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ABSTRAK

Pada era modern saat ini, kegiatan pemasaran dalam bidang kuliner memerlukan lebih dari
sekedar menyajikan makanan yang lezat kepada konsumen. Hal ini membuat pelaku usaha
berlomba — lomba untuk menetapkan strategi yang tepat dalam menarik konsumen. Pelaku
usaha dituntut untuk memahami orientasi wirausaha yang tepat, melakukan inovasi produk, dan
mempertahankan kualitas produk. Sampel yang digunakan sebanyak 50 responden. Metode
penelitian yang digunakan adalah studi kausalitas yang bertujuan untuk menjelaskan sebab
akibat antar variabel dengan teknik analisis kuantitatif menggunakan model SPSS (Statistical
Product and Service Solutions). Hasil penelitian secara parsial menunjukkan variabel orientas
wirausaha, inovas produk, dan kualitas produk berpengaruh secara signifikan terhadap kinerja
pemasaran.
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PENDAHUL UAN

Pada masa kini, Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) di Pontianak berkembang
dengan pesat, terutama UMKM jenis usaha makanan. Hal ini ditandai dengan jumlah warung
makan yang mengalami peningkatan setiap tahun. Berbagai jenis warung makan sepert warung
nasi / warung tegal, warung makan menu khusus, kantin, warung tenda / kaki lima dapat kita
temukan hampir di setiap sudut daerah kota Pontianak. Perkembangan bisnis Usaha Mikro Kecil
Menengah (UMKM) ini menyebabkan tingkat persaingan yang semakin meningkat. Pada
dasarnya, menu makanan yang disgjikan di warung makan merupakan makanan yang tidak sulit
untuk diproduksi, sehingga menyebabkan produk tersebut mudah ditiru oleh pesaing. Citarasa
makanan yang khas dari suatu warung makan yang tidak dapat ditemukan di warung makan lain
akan memudahkan proses pemasaran dan menarik pelanggan untuk melakukan pembelian ulang

Inovasi produk menjadi salah satu aspek penting bagi perusahaan atau badan usaha
perorangan dalam menghadapi persaingan, guna menciptakan kinerja pemasaran yang baik.
Inovas produk dapat dilakukan dengan mengubah atau memperbaiki produk yang sudah ada,
ataupun bisa juga dengan menciptakan produk baru yang belum ada di pasaran. Kualitas produk
yang baik akan menjadi pertimbangan konsumen untuk melakukan pembelian ulang, yang mana

secara langsung juga mempengaruhi kinerja pemasaran. Orientas kewirausahaan juga
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merupakan faktor yang akan dapat mempengaruhi kinerja pemasaran. Sebuah perusahaan atau
badan usaha perorangan yang berani berorientasi mengahadap risiko dan membuka pasar baru
akan memperoleh kinerja pemasaran yang baik sehingga volume penjualan juga akan ikut
meningkat. (Heng, et al., 2020).

Berikut data jumah peningkatan Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) makanan
dengan kategori warung makan dari tahun 2015 sampai dengan 2019 disgjikan pada Tabel 1.

TABEL 1
DINAS PERINDUSTRIAN, PERDAGANGAN, DAN UKM
DI KOTA PONTIANAK
PERKEMBANGAN JUMLAH PEMILIK UMKM
TAHUN 2015 s.d. TAHUN 2019

Tahun Jumlah Pemilik Jumlah Pemilik A Perkembangan
UMKM UMKM Makanan Jumlah (%)
2015 4.891 1.393 - -
2016 5.106 1.553 160 11,48
2017 5.553 1.892 339 21,82
2018 5.779 2514 622 32,87
2019 6.352 2.903 389 15,47

Catatan: Sampai dengan bulan Juni 2019
Sumber: Data Olahan 2019

Dari Tabel 1.1 menunjukkan bahwa pada tahun 2015 terdapat 4.891 jumlah pemilik
UMKM dengan beraeka ragam jenis usaha, dimana 1.393 merupakan jenis usaha yang bergerak
di bidang makanan. Pada tahun 2016, pemilik UMKM makanan mengalami peningkatan
sebesar 160 atau sebesar 11,48%, sehingga jumlah pemilik UMKM makanan menjadi sebesar
1.553. Pada tahun 2017, jumlah pemilik UMKM makanan mengalami peningkatan sebesar 339
atau sebesar 21,82%, sehingga jumlah pemilik UMKM makanan pada tahun 2017 adalah
sebesar 1.892. Pada tahun 2018, peningkatan UMKM makanan menunjukkan angka yang
semakin tinggi, yaitu sebesar 622 atau sebesar 32,87%, sehingga jumlah pemilik UMKM
makanan pada tahun 2018 adalah sebesar 2.514. Hingga pada bulan Juni tahun 2019, pemilik
UMKM makanan terus mengalami peningkatan yaitu sebesar 389 atau sebesar 15,47%,
sehingga jumlah pemilik UMKM makanan sampai pada bulan Juni tahun 2019 adalah sebesar
2.903.

KAJIAN TEORI DAN HIPOTESIS
1. Orientasi Kewirausahaan
Kewirausahaan adalah orang yang menciptakan bisnis baru dengan mengambil
risiko dan ketidakpastian demi mencapai keuntungan dan pertumbuhan dengan cara
mengidentifikasi peluang dan menggabungkan sumber daya yang diperlukan untuk

mendirikannya (Thomas W. Zhimmener dan Norman M. Scarburough, 2015: 4).
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Kewirausahaan merupakan hasil dari proses disiplin dan sistematis dalam
menetapkan kreativitas dan inovas terhadap kebutuhan dan peluang dalam pasar.
Dengan demikian orientas kewirausahaan merupakan tindakan perusahaan yang
berani mengambil resiko untuk mencari peluang menuju kesuksesan. Orientasi
kewirausahaan memegang peranan penting dalam keberlangsungan usaha.

Kasmir (2011: 30-31) berikut ini beberapa ciri wirausahawan yang diketahui
berhasil.

a. Memiliki vis dan tujuan yang jelas. Hal ini berfungsi untuk menebak ke
mana langkah dan arah yang ingin dituju, sehingga dapat diketahui apayang
akan dilakukan oleh pengusaha tersebut.

b. Inisiatif dan selalu proaktif. Ini mendasari di mana pengusaha tidak hanya
menunggu sesuatu terjadi, tetapi terlebih dahulu memulai dan mencari
peluang sebagal pelopor dalam berbagai kegiatan.

c. Berorientasi pada prestasi. Pengusaha yang sukses selalu mengejar prestasi
yang lebih baik daripada prestasi sebelumnya.

d. Berani mengambil risiko. Hal ini merupakan sifat yang harus dimiliki
seorang pengusaha kapanpun dan di mana pun, baik dalam bentuk uang
maupun waktu.

e. Kerja keras. Jam kerja pengusaha tidak terbatas pada waktu di mana ada
peluang di situ iadatang.

f. Bertanggung jawab terhadap segala aktivitas yang dijalankan nya, baik
sekarang maupun yang akan datang. Tanggung jawab seorang pengusaha
tidak hanya pada material, tetapi juga moral kepada berbaga pihak.

g. Komitmen pada berbagai pihak merupakan ciri yang harus dipegang teguh
dan harus ditepati. Komitmen untuk melakukan sesuatu memang merupakan
kewajiban untuk segera ditepati dan direalisasikan.

h. Mengembangkan dan memelihara hubungan baik dengan berbaga pihak,
baik yang berhubungan langsung dengan usaha yang dijalankan maupun
tidak. Hubungan baik yang perlu dijalankan antara lain kepada para
pelanggan, pemerintah, pemasok, serta masyarakat luas.

2. Inovasi Produk

Menurut Philip Kotler dalam buku Danang Sunyoto (2014: 69) produk adalah
segala sesuatu yang ditawarkan kepada sebuah pasar agar diperhatikan, diminta,
dipakai, atau dikonsums sehingga mungkin memuaskan keinginan atau kebutuhan.
Inovasi biasanya mengacu pada kata sifat seperti memperbarui, mengubah, atau
membuat proses maupun produk, serta cara dalam melakukan sesuatu sehingga lebih
efektif (Wawan Dhewanto, et a, 2015: Inovas produk mengacu pada pengenaan
barang dan jasa yang baru atau yang mengalami peningkatan secara signifikan dalam
penggunaannya termasuk ha berikut: spesifikasi teknis, komponen dan bahan,

software atau karakteristik lain yang tertanam di dalamnya. Peningkatan yang terjadi
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juga bisa termasuk pengetahuan atau teknologi baru, atau bahkan kombinasi dari
pengetahuan dan teknologi yang ada (Oslo Manual, 2005). Dengan demikian, inovasi
produk adalah gambaran dari berbagai proses mulai dari suatu konsep ide baru,
penemaan baru dan suatu perkembangan dari suatu pasar yang baru yang saling
mempengaruhi antara yang satu dengan yang lain.

Salah satu kerangka yang paling baik dalam melaksanakan inovas produk
dengan menggunakan tujuh dimens dari Barczak dan Kahn (2007) dalam buku
Wawan Dhewanto, et a (2014; 72) sebagai berikut:

a. Strategi mendefinisikan dan merencanakan visi dan focus untuk penelitian
dan perkembangan, manajemen teknologi, dan upaya pengembangan produk
termasuk identifikasi, prioritas, seleksi, dan dukungan sumber daya proyek
yang diag ukan.

b. Proses merupakan implementasi dari tahap pengembangan produk dan
gerbang untuk memindahkan produk dan konsep untuk memulai.

c. Pendlitian merupakan penetapan metodologi dan teknik untuk merasakan,
mempelgari, dan memahami pelanggan, pesaing, dan keadaan lingkungan
makro di pasar (Barczak dan Kahn, 2007).

d. Iklim proyek mewakili semua sumber daya manusia dan tim yang terkait.
Hal ini termasuk memimpin, memotivasi, mengelola, dan penataan individu
dan tim sumber daya manusia (Barczak dan Kahn; 2007).

e. Budaya perusahaan merupakan nilai sistem managemen perusahaan dalam
mengendalikan ide pengembangan produk dan kolaborasi pengembangan
produk dengan mitra eksternal termasuk pelanggan dan pemasok (Barczak
dan Kahn; 2007).

f. Evaluasi matriks dan performa kinerja merupakan pengukuran, pelacakan,
dan pelaporan performa proyek pengembangan produk dan program
pengembangan produk (Barczak dan Kahn, 2007).

0. Komersialisass merupakan kegiatan yang berkaitan dengan pemasaran,
peluncuran, dan mangemen pasca peluncuran produk baru yang
merangsang adopsi oleh customer dan difus pasar (Barczak dan Kahn,
2007).

3. Kualitas Produk

Kualitas produk merupakan salah satu kunci persaingan diantara pelaku usaha
yang ditawarkan. Kualitas produk merupakan salah satu kunci persaingan diantara
peluka usaha yang ditawarkan kepada konsumen. Goetsch Davis (1994) dalam buku
Zulian Yamit (2001: 8) membuat definisi kualitas yang lebih luas cakupannya yaitu
“kualitas merupakan suatu kondisi dinamis yang berhubungan dengan produk, jasa,
manusia, proses, dan lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan”. Dengan
demikian kualitas produk merupakan kemampuan suatu produk dalam memenunhi

keinginan konsumen. Keinginan konsumen tersebut diantaranya daya tahan produk,
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keandalan produk, kemudahan pemakaian, serta atribut bernilai lainnya yang bebas
dari kekurangan dan kerusakan.

(Fandy Tjiptono, 2012: 75) dalam kaitannya dengan kepuasan pelanggan,
kualitas memiliki beberapa dimens pokok, tergantung pada konteksnya. Dalam
kasus pemasaran barang, ada delapan dimensi utama yang biasanya digunakan:

a. Kinerja (performance): karakteristik operasi dasar dari suatu produk.

b. Fitur (features): karakteristik pelengkap khusus yang bisa menambah
pengalaman pemakaian produk.

c. Reliabilitas, yaitu probabilitas terjadinya kegagalan atau kerusakan produk
dalam periode waktu tertentu.

d. Konformasi (conformance), yaitu tingkat kesesuaian produk dengan standar
yang telah ditetapkan.

e. Daya tahan (durability), yaitu jumlah pemakaian produk sebelum produk
bersangkutan harus diganti.

f. Serviceability, yaitu kecepatan dan kemudshan untuk dioperasi, serta
kompetensi dan keramahtamahan staf layanan.

0. Estetika (aesthetics), mwnyangkut penampilan produk yang bisa dinilai
dengan pancaindera (rasa, aroma, suara, dan seterusnya).

h. Persepsi terhadap kualitas (perceived quality), yaitu kualitas yang dinilai
berdasarkan reputasi penjual.

. Kinerja Pemasaran

Menurut Philip Kotler (2008) dalam buku Danang Sunyoto (2014: 18)
pemasaran adalah proses sosial dan mangerial dengan mana seseoranng atau
kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan
dan pertukaran produk dan nilai. Kinerja berasal dari pengertian (performance). Ada
pula yang memberikan pengertian performance sebaga hasil kerja atau prestasi
kerja. Namun sebenarnya mempunyai makna yang lebih luas, bukan hanya hasil
kerja, tetapi termasuk bagaimana proses pekerjaan berlangsung (Wibowo dan M.
Phil, 2011: 7). Dengan demikian kinerja pemasaran merupakan hasil atau nilai yang
dicapal dari kegiatan menciptakan produk, menentukan harga, menpromosikan, dan
mendistribusikan produk oleh orang — orang yang bersangkutan dengan perusahaan.

(Sukarno, 2011) Beberapa indicator yang digunakan untuk mengukur kinerja
pemasaran adal ah:

a. Volume penjualan, adalah volume atau jumlah penjualan produk yang
berhasi| dicapa oleh perusahaan.

b. Pertumbuhan pelanggan, adalah tingkat pertumbuhan pelanggan yang
berhasi| dicapai oleh pelanggan.

c. Kemampulabaan, adalah besarnya keuntungan penjualan produk yang
berhasi| diperoleh oleh perusahaan.
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d. Porsi pasar, adalah seberapa besar kontribusi produk yang ditangani dapat
menguasai pasar untuk produk sejenis dibandingkan para kompetitor.

METODE PENELITIAN

Bentuk penelitian yang digunakan adalah metode penelitian kausalitas di mana
penulis ingin meneliti variabel inovasi produk, kualitas produk dan orientasi wirausaha
terhadap kinerja pemasaran UMKM di Pontianak. Penelitian kausalitas adalah penelitian
yang ingin mencari penjelasan dalam bentuk hubungan sebab akibat (cause-effect) antar
beberapa konsep atau beberapa variabel atau beberapa strategi yang dikembangkan
dalam manajemen. Penelitian ini diarahkan untuk menggambarkan adanya hubungan
sebab-akibat antar beberapa situasi yang digambarkan dalam variabel, da atas dasar itu
ditariklah sebuah kesimpulan umum (Ferdinand, 2014: 7). Variabel dalam penelitian ini
terdiri dari empat variabel yang terdiri dari orientasi wirausaha, inovasi produk, kualitas
produk, dan kinerja pemasaran. Berdasarkan kerangka yang telah disusun, variabel-
variabel yang dianalisis dalam penelitian ini dikelompokkan menjadi variabel eksogen,
yang merupakan variabel yang tidak dipengaruhi oleh variabel sebelumnya. Daam
penelitian ini adalah variabel orientasi wirausaha (X1), inovasi produk (X2) dan variabel
kualitas produk(X3) dan variabel endogen (variabel terikat) atau variabel dependen,
yang dipengaruhi oleh variabel lain didalam model. Dalam penélitian ini, kinerja
pemasaran adalah variabel endogen (Y1). Populasi dalam penelitian ini adalah pelaku
usaha mikro, kecil, dan menengah warung makan yang ada di kota Pontianak
berdasarkan data yang berjumlah 2.903 pelaku usaha. Teknik pengambilan sampel
dalam penelitian ini menggunakan sampel sensus atau sampel jenuh. Dalam penelitian
ini, jumlah sampel ditentukan sebanyak 50 responden dengan tingkat error 5 persen dan
tingkat kepercayaan 95 persen. Teknik pengumpulan data yang penulis gunakan dalam
penelitian ini adalah wawancara dan kuesioner. Penelitian ini menggunakan skala
nominal. Angka indeks yang dihasilkan dari angka 0,00 hingga 2,00, dimana 0,00-1,00
berarti tidak, dan 1,01-2,00 berarti ya. Teknik analisis data yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode kuantitatif dengan model Statistical Product and Service
Solutions (SPSS) untuk memudahkan pengolahan data untuk mendapatkan kesimpulan.
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PEMBAHASAN DAN HASIL PENELITIAN

TABEL 3
HASIL UJI STATISTIK

Keterangan Hasll
Uji Validitas(r e = 0,279)
Inovasi Produk X11, X12, X13, X1.4, X15; 0,951, 0,904, 0,927, 0,960, 0,936
Kualitas Produk X2.1, X22, X23, X24, X25; 0,794, 0,668, 0,579, 0,505,
0,872 valid
Orientas Wirausaha Xa.1, Xa2, X33, X34, X3s; 0,947, 0,853, 0,835, 0,916,
0,930
Kinerja Pemasaran Y11, Y12, Y13, Y14; 0,909, 0,855, 0,293, 0,918
Konklusi: Semua pertanyaan pada kuesioner dapat dikatakan valid karena
memiliki nilal rmiwng™> Hape dalam penelitian ini rawe yang diperoleh 0,279.
Sehingga dapat dikatakan bahwa memiliki validitas data yang baik dan
penelitian layak dilanjutkan.
Uji Réeliabilitas
Inovasi Produk (0,964)
Kualitas Produk (0,717)
Orientasi Wirausaha (0,938) Reliabel
Kinerja Pemasaran (0,767)
Konklusi: Semua variabel dikatakan reliabel karena memiliki cronbach’s
alpha yang lebih dari 0,6 atau cronbach’s alpha> 0,6. Dan penelitian
dapat dilanjutkan karena variabel memiliki reliabilitas.
Uji Normalitas
K olmogor ov-smirnov asymp.sig
Konklusi: nilai asymp.sig 0,151 lebih besar dari 0,05 maka data 0,151
berdistribusikan normal.

Keterangan Hasl
Uji Multikolinearitas
Nila Tolerance X1, X2, X3 ; 0,834, 0,853, 0,041
Nilal VIF Xy, X2, X3; 1,199, 1,172, 1,178 Tidak tgadi

Konklusi: Berdasarkan hasil pengujian variabel-variabel independen
memiliki nilai tolerance > 0,10. dan nilai VIF <10 maka dapat dikatakan
tidak terjadi multikolineritas antara variabel independen.

multikolinieritas

Uji Heter okedastisitas

X1, X2, X3: 0,147, 0,293, 0,335 Tidak terjadi
Konklusi: Berdasarkan hasil pengujian variabel-variabel independen| heteroskedastisitas
memiliki nilai probabilitas lebih besar dari 0,05, dengan demikian variabel

yang digjukan dalam penelitian tidak terjadi heterokedastisitas.

Uji Autokorelas

DU<DW<4-DU; 1,673 < 2,153 < 2,327 tidak terjadi
Konklusi: Berdasarkan perhitungan dapat diketahui bahwa nilai DU lebih masalah
kecil dari nilai Durbin-Watson (DW) dan nilai Durbin Watson (DW) lebih autokorelasi
kecil dari 4-DU

(1,673 < 2,153 < 2,327).

Uji Korelas

X1, X2, X3; 0.312, 0.288, 0.260; Sig; 0.016, 0.024, 0.041 0,000

Konklusi: Berdasarkan uji korelasi dapat dikatakan bahwa korelasi yang
lemah pada inovasi produk, kuaitas produk, dan orientasi wirausaha
kordlas yang cukup kuat pada variabel kinerja pemasaran dan nilai

signifikansi yang didapatkan >0,05.
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Keterangan Hasll
Uji Determinasi (R?)
Adjusted R Square (%),0,366 (36,8). 0,366
Nilal koefisien determinasi didapatkan adalah 0,366
Hal ini menunjukkan bahwa variabel inovasi produk, kualitas produk, dan
orientasi wirausaha sebesar 36,8 persen terhadap variabel kinerja
pemasaran dan sisanya sebesar 63,4 persen dipengaruhi oleh variabel lain
yang tidak termasuk dan tidak diteliti dalam penelitian ini.
Uji Regresi Linear Berganda
Y=0,735+ 0,227 X1+ 0,357 X2+ 0,228 X3
Konklusi: pada persamaan regresi tersebut ditemukan nilai signifikans 0,227
untuk variabel inovasi produk sebesar 0,227, kemudian variabel kualitas 0,357
produk sebesar 0,357 dan variabel orientas wirausaha sebesar 0,228. Hal 0,228
ini menunjukkan bahwa inovas produk, kualitas produk, dan orientas
wirausaha berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran.
Uji F
F hitung, Tingkat Signifikansi; 31,364, 0,000. 31,364
Konklusi: Berdasarkan uji F bahwa fiaei< f hitung dan nilai signifikansi lebih 0,000

kecil dari 0,05 maka dapat dikatakan bahwa model regresi layak
digunakan.

Hipotesis
Hi: Hasil pengujian analisis regres linear berganda menunjukkan bahwal
terdapat nilai signifikans sebesar 0.016 (0.016 < 0,05). Nilai tersebut
dapat membuktikan hipotesis diterima, yang berarti bahwa “Ada Pengaruh
inovasi produk terhadap kinerja pemasaran”.

H»: Hasl pengujian analisis regres linear berganda menunjukkan bahwa
terdapat nilai signifikans sebesar 0.024 (0.024 < 0,05). Nilai tersebut
dapat membuktikan hipotesis diterima, yang berarti bahwa “Ada Pengaruh
kualitas produk terhadap kinerja pemasaran”

Hs: Hasil pengujian analisis regresi linear berganda menunjukkan bahwal
terdapat nilai signifikansi sebesar 0.041 (0.041 < 0,05). Nila tersebut
dapat membuktikan hipotesis diterima, yang berarti bahwa “Ada Pengaruh

orientas kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran”.

PENUTUP

1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil jawaban responden yang didapatkan, terlihat bahwa sebagian

besar responden mereka setuju bahwa variabel inovasi produk berpengaruh terhadap

Kinerja pemasaran, selanjutnya responden juga menjawab bahwa mereka setuju

bahwa variabel kualitas produk berpengaruh terhadap kinerja pemasaran dan para

responden juga setuju bahwa variabel orientasi wirausaha berpengaruh terhadap

Kinerja pemasaran.
2. Saran

Pelaku usaha disarankan untuk memperluas lini produksi dengan cara

melengkapi produks yang telah ada, menjadikan produk yang lebih beragam,
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sehingga memunculkan banyak pilihan, dan memungkinkan untuk masuk dalam
persaingan pasar yang telah ada.

Pelaku usaha disarankan untuk meningkatkan kesesuaian produk dengan
cara mengadaptas ide-ide untuk menciptakan produk yang beragam dan menarik,
sehingga dapat mengembangkan usaha.
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