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ABSTRAK

Penelitian ini menganalisis orientasi pasar, co-creation, assesibilitas jaringan, keunggulan
bersaing terhadap kinerja pemasaran pupuk eco farming. Hasil penelitian ini
menunjukkan orientasi pasar memiliki pengaruh terhadap co-creation, co-creation
memiliki pengaruh terhadap keunggulan bersaing dan assesibilitas jaringan. Keunggulan
bersaing dan assesibilitas jaringan memiliki pengaruh terhadap kinerja pemasaran pupuk
eco farming. Secara empiris orientasi pasar, co-creation, assesibilitas jaringan,
keunggulan bersaing memiliki peran penting dalam meningkatkan kinerja pemasaran
pupuk eco farming dan memberikan kontribusi terhadap teori dan praktik kinerja
pemasaran.
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PENDAHULUAN

Pertumbuhan bisnis di era globalisasi dan digitalisai persaingan bisnis
komoditas pupuk cukup tinggi. Hal ini mendorong setiap perusahaan pupuk harus
mengembangkan inovasi agar mampu bersaing di pasar global dan dapat meraih peluang
pasar yang lebih baik. . Perkembangan para petani Jawa tengah pengunaan pupuk organik
43,18 % atau 1.500.000. Pupuk organik mempunyai keunggulan daya saing di pasar
global, tetapi kinerja pemasaran masih rendah dan belum mendapatkan peluang pasar
yang sangat besar.

Pupuk organik berkesinambungan untuk menjaga kualitas hasil dan kuantitas
yang diharapkan oleh petani. Co-creation menjadi sangat penting bagi bisnis adalah
saling terbuka dalam mencapai kesepakatan bersama secara rasionalitas dengan
kenyaman yang sesuai harapan pelanggan dan produk berkualitas. Strategi pemasaran
mempunyai peran penting untuk meningkatkan kinerja organisasi dan strategi bisnis.
Kinerja pemasaran sebagai ukuran sukses dari pengembangan kinerja pemasaran, kreasi
nilai pelanggan, serta faktor ekternal yang mempengaruhi terhadap bisnis (Suwandari,
at.al, 2017)

Orientasi pasar terkait dengan advokasi pelanggan (Yeh.at.al.2015), sebagai
faktor dalam meningkatkan kinerja bisnis (Wilson, et. al. 2014, dan Julian 2010) dan

orientasi pasar mempunyai pengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran. Oreintasi
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pelanggan berkomitmen untuk memberikan nilai pelanggan yang superior (Schwepker
dan Igram. 2016) dan kepuasan produk yang diterima pelanggan (Tournois, 2013).
Oreintasi pasar secara konsisten meningkatkan kinerja pemasaran dan mempunyai efek
nilai pelanggan (Tournois, 2013), tetapi orientasi pasar tidak berpengaruh secara
signifikan terhadap kinerja pemasaran (Matanda: 2009; Fang. et.al. , 2014).

Secara kesluruhan orientasi pasar mempunyai pengaruh terhadap Kinerja
pemasaran (Kazakov, 2016). Orientasi pasar dan kapasitas berhubungan berpengaruh
terhadap kinerja organisasi (Kharabsheh, 2016). Pengembangan produk, differensiasi
produk, keunggulan bersaing akan mengarahkan pada keberlanjutan kesuksesan (Earsakul
dan Ussahawanitchakit, 2016). Hasil penelitian terdahulu dijelaskan orientasi pasar dan
kinerja pemasaran tidak konsisten. Dengan pernyataan tersebut masih ada kesenjangan
penelitian (research gap), maka perlu penelitian lebih lanjut mengenai kinerja pemasaran.

Untuk menyelesaikan resarch gap dilakukan proses untuk menggali sebuah
konsep baru untuk mengisi kesenjangan, yaitu untuk menjembatani pengaruh orientasi
pasar terhadap kinerja pemasaran. Dari haril proses berdasarkan telaah pustaka yang
mendalam disajikan sebuah proposisi konsep baru ketepatan penciptaan nilai bersama
(argo value co creation). Argo value co creation yaitu merupakan kemampuan untuk
menyampaikan penciptan nilai bersama untuk menjaga kepuasan pelanggan, untuk
menjaga hubungan dengan pelanggan dalam meningkatkan kinerja pemasaran.

Kinerja Pemasaran

Kinerja organisasi dalam lingkungan bisnis jangka panjang harus mengetahui
dan membangun hubungan yang saling menguntungkan antara IKM dengan
pelanggannya. Strategi marketing mix antara penawaran dan permintaan berperan dengan
kinerja pemasaran (Payangan, at.al., 2017). Berbisnis harus menempatkan konsumen
sebagai raja dalam organisasi berarti mununjukkan bahwa IKM ingin memberi nilai lebih
kepada pelanggan dengan harapan memperoleh keunggulan kompetitif jangka panjang,
sehingga dapat memberikan keuntungan yang superior (Limakrisna dan Yoserizal, 2016).

Menurut Pribadi dan Kanai (2011) kinerja pemasaran adalah sebuah prestasi
yang diperoleh perusahaan dari kegiatan pemasaran yang dilakukan. Kinerja pemasaran
lebih tepat diukur melalui perspektif pelanggan, yaitu kepuasan pelanggan, kemampuan
profit pelanggan, dan akuisisi pelanggan baru. Kinerja pemasaran masih relatif rendah,
terutama pada unsur-unsur dalam meningkatkan kepuasan pelanggan yang dapat

meningkatkan loyalitas pelanggan. Kinerja pemasaran merupakan barometer untuk
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sukses, pengembangan kinerja pemasaran , seluruh kreativitas nilai dan kontrol faktor
internal berpengaruh terhadap pembisnis (Suwandari, 2017). Penciptaan nilai adalah
keahlian menciptakan nilai bagi pemasar meliputi pengidentifikasian pelanggan baru dari
pandangan pelanggan; pemanfaatan kompetensi bisnisnya; dan pemilihan serta
pengelolan mitra bisnis dari jaringan kolaborasinya (Kotler dan Keller, 2009:49).
Orientasi Pasar.

Orientasi pasar sebagai kemampuan IKM dan kinerja organisasi yang unggul
dan profitabilitas (Akimova, 2000; Clulow et al, 2007; McGuinness & Morgan, 2005).
Efisiensi Narver & Slater, 1990). Orietasi pasar sebagai kemampuan IKM terutama
terdiri dari dua bagian yang saling terkait: orientasi pelanggan yang diwakili oleh
differensiasi atau strategi fokus, dan orientasi pesaing diwakili oleh strategi biaya rendah.
Orientasi pasar berpengaruh terhadap kinerja (Chang, at. al.,2014). Orientasi nilai
customer, nilai merek dan etika bisnis mempengaruhi organisasi (Fernandez dan Pinuer,
2016). Orientasi pasar dan inovasi layanan terkait dengan advokasi pelanggan
(Yeh.at.al,.2015), sebagai faktor dalam meningkatkan kinerja bisnis dan orientasi pasar
mempunyai hubungan terhadap kinerja bisnis (Wilson, et. al. 2014) dan Juian (2010)
serta meningkatkan probabilitas (Chaudry: 2016).

Orientasi pasar mempunyai dampak pada pengembangan logistik (Clark, et. al.
2013) serta mempunyai nilai produk dan kepuasan terhadap produk yang di kenal
pelanggan (Tournois, 2013). Oreintasi pasar dalam statement IKM secara konsisten
mempunyai efek terhadap nilai pelanggan (Tournois, 2013) dan internal berperan secara
kondisif dalam hubungan dengan pelanggan (Fang. et.al. , 2014), fokus pada orientasi
pelanggan, orientasi pesaing, orientasi keuntungan sosial dan koordinasi antar fungsi
(Gunarathne., 2016).
Co Creation

Pelanggan mempunyai harapan terhadap penerimaan, pelayanan dan inovasi
produktif untuk memenuhi keinginan sesuai selera konsumen harus terus
mengembangkan kualitas, mengurangi biaya, dan meningkatkan efektivitas kerja, yang
dikonfirmasi oleh Kholi (1999). Dari penelitian lain yang berhubungan dengan topik
penting adalah Nasri Aldeen dan Mansouri Zein, Murad (2010) dan Sarhan (2005).
Inovasi menunjukkan bahwa setiap IKM membutuhkan inovasi untuk berhasil dan

bertahan hidup (Jimenez dan Sanz-Valle, 2011.
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Assesibilitas Jaringan

Pengertian akses adalah kemampuan untuk mendapatkan manfaat dan sesuatu
atau hak untuk memperoleh kekuasan (Ribot dan Peluso, 2003). Definisi akses adalah hak
untuk memasuki, memakai dan memanfaatkan kawasan atau zono-zona tertentu (Schlager
dan Ostrom, 1993). Akses berarti jalan atau izin masuk dari suatu tempat/ wilayah baik
yang dapat dilihat atau tidak dimana kita dapat berhubungan dengan sumber daya yang
ada di dalam wilayah tersebut sesuai dengan izin yang dimiliki. Manajemen jaringan
ditujukan untuk mengurangi peluang kegagalan, terutama melalui perencanaan dan
pengendalian.

Menurut pengalaman dan pengamatan Kiyosaki bisnis pemasaran jaringan
memiliki banyak keunggulan besar terhadap pebisnis-pebisnis sukses, faktor karakter dan
kecerdasan emosional adalah faktor utama kesuksesan mereka. Begitu mereka memiliki
karakter sebagai orang sukses, maka kesuksesan bisnis datang dengan sendirinya.
Kiyosaki menyarankan orang untuk memasuki bisnis pemasaran jaringan yang
menyediakan pendidikan yang bagus untuk mengembangkan kecerdasan emosional.
Keunggulan bersaing

Sebuah kompetisi akan menang jika mampu menciptakan strategi bisnis
melalui  keunggulan bersaing (Suryaningsih dan Abdul, 2010). Keunggulan bersaing
sangat penting bagi pengembangan dan kelangsungan bisnis di pasar (Awuah &
Gebrekidan, 2008). Pelanggan adalah inti dari bisnis (Alharthi, 2012). Oleh karena itu,
tingkat respons yang tinggi menuntut IKM untuk mengidentifikasi dan memenuhi
keinginan pelanggan, dan akibatnya nilai pelanggan yang dirasakan akan membawa
persaingan keuntungan bagi IKM. Kepuasan pelanggan dapat dicapai melalui kualitas
tinggi, inovasi produk dan produk dan layanan.

Konsep keunggulan bersumbernya dari konsep kinerja yang unggul. Menurut
Sigalas et al. (2013) menyebutkan bahwa keunggulan bersaing adalah merupakan rata-
rata IKM di atas terwujud eksploitasi peluang pasar dan netralisasi ancaman persaingan.
Kemampuan infrastruktur sebagai sumber keunggulan bersaing (Bhatt et al., 2010; Chang
& Chuang, 2011; Jee-Hae et al., 2012). Paradigma yang berubah dari keunggulan
bersaing di era yang berbeda melengkapi satu sama lain dengan kaitannya dengan
diferensiasi organisasi sumber daya sebagai sumber keunggulan bersaing. Keunggulan

bersaing diperoleh dengan memanfaatkan perpaduan unik dari aktivitas, aset, atribut,
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kondisi pasar, dan hubungan yang membedakan organisasi dari para pesaingnya (Ling,
2014).

METODE PENELITIAN

Penelitian ini dengan menggunakan pendekatan kuantitatif. Tempat penelitian
dilakukan para petani sebagai objek penelitian. Teknik pengumpulan data dengan cara
mengisi kuesioner oleh responden, pengumpulan data dengan menggunakan kombinasi

pertanyaan terbuka dan pertanyaan tertutup pengguna pupuk.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil penelitian ini menunjukkan Orentasi pasar memiliki pengaruh terhadap
co-creation, co-creation memiliki pengaruh terhadap assesibiliti jaringan, co-creation
memiliki pengaruh terhadap keunggulan kompetetif, assesibilitas jaringan memiliki
pengaruh terhadap kinerja pemasaran dan Keunggulan kompetitif memiliki pengaruh
terhadap kinerja pemasaran.

Discriminant validity adalah membandingkan nilai square root of average
variance extracted (AVE) setiap konstruk lebih besar dari korelasi dengan seluruh
konstruk lainnya maka dikatakan memiliki discriminant validity yang baik.
Direkomendasikan nilai pengukuran harus lebih besar dari 0,050. Composite reliabilty
adalah kelompok indikator yang mengukur sebuah variabel reliabilitas komposit yang
baik jika memilki composite reliability > 0,7 standar absolute walaupun bukan
merupakan standar absolute. Hasil penelitian menghasilkan discriminant validity dan
composite reliability yang baik.

Good of fit model diukur menggunakan R- Square variabel laten dependen
dengan interprestasi yang sama dengan regresi Q-Square pridictive relevan untuk model
struktural, mengukur seberapa baik nilai observasi dihasilkan oleh model dan juga
estimasi parameternya. Nilai Q-Square > 0 menunjukkan model memiliki pridictive
relevance. Sebaliknya jika nilai Q-Square < 0 menunjukkan model kurang pridictive

relevance. Dalam penelitian ini model memiliki priditive relevan.

SIMPULAN
Penelitian ini menemukan bukti empiris orientasi pasar memiliki pengaruh

dalam proses pemasaran pupuk organik. Hal ini dibuktikan bahwa dari hasil penelitian ini
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orientasi pasar memiliki pengaruh terhadap co-creation. Untuk meningkatkan Kinerja
pemasaran pupuk organic eco farming harus kerja sama yang baik dengan pelanggan.
Co-creation yang baik akan meningkatkan assesibiliti jarangan dan keunggulan
kompetitif terhadap perkembangan bisnis berkelanjutan. Hasil temuan penelitian ini
assesibiliti jaringan dan keunggulan bersaing memiliki pengaruh terhadap Kkinerja
pemasaran. Co-creation yang dapat dilakukan oleh pupuk organik eco farming dalam
proses pemasaran sebagai penyelesaian Kinerja pemasaran untuk mengembangkan
produk pupuk eco farming.

Orientasi pasar, co creation, assesibiliti jaringan, keunggulan bersaing
digunakan untuk mengukur peran kinerja pemasaran. Berdasarkan hasil penelitian ini,
orientasi pasar, co-creation, assesibilitas jaringan, keunggulan bersaing memiliki
pengaruh terhadap kinerja pemasaran. Hasil penelitian mendukung teori bahwa orientasi
pasar, co-creation, assesibilitas jaringan, keunggulan bersaing mempunyai peran penting

dalam meningkatkan kinerja pemasaran pupuk organic eco farming.
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