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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi seberapa signitifikan pengaruh orientasi pasar dan
keunggulan bersaing terhadap kinerja pemasaran usaha cafe dan resto di kota pontianak. jumlah
pelaku usaha yang semakin berkembang menuntut kemampuan bersaing dalam memasarkan
produk. Populasi dalam penelitian ini pelaku usaha Cafe dan Resto di kota Pontianak. sampel
dalam penelitian ini sebanyak 92 unit usaha. metode penentuan sampel menggunakan metode
purposive sampling. Teknik analisis data berupa andisis statistik menggunakan SPSS vers 22
dengan pengujian validitas, redlibilitas, asumsi klasik, analisis korelasi dan koefisien determinasi,
analisis regresi linier berganda dan hipotesis uji F dan uji t. Hasil pengujian menunjukan bahwa
variabel orientasi pasar berpengaruh positif dan signitifikan terhadap variabel kinerja pemasaran
dan variabel keunggulan bersaing berpengaruh positif dan signitifikan terhadap variabel kinerja
pemasaran.

Kata Kunci: Orientasi Pasar, Keunggulan Bersaing dan Kinerja Pemasaran.

PENDAHUL UAN

Perkembangan penduduk yang semakin meningkat hinggamencapai 269 jutajiwa
membuat berbagai kebutuhan juga semakin bertambah. Perkembangan usahamikro, kecil
dan menengah (UMKM) menjadi pilihan masyarakat untuk membuka suatu usaha. usaha
mikro, kecil dan menengah dianggap dapat menciptakan peluang kerja yang cukup besar
bagi tenaga kerja, kegiatan ini bukan hanya sekedar membuka usaha tetapi harus bisa
menciptakan suatu keunggulan terhadap persaingan dalam kegiatan pemasaran. Usahaini
merupakan jenis usaha yang didirikan atas keinginan sesorang yang mempunyai jiwa
kreativitas yang dituangkan kedalam sebuah usaha. usaha ini dapat dijalankan dengan
skala kecil hingga skala besar. Dengan adanya usaha tersebut diharapkan dapat
mengurangi tingkat pengangguran di indonesia saat ini. Melihat begitu banyaknya
keinginan dan kebutuhan konsumen yang semakin meningkat membuat para pel aku usaha

harus dapat memanfaatkan situasi tersebut untuk dapat bersaing.
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Di setiap daerah indonesia sangat mudah untuk menjumpai usaha cafe dan resto,
namun untuk menjalankan usaha agar tetap dapat bersaing menjadi persoalan bagi setiap
pelaku usaha. jika tidak memiliki kemampuan yang maksimal atau pun strategi yang
dimiliki maka usaha tersebut bisa sgja tidak dapat bertahan lama. Untuk itu usaha cafe
dan resto di kota pontianak ini tentunya juga harus dapat terus bertahan dan bahkan bisa
menjadikan usaha tidak hanya didaerah tersebut tetapi dapat memperluas pangsa pasar
sehingga semakin banyak dikenal orang.

KAJIAN TEORI

1. Orientasi Pasar

Orientasi pasar dipandang sebagai salah satu pusat perhatian manaemen
pemasaran dalam meningkatkan strategi usaha yang dikembangkan, orientasi pasar
merupakan kombinasi antara budaya komitmen pada nilai pelanggan dan proses
penciptaan nilai bagi para konsumen untuk itu, dibutuhkan fokus pada pelanggan
(customer focus), intelgjensi pesaing, dan kerja sama serta keterlibatan lintas
fungsional (Tjiptono dan Chandra, 2017: 44). Orientasi pasar menjadi salah satu hal
yang penting dalam menghadapi persaingan dimana kebutuhan pelanggan yang terus
berubah membuat pengusaha harus dapat memenuhi kebutuhan dan harus mengetahui
perkembangan pasar yang sedang terjadi saat ini. Untuk itu setiap perusahaan dituntut
agar dapat mampu membawa perusahaan pada kondisi yang lebih baik, Perusahaan
yang berorientas pasar akan konsisten untuk memenuhi kebutuhan pelanggan dan
keadaan lingkungan pasar (Mullins dan Walker, 2013: 35). Perusahaan yang telah
melakukan strategi orientasi pasar maka akan dapat membawa perusahaan tersebut
lebih maju dari pesaing dan juga mengetahui apa sgja yang dibutuhkan pelanggan saat
ini, Orientasi pasar merupakan suatu organisas yang luas, dan menyebar serta dapat
mendengarkan akan kecerdasan atau inteligensia konsumen di pasar (Assauri, 2018:

234). Beberapa indikator yang digunakan dalam orientas pasar yaitu orientas
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pelanggan, orientasi pesaing dan koordinasi antar fungsi (Pertiwi dan Siswoyo: 2016,
Sari: 2013). Orientas pelanggan merupakan kemampuan suatu perusahaan untuk
dapat memenuhi keinginan konsumen dan memberikan nilai pada produk yang di
tawarkan, Keberhasilan suatu bisnis dan perusahaan sangat tergantung pada
kemampuan mangemen pelanggannya. Orientasi pesaing berarti pemahaman yang
dimiliki penjua dalam memahami kekuatan jangka pendek, kelemahan, kapabilitas
dan strategi jangka panjang baik dari pesaing utamanya Saat ini maupun pesaing-
pesaing utama. Koordinasi antar fungsi mengidentifikas kemampuan yang dibutuhkan
oleh organisasi dalam rangka membentuk rantai nilai yang meliputi aktivitas utama
dan aktivitas pendukung (Assauri, 2018: 38, Tulenan, Rangkung, Dumais: 2016, Zhou,
2005). Oleh karena itu, para pelaku usaha harus memiliki kemampuan dalam
mengelola usaha dan dapat menerapkan strategi dalam berusaha. hal ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh Pertiwi dan Siswoyo (2016) menyatakan hasil
penelitian yang dilakukan bahwa orientasi pasar berpengaruh positif dan signitifikan
terhadap kinerja pemasaran, kemudian yang dilakukan oleh Sari (2013) yang
menyatakan bahwa orientasi pasar berpengaruh positif terhadap kinerjapemasaran dan
yang dilakukan oleh Utaminingsih (2016) yang menyatakan bahwa orientasi pasar
berpengaruh postif dan signitifikan terhadap kinerja pemasaran. berdasarkan pada
beberapa penelitian terdahulu maka hipotesis yang muncul adalah :

H1: Orientasi pasar berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran UMKM Cafe dan

Resto di Kota Pontianak.
. Keunggulan Bersaing
Keunggulan bersaing atau kompetitif adalah suatu manfaat yang ada ketika suatu

perusahaan mempunyai dan menghasilkan suatu produk dan atau jasayang dilihat dari
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pasar targetnya lebih baik dibandingkan dengan para kompetitor terdekat, suatu
perusahaan dapat menciptakan keunggulan bersaing dengan melakukan berbagai
kegiatan seperti menciptakan suatu produk baru hingga memproduksi dan juga
melakukan penerapan strategi kedalam usaha sehingga terciptalah suatu keunggulan
bersaing (Saiman, 2009: 124). Keunggulan bersaing tercipta jika perusahaan berfokus
pada pelanggan, memenuhi kebutuhan pelanggan dan memudahkan pembayaran yang
lebih fleksibel bagi pelanggan. Dengan begitu pelanggan akan merasa terpenuhi
kebutuhan nya sehingga dapat menjadi pelanggan tetap bagi suatu perusahaan.
keunggulan bersaing juga merupakan suatu manfaat yang ada ketika suatu perusahaan
mempunyai dan menghasilkan suatu produk atau jasayang dilihat dari pasar targetnya
lebih baik dibandingkan dengan para kompetitor (Hary, 2017: 121). Untuk dapat tetap
mempertahan suatu perusahaan harus mengetahui perkembangan pasar yang dilihat
dari segi kebutuhan pelanggan. Keunikan produk adalah produk yang diciptakan
perusahaan dengan ciri khas tersendiri yang berbeda dari para pesaing dengan
memberikan nilai seni pada produk tersebut yang membuat pelanggan tertarik.
Kualitas produk adalah kemampuan perusahaan membuat produk dengan daya tahan
produk, desain yang menarik yang membuat produk tersebut berkualitas. Harga
bersaing adalah perusahaan yang dapat memahami suatu keadaan di pasar untuk
memasarkan produk dengan harga yang sedang berlaku dipasaran saat ini (Setiawan:
2012). Untuk itu para pelaku usaha diharapkan dapat membuat suatu keunggulan
dalam bersaing untuk keberlangsungan suatu usaha yang dijalankan tersebut. Hal ini
sgjaan dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Djodjobo dan Tawas
(2014) yang menyatakan bahwa keunggulan bersaing secara persial berpengaruh

positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran. Penelitian yang dilakukan oleh
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Prabawati dan Handayani (2019) yang menyatakan bahwa keunggulan bersaing
berpengaruh terhadap kinerja pemasaran dan yang dil akukan oleh Kusuma dan Rastini
(2017) yang menyatakan bahwa keunggulan bersaing berpengaruh posititf dan
signifikan terhadap kinerja pemasaran. berdasarkan berdasarkan pada beberapa
penelitian terdahulu maka hipotesis yang muncul adalah :
H> : Keunggulan bersaing berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran UMKM

Cafe dan Resto di Kota Pontianak.
. Kinerjapemasaran

Pemasara (marketing) adalah menginditifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia
dan sosial atau pemasaran adalah memenuhi kebutuhan dengan cara yang
menguntungkan. tujuan utama dalam pemasaran yaitu agar dapat memaksimalkan
penjualan kepada konsumen dan bisa mencapa strategi pemasaran yang telah
ditetapkan (Kotler dan Keller, 2008: 5). Konsep daam pemasaran sebenarnya
menekankan bahwa setiap perusahaan agar bisa meningkatkan penjualan yang dapat
membuat kinerja pemasaran juga semakin meningkat. pemasaran juga sebagal proses
perusahaan menciptakan nila bagi pelanggan dan membangun hubungan dengan
pel anggan, sehingga akan mendapatkan umpan balik penilaian dari pelanggan tersebut
(Kotler dan Armstrong, 2008: 6). beberapaindikator yang digunakan dalam mengukur
sebuah kinerja pemasaran yaitu pertumbuhan pelanggan, volume penjualan, dan
kemampulabaan (Pertiwi dan Siswoyo, 2016). Pertumbuhan pelanggan tergantung
kepada beberapa jumlah pelanggan yang telah diketahui tingkat komsumsi rata-rata
yang tetap, besaran penjudan dapat ditingkatkan.pertumbuhan pelanggan
menunjukkan berapa besar kenaikan penjualan produk yang dibandingkan satuan

waktu tertentu. Volume penjualan adalah jumlah unit produk atau jasa yang dapat
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dijual yang dihasilkan pada suatu perusahaan. Dengan meningkatnya volume
penjualan dan pertumbuhan pelanggan maka laba akan meningkat (Ferdinand, 2014
:182). Orientasi pasar yang terdiri dari beberapa indikator yaitu orientasi pelanggan,
orientasi pesaing dan koordinasi antar fungsi dan juga keunggulan bersaing yang

terdiri beberapaindikator yaitu keunikan produk, kualitas produk dan harga bersaing.

GAMBAR 1
KERANGKA PEMIKIRAN

Orientasi Pasar

(XI) Hl
Kinerja
Pemasaran
(Y)
Keunggulan H2
Bersaing
(X2)

Gambar 1 merupakan penelitian yang dilakukan menggunakan variabel orientasi
pasar dan keunggulan bersaing pada UMKM Cafe dan Resto di Kota Pontianak yang
mempengaruhi kinerja pemasaran. penulis menggunakan variabel bebas tersebut karena
telah membaca literatur mengenai variabel bebas tersebut dimana variabel bebas yaitu
orientasi pasar dan keunggulan bersaing dapat mempengaruhi variabel terikat yaitu

Kinerja pemasaran.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini merupakan bentuk penelitian kausalitas. Penelitian kausalitas
bertujuan untuk mencari hubungan antara sebab dan akibat dari beberapavariabel. Variabel
penyebab atau pengaruh yaitu vaiabel idependen dan variabel yang menjadi akibat atau
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terpengaruh dan juga mengetahui kedua hubungan variabel tersebut. M etode pengumpulan
datayang digunakan adal ah observasi, wawancara dan kuesioner. Populasi yang digunakan
dalam penelitian adalah seluruh pelaku usaha mikro kecil dan menengah Cafe dan Resto
yang ada di Kota Pontianak selama tiga tahun sebanyak 92 responden. Sampel yang
digunakan adalah metode penarikan sampel secara sensus yang menggunakan jumlah
sampel sama seperti jumlah populasi. Teknik analisis yang digunakan berupa analisis
statistik dengan bantuan SPSS Satistic 22.

PEMBAHASAN

Penelitian ini penulis menyebarkan sebanyak sembilan puluh duakuesioner kepada
seluruh pelaku usaha mikro kecil dan menengah Cafe dan Resto yang ada di Kota
Pontianak. dengan tujuan untuk melakukan penelitian apakah terdapat pengaruh pada
variabel orientas pasar dan keunggulan bersaing bersaing terhadap kinerja pemasaran pada
usaha mikro kecil dan menengah Cafe dan Resto di Kota Pontiank. Jawaban responden
terhadap masing-masing variabel berbeda seperti variabel orientasi pasar yang diukur
dalam penelitian ini memperoleh rata-rata indeks jawaban sebesar 84,54 persen artinya
memiliki tinginya tanggapan responden terhadap terhadap variabel orientasi pasar.
Sehingga variabel orientasi pasar menjadi salah satu variabel yang perlu diterapkan
kedalam sebuah usaha yang dapat meningkatkan usaha tersebut. Jawaban responden
terhadap variabel keunggulan bersaing memperoleh rata-rataindeks jawaban sebesar 85,57
persen artinya memiliki tingginya tanggapan responden terhadap variabel keunggulan
bersaing. Untuk itu pelaku usaha harus dapat menciptakan suatau keunggulan dalam
berusaha, keunggulan bersaing terjadi jika pengusaha benar-benar dapat menerapkan
strategi persaingan, baik itu menciptakan suatu produk maupun memasarkan produk
tersebut. Keunggulan bersiang tercipta untuk dapat meningkatkan kinerja pemasaran yang
lebih tinggi dari biasanya dan dapat melebihi kemampuan para pesaing dalam memasarkan
produk. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel orientasi pasar dan keungulan
bersaing terhadap kinerja pemasaran maka penulis menyajikan Tabel 1 hasil dari uji

terhadap masing-masing variabel tersebut:
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TABEL 1
HASIL UJI STATISTIK UMKM CAFE DAN RESTO DI KOTA PONTIANAK
Variabel Uji Vaididitas Uji Redlibilitas
Orientasi pasar X11 0,814 X1.1 0,669
X1.2 0,788 X1.2 0,683
X1.3 0,670 X1.3 0,748
X14 0,734 X14 0,712
X15 0,572 X15 0,778
Kesimpulan : Valid Kesimpulan: Realibel
Keunggulan bersaing X2.1 0,781 X2.1 0,811
X2.2 0,806 X2.2 0,793
X2.3 0,781 X2.3 0,804
X2.4 0,791 X2.4 0,804
X2.5 0,749 X2.5 0,818
Kesimpulan : Valid Kesimpulan: Realibel
Kinerja pemasaran X3.1 0,754 X3.1 0,748
X3.2 0,769 X3.2 0,733
X3.3 0,674 X3.3 0,776
X3.4 0,749 X34 0,745
X3.5 0,740 X35 0,748
Kesimpulan : Valid Kesimpulan: Realibel
KETERANGAN HASIL CUT OFF KESIMPULAN
Normalitas Metode Uji Data normal, karena nilai signitifikan lebih besar
Kolmogorov-  smirnov 0,073 0,05 dari 0,05.
test (K-S test or KStest)
Autokorelasi Dw 1,921 4-du = 2,2947 nila dw berada diantara nila du dan (4-dl)
4-dl =2,3834 sehingga disimpulkan artinya tidak terjadi
autokorelasi pada uji tersebut.
Heterokedastisitas Orientasi pasar
=0,341 hasil uji tersebut menunjukan bahwa tidak ada
Keunggulan 0,05 gejala heteroskedastisitas karena nilai  kedua
bersaing = variabelm bebas diatas 0,05.
0,741
Multikolineritas Nilai toleran
dan VIF Toleran=>0,10 | Hasil uji tersebut menunjukan bahwa hasil nilai
variabel bebas VIF =<10,00 padauji ini tidak terjadi multikolerineritas.
0,405 dan 2,469
Uji korelasi Korelasi yang sangat kuat karena memenuhi
Sig 0,000 <0,05 syarat nilai signitifikan lebih kecil dari 0,05.
uji koefisien Data norma karena x1 dan x2 berpengaruh
0,621 >0,05 sebesar 0,621 atau 62,10 persen memiliki
hubungan terhadap kinerja pemasaran dan sisanya
sebesar 37,90 terpengaruh variabel lain yang tidak
ada dalam penelitian ini
Uji F (Anova) 72,795 >3,10 Hasil uji menunjukan bahwa nilai F sebesar
72,795 lebih besar dari 3,10 artinya dalam uji ini
variabel bebas mempengaruhi variabel terikat.
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Tabel 1 menunjukan hasil dari uji statistik dimana uji validitas dan realibilitas hasil
uji menunjukan terjadi terjadi valid dan realibel pada masing-masing bvariabel tersebut.
Pada hasil uji normalitas, uji autokorelasi, uji heterokedastisitas dan uji multikoleniaritas
menunjukan hasil yang masalah pada masing-masing variabel tersebut. Hasil uji korelas
menunjukan bahwa variabel bebas memiliki hubungan terhadap variabel terikat. Hasil uji
koefisien determinasi menghasilkan nilai R Sguare sebesar 0,621 yang artinya sebesar
62,10 persen variabel orientas pasar dan keunggulan bersiang berpengaruh terhadap
variabel kinerja pemasaran sedangkan sisanya 37,90 persen terpengarug terhadap variabel
lain yang tidak ada dalam penelitian ini. Pada uji F hasil uji menghasilkan nilai yang
menunjukan bahwa variabel bebas mempengaruhi variabel terikat. Pada uji t hasil uji
menghasilkan nilai yang menunjukan bahwa variabel bebas mempengaruhi variabel

terikat.

Berikut ini Tabel 2 yang menunjukan hasil analisis hipotesis penelitian variabel

orientasi pasar dan keunggulan bersaing terhadap kinerja pemasaran:

Tabel 2. Hasll Uji Hipotesis

HIPOTESIS uiT Sig ttabel Kesimpulan
H:: Diterima
Artinya ada pengaruh variabel
H1:Orientasi pasar orientasi pasar terhadap kinerja
terhadap kinerja pemasaran, semakin besar nilai hasil
pemasaran 4,533 0,000 | 1,986 uji t variabel bebas maka akan

semakin kuat dan signitifikan
pengaruhnyaterhadap variabel terikat.

H1 : Diterima
Artinya ada pengaruh variabel
H>: keunggulan bersaing keunggulan bersaing terhadap kinerja
terhadap kinerja pemasaran, semakin besar nilai hasil
pemasaran 3,620 0,000 1,986 uji t variabel bebas maka akan

semakin kuat dan signitifikan
pengaruhnya terhadap variabel terikat.

Pada Tabel 2 menunjukan hasil tabel dai uji hipotesis yang menunjukkan bahwa
variabel orientas pasar dan keunggulan bersaing semakin kuat dan sginitifikan

pengaruhnya terhadap variabel kinerja pemasaran.
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PENUTUP

Berdasarkan hasil uji dan pembahasan maka dapat disimpulkan bahwa variabel
orientasi pasar mempunyai pengaruh yang positif dan signitifikan terhadap variabel kinerja
pemasaran dan variabel keunggulan bersaing mempunya pengaruh yang positif dan
signitifikan terhadap variabel kinerja pemasaran pada UMKM Cafe dan Resto di Kota
Pontianak. untuk itu pengusaha cafe dan resto harus dapat mempertimbangkan tentang
keinginan pasar yang saat ini terjadi. Apa yang menjadi kebutuhan atau keinginan
pelanggan atau bahkan yang sedang menjadi trend dalam usaha tersebut. Pengusaha harus
dapat juga menciptakan suatu keunggulan bersaing agar dapat menjadi lebih unggul dari
parapesaing lain. Hal yang bisa dilakukan dengan menjual produk yang berkualitas dengan
menggunkan bahan baku yang bermutu dan juga memiliki ciri khas produk tersendiri dari

usaha cafe dan reto yang dimiliki.

Adapun saran yang dapat diberikan bahwa persaingan yang semakin meningkat
mengharuskan setiap pelaku usaha mempunyai strategi dan menerapkan beberapa hal
yang harus dapat mampu bersaing dengan para pesaing pada UMKM Cafe dan Resto di
Kota Pontianak.Untuk itu langkah yang dapat dilakukan adalah dengan tetap
mempertahankan kualitas dan kreativitas dalam berusaha. Kualitas yang baik disetiap
produk yang dijual, dapat memberikan suatu kelebihan atau nilal jual pada produk yang
membuat pelanggan juga merasa puas. Pelaku usaha harus memberikan pelayanan yang
prima dan juga dapat menerima berbagal saran yang diberikan pelanggan terhadap usaha
yang dijalankan. Dan jugabagi pelaku usaha harus dapat mempertahankan hubungan dan
komunikasi yang baik dengan para pelanggan, agar dapat memahami perilaku pelanggan
sehingga usaha dapat terus berjalan dan bahkan dapat mempeluas pangsa pasar yang
sudah ada. untuk penelitian selanjutnya, penelitian ini yaitu hanya melakukan penelitian
di wilayah Kota Pontianak, menggunakan variabel orientasi pasar dan keunggulan
bersaing dan kinerja pemasaran. maka diharapkan untuk studi yang akan dilakukan
selanjutnya untuk dapat memperluas penelitian dan juga menambah variabel yang tidak
ada pada peneltian usaha Cafe dan Resto di Kota Pontianak.
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