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Abstrak

Industri batik sebagai bagian dari UMKM menghadapi tantangan besar dalam persaingan
global, terutama terkait keterbatasan modal, teknologi, dan strategi pemasaran. Penelitian ini
bertujuan untuk menelaah bagaimana kapabilitas pemasaran dan orientasi pasar memengaruhi
kinerja pemasaran, dengan keunggulan bersaing sebagai variabel perantara pada Sentra Batik
Durian di Kota Lubuklinggau. Pendekatan yang digunakan adalah kuantitatif melalui survei
terhadap 100 pengrajin batik, dengan analisis data menggunakan Structural Equation Modeling
(SEM) berbasis Partial Least Square (PLS). Hasil penelitian memperlihatkan bahwa kapabilitas
pemasaran dan orientasi pasar memberikan pengaruh positif serta signifikan terhadap
keunggulan bersaing maupun kinerja pemasaran. Selain itu, keunggulan bersaing terbukti
memiliki pengaruh langsung terhadap kinerja pemasaran sekaligus berperan sebagai mediator
dalam hubungan antara kapabilitas pemasaran dan orientasi pasar dengan kinerja pemasaran.
Temuan ini menekankan pentingnya penguatan strategi pemasaran yang berlandaskan nilai-nilai
Islam melalui diferensiasi produk dan pengembangan jaringan usaha, sehingga UMKM batik
dapat meningkatkan daya saing secara berkelanjutan.

Kata Kunci: Daya Saing, Nilai Islam, Strategi Pemasaran, UMKM Batik

PENDAHULUAN

Seiring dengan intensitas persaingan dunia dan percepatan inovasi teknologi, UMKM
dituntut untuk mampu beradaptasi dengan perubahan lingkungan bisnis. Perubahan prefeerensi
konsumen, kemajuan teknologi informasi, serta meningkatnya intensitas persaingan menuntut
pelaku UMKM untuk tidak hanya mengandalkan keunggul produk semata, tetapi juga
kemampuan dalam mengelola strategi pemasaran secara efektif. Kondisi ini menjadikan kinerja
pemasran sebagai salah satu indikator utama keberhasilan UMKM dalam mempertahnkan dan
mengembangkan usahanya. Di antara berbagai sektor UMKM, sektor kreatif yang berakar pada
budaya lokal, seperti batik, menempati posisi yang sangat penting. Batik bukan sekadar
menawarkan nilai ekonomi, melainkan juga menyimpan makna sejarah dan budaya yang
mendalam sebagai warisan bangsa. Penetapan batik Indonesia oleh UNESCO sebagai bagian dari
warisan budaya takbenda dunia semakin menegaskan peran strategis industri batik dalam
memperkuat identitas nasional sekaligus mendorong produk lokal agar lebih kompetitif di pasar
nasional maupun global.

Meskipun memiliki potensi besar, industri batik nasional masih menghadapi berbagai
tantangan struktural. Sebagian besar usaha batik di Indonesia masih berskala mikro dan kecil,
dengan keterbatasan modal, teknologi, serta sumber daya manusia. Selain itu, persaingan yang
semakin ketat, baik dari produk batik daerah lain maupun dari tekstil bermotif batik buatan pabrik,
mendorong pelaku usaha batik untuk mengembangkan pendekatan pemasaran yang lebih efisien
dan berorientasi pasar. Di antara faktor internal yang menentukan keberhasilan pemasaran adalah
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kapabilitas pemasaran. Kapabilitas ini mencakup kemampuan perusahaan dalam
merancang strategi, memahami perilaku konsumen, membangun hubungan dengan pelanggan,
serta mengoptimalkan aset yang dimiliki untuk mendukung pencapaian tujuan usaha. Pelaku
usaha dengan kapabilitas pemasaran yang baik akan lebih siap menghadapi persaingan dan
merespons perubahan pasar secara efektif (Halim et al., 2012).

Selain kemampuan pemasaran, orientasi pasar juga merupakan faktor strategis yang
meningkatkan kinerja pemasaran. Organisasi yang memiliki orientasi pasar yang kokoh dapat
mendorong peningkatan performa dan pertumbuhan penjualan lewat prioritas pada kebutuhan
pelanggan, koordinasi lintas fungsi yang efektif, serta perilaku pemasaran yang proaktif. Strategi
ini tidak hanya membangun kapabilitas pemasaran yang relevan di berbagai konteks budaya,
tetapi juga memberikan hasil yang lebih optimal jika dipadukan dengan keunggulan kompetitif
yang unik dan inovasi pemasaran yang berkelanjutan. Pada akhirnya, keberhasilan orientasi pasar
dalam meningkatkan performa perusahaan sangat bergantung pada integrasi yang sinergis antara
kemampuan berinovasi, koordinasi internal, dan kemampuan beradaptasi di lingkungan bisnis
yang dinamis (Ashrafi & Ravasan, 2018; Gotteland et al., 2020; Murray et al., 2016; Na et al.,
2019; Setiawan et al., 2024; Shanka et al., 2025).

Namun, kapabilitas pemasaran dan orientasi pasar belum tentu secara langsung
meningkatkan Kinerja pemasaran. Diperlukan adanya keunggulan bersaing sebagai variabel yang
menjembatani keduanya. Keunggulan bersaing dapat berupa keunikan produk, kualitas layanan,
penetapan harga yang mampu bersaing, atau citra merek yang kokoh, yang mampu menyediakan
nilai tambah bagi konsumen. Dalam konteks bisnis syariah, keunggulan tersebut juga harus sesuai
dengan prinsip-prinsip Islam, seperti kejujuran, keadilan, dan keberkahan dalam transaksi (Hatta,
2015). Keunggulan kompetitif bersumber dari rangkaian aktivitas spesifik perusahaan mulai dari
desain hingga layanan pendukung yang mampu menciptakan nilai di atas ekspektasi pelanggan
guna menarik dan mempertahankan pangsa pasar. Penelitian menunjukkan bahwa keunggulan
layanan sering kali memberikan dampak positif terkuat terhadap kinerja pasar, terutama jika
didukung oleh hubungan pelanggan yang erat dan kapasitas produksi yang mumpuni. Sebagai
mediator antara pembelajaran organisasi dan kinerja pemasaran, keunggulan kompetitif menuntut
perusahaan untuk mengubah kapabilitas serta aset pemasaran, seperti ekuitas merek dan
pengetahuan pelanggan, menjadi nilai nyata. Pada akhirnya, perusahaan yang konsisten dalam
inovasi produk, menjaga kualitas, dan mengelola hubungan pelanggan secara efektif akan mampu
mencapai kinerja pemasaran yang unggul serta keunggulan kompetitif yang berkelanjutan
(Irawan & Sudarmiatin, 2024; Kaleka & Morgan, 2017; Varadarajan, 2020).

Kota Lubuklinggau adalah salah satu wilayah di Sumatera Selatan dengan peluang besar
dalam pengembangan UMKM batik melalui Sentra Batik Durian. Sentra ini menjadi pusat
produksi batik khas daerah yang memiliki nilai budaya lokal sekaligus potensi ekonomi yang
signifikan. Penelitian ini juga dilakukan karena mengintegrasikan konsep kapabilitas pemasaran,
orientasi pasar, serta unsur keunggulan kompetitif dan hasil pemasaran dalam perspektif
manajemen pemasaran. Integrasi konsep tersebut diharapkan dapat memberikan kontribusi
teoretis bagi pengembangan ilmu manajemen pemasaran, sekaligus manfaat praktis bagi pelaku
UMKM dan pemangku kepentingan terkait dalam meningkatkan kinerja serta daya saing UMKM
batik secara berkelanjutan.

Sejak diperkenalkan pada tahun 2013, batik durian telah berkembang pesat. Awalnya
produk ini dibuat oleh puluhan pengrajin lokal, namun saat ini lebih dari 350 pengrajin telah
terlibat dalam proses pembuatan batik durian dengan ratusan desain motif yang berbeda. Bahkan
batik ini telah dikenal luas eksistensinya tidak terbatas pada pasar domestic, tetapi telah
merambah mendunia, dengan penampilan pada ajang “Milan Fashion Week 2021 dan 2022 di
italia” yang berdampak pada lonjakan pesenan lebih dari 1.500 lembar batik setelah kegiatan
tersebut. Fenomena tersebut menunjukkan bahwa Batik Durian Lubuklinggau memiliki daya tarik
pasar yang signifikan, namun keberhasilan pemasaran dan pertumbuhan penjulalan belum tentu
merata pada semua pelaku UMKM di sentra batik ini. Persaingan dengan batik daerah lain dan
produk tekstil modern menuntut kemampuan pemasaran yang kuat agar produk lokal dapat terus
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berkembang dan meningkatkan kinerja usahanya.

Penelitian terdahulu secara konsisten menunjukkan bahwa kapabilitas pemasaran, yang
mencakup orientasi kewirausahaan serta kompetensi pemasaran berbasis nilai Islam, terbukti
memberikan kontribusi positif terhadap performa perusahaan melalui penciptaan nilai yang
selaras dengan prinsip syariah. Hal ini diperkuat oleh konsep orientasi pasar berbasis nilai-nilai
Islam yang berfokus pada etika dan maslahah, yang terbukti mampu meningkatkan keunggulan
kompetitif dan keberlanjutan usaha. Di samping itu, inovasi produk dipandang sebagai elemen
komplementer yang krusial yang berperan dalam mendongkrak hasil pemasaran bagi sektor
UMKM (Arumsari et al., 2025; Dahmiri et al., 2024; Hendayana et al., 2024; Nurudin et al., 2022;
Yaqub et al., 2025).

Namun demikian, terdapat ketidakkonsistenan (gap) dalam literatur terkait efektivitas
strategi tersebut. Beberapa studi melaporkan temuan kontradiktif di mana keterampilan
pemasaran yang tidak adaptif serta keterpautan yang terlalu bergantung pada strategi harga murah
justru berisiko merusak kualitas produk dan persepsi merek dalam konteks ekonomi Islam.
Hubungan antara keunggulan kompetitif dan kinerja pemasaran pun tampak sangat bernuansa;
sementara strategi diferensiasi mampu meningkatkan loyalitas, penerapan strategi cost leadership
yang ekstrem berpotensi berbenturan dengan prinsip syariah dan justru menurunkan kinerja secara
keseluruhan (Correia et al., 2020; Pradja et al., 2024; Prasetiyo & Pertiwi, 2021; Yaqub et al.,
2025). Dengan demikian, diperlukan penelitian lanjutan secara intensif mengenai bagaimana
integrasi nilai-nilai Islam secara holistik dapat menyelaraskan kapabilitas pemasaran dan strategi
bersaing guna mencapai keberhasilan yang berkelanjutan.

Mengacu pada penjelasan tersebut, penelitian ini ditujukan untuk menjawab
kebutuhan akan integrasi kapabilitas pemasaran, orientasi pasar serta keunggulan
kompetitif dalam kerangka manajemen pemasaran berbasis nilai Islam. Tujuan penelitian
ini adalah menguraikan serta mengkaji pengaruh kapabilitas pemasaran dan orientasi
pasar terhadap kinerja pemasaran, dengan keunggulan kompetitif sebagai variabel
mediasi pada Sentra Batik Durian di Kota Lubuklinggau.

METODE

Studi ini menerapkan pendekatan kuantitatif yang bertujuan untuk menguji keterkaitan
antar variabel melalui pengumpulan serta analisis data berbentuk angka. Populasi yang diteliti
mencakup 350 pengrajin batik durian di Sentra Batik Durian Kota Lubuklinggau, dengan sampel
ditentukan menggunakan rumus Hair et al. berdasarkan jumlah indikator variabel sebanyak 18,
sehingga diperoleh minimal 90 responden dan ditetapkan menjadi 100 responden agar penelitian
lebih fit. Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner dengan skala Likert 1-5, yang
digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi responden terhadap fenomena sosial
yang ditetapkan sebagai variabel penelitian.

Analisis dalam penelitian ini dilakukan dengan pendekatan Structural Equation Model
(SEM) berbasis Partial Least Square (PLS) melalui dukungan perangkat lunak SmartPLS versi
4.0. Proses analisis mencakup tahapan outer model yang terdiri atas pengujian convergent
validity, discriminant validity, dan composite reliability untuk memastikan validitas serta
reliabilitas indikator; serta tahapan inner model yang melibatkan pengujian nilai R-Square (R?)
sebagai indikator kekuatan prediksi model dan nilai Q2 untuk menilai relevansi prediktif.
Selanjutnya, pengujian hipotesis dilakukan dengan kriteria penerimaan Ha dan penolakan HO
apabila T-statistik melebihi 1,96 serta P-value berada di bawah 0,05. Melalui tahapan tersebut,
metode SEM-PLS digunakan guna menganalisis keterkaitan antar variabel secara komprehensif
serta memastikan model penelitian memiliki validitas dan kemampuan prediktif yang memadai.

HASIL PENELITIAN
Output pengolahan data menggunakan SEM PLS disajikan pada tabel di bawabh ini.
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Tabel 1. Output Pengujian Hipotesis

veriabe Sos | Memn | Dodation Soatigc | P
(0O) (M) (STDEV)

Kapabilitas Pemasaran >
Kinerja Pemasaran 0.406 0,405 0,073 5.572 0.000
Orientasi Pasar > Kinerja 0200 | 0198 | 0,001 2.200 0.028
Pemasaran
Kapabilitas Pemasaran >
Keunggulan Bersaing 0.438 0,440 0,068 6.432 0.000
Orientasi Pasar = Keunggulan | 507 | 0507 | 0070 7.252 0.000
Bersaing
Keunggulan Bersaing = Kinerja | - oog 0,295 0,104 2.833 0.005
Pemasaran
Kapabilitas Pemasaran -
Keunggulan Bersaing = Kinerja 0.129 0,131 0,053 2.433 0.015
Pemasaran
Orientasi Pasar -> Keunggulan 0149 | 0.150 0,059 2,540 0.011
Bersaing > Kinerja Pemasaran

Variabel kapabilitas pemasaran memiliki nilai koefisien 0,406 dan T-statistik 5,572 serta
P-value 0,000 yang berarti kapabilitas pemasaran miliki pengaruh yang positif serta signifikan
atas kinerja pemasaran pada pengrajin Batik Durian di Kota Lubuklinggau. Hal ini menegaskan
semakin baik kemampuan dalam pengelolaan strategi pemasaran oleh para pelaku usaha dibarengi
dengan memahami kebutuhan konsumen, serta membangun ikatan yang baik dengan pelanggan,
maka akan berdampak pada pencapaian kinerja pemasaran. Hal ini senada dengan Hoiron et al.
(2019) dan Maryono et al. (2024) hasil penelitiannya menekankan kapabilitas pemasaran adalah
faktor kunci bagi UKM dalam meningkatkan daya saing dan mempertahankan keberlanjutan
usaha. Secara konseptual, kapabilitas pemasaran mencerminkan kemampuan perusahaan dalam
mengoptimalkan sumber daya pemasaran, termasuk pemanfaatan teknologi digital, komunikasi
yang efektif, dan penerapan etika bisnis Islami seperti kejujuran dan transparansi harga, yang pada
akhirnya memperkuat kepercayaan konsumen. Interpretasi hasil ini juga mendukung teori Barney
(2021) tentang keunggulan kompetitif sebagai sumber nilai ekonomi yang membedakan
perusahaan dari pesaing. Dalam konteks Batik Durian, kapabilitas pemasaran bukan sekadar
sarana untuk meningkatkan penjualan, melainkan berperan sebagai motor penggerak dalam
mengembangkan citra merek berbasis nilai Islam yang mampu menarik loyalitas pelanggan.
Dengan demikian, penelitian ini memberikan kontribusi teoretis berupa penguatan kerangka
konseptual bahwa kapabilitas pemasaran memiliki peran strategis dalam meningkatkan Kinerja
pemasaran melalui integrasi nilai-nilai syariah.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa orientasi pasar berpengaruh positif dan signifikan
terhadap kinerja pemasaran pada pengrajin Batik Durian di Kota Lubuklinggau, dengan nilai
koefisien 0,200, T-statistik 2,200, serta P-value 0,028. Hal ini menegaskan bahwa jika orientasi
pasar pelaku usaha semakin baik maka semakin optimal pula pencapaian kinerja pemasarannya.
Secara konseptual, orientasi pasar dapat dipahami sebagai budaya organisasi yang menekankan
pemahaman mendalam terhadap kebutuhan konsumen, pengawasan terhadap strategi kompetitor,
serta koordinasi antarbagian untuk menghasilkan keunggulan nilai bagi pelanggan. Dalam
konteks UMKM batik, orientasi pasar tercermin dari kemampuan pengrajin membaca tren desain,
mengenali preferensi konsumen, serta menyesuaikan strategi pemasaran dengan prinsip-prinsip
syariah diantaranya kejujuran serta keterbukaan. Interpretasi ini menunjukkan ketika fokus pada
pelanggan mendorong kepuasan dan loyalitas konsumen, yang berdampak pada pembelian ulang
dan rekomendasi produk. Penelitian ini sejalan dengan Yulianto & Nuvriasari (2025) dan Harini
et al. (2022) dimana orientasi pasar memiliki pengaruh yang positif atas kinerja pemasaran
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melalui penciptaan nilai tambah serta kepuasan pelanggan. Dengan demikian, temuan dalam
penelitian ini memperkuat kerangka konseptual bahwa orientasi pasar merupakan faktor strategis
dalam meningkatkan performa pemasaran, terutama ketika dikombinasikan dengan prinsip etika
bisnis Islami.

Penelitian ini menunjukkan variabel kapabilitas pemasaran memiliki pengaruh yang
positif serta signifikan atas keunggulan bersaing pada pengrajin Batik Durian di Kota
Lubuklinggau. Nilai koefisien jalur yang positif, T-statistik > 1,96, serta P-value < 0,05
menegaskan bahwa semakin tinggi kapabilitas pemasaran yang dimiliki pengrajin, semakin
optimal juga peluangnya menghasilkan daya saing unggul di pasar. Secara konseptual, kapabilitas
pemasaran mencakup kemampuan merancang strategi, memahami kebutuhan konsumen,
mengelola hubungan pelanggan, serta memanfaatkan media promosi secara optimal. Dalam
konteks batik durian, hal ini tercermin dari kemampuan pengrajin menentukan segmentasi pasar,
menciptakan diferensiasi produk, mengelola branding, dan mengoptimalkan media digital guna
memperluas akses konsumen. Interpretasi hasil ini menunjukkan bahwa pengrajin dengan
kapabilitas pemasaran yang baik lebih mudah membangun posisi unggul dibandingkan pesaing,
melalui kualitas produk yang konsisten, desain unik, pelayanan prima, harga kompetitif, dan citra
merek yang kuat. Penelitian ini sejalan dengan Rahayu (2024), menegaskan variabel kapabilitas
pemasaran berpengaruh positif terhadap kinerja dan daya saing perusahaan, serta mendukung
teori Barney (2021) tentang keunggulan kompetitif sebagai sumber nilai ekonomi yang
membedakan perusahaan dari pesaing. Dengan demikian, penelitian ini memperkuat kerangka
konseptual bahwa kapabilitas pemasaran merupakan faktor strategis dalam menciptakan
keunggulan bersaing.

Penelitian ini membuktikan bahwa orientasi pasar berkontribusi secara nyata dalam
meningkatkan daya saing usaha pada pengrajin Batik Durian di Kota Lubuklinggau. Nilai
koefisien jalur yang positif, T-statistik > 1,96, serta P-value < 0,05 menegaskan bahwa semakin
intensif penerapan orientasi pasar, semakin luas pula keunggulan bersaing yang dapat mereka
ciptakan. Secara teoritis, budaya organisasi yang berlandaskan orientasi pasar ditandai dengan
menekankan pemahaman kebutuhan konsumen, mengawasi strategi kompetitor dan
mengintegrasikan kerja lintas departemen guna menghadirkan nilai lebih bagi pelanggan. Dalam
konteks batik durian, orientasi pasar tercermin dari kemampuan pengrajin memahami tren busana
muslim, selera konsumen, daya beli pasar, serta strategi pesaing. Interpretasi hasil ini
menunjukkan bahwa pelaku usaha dengan orientasi pasar yang kokoh cenderung lebih unggul
dalam mengembangkan diferensiasi produk dan layanan dibandingkan pesaingnya. Dengan aktif
mendengarkan masukan pelanggan, melakukan riset pasar sederhana, serta memantau pergerakan
kompetitor, pengrajin dapat menyesuaikan strategi bisnis secara cepat dan tepat. Kondisi tersebut
memberi peluang bagi pelaku usaha untuk menghadirkan produk-produk yang relevan, inovatif,
serta selaras dengan preferensi konsumen, sehingga memperkuat posisi kompetitif di pasar.
Penemuan ini konsisten dengan studi Rahayu (2024) yang menegaskan bahwa orientasi pasar
memiliki dampak signifikan dalam memperkuat keunggulan daya saing, sekaligus mendukung
teori Barney (2021) yang menyatakan bahwa keunggulan kompetitif tercapai melalui strategi
bisnis adaptif dan sulit ditiru oleh pesaing.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa keunggulan bersaing berpengaruh positif dan
signifikan terhadap kinerja pemasaran pada pengrajin Batik Durian di Kota Lubuklinggau. Nilai
koefisien jalur yang positif, T-statistik di atas 1,96, dan P-value di bawah 0,05 menegaskan bahwa
semakin tinggi keunggulan bersaing yang dimiliki pengrajin, semakin baik pula kinerja
pemasaran yang dicapai. Secara konseptual, keunggulan bersaing mencerminkan kapasitas
perusahaan dalam menghadirkan nilai tambah yang melampaui kompetitor, baik dengan
diferensiasi produk, harga kompetitif, kualitas layanan, maupun inovasi berkelanjutan. Dalam
konteks batik durian, hal ini tercermin dari keunikan desain, kualitas bahan, kesesuaian produk
dengan nilai-nilai syariah, serta pelayanan yang ramah dan profesional. Interpretasi hasil ini
menunjukkan bahwa pengrajin yang mampu menciptakan diferensiasi dan nilai unggul lebih
mempermudah peningkatan penjualan, memperbesar pangsa pasar, dan memperkuat reputasi
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merek. Keunggulan bersaing juga memperkuat kepercayaan konsumen karena evaluasi kinerja
pemasaran tidak terbatas pada indikator finansial, melainkan juga mencakup kepatuhan terhadap
prinsip syariah seperti kejujuran, transparansi, dan keadilan dalam bertransaksi. Temuan
mendukung penelitian Alam et al. (2022) yang menegaskan variabel keunggulan bersaing
memiliki pengaruh yang positif positif atas kinerja pemasaran melalui strategi tepat, inovasi
produk, dan pelayanan unggul. Serta sejalan dengan teori Barney (2021) dimana keunggulan
kompetitif adalah aset strategis yang sulit ditiru pesaing dan berkontribusi langsung pada
peningkatan performa perusahaan.

Temuan penelitian mengindikasikan bahwa kapabilitas pemasaran memberikan pengaruh
positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran, dengan keunggulan bersaing berperan sebagai
variabel mediasi di pengrajin Batik Durian di Kota Lubuklinggau. Nilai koefisien jalur tidak
langsung yang positif, T-statistik > 1,96, serta P-value < 0,05 menegaskan variabel keunggulan
bersaing mampu menjadi mekanisme perantara yang memperkuat pengaruh kapabilitas
pemasaran atas kinerja pemasaran. Secara konseptual, kapabilitas pemasaran mencakup
pemahaman pasar, membangun hubungan pelanggan, melakukan promosi efektif, serta
mengembangkan produk sesuai kebutuhan konsumen. Namun, pengaruh tersebut tidak hanya
terjadi secara langsung, melainkan juga melalui penciptaan keunggulan bersaing yang
menjembatani hubungan keduanya. Interpretasi temuan ini mengindikasikan bahwa pengrajin
dengan kompetensi pemasaran yang tinggi lebih efektif dalam menciptakan keunikan produk,
meningkatkan mutu pelayanan, serta membangun reputasi merek yang positif. Posisi kompetitif
yang terbentuk kemudian menjadi faktor utama yang mendorong peningkatan efektivitas
pemasaran, khususnya dalam aspek penjualan, pertumbuhan pelanggan, maupun loyalitas
konsumen. Dengan demikian, kapabilitas pemasaran akan semakin optimal dampaknya terhadap
kinerja pemasaran apabila didukung oleh keunggulan bersaing yang kuat. Temuan ini sejalan
dengan penelitian Fresky et al. (2025) yang menegaskan bahwa orientasi pasar berpengaruh
terhadap kinerja pemasaran melalui keunggulan bersaing sebagai variabel intervening. Meskipun
variabel independen berbeda, penelitian tersebut memperkuat konsep bahwa Daya saing unggul
berfungsi sebagai variabel mediasi yang signifikan dalam mendorong peningkatan kinerja
pemasaran.

Temuan penelitian mengindikasikan bahwa orientasi pasar memberikan pengaruh positif
dan signifikan terhadap kinerja pemasaran, dengan keunggulan bersaing berperan sebagai
variabel mediasi di pengrajin Batik Durian di Kota Lubuklinggau. Nilai koefisien jalur tidak
langsung yang positif, T-statistik > 1,96, dan P-value < 0,05 menegaskan variabel keunggulan
bersaing berperan sebagai mekanisme perantara yang memperkuat dampak orientasi pasar
terhadap performa pemasaran. Secara konseptual, orientasi pasar dipahami sebagai nilai-nilai
budaya organisasi yang menekankan pada pelanggan sebagai pusat perhatian, dengan
menekankan pemahaman kebutuhan konsumen, pemantauan aktivitas pesaing, serta koordinasi
antar fungsi dalam organisasi. Dalam konteks batik durian, orientasi pasar tercermin dari
kemampuan pengrajin mengikuti tren busana muslim, memahami preferensi konsumen, serta
merespons dinamika persaingan secara adaptif. Interpretasi hasil ini menunjukkan bahwa
orientasi pasar yang kuat mendorong terciptanya keunggulan bersaing melalui diferensiasi produk,
inovasi desain, dan peningkatan kualitas layanan. Keunggulan tersebut kemudian menjadi faktor
kunci yang mendorong perbaikan performa pemasaran, khususnya dalam aspek penjualan,
perluasan pangsa pasar, serta loyalitas pelanggan. Orientasi pasar bukan sekadar berdampak
langsung terhadap efektivitas pemasaran, melainkan juga dimediasi oleh keunggulan kompetitif.
Temuan ini konsisten dengan studi Munandar et al. (2025) yang menegaskan kontribusi positif
orientasi pasar terhadap daya saing, serta riset Fresky et al. (2025) yang membuktikan adanya
pengaruh orientasi pasar terhadap performa pemasaran melalui keunggulan kompetitif sebagai
variabel mediasi

KESIMPULAN
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Studi ini membuktikan bahwa kapabilitas pemasaran bersama dengan orientasi pasar
berperan penting dalam meningkatkan efektivitas pemasaran pengrajin batik durian di Kota
Lubuklinggau. Kapabilitas pemasaran tidak hanya meningkatkan efektivitas pemasaran, tetapi
juga menjadi sumber keunggulan bersaing yang membedakan pengrajin dari pesaing. Demikian
pula, orientasi pasar yang berfokus pada pelanggan dan dinamika pasar mampu menciptakan
diferensiasi serta nilai unggul. Keunggulan bersaing terbukti berperan krusial dalam mendorong
efektivitas pemasaran serta menjadi variabel perantara yang mempertegas keterkaitan antara
kapabilitas pemasaran maupun strategi berorientasi pasar dengan performa pemasaran, sehingga
pengrajin dapat menawarkan nilai unik yang sesuai dengan prinsip syariah.

Berdasarkan temuan tersebut, disarankan agar pengrajin batik durian meningkatkan
kapabilitas pemasaran dan orientasi pasar yang selaras dengan nilai-nilai syariah, serta
memanfaatkan keunggulan bersaing melalui keunikan produk, pengembangan jaringan bisnis,
dan peningkatan kapasitas usaha melalui pelatihan. Upaya ini akan mendukung keberlanjutan dan
daya saing kinerja pemasaran. Sementara itu, bagi peneliti berikutnya, kajian dapat diperluas
dengan memasukkan variabel tambahan seperti inovasi produk, digital marketing syariah, kualitas
layanan, atau kepercayaan pelanggan, sehingga model penelitian semakin holistik dan
memberikan ilustrasi yang lebih mendalam mengenai aspek-aspek yang memengaruhi kinerja
pemasaran.
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