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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Orientasi pasar, Inovasi produk dan Kualitas
Produk makanan terhadap Kinerjapemasaran Usahamikro kecil dan menengah di kota Pontianak.
Bentuk penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kausalitas, dan teknik
pengumpulan data menggunakan kuesioner dan wawancara. Teknik pengambilan sampel
menggunakan pur posive sampling dengan jumlah responden 125 responden. Teknik analisis data
menggunakan analisis kuantitatif, dengan menggunakan skala rating dan untuk memproses data
pada penelitian ini menggunakan program SPSS 22. Berdasarkan hasil pengujian dapat ditarik
kesimpulan bahwa hasil pengujian secara simultan (uji F) menunjukkan bahwavariabel Orientasi
pasar , Inovas produk dan kualitas produk makanan secara simultan berpengaruh dan signifikan
terhadap kinerja pemasaran. Hasil pengujian secara parsia (uji t) menunjukkan bahwa orientasi
pasar, inovasi produk dan kualitas produk makanan smultan berpengaruh signifikan terhadap
kinerja pemasaran.

KATA KUNCI: Orientass Pasar, Inovasi Produk, Kualitas Produk Makanan, Kinerja
Pemasaran

PENDAHULUAN

Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) merupakan salah satu bidang usaha yang
penting dalam membantu meningkatkan kesegahteraan masyarakat, dan mewujudkan
struktur perekonomian nasioa yang seimbang. UMKM lebih fleksible dan dapat
membantu pemerintah dalam membuka peluang lapangan pekerjaan, pemerataan
pendapatan, dan pertumbuhan ekonomi. karena usaha ini bisa di jalani oleh semua
kalangan menengah ke bawah. Usaha kecil dan mikro biasanya dikelola oleh pemilik
modal usahaitu sendiri dan berbentuk bisnis keluarga. oleh karena itu kesuksesan usaha
serupa ini sangat bergantung kepada mangerial pemiliknya. Terbukanya pasar bebas
dalam negeri merupakan peluang dan juga ancaman bagi para pelaku usaha karena
semakin banyaknya produk yang masuk dari luar akibat dampak globalisasi. Berbagai
permasal ahan dihadapi oleh para pel aku usaha seperti banyaknya produk makanan impor
yang beredar di swalayan dan supermarket mengakibatkan pelanggan lebih memilih
untuk berbelanja ke pasar modern yang lebih unggul dibangding pasar tradisional. Maka
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perlu adanya strategi-strategi yang harus di lakukan oleh para pelaku usaha dalam
menghadapi persaingan yang tinggi. dampak akibat persaingan yang tinggi dapat dilihat
dari pertumbuhan UMKM yang semakin meningkat di Indonesia dalam perekonomian

Indonesia ditunjukkan oleh populasinya sebagal pelaku usaha terbesar. (Hiong, et al.,
2020)

KAJIAN TEORI
Orientas Pasar

Orientasi Pasar adalah suatu strategi yang paling efektif dan efisien untuk
menciptakan kinerja yang unggul bagi perusahaan, dengan terus menggali dan mencari
informasi tentang pelanggan maka perusahaan akan menciptakan nilai yang baik bagi
pelanggan.Orientasi pasar merupakan sesuatu yang penting bagi perusahaan sejalan
dengan meningkatnya persaingan global dan perubahan dalam kebutuhan pelanggan
dimana perusahaan menyadari bahwa mereka harus selalu dekat dengan pasarnya.
Orientasi pasar adalah kecenderungan perusahaan untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan konsumen agar memperoleh keunggulan kompetitif (Pramesti, 2016).

Perusahaan berfokus terhadap pelanggan dan merupakan elemen penting dalam
orientasl pasar, termasuk memperoleh informasi mengenai kebutuhan dan keinginan
pelanggan untuk meningkatkan kinerja pemasaran. Orientasl Pasar adalah organisasi
yang men-generate bidang organisasi yang luas, dan menyebarkan serta dapat
mendengarkan akan kecerdasan atau i nteligensia konsumen di pasar (Assauri, 2018:234).
Tujuan utamaorientasi pasar adalah mempertahankan pelanggan dengan cara memenuhi
kebutuhan pelanggan agar pelanggan tidak lari ke pesaing. Orientasi pasar terdiri dari 3
indikator yaitu Customer orientation yaitu memahami pelanggan dengan cukup baik
secara terus menerus untuk menciptakan nila superior bagi mereka, Competitor
orientation yaitu kesadaran akan kemampuan pesaing jangka pendek dan jangka panjang,
Interfunctional coordination yaitu menggunakan semua sumber daya perusahaan untuk
menciptakan target nilai bagi pelanggan, (Hooley, Piercy dan Nicoulaud, 2008:9)
Inovasi Produk

Inovasi Produk adalah suatu pengembangan produk dan merupakan suatu
pengenalan produk baru yang telah dikonsep ulang dalam rangka meningkatkan daya
tarik produk tersebut sehingga menjadi sesuatu yang baru. Pentingnya inovasi produk

dalam meningkatkan spesifikas dan memasukkan komponen baru merupakan sebuah
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bentuk inovas produk yang dilakukan oleh para Pelaku usaha untuk lebih unggul dari
pesaingnya. Inovasi Produk bukan hanya merupakan bentuk dari penciptaan produk baru
yang dihasilkan perusahaan, namun dapat diartikan pula sebaga peningkatan mutu (baik
dari segi bahan baku, bentuk fisik atau pun kemampuan) barang yang sebelumnya sudah
pernah dipasarkan (Dhewanto, et al. 2015:105).

Inovas produk menuju kepada pengembangan serta pengenalan produk baru atau
produk yang dikembangkan yang berhasil dalam lingkup pemasaran (Irawan, 2015).
Pengembangan produk baru dalam suatu perusahaan bukanlah sebuah pekerjaan yang
mudah, hal ini memerlukan upaya, waktu, dan kemampuan termasuk didalamnya
besarnya risko dan biaya kegagalan. Adapun indikator inovasi produk adalah Daya
kreatifitas adalah proses mental yang melibatkan pemunculan gagasan (concept) baru,
atau hubungan baru antara gagasan dan anggitan yang sudah ada, Produk baru merupakan
produk yang dianggap baru bagi baik oleh bisnis maupun oleh perusahaan, Perluasan lini
produk merupakan produk yang masih familiar bagi organisasi bisnis tetapi baru bagi
pasar. (Dalimunthe, 2017);(Jasmani, 2018);(L ukas dan Ferrel, 2000:240).

Kualitas Produk M akanan

Kualitas Produk adalah suatu produk yang dinilai oleh konsumen yang dimanajika
konsumen puas maka kualitas produk tersebut baik dan merupakan keungggulan dari
produk itu sendiri. Kualitas produk merupakan ha yang perlu mendapat perhatian utama
dari perusahaan/produsen, mengingat kualitas suatu produk berkaitan erat dengan
masalah kepuasan konsumen, yang merupakan tujuan dari kegiatan pemasaran yang
dilakukan perusahaan (Assauri, 2015:211).

Para peminat beli pelanggan potensia menginginkan agar produk harus dibuat
berkualitas, terutama dalam memenuhi harapan konsumen agar menjadi puas dan loyal
pada perusahaan (Weenas, 2013). Kualitas Produk adalah karakteristik produk atau jasa
yang bergantung pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan pelanggan yang
dinyatakan atau diimplikaskan (Kotler dan Amstrong, 2006:272). Kualitas produk
memiliki indikator yang terdiri dari Penampilan yaitu suatu makanan harus baik dilihat
saat berada di piring, dimana hal tersebut adalah suatu factor yang penting seperti
kesegaran dan kebersihan dari makanan yang disajikan adalah contoh penting yang akan
mempengaruhi penampilan makanan baik atau tidak untuk dinikmati , Tekstur yaitu

tekstur makanan antaralain halus atau tidak cair atau padat keras atau lembut kering atau
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lembab tingkat tipis halus serta bentuk makanan dapat dirasakan lewat tekanan dan
Gerakan dari reseptor di mulut, selain itu Aroma juga sangat mempengaruhi yaitu reaksi
dari makanan yang akan mempengaruhi konsumen sebelum konsumen menikmati
makanan, konsumen dapat mencium makanan tersebut, Daya tahan produk seperti usia
ekonomis sebelum mengganti produk ataupun terjadi kerusakan. (Jakpar, Na, Johari dan
Myint, 2012: 857);(Fiani dan Japrianto, 2012); (Runtunuwu, et a, 2014).

Kinerja Pemasaran

Kinerja pemasaran adalah ukuran prestasi yang diperoleh dari aktivitas proses
pemasaran secara menyeluruh dari sebuah perusahaan atau organisasi. selain itu, kinerja
pemasaran juga dapat dipandang sebagal sebuah konsep yang digunakan untuk mengukur
sampai jauh mana prestasi pasar yang telah dicapai oleh suatu produk yang di hasilkan
perusahaan. Kinerja pemasaran adalah suatu ukuran prestasi yang diperoleh perusahaan
dari adanya aktifitas proses pemasaran (Liao, et a. 2011: 71);(Gao, 2010: 30).

Kinerja atau performance adal ah segala sistem yang berhubungan dengan aktivitas
dan hasil (outcome) yang diperoleh (Utaminingsih, 2016). Dalam meningkatkan kinerja
pemasaran perusahaan harus memahami konsumen tentang apa yang dibutuhkan oleh
konsumen dan juga menjaga kualitas produk yang dimilikinya agar tetap unggul dari
pesaingnya. Untuk mengukur variabel kinerja pemasaran maka dimensi yang dipakai
adalah Volume penjualan yang menunjukan jumlah penjualan produk yang berhasil
dicapal oleh perusahaan, pertumbuhan pelanggan yang berhasil dicapai oleh perushaan,
dan persentase laba yang artinya besar keuntungan yang di peroleh perusahaan (Hooper,
Huff dan Thirkell, 2010: 40); (Habil, et a. 2017: 202). Dan ada empat indikator dari
kinerja pemasaran adalah Omzet penjualan, Peningkatan penjualan, Pertumbuhan
pelanggan dan Pertumbuhan pangsa pasar adalah pertumbuhan bagian pasar yang
dikuasai oleh suatu perusahaan dan seluruh potens jual. (Sarjita, 2017);(Liao, et al,
2011);(Gao, 2010:30). Berdasarkan kajian teori di atas, maka model penelitian yang
diterapkan dalam penelitian ini dengan variabel dan indikator yaitu variabel Orientas
pasar yang terdiri dari indikator orientasi pelanggan, orientasi pesaing, dan koordinasi
antar fungsional, kemudian variabel Inovas produk yang terdiri dari indikator Daya
kreatifitas, produk baru, dan perluasan lini, selanjutnya variabel Kualitas produk yang
terdiri dari indikator dari penampilan, tekstur, aroma, daya tahan produk. Selanjutnya

variabel Kinerjapemasaran yaitu Omzet penjualan, Peningkatan penjual an, Pertumbuhan
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pelanggan dan Pertumbuhan pangsa pasar. Berikut model penelitian yang diterapkan
dalam penélitian ini:

GAMBAR 1
MODEL PENELITIAN
h
ORIENTASI PASAR (X1) Hi
.
( ) H
INOVASI PRODUK (X») ? KINERJA
L ) e PEMASARAN
N Hs
KUALITASPRODUK | — ——» (Y)

MAKANAN (X3)

Sumber: Sudi Literatur, 2020

Gambar 1 adalah model penelitian yang menggunakan variabel orientasi pasar, inovasi
produk, dan kualitas produk pada UMKM sektor makanan di kota Pontianak yang
mempengaruhi kinerja pemasaran. Penulis tertarik menggunakan variabel bebas
dikarenakan penulis telah membaca beberapa literatur mengenai variabel bebas yang
menyatakan bahwa semua variabel bebas bepengaruh terhadap variabel terikat yang
digunakan ol eh penulis.

METODE PENELITIAN

Bentuk penelitian yang digunakan Bentuk penelitian dalam penelitian ini,
menggunakan metode kausalitas dimana penulis ingin mendliti pengaruh variabel
orientasi pasar, inovas produk dan kualitas produk terhadap kinerja pemasaran pada
UMKM makanan ringan di kota Pontianak. Penelitian kausalitas adalah penelitian yang
ingin mencari penjelasan dalam bentuk hubungan sebab akibat (Ferdinand, 2014:7).
Teknik pengumpulan data yang digunakan oleh penulis antara lain dengan wawancara
dan penyebaran kuesioner. Sampel dalam penelitian ini sebanyak 125 orang yang diambil
menggunakan metode purposive sampling, dengan berdasarkan data yang diperoleh dari
dinas perindustrian perdagangan di kota Pontianak. Teknik analisis data berupa analisis
statistik dengan bantuan software SPSS statistic versi 22.

PEMBAHASAN
Setelah menjelaskan mengenai metode penelitian, maka selanjutnya yaitu indeks

jawaban responden. Hasil indeks dari jawaban responden mengenai variabel Orientasi
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produk. Orientasi Pasar adalah suatu strategi yang paling efektif dan efisien untuk
menciptakan kinerjayang unggul bagi Pelaku usaha, dengan terus menggali dan mencari
informasi tentang pelanggan maka pelaku usaha akan menciptakan nilai yang baik bagi
pelanggan. Pelaku usaha berfokus terhadap pelanggan dan merupakan elemen penting
daam orientas pasar, termasuk memperoleh informass mengena kebutuhan dan
keinginan pelanggan untuk meningkatkan kinerja pemasaran. Menurut responden,
orientasi yang paling berpengaruh dalam peningkatan kinerja pemasaran adal ah orientasi
pelanggan, orientasi ini membina hubungan yang menentukan masa depan usahanya,
seperti mencari informasi tentang kebutuhan dan keinginan pelanggan. Inovasi Produk
adal ah suatu pengembangan produk dan merupakan suatu pengenalan produk baru yang
telah dikonsep ulang dalam rangka meningkatkan daya tarik produk tersebut sehingga
menjadi sesuatu yang baru. Pentingnya inovasi produk dalam meningkatkan spesifikasi
dan memasukkan komponen baru merupakan sebuah bentuk inovasi produk yang
dilakukan oleh para Pelaku usaha untuk lebih unggul dari pesaingnya. Inovasi Produk
bukan hanya merupakan bentuk dari penciptaan produk baru yang dihasilkan perusahaan,
namun dapat diartikan pula sebagai peningkatan mutu (baik dari segi bahan baku, bentuk
fisik atau pun kemampuan) barang yang sebelumnya sudah pernah dipasarkan Menurut
responden, inovasi yang paling berpengaruh dalam peningkatan kinerjapemasaran adal ah
Lini produk karena jika produk tersedia dibeberapa lokasi maka produk akan semakin
dikenal pelanggan dan bahkan mudah dicari dimana sga, dengan berinovas
memproduksi aneka ragam bentuk dan banyak varian akan semakin menarik perhatian
pelanggan untuk membeli.

Kualitas Produk adalah suatu produk yang dinilai oleh konsumen yang dimanajika
konsumen puas maka kualitas produk tersebut baik dan merupakan keungggulan dari
produk itu sendiri. Pentingnya kualitas produk dapat menentukan keberhasilan sebuah
bisnis yang dijalankan serta memberi umur panjang dari keberadaan bisnis dan produk
tersebut. Kualitas produk juga merupakan keseluruhan ciri dari suatu produk yang dapat
memenuhi kebutuhan konsumen sesuai dengan yang diharapkan konsumen. Menurut
responden tekstur yang pas dan berciri khas merupakan hal terpenting dalam suatu
makanan karena kenikmatan tekstur pada makanan yang akan selalu diingat dan dicari
konsumen. Kinerja pemasaran adalah ukuran prestasi yang diperoleh dari aktivitas proses

pemasaran secara menyeluruh dari sebuah perusahaan atau organisasi. selain itu, kinerja
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pemasaran jugadapat dipandang sebagai sebuah konsep yang digunakan untuk mengukur
sampal jauh mana prestasi pasar yang telah dicapal oleh suatu produk yang di hasilkan
perusahaan.Menurut responden pernyataan tertinggi pada kuesioner adalah pernyataan
Pertama yang mengindikasikan indikator Omset penjualan selalu meningkat setiap tahun
hal ini menunjukan bahwa persepsi omset penjualan merupakan pernyataan yang paling
tinggi dibandingkan pernyataan lainnya pada variabel kinerja pemasaran, karena
berhasiInya sebuah bisnis dapat dilihat berdasarkan tingginya penjual an.

Hasil uji statistik dapat dilihat pada Tabel 1 di bawah ini:

TABEL 1
HASIL UJI STATISTIK
PENGUJIAN J HASIL KESIMPULAN
Uji Validitas I tabel = 0,174
- Orientas Pasar 0,872; 0,791; 0,756; 0,764 Valid
- Inovas Produk 0,809;0,708;0,724;0,483 Valid
- Kualitas Produk 0,768:0,703;0,681:0,781 valid
- Kinerja Pemasaran 0,781;0,770;0,676;0,825 Valid

Setiap variabel yakni Orientasi pasar, Inovasi produk ,kualitas produk dan kinerja pemasaran dikatakan valid karena hasil
uji validitas melebihi rtae 0,174

Uji Reliabilitas Koefisien Alpha = 0,60
- Orientas Pasar 0,804 Reliabel
- Inovasi Produk 0,636 Reliabel
- Kudlitas Produk 0,714 Reliabel
- KinerjaPemasaran 0.761

Berdasarkan uji reliabilitas, ketigavariabel dikatakan reliabel dikarenakan memiliki cronbach’s alpha >0,06

Uji Normalitas Kolmogorov —smirnov
KSZ = 0,054
Sig. = 0,200
Nilai KSZ 0,054 dan Sig.0,200 lebih besar dari 0,05 maka data berdistribusi normal.
Uji Multikolinieritas Nilai tolerance X1: 0,625 ; X2: 0,657; X3:0,807

Nilal VIF X1:1,601; X2: 1,523; X3: 1,239

Nilai tolerance setiap variabel independen lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF setiap variabel independen lebih kecil dari
10,00 maka dinyatakan model regresi tidak terjadi multikolinieritas.

Uji Heter okedastisitas ‘ X1=0,336; X2= 0,912, X3= 0,795

Hasil uji heterokedastisitas untuk setiap variabel berada diatas level off significance (0,05) maka dinyatakan tidak ada
masal ah heterokedastisitas.

Uji Autokorelas | d (1,659) du (1,666) 4-du (2,243)

Hasil uji autokorelasi menunjukkan bahwanilai d (1,659) berada diantara upper bound (du) dengan nilai du sebesar 1,666
dan 4-du sebesar 2,243 maka dinyatakan tidak ada autokorelasi.

Uji Korelasi | 0,655 Rsquare

Hasil korelasi hubungan yang kuat antara variabel Orientasi Pasar, Inovasi Produk dan Kualitas Produk terhadap variabel
Kinerja Pemasaran UMKM makanan ringan dikota Pontianak.

Uji Koefisien Determinasi (R?) R? 0,429

Adjusted R square 0,415

Hasil uji koefisien determinasi menunjukkan bahwa 57,10 persen variasi dari kinerja pemasaran bisadijelaskan oleh
variasi dari ketiga variabel independen.

Sumber: Data olahan, 2020
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Berdasarkan tabel 1 diatas dapat disimpulkan Uji Normalitas Kolmogorov-Smirnov
memperoleh nilai Asymp. Sg (2-tailed) sebesar 0,200 dan menunjukkan bahwa nilai
tersebut lebih besar dari tingkat signifikansi yaitu sebesar 0,05 dan hasil dari
pengujiannya adalah (0,200 > 0,05). Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa data
penelitian ini dinyatakan memiliki distribusi normal. Pada uji Autokorelasi nilai tersebut
dapat ditentukan 4 - dL adalah 2,3408 (4-1,6592) dan 4 — dU adalah 2,2426 (4-1,7574).
Nilai DW terletak diantara Du dan 4 — dU (du < DW < 4 - dU ) yaitu 1,6592 < 1,666 <
2,2426. Berdasarkan hasi| tersebut, makadapat dinyatakan bahwamodel regresi tidak ada
autokorelasi. Selanjutnya pada uji heterokedasitas Tidak terdapat masalah
heterokedastisitas, karena nilai signifikan ketiga variabel Iebih besar dari 0,05, uji
multikolineritas model regresi mengenai pengujian multikolinearitas pada Usaha mikro
kecil dan menengah makanan ringan di kota Pontianak, hasilnya adalah menunjukkan
tidak terdapat masalah multikolinearitas. Pada uji korelass menghasilkan R Square
sebesar 0,655 hal ini menunjukkan terdapat hubungan yang kuat antar variabel. Serta uji
koefisien determinasi menunjukkan bahwa kemampuan Orientasi pasar, Inovasi produk
dan Kualitas produk terhadap kinerja pemasaran sebesar 42,90 %, sedangkan sisanya
sebesar 57,10 % dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang tidak dianalisis dalam penelitian
ini dan pada uji F Variabel independen berpengaruh secara signifikan terhadap variabel
dependen.

Hasil Hipotesis

Berikut ini hasil hipotesis penelitian dan kessmpulan pada variabel Orientas pasar,
Inovasi produk, dan kualitas produk terhadap kinerja pemasaran yang disgjikan pada
Tabel 2 pada berikut ini :

TABEL 2
HASIL UJI HIPOTESIS
HIPOTESIS UJI'T Sig Cut off KESIMPULAN
H1:  Orientas Pasar | X1 =| X1 =|Uj t >| diterima pengujian hipotesis
mempengaruhi Kinerja | 2.246 0,027 tabel menunjukan semakin baik Orientasi
Pemasaran tabe = | Pasar yang diciptakan oleh paritel
1,979 semakin tinggi kinerja pemasaran
kepada pelanggan dan adanya
pengarun Orientas Pasar terhadap
kinerja pemasaran Usaha mikro kecil
dan menengah di kota Pontianak.
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H2:  Inovas Produk | X2 =| X2 =1]1979 diterima, pengujian hipotesis
mempengaruhi Kinerja | 2.959 0,004 menunjukan semakin baik Inovas
Pemasaran Produk yang diciptakan oleh paritel

semakin tinggi kinerja pemasaran
kepada pelanggan dan adanya
pengaruh Inovas Produk terhadap
kinerja pemasaran Usaha mikro kecil
dan menengah di kota Pontianak.

H3: Kuaitas Produk | X3 =| X3 =1]1979 diterima, pengujian hipotesis
mempengaruhi  Kinerja | 4.947 0,000 menunjukan semakin baik Kualitas
Pemasaran Produk yang diciptakan oleh paritel

semakin tinggi kinerja pemasaran
kepada pelanggan dan adanya
pengaruh Kualitas Produk terhadap
kinerja pemasaran Usaha mikro kecil
dan menengah di kota Pontianak.

Sumber: Data Olahan,2020

Berdasarkan Tabel 2 diatas, Pengujian Orientasi Pasar, Inovasi produk, dan

Kualitas produk Terhadap Kinerja Pemasaran diketahui nilai t-nitung yang diperoleh lebih
besar dari tiape yaitu 1,979, makaHo ditolak dan Haditerima. Hal ini menunjukkan bahwa
ketiga variabel berpengaruh terhadap kinerja pemasaran. Dan nilai sig ketiga variabel
lebih kecil dari 0,05 maka H1 ,H», dan Hz diterima, artinya ketiga variabel berpengaruh

signifikan terhadap kinerja pemasaran.

PENUTUP

Berdasarkan hasil analisis dan perhitungan terhadap kinerja pemasaran usaha
mikro, kecil, dan menengah (UMKM) makanan ringan di kota Pontianak ditinjau dari
variabel orientasl pasar dan inovasi produk, dan kualitas produk yang mengacu pada hasil
pengujian hipotesis dalam penelitian ini terdapat tujuh hipotesis yang diterima dan
didukung hasil penelitian terdahulu, maka dapat disimpulkan bahwa:

1. Implikasi Teoritis
Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dapat ditarik kesimpulan bahwa V ariabel
orientasi pasar, inovas produk, kualitas produk mempengaruhi kinerja pemasaran
UMKM makanan ringan di kota Pontianak. Artinya produsen menerapkan orientasi

pasar, inovasi produk, dan kualitas produk dengan baik dan setuju serta
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memperhatikan kondisi pasar dengan baik hingga dapat mempunyai informasi tentang
keinginan dan kebutuhan pelanggan.
2. Implikasi Mangerial
Penelitian ini menghasilkan beberapa temuan yang berkaitan dengan studi
orientas pasar, inovas produk, dan kualitas produk terhadap kinerja pemasaran pada
UMKM makanan ringan di kota Pontianak, beberapa temuan tersebut yaitu: Kinerja
pemasaran akan semakin baik apabila pelaku usaha melakukan strategi orientasi pasar,
inovas produk, dan kualitas produk yang dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan
konsumen hal terpenting dalam mengembangkan suatu usaha yaitu dengan berinovasi
kita dapat mengupgrade produk lama menjadi lebih menarik memikirkan segala ide
kreatif dalam memproduks suatu produk sehingga produk yang di buat mejadi suatu
produk yang mempunyai kualitas yang terbaik. Pelaku usahamemiliki kualitas produk
yang terjamin yaitu bahan dan proses produksi makanan, Ha ini dilakukan agar
kualitas dari makanan ringan dapat dipercaya dan memiliki image yang baik oleh
pelanggan sehingga pelanggan akan merasa puas dengan kualitas produk yang
diberikan.
Saran-saran
Berdasarkan kesimpulan tersebut, maka berikut saran-saran yang dapat penulis
berikan kepada usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) makanan ringan di kota
Pontianak adalah sebagai berikut:
1. Bagi perusahaan, Pelaku usaha sebaiknya lebih mempersiapkan lagi strategi-strategi
seperti orientasi pasar, inovasi produk, dan kualitas produk dan memiliki nilai tambah
yang tinggi agar output yang dihasilkannya dapat Iebih meningkat dan mampu

menghasilkan omset penjualan yang tinggi dari sisi kualitas dan kuantitasnya yang

1429



Bisma, Vol 6. No 6, Oktober 2021

dapat bersaing dipasar global dan mampu memberikan kontribusi yang besar terhadap
UMKM di Indonesia.

2. Pendlitian Studi Berikutnya, Untuk penelitian lebih lanjut, penelitian ini tidak dapat
menggambarkan kesel uruhan faktor dalam meningkatkan kinerja pemasaran. Terdapat
faktor diluar penelitian ini yang dapat mempengaruhi peningkatan kinerja pemasaran
yang tidak dibahas didalam penelitian ini. Oleh karena itu, peneliti selanjutnya dapat
mengidentifikas lebih banyak faktor yang dapat mempengaruhi kinerja pemasaran.
Dan dapat melakukan wawancara mendalam terhadap responden, sehingga informasi
yang diperoleh dapat |ebih bervarias daripada angket yang jawabannyatelah tersedia

3. Batasan Pendlitian, Batasan penelitian ini dilakukan dengan empat variabel, oleh sebab
itu, hal ini tidak dapat mencakup seluruh studi pemasaran. Kemudian kesulitan dalam
mendapatkan data karena ada beberapa responden yang tidak mengisi identitas
responden secara lengkap dan tidak menjawab pernyataan secara lengkap, sehingga
peneliti harus mengulang mencari responden baru. Adaresponden yang tidak bersedia
untuk mengisi kuesioner dengan menulis sendiri meminta diisikan oleh peneliti. Dan
pada hasil indeks jawaban responden pada variabel kinerja pemasaran ada indikator
yang mempunyai nilai sedang yaitu 67,84 persen padatingkat pertumbuhan pelanggan
hal ini disebabkan karena kelengkapan pada produk kurang, harga produk dan

kurangnya promosi yang mengakibatkan tingkat pertumbuhan pelanggan tidak tinggi.
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