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PERAN KEUNGGULAN BERSAING DALAM MEMEDIASI PENGARUH
SALURAN DISTRIBUSI DAN ORIENTASI PASAR TERHADAP
KINERJA PEMASARAN USAHA MEBEL DI SENTRA ROTAN

TRANGSAN SUKOHARJO

Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh saluran distribusi dan
orientasi pasar terhadap kinerja pemasaran dengan keunggulan bersaing sebagai
variabel mediasi ( pada usaha mebel rotan desa Trangsan Sukoharjo). Penelitian
ini menggunakan teknik non probability sampling. Data dalam penelitian ini
menggunakan data primer dengan teknik penyebaran kuesioner kepada responden.
Skala yang digunakan yaitu skala likert. Sampel yang digunakan sebanyak 74
responden UMKM di Desa Trangsan Sukoharjo dan dianalisis mengunakan PLS-
SEM melalui bantuan software SmartPLS 3.0. Metode analisis data pada
penelitian ini menggunakan evaluasi pengukuran model secara outer model dan
inner model. Hasil dari penelitian ini menyatakan bahwa (1) Orientasi pasar
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran (2) Saluran
distribusi berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap kinerja pemasaran (3)
keunggulan bersaing berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja
pemasaran (4) Orientasi pasar berpengauh positif dan tidak signifikan terhadap
kinerja pemasaran melalui keunggulan bersaing (5) Saluran distribusi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran melalui keuggulan bersaing.

Kata Kunci : orientasi pasar, saluran distribusi, kinerja pemasaran, keunggulan

bersaing

Abstract

This study aims to analyze the effect of channel distribution and market
orientation on marketing performance with competitive advantage as a mediating
variable (in the rattan furniture business in Trangsan Sukoharjo village). This
study uses a non-probability sampling technique. The data in this study used
primary data with the technique of distributing questionnaires to respondents. The
scale used is the Likert scale. The sample used was 74 MSME respondents in
Trangsan Sukoharjo Village and analyzed using PLS-SEM through the help of
SmartPLS 3.0 software. The data analysis method in this study uses an evaluation
of the outer model and the inner model evaluation model. The results of this study
state that (1) Market orientation has a positive and significant effect on marketing
(2) Channel distribution has a negative and insignificant effect on marketing
performance (3) Competitive advantage has a positive and significant effect on
marketing performance (4) Market orientation has a positive and significant
impact on marketing performance. not significant on marketing performance
through competitive advantage (5) Distribution channels have a positive and
significant effect on marketing performance through competitive competition.

Keywords: market orientation, distribution channel, marketing performance,

competitive advantage



1. PENDAHULUAN
Kinerja pemasaran merupakan ukuran prestasi yang diperoleh dari proses aktivitas
pemasaran secara menyeluruh dari sebuah organisasi (Yudith, 2005). Kinerja
pemasaran seringkali mejadi tolak ukur keberhasilan penyusunan strategi yang
diterapkan oleh perusahaan. Strategi yang dibuat oleh perusahaan diarahkan untuk
menghasilkan kinerja, terutama kinerja pemasaran. Perusahaan perlu mwncapai
kinerja pemasaran yang baik karena kinerja pemasaran merupakan prestasi yang
diperoleh perusahaan dalam mencapai target penjualan di pasar dengan strategi
tertentu, tidak hanya penjualan tetapi porsi pasar juga harus diperhatikan.

Kesuksesan yang diharapkan perusahaan berupa manfaat yang
berkelanjutan bagi pihak-piihak yang terkait termasuk juga pelanggan. Untuk
memberikan nilai manfaat secara berkelanjutan adalah dengan mempertahankan
Kinerja pemasaran perusahaan secara berkelanjutan (Astrid, 2010). Fokus utama
perusahaan dalam mencapai kesuksesan jangka panjang yang dilakukan secara
bertahap dengan meningkatkan Kkinerja pemasaran dan daya saing serta
keunggulan dapat dikaji dengan memfokuskan perusahaan akan kebutuhan pasar.

Narver dan Slater (1990) menyatakan bahwa keunggulan bersaing dapat
dicapai apabila perusahaan mampu memberikan nilai yang lebih kepada
pelanggan dari apa yang diberikan oleh pesaingnya. Perubahan pasar yang terjadi
merupakan hal umum dan pasti terjadi. Perubahan pasar disebabkan oleh
dinamika pasar yang selalu berubah. Kondisi tersebut akan berpengaruh terhadap
perubahan selera pelanggan. Terjadinya perubahan pasar akan menuntut
perusahaan untuk mampu bersaing. Perusahaan harus mampu bersaing dari
kompetitor dari segala biadang. Dengan persaingan yang ketat tersebut maka
perusahaan perlu memahami dan mengelola sumber daya yang ada. Kunci utama
untuk memenangkan persaingan terletak pada kemampuan perusahaan untuk
menciptakan keunggulan bersaing. Kinerja pemasaran yang baik akan tercapai
apabila perusahaan mampu untuk bersaing dengan mengelola saluran distribusi
dan orientasi pasar secara baik.

Saluran distribusi merupakan sekelompok organisasi yang saling

tergantung untuk membuat produk atau jasa tersedia untuk digunakan atau



dikonsumsi konsumen (Kotler, 2008). Saluran distribusi memegang peran penting
untuk menjaga kekuatan bersaing dari perusahaan. Orientasi pasar sebagai
aktivitas dan hubungan antar penciptaan pemuas dengan kepuasan konsumen
dengan melihat dan menilai keinginan dari pelanggan (Uncles, 2000). Penetapan
orientasi pasar yang benar akan meningkatkan kinerja pemasaran. Orientasi pasar
dipengaruhi oleh kebutuhan dan preferensi pasar, tingkat kewirausahaan dan
orientasi pasar yang tinggi akan mempengaruhi kinerja pemasaran (Boso, 2013).
Perusahaan yang telah menjadikan orientasi pasar sebagai budaya perusahaan
akan berdasar pada kebutuhan eksternal dari para konsumen. Dengan keinginan
dan permintaan pasar digunakan untuk menyusun strategi pengembangan unit-unit

organinasasi guna menentukan keberhasilan perusahaan.

2. METODE

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif.
Penelirian kuantitaif adalah jenis penelitian yang berlandaskan filsafat
positivisme, untuk meneliti mengenai populasi dan sampel yang berguna untuk
menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Sebutan kuantitatif karena data yang
akan digunkan adalah data angka (Sugiyono, 2010). Penelitian yang dimaksud
yaitu untuk mengetahui pengaruh antara saluran distribusi dan orientasi pasar
terhadap kinerja pemasaran yang melalui kunggulan bersaing dari perusahaan.
Metode pengumpulan data merupakan cara peneliti untuk memperoleh data atau
informasi dari responden yang berhubungan dengan objek penelitian. Metode
pengumpulan data dalam penelitian ini yaitu studi lapangan kuesioner. Kuesioner
merupakan metode pengumpulan data dengan membuat daftar pertanyaan terkait
dengan objek penelitian yang disusun secara sistemtais lalu diberikan kepada
responden. Pertanyaan yang disusun dalam kuesioner akan menggunakan skala
likert untuk mendapatkan data interval. Penelitian ini menggunakan pendekatan
Structural Equation Modelling (SEM). Analisis SEM yang digunakan adalah
Partial Least Square (PLS) dengan menggunakan aplikasi SmartPLS 3.0. Teknik
analisis data menggunakan aplikasi SmartPLS memiliki dua tahap analisis yaitu

Evaluasi Outer Model dan Evaluasi Inner Model.



3. HASIL DAN PEMBAHASAN
3.1 Hasil Penelitian
Outer model menunjukkan bagaimana variabel manifest atau observed

mempresentasi variabel laten yang diukur.
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Gambar 1. Outer Model
Uji yang dilakukan pada outer model antara lain:
Uji Instrumen
Uji Validitas
Dalam melakukan penelitian, uji ini dilakukan sebagai pengukuran apakah setiap

pertanyaan yang disajikan dalam bentuk kuesioner mampu mewakili variabel

tersebut.

Tabel 1 Hasil Analisis Uji Validitas Konvergen Sesudah di Eliminasi
Variabel Indikator Keterangan Outer Loading

IP1 0,782 Valid

Orientasi Pasar OPG2 0,753 Val!d

OPL2 0,846 Valid

OPL1 0,828 Valid

KPD1 0,884 Valid

Saluran Distribusi KPM1 0,773 Valid

PDS2 0,798 Valid

Keunggulan Z1.1 0,820 Valid

Bersaing Z1.2 0,834 Val!d

Z1.4 0,809 Valid



Z1.5 0,734 Valid

Y1.2 0,843 Valid
Y1.3 0,766 Valid
Kinerja Pemasaran Y14 0,873 Valid
Y15 0,842 Valid
Y1.6 0,735 Valid

Sumber : Data primer diolah, 2022

Dari tabel 1 tersebut dapat dilihat bahwa nilai outer loading dari setiap
indikator Orientasi Pasar, Saluran Distribusi, Keunggulan Bersaing, Kinerja
Pemasaran memiliki nilai diatas 0,7 sehingga data dari indikator tersebut valid dan
layak untuk dilakukan penelitian.

Tabel 2. Nilai Average Variance Extracted Variabel
Construct Reliability and Validity Average Variance Extracted (AVE)

Orientasi Pasar 0,645
Saluran Distribusi 0,672
Keunggulan Bersaing 0,640
Kinerja Pemasaran 0,662

Sumber : Data primer diolah, 2022

Berdasarkan data dari tabel 2 tersebut dapat diketahui bahwa nilai Average
Variance Extracted dari variabel Orientasi Pasar yaitu 0,645, variabel Saluran
Distribusi sebesar 0,672, variabel Keunggulan Bersaing sebesar 0,640, dan
variabel Kinerja Pemasaran mendapat nilai sebesar 0,662. Dari nilai yang
ditunjukan oleh AVE dapat dikatakan bahwa variabel dalam penelitian ini valid
secara validitas diskriminan karena memeliki nilai AVE diatas 0,5.
Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas berguna untuk mengukur konsistensi dan stabilitas dari suatu
instrumen dalam mengukur suatu variabel. Variabel dapat dikatakan reliable atau
berhubungan jika memiliki nilai Cronbach’s Alpha atau composite reliability >
0.7, tetapi nilai 0.6 masih dapat diterima.

Tabel 3. Hasil Uji Reliabilitas

Construct Reliability and Validity ~ Cronbach's Alpha ~ Composite Reliability

Orientasi Pasar 0,820 0,879
Saluran Distribusi 0,756 0,860
Keunggulan Bersaing 0,812 0,877
Kinerja Pemasaran 0,871 0,907

Sumber : Data primer diolah, 2022



Berdasarkan tabel 3 tersebut dapat diketahui bahwa semua variabel
memiiki nilai Cronbach's Alpha dan Composite Reliability diatas 0,7. Yaitu
variabel Orientasi Pasar mendapat nilai Cronbach's Alpha sebesar 0,820 dan nilai
Composite Reliability sebesar 0,879, pada variabel Saluran Distribusi mendapat
nilai Cronbach's Alpha sebesar 0,756 dan nilai Composite Reliability sebesar
0,860. Dari variabel Keunggulan Bersaing mendapat nilai Cronbach's Alpha
sebesar 0,812 dan nilai Composite Reliability sebesar 0,877, untuk variabel
Kinerja Pemasaran Kinerja Pemasaran mendapat nilai Cronbach's Alpha 0,871
dan nilai Composite Reliability sebesar 0,907. Hal ini menunjukan bahwa setiap
variabel dalam penelitian ini dapat dikatakan reliable.

Tabel 4. Uji Multikolinearitas

Inner VIF Values VIF
Orientasi Pasar => Keunggulan Bersaing 1,683
Orientasi Pasar => Kinerja Pemasaran 1,707
Saluran Distribusi => Keunggulan Bersaing 1,683
Saluran Distribusi => Kinerja Pemasaran 1,825
Keunggulan Bersaing => Kinerja Pemasaran 1,241

Sumber : Data primer diolah, 2022

Dari data pada tabel 4 tersebut dapat diketahui bahwa nilai VIF dari
hubungan setiap variabel kurang dari 5. Nilai VIF dari variabel Orientasi Pasar
terhadap variabel Keunggulan Bersaing yang mendapatkan nilai sebesar 1,683.
Variabel Orientasi Pasar terhadap variabel Kinerja Pemasaran mendapatkan nilai
sebesar 1,707. Nilai yang didapatkan variabel Saluran Distribusi terhadap variabel
Keunggulan Bersaing mendapatkan nilai 1,683. Variabel Saluran Distribusi
terhadap variabel Kinerja Pemasaran mendapat nilai sebesar 1,825. Untuk variabel
keunggulan Bersaing terhadap variabel Kinerja Pemasaran mendapatkan nilai VIF
sebesar 1,241. Yang artinya setiap hubungan dari tiap tiap variabel terbebas dari

kolinearitas atau Non Multicollinearity.



Inner Model

Inner model menunjukkan kekuatan estimasi antar variabel laten ataukonstruk.
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Gambar 2. Inner model
Tabel 5. Nilai R Square
R Square (R?) R Square Adjusted
Kinerja Pemasaran () 0,559 0,540
Keunggulan Bersaingg (2) 0,194 0,172

Sumber : Data primer diolah, 2022

Berdasarkan data dari tabel 5 tersebut dapat diketahui bahwa besar
pengaruh variabel orientasi pasar dan variabel saluran distribusi terhadap variabel
kinerja pemasaran mendapatkan nilai R Square sebesar 0,559 berarti memiliki
pengaruh sedang. Besar pengaruh antara variabel orientasi pasar dan variabel
saluran distribusi terhadap variabel keunggulan bersaing mendapatkan nilai R
Square sebesar 0,194 berarti memiliki pengaruh rendah.

Q Square dilakukan untuk mengukur seberapa fit nilai observasi model
dan juga indikator. Nilai Q Square memiliki rentang antara 0 < Q< 1. Semakin
nilai Q?tersebut mendekati 1 maka model dan indikator dalam penelitian tersebut
akan semakin fit atau baik. Berikut ini adalah nilai Q Square dalam penelitian ini :



Q-Square =1 —[(1 - R?1) x (1 - R?2)]
=1-[(1-0,559) x (1-0,194)]
=1-1[(0,441) x (0,806)]
=1-0,355
= 0,645

Keterangan:

Q? : Nilai Predictive Relevance

R?1 : Nilai R® variabel kinerja pemasaran ()

R?2 : Nilai R? variabel keunggulan bersaing (Z)

Berdasarkan perhitungan data Q Square tersebut diamana mendapatkan
nilai sebesar 0,645 berarti besarnya keberagaman data dari penelitian yang dapat
dijelaskan oleh model struktural yang dirancang adalah sebesar 64,5%.
Sedangkan sisanya 35,5% dijelaskan oleh faktor diluar model. Berdasarkan hasil
perhitungan di atas, bisa dikatakan model struktural pada penelitian ini fit atau
baik karena memiliki nilai Q-Square mendekati 1.

Tabel 6. Uji Normed Fit Model (NFI)

Model Fit Saturated Model Estimated Model

NFI 0,734 0,734

Sumber : Data primer diolah, 2022
Dari tabel 6 tersebut dapat diketahui bahwa nilai Norrmed Fit Model (NFI)
yang dihasilkan adalah 0,734. Berarti model penelitian ini dikatakan baik dan

diterima.
Uji Hipotesis
Tabel 7. Uji Direct Effect

Path Coefficients Original Sample T Statistics P Value
Orientasi Pasar => Kinerja 0,322 3,055 0,002
Pemasaran
Saluran Ditribusi => Kinerja -0,092 0,876 0,381
Pemasaran
Keunggulan Bersaing => 0,625 10,508 0,000

Kinerja Pemasaran

Sumber : Data primer diolah, 2022
Berdasarkan tabel 7 tersebut dapat dilihat sebagai berikut: (a) Hasil

analisis direct effects menunjukan nilai original sample (+) 0,322 dengan nilai (t-



statistics) 3,055 > 1,994 (t-table) dan nilai (p-value) 0,002< 0,05 (5%) maka dapat
diartikan positif dan signifikan. Kesimpulan dari data tersebut yaitu variabel
orientasi pasar berpengaruh negatif tidak signifikan terhadap kinerja pemasaran
ditolak. Sedangkan H;: Orientasi Pasar berpengaruh positif signifikan terhadap
Kinerja Pemasaran diterima. (b) Hasil analisis direct effects menunjukan nilai
original sample (- 0,902) dengan nilai (t-statistics) 0,875 > 1,994 (t-table) dan
nilai (p-value) 0,381< 0,05 (5%) maka dapat diartikan negatif dan tidak
signifikan. Kesimpulan dari data tersebut yaitu Ho: Saluran Distribusi berpengaruh
negatif tidak signifikan terhadap Kinerja Pemasaran diterima. Sedangkan H,:
Saluran Distribusi berpengaruh positif signifikan terhadap Kinerja Pemasaran
ditolak. (c) Hasil analisis direct effects menunjukan nilai original sample (+)
0,625 dengan nilai (t-statistics) 10,508 > 1,994 (t-table) dan nilai (p-value) 0,000
< 0,05 (5%) maka dapat diartikan positif dan signifikan. Kesimpulan dari data
tersebut yaitu Ho: Keunggulan Bersaing berpengaruh negatif tidak signifikan
terhadap Kinerja Pemasaran ditolak. Sedangkan Hs: Keunggulan Bersaing
berpengaruh positif signifikan terhadap Kinerja Pemasaran diterima.

Pengaruh Tidak Langsung (Indirect Effects)

Tabe 8. Uji Indirect Effect

Path Coefficients Original Sample T Statistics P Value
Orientasi Pasar => Keunggulan 0,087 0,926 0,354
Bersaing => Kinerja Pemasaran
Saluran Distribusi => Keunggulan 0,211 2,121 0,034

Bersaing => Kinerja Pemasaran

Sumber : Data primer diolah, 2022

Dari tabel 8 tersebut dapat ketahui sebagai berikut : (a) Hasil analisis
indirect effects menunjukan nilai original sample (+) 0,087 dengan nilai (t-
statistics) 0,926 > 1,994 (t-table) dan nilai (p-value) 0,354 < 0,05 maka dapat
diartikan positif dan tidak signifikan. Kesimpulannya bahwa Hy: Orientasi Pasar
(OP) berpengaruh positif tidak signifikan terhadap kinerja pemasaran (KP)
melalui Keunggulan Bersaing (KB) sebagai variabel mediasi diterima. Sedangkan
Hs: Orientasi Pasar (OP) berpengaruh positif signifikan terhadap kinerja
pemasaran (KP) melalui Keunggulan Bersaing (KB) sebagai variabel mediasi
ditolak. (b) Hasil analisis indirect effects menunjukan nilai original sample (+)



0,211 dengan nilai (t-statistics) 2,121 > 1,994 (t-table) dan nilai (p-value) 0,034 <
0,05 maka dapat diartikan positif dan signifikan. Kesimpulannya bahwa Hp:
Saluran Distribusi (SD) berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap kinerja
pemasaran (KP) melalui Keunggulan Bersaing (KB) sebagai variabel mediasi
ditolak. Sedangkan Hj. Saluran Ditribusi (SD) berpengaruh positif signifikan
terhadap Kinerja Pemasaran (KP) melalui Keunggulan Bersaing (KB) sebagai
variabel mediasi diterima.

3.2 PEMBAHASAN

1) Pengaruh Orientasi Pasar Terhadap Kinerja Pemasaran

Hasil analisis yang sudah dilakukan menunjukan hasil bahwa orientasi pasar
berpengaruh positif dan signifikan terhdap kinerja pemasaran. Hal ini dilihat dari
hasil analisis direct effects menunjukan nilai original sample (+) 0,322 dengan
nilai (t-statistics) 3,055 > 1,994 (t-table) dan nilai (p-value) 0,002< 0,05 (5%).
Berarti semakin baik orientasi pasar maka akan semakin baik juga kinerja
pemasaran yang dihasilkan. Hal ini sejalan dengan penelitian yang telah dilakukan
oleh Muhajir dan Sabri Hasan (2018) yang menyatakan bahwa orientasi pasar
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran. Hasil dari
penelitian ini dapat menjawab rumusan masalah yaitu orietansi pasar berpengaruh
positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran.

2) Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap Kinerja Pemasaran

Hasil analisis yang dilakukan menunjukan variabel saluran distrbusi memiliki
pengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap kinerja pemasaran. Hal tersebut
dari hasil analisis direct effects menunjukan nilai original sample (-) 0,902 dengan
nilai (t-statistics) 0,875 > 1,994 (t-table) dan nilai (p-value) 0,381< 0,05 (5%).
Saluran distribusi memiliki pengaruh negatif dan tidak signifikan sehingga
semakin panjang saluran distribusi maka akan buruk jalannya kinerja pemasaran.
Hal ini bertentangan dengan penelitian yang dilakukan oleh Sendhang Nurseto
(2016) yang menyatakan bahwa saluran disribusi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Kkinerja pemasaran. Sendhang Nurseto (2016) juga
menyatakan bahwa saluran distribusi baik untuk memperluas cakupan pemasaran

dan saluran distribusi baik untuk pendistribusian barang. Penyataan ini menjawab
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rumusan masalah yaitu saluran distribusi berpengaruh negatif dan tidak signifikan
terhadap kinerja pemasaran.

3) Pengaruh Orientasi Pasar terhadap Kinerja Pemasaran melalui keunggulan

bersaing

Hasil dari analisis yang dilakukan menunjukan bahwa orientasi pasar berpengaruh
secara positif tidak signifkan terhadap kinerja pemasaran melalui keunggulan
bersaing. Hal ini diketahui dari hasil analisis indirect effects menunjukan nilai
original sample (+) 0,087 dengan nilai (t-statistics) 0,926 > 1,994 (t-table) dan
nilai (p-value) 0,354 < 0,05. Berarti penerapan orientasi pasar akan semakin baik
apabila mempertimbangkan keunggulan bersaing sehingga kinerja pemasaran
akan naik. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Baharudin
Yakub Didik Santoso dan Yohanes Sugiarto (2016) yang menyatakan adanya
pengaruh positif orientasi pasar terhadap kinerja melalui keunggulan pemasaran.
Hasil dari penelitian ini menjawab tentang rumusan masalah yaitu orientasi pasar
memiliki pengaruh positif tidak signifikan terhadap kinerja pemasaran melalui
keunggulan bersaing.

4) Pengaruh Saluran Distribusi terhadap Kinerja Pemasaran melalui keunggulan

bersaing

Dari analisis yang telah dilakukan dapat diketahui bahwa saluran distribusi
memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran melalui
keunggulan pemasaran. Hal tersebut diketahui dari hasil analisis indirect effects
menunjukan nilai original sample (+) 0,211 dengan nilai (t-statistics) 2,121 >
1,994 (t-table) dan nilai (p-value) 0,034 < 0,05. Berarti semakin baik pengelolaan
distribusi dengan mempertimbangkan keunggulan bersaing akan membuat kinerja
pemasaran baik. Hal tersebut sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Indah
Merakati, Rusdarti, dan Wahyono (2017) yang menyatakan pengaruh positif dan
signifikan dari saluran distribusi terhadap kinerja pemasaran melalui keunggulan
bersaing. Pernyataan tersebut dikuatkan lagi oleh Muhajir dan Sabri Hasan (2018)
yang juga menyatakan pengaruh positif dan signifikan saluran distribusi terhadap

kinerja pemasaran melalui keunggulan bersaing. Hal ini menjawab rumusan

11



malasah yaitu saluran distribusi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
kinerja pemasaran melalui keunggulan bersaing.

5) Pengaruh Keunggulan Bersaing Terhadap Kinerja Pemasaran

Hasil dari uji yang dilakukan dalam penelitian ini menunjukan hasil bahwa
keunggulan bersaing berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja
pemasaran. Hal tersebut diketahui dari hasil analisis direct effects menunjukan
nilai original sample (+) 0,625 dengan nilai (t-statistics) 10,508 > 1,994 (t-table)
dan nilai (p-value) 0,000 < 0,05 (5%). Hal tersebut berarti semakin baik
keunggulan bersaing maka akan semakin baik juga kinerja pemasaran yang
dihasilkan. Sebaliknya apabila keunggulan bersaing turun maka  Kinerja
pemasaran juga akan turun. Hal tersebut sejalan dengan penelitian yang dilakukan
oleh Irfanunnisa Tsalits Hartanty Alifah Ratnawati (2013) yang mendapatkan
hasil bahwa keunggulan bersaing memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap kinerja pemasaran. Apabila keunggulan bersaing meningkat maka akan
meningkat pula kinerja pemasaran. Hal itu juga menjawab rumusan masalah yaitu
keunggulan bersaing memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja

pemasaran.

4. PENUTUP

4.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang berjudul Peran Keunggulan Bersaing Dalam

Memediasi Pengaruh Saluran Distribusi Dan Orientasi Pasar Terhadap Kinerja

maka dapat disimpulkan:

1) Variabel orientasi pasar berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel
Kinerja pemasaran.

2) Variabel saluran distribusi berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap
variabel kinerja pemasaran.

3) Variabel keunggulan bersaing berpengaruh positif dan signifikan terhadap

variabel kinerja pemasaran.
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4) Variabel orientasi pasar berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap
variabel kinerja pemasaran melalui keunggulan bersaing sebagai variabel
mediasi.

5) Variabel saluran distribusi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
variabel kinerja pemasaran melalui keunggulan bersaing sebagai variabel
mediasi.

4.2 Saran

Berdasarkan latar belakang, hasil pembahasan, dan kesimpulan yang diperoleh,

maka peneliti dapat memberikan saran sebagai berikut:

1) Diharapkan penelitian berikutnya dapat mencakup keseluruhan responden
yang ada di Desa Trangsan Gatak Sukoharjo sehingga data yang yang
dikumpulkan bisa lebih akurat.

2) Diharapkan penelitian berikutnya lebih memperhatikan waktu perijinan dan
pelaksanaan penelitian agar dapat dilakukan lebih efektif dan efisien.

3) Diharapkan penelitian berikutnya terkait kinerja pemasaran perlu melihat
faktor-faktor lain yang dapat lebih mengembangkan dan meningkatkan kinerja
pemasaran.

4) Pelaku usaha mebel di Desa Trangsan Gatak Kota Surakarta perlu memiliki
orientasi pasar yang baik untuk mengembangkan dan mendorong inovasi serta
meningkatkan kinerja sebuah organisasi.

5) Pelaku usaha mebel di Desa Trangsan Gatak Kota Surakarta perlu memiliki
saluran distribusi yang baik untuk mengembangkan dan mendorong inovasi

serta meningkatkan kinerja sebuah organisasi.
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