Ferdinand, 2000). Oleh karena itu penting
kiranya peningkatan pengetahuan dari elemen-
elemen pemasaran agar dapat menunjukkan
aktifitas pemasaran yang bermutu dan dapat
memaksimalkan potensi yang dimiliki. Karena
itu, elemen pemasaran khususnya karyawan
bagian pemasaran dapat mendongkrak kinerja
pemasaran yang ditargetkan oleh unit usaha
yang bersangkutan.

IImu yang berkaitan dengan organisasi
berperan dalam menemukan faktor penentu
dalam kinerja perusahaan. (Bower, Joseph L.,
1979; Lubatkin M, 1986; March dan Sutton,
2016; Timilsina, 2017). Penelitian Pemasaran
berfungsi menjadi sebuah konseptualisasi,
yang berkaitan dengan inovasi dalam
pemasaran. Hal demikian merupakan adanya
dugaan moderasi oleh tingkat inovasi yang
dilakukan perusahaan saat ini serta tingkat
proses inovasi yang dilakukan oleh perusahaan
(Cascio, 2011). Analisis pelanggan pun
memiliki pengaruh positif terhadap Kkinerja
dari suatu perusahaan (Paper, 2015).
Selanjutnya, proses penelitian pemasaran
berperan penting dalam Kkinerja perusahaan,
hal ini berarti kedua hal tersebut berhubungan
positif dan saling mempengaruhi. Terkait hal
tersebut, kami merekomendasikan bahwa

perusahaan harus menyediakan dana yang

cukup untuk dilakukannya penelitian yang
berhubungan dengan pasar, selain itu
dibutuhkan fasilitas yang sesuai dan memadai
untuk  meningkatkan kemampuan pada
lingkungan bisnis dan membuatnya lebih
responsif terhadap kebutuhan pelanggan serta
membuat strategi dalam hal pengembangan
yang ditempatkan dalam rangka meningkatkan
kinerja karyawan yang pada gilirannya akan
meningkatkan  kontribusi  mereka untuk
perusahaan (Ayuba dan Kazeem, 2015).
Penting bagi perusahaan, terkait dengan
kepemilikan teknologi tinggi dalam rangka
meningkatkan kinerja dengan menerapkan
strategi yang berorientasi pasar, menekankan
pada riset pasar yang efektif dan kuat agar
dapat mempengaruhi keberhasilan perusahaan
dalam  mengembangkan secara  makro
(Charles, Joel, dan Samwel, 2012; Protcko dan
Dornberger, 2014). Selain itu, inovasi yang
dilakukan oleh para pengusaha dan juga
wirausahawan dapat berpengaruh  pada
pembangunan ekonomi sebuah negara
sehingga dapat mendorong sebuah negara
memasuki Kkategori negara berkembang dan
juga maju (Riswanto, 2016b).

Berdasarkan data UMKM dan Usaha
Besar (UB) di Indonesia tahun 2012 — 2013
dapat dilihat perkembangan unit usaha pada
tahun tersebut sebesar 2,41%, dan peningkatan

tertinggi pada Usaha Menengah (UM) sebesar
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sebesar 6,35 %. Sedangkan pada Usaha Besar
tetap mengalami peningkatan walau tidan
tertalu tinggi yaitu sebesar 1,97%. Selanjutnya
jika dilihat dari jJumlah tenaga kerja juga terjadi
peningkatan yang cukup tinggi yaitu sebesar
6,20% dan peningkatan tertinggi ada pada
Usaha Kecil (UK) sebesar 22,80%.

Jika melihat pada data di atas Indonesia
sebagai salah satu negera berkembang
memungkinkan menjadi negara yang memiliki
populasi tinggi dari wirausahawan atau
pengusaha, sehingga memungkinkan dapat
meningkatkan kesejahteraan dan
mengentaskan kemiskinan (Riswanto, 2016a).
Berdasarkan data yang diperoleh menunjukkan
bahwa Unit Usaha, Industri Besar di Jawa
Barat menurut Kabupaten dan Kota Tahun
2011, yang tertinggi adalah Kota Bandung,
selanjutnya Kabupaten Bogor dan Kota Bogor
(Pusdalisbang Jawa Barat, 2018).

Selanjutnya, data terkait dengan jumlah
UMKM di Sukabumi. Data Dinas Koperasi,
UMKM, Perdagangan, dan Perindustrian
Sukabumi menyebutkan, jumlah UMKM di
Sukabumi mencapai sebanyak 18.310 unit,
Adapun potensi UMKM di Sukabumi cukup
besar yang terdiri atas beberapa bidang.
Adapun UMKM bergerak di bidang industri
sebanyak 2.425. (Dinas Koperasi, UMKM,
Perdagangan, dan Perindustrian Sukabumi,
2018).

latar belakang di atas menunjukkan bahwa
kinerja pemasaran penting untuk diperhatikan
guna mengembangkan dan memajukan unit
usaha yang dijalankan. Salah satu tujuan
didirikannya usaha adalah dapat
mempertahankan siklus hidup usaha agar
dapat bersaing dengan unit usaha yang lainnya.
Kinerja pemasaran jika diabaikan akan
menyebabkan terpengaruhnya elemen-elemen
usaha lainnya yang ada dalam perusahaan.
Oleh karena itu perlu disusun dan dirancang
strategi pemasaran  guna  mengatasi
terpuruknya manajemen perusahaan yang pada
gilirannya mempengaruhi Kkinerja pemasaran.
Perusahaan harus mampu merancang solusi
terbaik guna mengatasi permasalahan yang
ada, salah satunya adalah  dengan
meningkatkan kemampuan pemasaran melalui
Workshop dan pelatihan yang diikuti oleh
eleman pemasaran yang ada dalam
perusahaan.

Kinerja suatu perusahaan dipengaruhi
oleh beberapa faktor, diantaranya:
Kemampuan Pemasaran Dinamis (Dynamic
Marketing Capabilities) (Bruni dan Verona,
2009; Cabafiero, Ros, dan Cruz, 2015; Fang
dan Zou, 2009; Kachouie, Mavondo, dan
Sands, 2018); Kemampuan pemasaran suatu
perusahaaan (Marketing Capabilities)
(Krasnikov dan Jayachandran, 2008); Proses

penelitian pemasaran yang dilakukan (Ayuba
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dan Kazeem, 2015); dan Kepemilikan Sumber
Daya Manusia yang sangat memadai (Human
Resource) (Jackling dan Johl, 2009; Shin,
Hyun, Oh, dan Yang, 2018; Zhang, Yang, Qiu,
Bao, dan Li, 2018). Kemampuan pemasaran
suatu perusahaaan (Marketing Capabilities)
memiliki konsistensi dalam mempengaruhi
kinerja pemasaran (Marketing Peformance)
yang pada gilirannya mengarah pada
peningkatan kinerja perusahaan (Company

Peformance).

Metode

Penelitian ini  menggunakan metode
deskriptif kuantitatif dengan teknik analisis
regresi  linear sederhana dan diproses
menggunakan Software SPSS v 23 dan Amos
v 23. instrumen penelitian berupa kuesioner
dibagikan pada 25 partisipan penelitian yaitu
pemilik/manajer dari Usaha Mikro Kecil
Menengah di Sukabumi, Provinsi Jawa Barat,
Indonesia. Penelitian asosiatif digunakan
dalam penelitian yang bertujuan untuk
mengetahui pengaruh atau hubungan antara
dua variabel atau lebih. Penelitian ini bertujuan
untuk  mengetahui  pengaruh  pembinaan
wirausahawan melalui workshop dan pelatihan
“Marketing Capabilities” terhadap Kkinerja
pemasaran pada UMKM di Sukabumi. Adapun

pengambilan  data  dilakukan  dengan

wawancara langsung dengan menggunakan

kuesioner sebagai instrumen penelitiannya.

Hasil dan Pembahasan

Penelitian ini  dilakukan di Kota
Sukabumi, Provinsi Jawa Barat, Indonesia
dengan tujuan ingin mengatahui apakah
variabel Dynamic Marketing Capabilities
(DMC) dapat memediasi pengaruh antara
variabel Market Orientation (MO) dengan
Business Performance (BP) pada Usaha Mikro
Kecil dan Menengah. Data Dinas Koperasi,
UMKM, Perdagangan, dan Perindustrian Kota
Sukabumi menyebutkan, jumlah UMKM di
Kota Sukabumi mencapai 18.310 unit. Adapun
potensi UMKM di Sukabumi cukup besar yang
terdiri atas beberapa bidang. Rinciannya
adalah UMKM bergerak di bidang industri
sebanyak 2.425, perdagangan formal sebanyak
6.835, perdagangan nonformal untuk PKL
sebanyak 3.570, dan usaha jasa lainnya sekitar
5458 unit (Dinas Koperasi, UMKM,
Perdagangan, dan
Sukabumi, 2018).

Pemerintah Kota Sukabumi mendorong

Perindustrian  Kota

UMKM memasarkan poduknya secara online
oleh para pelakunya sendiri. Sehingga produk
yang dibuat oleh home industry ini dapat
diperluas  pemasarannya. Dari hasil
pemantauan Dinas terkait sudah banyak pelaku

UMKM dan ekonomi kreatif yang masuk ke
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dalam e-commerce. Langkah ini akan
meningkatkan omset penjualan dari para
pelaku UMKM. Pemerintah Kota Sukabumi
telah beberapa kali mengadakan pelatihan bagi
UMKM agar bisa memasarkan produknya
melalui e-commerce. Pelatihan ini merupakan
bagian dari gerakan menuju 100 smart city
yang diselenggarakan oleh Kementerian
Komunikasi dan Informatika sehingga para
pelaku UMKM bisa memasarkan produknya
melalui e-commerce dan dapat meningkatkan
penghasilannya.  Karena  itu,  strategi
pemasaran melalui go-online ini dapat
meningkatkan penjualan. Proses
pemasarannya dapat dilakukan melalui
marketplace yang ada. Diharapkan pemasaran
produk UMKM Sukabumi bisa menembus
pasar nasional dan luar negeri sehingga pada
akhirnya dapat membantu pertumbuhan
ekonomi nasional dan juga menekan jumlah
pengangguran (Sumartini, S. and Riswanto,
2017). Hal ini sebagai pembuktian secara
empiris bahwa pemasaran di Kota Sukabumi

berjalan secara dinamis.

Adapun paradigma penelitian dijelaskan
pada Gambar 1.

?

X - Y

Gambar 1. Paradigma Penelitian Kinerja Pemasaran

Hasil  pengolahan  data
ditunjukkan pada tabel berikut:
Tabel 1 Hasil Pengolahan Data

Regression Weights
Estimate S.E. C.R. P  Label
Y <-- X .8860 1146 7.7334 ***  Par_1
Standardized Regression Weights
Estimate
Y <-- X .8448
Variances
Estimate S.E. C.R. P  Label
X 54336 1.5685 3.4641 *** Par 2
Z1 1.7118 4942 3.4641 ***  Par_3
Squared Multiple Correlations
Estimate
Y 7136
Matrices
Implied (For All Variables) Covariances
X Y
X | 5.4336
Y | 48144 59776
Implied (For All Variables) Correlations

X Y
ﬁD 71

X[ 1.0000
X = T

penelitian

Y .8448 1.0000

Gambar 2. Pengaruh Pelatihan terhadap Kinerja Pemasaran

Gambar 2 menunjukkan bahwa Workshop
dan pelatihan “Marketing Capabilities”
memiliki ~ pengaruh  terhadap  kinerja
pemasaran. Dapat dilihat pada tabel 1 bahwa

antara variabel Pelatihan dan variabel Kinerja
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Pemasaran memiliki koefisien korelasi sebesar
0,8448. Nilai tersebut menunjukkan hubungan
antara Workshop dan Pelatihan Marketing
Capabilities dengan kinerja pemasaran masuk
dalam kategori sangat kuat.

Sedangkan koefisien determinasi sebesar
0,7137 menunjukkan bahwa variasi pada
tingkat kinerja pemasaran dapat dijelaskan
sebesar 71,37% oleh variasi pada kegiatan
pelatihan/workshop dan 38,63% dijelaskan
oleh faktor-faktor lain yang tidak dimasukkan
ke dalam model penelitian. Banyak penelitian
yang telah membuktikan hubungan antara
marketing capabilities workshop dengan
performance  (Czinkota, Kotabe, dan
Ronkainen, 2015; Martin dan Javalgi, 2016;
Merrilees, Rundle-Thiele, dan Lye, 2011,
Moore dan Fairhurst, 2003; Morgan,
Katsikeas, dan Vorhies, 2012; Murray, Gao,
dan Kotabe, 2011; Neil, Zou, W, dan
Constantine, 2003; Shsoming Zou, 2003;
Vorhies, Orr, dan Bush, 2011; Werniuk, 2006).
Penelitian  ini  memperkuat hasil-hasil
penelitian  sebelumnya terutama Kkarena
UMKM

prioritas

subyeknya adalah entitas
yangmenjadi  entitas  bisnis

pemerintah saat ini.

Kesimpulan dan Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini  menunjukkan bahwa
terdapat pengaruh positif antara workshop dan
pelatihan tentang “marketing capabilities”
dengan kinerja pemasaran. Hal ini dibuktikan
oleh hasil penelitian yang menunjukkan bahwa
workshop dan pelatihan tentang marketing
capabilities secara efektif dapat meningkatkan
Kinerja pemasaran. Semakin meningkatnya
kinerja pemasaran tentu saja  sangat
menguntungkan bagi perusahaan, maka
kegiatan pelatihan yang berkesinambungan
sangat  diperlukan  untuk
keberhasilan bisnis UMKM.

Penelitian ini  tentu tidak dapat

mewujudkan

digeneralisasi pada semua jenis industri yang
ada karena masing-masing unit usaha bisnis
dan industri memiliki kriteria dan karakter
yang berbeda. Oleh karena itu pada penelitian
selanjutnya disarankan untuk dilakukan pada
perusahaan dengan karakteristik yang berbeda.
Selain itu dapat dieksplorasi variabel bebas
lainnya seperti umur perusahaan, dan lokasi
perusahaan, sehingga dapat menjelaskan
faktor-faktor penentu dari kinerja pemasaran

secara lebih komprehensif.
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