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A. Latar Belakang Masalah

Pada masa pandemi Covid-19 perekonomian mengalami penurunan
disebabkan penyebaran virus corona ke seluruh wilayah negara sehingga
mengakibatkan penurunan produktivitas kerja. Produktivitas kerja dari
perusahaan mengalami penurunan sehingga mempengaruhi distribusi produk
ke konsumen. Kondisi produktivitas kerja perusahaan semakin menurun
mengakibatkan pengusaha mulai mengeluhkan kondisi usahanya disebabkan
konsumen mengalami penurunan. Konsumen yang mengalami penurunan
disebabkan adanya peraturan dari pemerintah adanya pembatasan interaksi
sosial sehingga mempengaruhi penjualan perusahaan turun. Usi (2014:27)
menyatakan bahwa kelangsungan perusahaan dalam mempertahankan kondisi
atau meningkatkan penjualan, maka dibutuhkan penerapan perencanaan
strategi pemasaran dengan tujuan peningkatan penjualan di masa pandemi ini.

Penerapan strategi pemasaran bertujuan untuk mendukung
peningkatan penjualan dengan pendekatan teknologi teknologi dan
peningkatan sumberdaya manusia. Perusahaan dalam menerapkan strategi
pemasaran secara efektif bertujuan mengimplementasikan strategi-strategi
yang tepat. Penerapan kinerja pemasaran salah satu tanggungjawab dibidang
pemasaran bertujuan mengkomunikasikan strategi jangka panjang (Usi,
2014:21). Perusahaan dalam menitikberatkan perencanaan jangka panjang
dengan menerapkan tahap peningkatan kinerja dan peningkatan daya saing
perusahaan dengan memperhatikan kebutuhan pasar. Kebutuhan pasar dan
orientasi pasar salah satu ukuran perilaku dan aktivitas dalam menerapkan
implementasi pemasaran (Tjiptono, 2013:85).

Usaha dalam menghadapi kondisi pandemi ini dengan menerapkan
Kemitraan Rantai Pasokan (KRP).  Tujuan penerapan ini bertujuan
meningkatkan kelangsungan proses produksi perusahaan. Usaha Mikro Kecil
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pasokan terkait dengan usaha dilakukannya. Rantai pasokan dengan
melakukan hubungan antara perusahaan dengan pemasok sebagai penyedia
bahan baku untuk kepentingan produksi.

Orientasi pasar salah satu variabel yang berpengaruh terhadap
peningkatan kinerja pemasaran perusahaan. Orientasi pasar adalah suatu
budaya perusahaan atau kebiasaan dari perusahaan paling efektif dan efisien
menciptakan perilaku  diperlukan untuk penciptaan nilai-nilai superior
sebagai penguatan untuk para pelanggan (Narver dan Slater, 2012). Orientasi
pasar mempunyai manfaat psikologis dan sosial karyawan misalnya adany
perasaan bangga tinggi, dan tingginya komitmen organisasi (Javorski &
Rohli, 2013: 61). Berdasar teori itu yang meliputi faktor psikologis, sosial dan
komitmen organisasi berdampak peningkatan hubungan tingkat orientasi
pasar dengan kinerja pemasaran. Hubungan orientasi pasar dengan Kinerja
pemasaran berpengaruh semakin besar sehingga mengkibatkan persaingan
semakin besar. Intensitas persaingan antar perusahaan semakin Kkecil
mengakibatkan hubungan orientasi pasar dengan kinerja akan semakin turun.
Orientasi pasar  merupakan salah satu hubungan kinerja pemasaran
meningkatkan kondisi pasar  semakin kondusif,  berkompetitif dan
teknologinya semakin stabil (Tjiptono, 2013:89).

Permintaan konsumen mengalami perubahan sehingga menciptakan
kondisi pasar semakin fluktuatif yang berdampak terhadap perubahan selera
dan preferensi. Perubahan tersebut ini menuntut perubahan supaya lebih
inovasi dalam menyempurnakan dan mengembangkan produk dalam usaha
mempertahankan kelangsungan hidup dan peningkatan profit perusahaan
(Swasta, 2016: 161). Perusahaan dalam usaha menerapkan implementasi
konsep pemasaran diperlukan inovasi secara kontinue dalam mencapai
kesuksesan perusahaan.

Perusahaan dalam berinovasi  secara berkesinambungan akan
mampu menciptakan keunggulan kompetitif. Inovasi salah satu fungsi
manajemen sebab inovasi akan menghasilkan produk yang berkualitas dan
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pertumbuhan melainkan dalam menghadapi persaingan semakin hebat dan
ketidak pastian lingkungan (Wahyono, 2014: 25).

Faktor yang mempengaruhi Kinerja pemasaran salah satunya variable
kreativitas. Kreativitas merupakan salah satu faktor untuk meningkatkan kinerja
perusahaan. Pelaksanaan aktivitas yang dilakukan dengan tujuan menyusun
strategi pemasaran dalam usaha meningkatkan penjualan produk. Kreativitas
suatu organisasi dengan tujuan menciptakan seuatu ide baru dalam penyusunan
rencana pemasaran (Widodo, 2014: 152). Kreativitas dalam penyusunan strategi
pemasaran akan menyebabkan kelangsungan usaha perusahaan mengalami
tingkat persaingan tinggi, terutama industri memproduksi produk sejenis
misalnya usaha pembuatan batik Kecamatan Laweyan Kota Surakarta juga
mengalami pasang surut.

Penjualan produk batik saat ini disebabkan oleh kondisi harga pasar
bahan baku kain, sehingga para pengusaha mengurangi penjualan kain batik,
hal ini disebabkan apabila pengusaha menaikkan harga batik maka akan
berdampak  penurunan penjualan. Penurunan jumlah produksi batik di
pasaran, maka dibutukan orientasi pasar, inovasi produk dan kreativitas
strategi pemasaran supaya usaha tersebut tetap bertahan. Perusahaan perlu
mengutamakan strategi pemasaran untuk menciptakan produk atau jasa
mempunyai nilai kepuasan terhadap konsumen dengan tujuan untuk dibeli dan
menggunakannya (Tjiptono, 2013: 210). Perusahaan tidak hanya
menghasilkan barang atau jasa, tetapi juga bagaimana menghasilkan produk
atau jasa menyediakan keterjangkauan harga konsumen. Industri kecil salah
satu alternatif pemerintah dengan tujuan memecahkan masalah ekonomi,
karena mampu bertahan dan mengantisipasi kelesuan ekonomi. Industri Usaha
Kecil Menengah sentra pembuatan Batik Kecamatan Laweyan Kota Surakarta
salah satu wilayah yang sudah menjadi sumber penghasilan sebagian besar
penduduknya.

Berdasar latar belakang uraian tersebut, perlu dilakukan penelitian
tentang “PENGARUH ORIENTASI PASAR, INOVASI PRODUK DAN
KREATIVITAS STRATEGI PEMASARAN TERHADAP KINERJA



PEMASARAN PADA USAHA KECIL MENENGAH (UKM) BATIK
LAWEYAN SURAKARTA TAHUN 2021”.

B. Perumusan Masalah
Berdasar latar belakang masalah tersebut, maka dapat disampaikan
permasalahan yaitu:

1. Apakah ada pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja pemasaran usaha
Kecil Menengah (UKM) Batik Laweyan Surakarta?

2. Apakah ada pengaruh inovasi produk terhadap Kkinerja pemasaran
pemasaran Usaha Kecil Menengah (UKM) Batik Laweyan Surakarta?

3. Apakah ada pengaruh kreativitas strategi pemasaran terhadap kinerja
pemasaran pemasaran Usaha Kecil Menengah (UKM) Batik Laweyan
Surakarta?

4. Apakah ada pengaruh orientasi pasar, inovasi produk dan kreativitas
strategi pemasaran terhadap kinerja pemasaran pemasaran Usaha Kecil
Menengah (UKM) Batik Laweyan Surakarta?

C. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian suatu pernyataan tentang apa akan dicapai atau apa
diharapkan dari suatu penelitian. Tujuan penelitian yakni:

1. Untuk menganalisis pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja pemasaran
usaha Kecil Menengah (UKM) Batik Laweyan Surakarta.

2. Untuk menganalisis pengaruh inovasi produk terhadap kinerja pemasaran
pemasaran Usaha Kecil Menengah (UKM) Batik Laweyan Surakarta.

3. Untuk menganalisis pengaruh Kkreativitas strategi pemasaran terhadap
Kinerja pemasaran pemasaran Usaha Kecil Menengah (UKM) Batik
Laweyan Surakarta.

4. Untuk menganalisis pengaruh orientasi pasar, inovasi produk dan
kreativitas strategi pemasaran terhadap kinerja pemasaran pemasaran
Usaha Kecil Menengah (UKM) Batik Laweyan Surakarta.



D. Manfaat Penelitian
Manfaat dari penelitian yakni:

1. Secara Teoritis
Sebagai referensi tambahan bagi mereka ingin menganalisis atau meneliti
lebih lanjut mengenai pengembangan pemasaran terkait dengan
peningkatan kinerja pemasaran pemasaran.

2. Secara Praktis
Memberikan masukan perusahaan dalam usaha menentukan kebijakan
terhadap keseluruh aktivitas dalam kegiatan dilakukan perusahaan dan
peningkatan usaha pengelolaan strategi pemasaran efektif.



