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Abstrak−Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi pengaruh keunggulan kompetitif dan orientasi pasar terhadap kinerja bisnis 

suatu perusahaan. Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini meliputi model kuantitatif. Sampel yang terdiri dari 75 

pemilik usaha kecil di Kota Suranaya yang mewakili perusahaannya mengisi survei dengan menggunakan pengukuran yang telah 

ditentukan. Pengambilan sampel purposif akan digunakan untuk persyaratan pengambilan sampel. Data yang terkumpul dianalisis 

menggunakan berbagai teknik statistik, antara lain uji asumsi klasik, regresi linier berganda, dan uji hipotesis. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa terdapat hubungan positif yang signifikan antara keunggulan kompetitif dan kinerja bisnis. Perusahaan yang 

mampu mengembangkan keunggulan kompetitif dalam produk, jasa, atau biaya cenderung mencapai hasil keuangan yang lebih baik 

dibandingkan pesaingnya. Selain itu, orientasi pasar juga mempunyai pengaruh positif yang signifikan terhadap kinerja bisnis. 

Perusahaan yang lebih fokus untuk memahami pelanggan secara mendalam dan berusaha memenuhi kebutuhan mereka cenderung 

memiliki kinerja bisnis yang lebih baik. 

Kata Kunci: Keunggulan Kompetitif; Orientasi Pasar; Kinerja Bisnis; Strategi Bisnis; Pelanggan; Persaingan 

Abstract−This research aims to explore the influence of competitive advantage and market orientation on a company's business 

performance. The research method used in this research includes quantitative models. A sample consisting of 75 small business 

owners in Suranaya City representing their companies filled out the survey using predetermined measurements. Purposive sampling 

will be used for sampling requirements. The collected data was analyzed using various statistical techniques, including classical 

assumption testing, multiple linear regression, and hypothesis testing. The research results show that there is a significant positive 

relationship between competitive advantage and business performance. Companies that are able to develop competitive advantages in 

products, services, or costs tend to achieve better financial results than their competitors. Apart from that, market orientation also has 

a significant positive influence on business performance. Companies that focus more on understanding customers in depth and trying 

to meet their needs tend to have better business performance. 

Keywords: Competitive Advantage; Market Orientation; Business Performance; Business Strategy; Customer; Competition 

1. PENDAHULUAN 

Pemasaran adalah salah satu aktivitas utama pada perusahaan yang memiliki peranan penting untuk menjaga dan 

mengembangkan bisnisnya. Tidak ada perusahaan yang dapat bertahan pada jangka panjang jika mereka tidak mampu 

melakukan pemasaran produk dan layanan mereka dengan efektif (Khayru, 2021). Upaya untuk mengukur kinerja 

pemasaran melibatkan penggunaan indikator yang mencerminkan kompleksitas aktivitas organisasi. Faktanya, berbagai 

jenis industri telah mengalami peningkatan pada upaya untuk mengukur kinerja mereka (Abor & Quartey, 2010; 

Parente et al., 2019). 

Dalam konteks kewirausahaan, pemasaran memiliki peran krusial dalam membangun fondasi keunggulan 

bersaing (Mardikaningsih et al., 2022). Kewirausahaan tidak hanya berkaitan dengan inovasi produk atau layanan, 

tetapi juga melibatkan kemampuan untuk memasarkan dan mempromosikan inovasi tersebut kepada pasar (Hidayat et 

al., 2015; Darmawan et al., 2022). Pengusaha yang sukses harus memiliki keahlian pemasaran yang kuat untuk 

memastikan bahwa ide atau produk baru mereka diterima dengan baik oleh konsumen (Retnowati et al., 2021; 

Mardikaningsih, 2022). Selain itu, kewirausahaan juga melibatkan kemampuan untuk mengidentifikasi peluang pasar 

yang baru dan potensial (Putra et al., 2022). Dengan menggunakan strategi pemasaran yang efektif, pengusaha dapat 

menciptakan permintaan untuk produk atau layanan yang belum ada sebelumnya (Padma et al., 2018; Darmawan, 

2019). Mereka juga dapat mengembangkan strategi pemasaran yang inovatif untuk memasuki pasar yang kompetitif. Di 

dunia kewirausahaan yang kompetitif, pengukuran kinerja pemasaran sangat penting. Kewirausahaan sering kali 

membutuhkan pengambilan keputusan berdasarkan data dan analisis yang akurat (Darmawan, 2022; Halizah & 

Darmawan, 2022). Oleh karena itu, menggunakan indikator kinerja pemasaran yang tepat adalah kunci untuk 

memastikan bahwa upaya pemasaran menghasilkan hasil yang diinginkan. Dengan mengintegrasikan pemasaran dan 

kewirausahaan, perusahaan dapat mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan dan menciptakan nilai tambah bagi 

pelanggan (Wahab et al., 2017). Pengusaha yang sukses tidak hanya memiliki visi untuk menciptakan inovasi, tetapi 

juga kemampuan untuk memasarkannya dengan efektif (Djazilan, 2022; Halizah & Mardikaningsih, 2022). Dengan 

cara ini, pemasaran dan kewirausahaan saling melengkapi untuk menciptakan bisnis yang tangguh dan kompetitif di 

pasar yang terus berubah. 

Selain pengukuran keuangan tradisional seperti pendapatan penjualan, margin kotor, dan pangsa pasar, 

pengukuran non-keuangan juga semakin mendapat perhatian untuk menilai kinerja bisnis. Hal ini mencerminkan 

pergeseran paradigma pada evaluasi keberhasilan bisnis (Abor, 2007). Jacobs dan Mafini (2019) mengukur kinerja 

bisnis dari berbagai sektor industri, termasuk ritel, barang konsumen, layanan pelanggan, barang penyedia bisnis, dan 
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perusahaan yang menyediakan layanan bisnis ke bisnis. Mereka mengidentifikasi sejumlah pengukuran penting, 

termasuk pengukuran keuangan seperti pendapatan penjualan, margin kotor, dan pangsa pasar, yang dimasukkan pada 

penelitian mereka. Artinya, pengukuran kinerja bisnis tidak hanya mencakup aspek finansial, tetapi juga 

mempertimbangkan berbagai faktor lain yang dapat memengaruhi keberhasilan dan pertumbuhan suatu bisnis 

(Kamunge et al., 2014). 

Perubahan yang terjadi di lingkungan bisnis saat ini mengharuskan organisasi untuk lebih berhati-hati dalam 

menghadapinya. Persaingan global yang ketat telah menyebabkan penurunan laba bagi perusahaan yang terlibat dalam 

persaingan di tingkat internasional (Gugler & Shi, 2009). Kondisi ini dapat mendorong bagi manajemen perusahaan 

untuk mencari strategi baru supaya dapat mempertahankan dan mengembangkan bisnis mereka di pasar secara 

universal. Hanya perusahaan yang memiliki keunggulan kompetitif tingkat tinggi yang dapat bertahan dan tumbuh, 

yaitu perusahaan yang mampu bergerak secara fleksibel untuk memenuhi kebutuhan konsumen, menghasilkan produk 

berkualitas, dan efisien terhadap pengeluaran (Contractor, 2013). Keunggulan kompetitif mengacu pada kemampuan 

perusahaan untuk melampaui pesaingnya dalam hal produk, layanan, ataupun biaya. Keunggulan kompetitif dapat 

dicapai jika perusahaan mampu memberikan nilai lebih kepada pelanggan dibandingkan pesaing dengan biaya yang 

sama atau memberikan nilai yang sama dengan biaya yang lebih rendah (Ndlela & Du Toit, 2001). Oleh karena itu, 

pentingnya analisis rantai nilai adalah untuk mengetahui dengan tepat di bagian mana pada rantai perusahaan, mulai 

dari desain hingga distribusi, biaya dapat ditekan atau nilai pelanggan dapat ditingkatkan (Cavianto, 1992). Secara 

keseluruhan, keunggulan kompetitif dapat memberikan keuntungan yang signifikan dalam mencapai kinerja bisnis yang 

lebih baik (Maziti et al., 2018). 

Kinerja bisnis yang maksimal harus terbentuk dari semua kontribusi dari sumber daya manusia. Sumber daya 

manusia yang kompeten dan berdedikasi memainkan peran sentral dalam mencapai keunggulan bersaing (Munir et al., 

2022). Seperti yang dikemukakan oleh Mardikaningsih dan Darmawan (2022), memiliki tim SDM yang unggul adalah 

salah satu aspek kunci dalam mencapai keunggulan bersaing. Sumber daya manusia yang terampil, berpengetahuan, dan 

berkomitmen akan mampu menghasilkan inovasi, meningkatkan efisiensi operasional, dan memberikan pelayanan yang 

unggul kepada pelanggan (Arifin et al., 2022; Wulandari et al., 2022). Mereka juga dapat memberikan kontribusi 

signifikan dalam membangun dan memelihara budaya perusahaan yang mendukung visi dan tujuan jangka panjang. 

Investasi dalam pengembangan dan pelatihan sumber daya manusia adalah langkah kunci dalam membangun 

keunggulan bersaing dari perspektif SDM (Djazilan & Darmawan, 2022). Perusahaan yang mampu mengidentifikasi 

dan mengembangkan potensi karyawan akan memiliki tim yang lebih kompeten dan adaptif terhadap perubahan, 

memungkinkan mereka untuk mengatasi tantangan pasar dengan lebih efektif. Selanjutnya, menciptakan lingkungan 

kerja yang memotivasi dan mendukung karyawan adalah faktor kunci dalam mempertahankan dan memaksimalkan 

potensi SDM (Retnowati, 2022). Karyawan yang merasa dihargai, didengar, dan memiliki kesempatan untuk 

berkembang cenderung lebih produktif dan loyal terhadap perusahaan. Dengan mengintegrasikan keunggulan bersaing 

dari sisi SDM, perusahaan dapat membangun fondasi yang kokoh untuk pertumbuhan dan kesuksesan jangka panjang 

(Jahroni, 2022). Dalam era di mana faktor manusia menjadi semakin penting dalam mencapai keunggulan bersaing, 

perusahaan yang mampu mengelola dan memanfaatkan sumber daya manusia dengan efektif akan memiliki keunggulan 

yang sulit ditandingi di pasar (Putra, 2022). 

Orientasi pasar merupakan faktor penting yang dapat mempengaruhi kinerja perusahaan (Jaworski & Kohli, 

1993).  Orientasi pasar menjadi semakin signifikan dalam konteks perilaku konsumen yang selalu berubah dan 

kompleks. Dengan memahami dan merespons keinginan serta preferensi pelanggan adalah kunci untuk mencapai 

kinerja perusahaan yang unggul (Essardi et al., 2022). Perilaku konsumen menjadi fondasi utama yang harus dipahami 

oleh perusahaan guna mengembangkan strategi pemasaran dan produk yang relevan dan kompetitif (Halizah et al., 

2022; Putra et al., 2022). Dengan memusatkan perhatian pada perilaku konsumen, perusahaan dapat lebih akurat 

mengidentifikasi kebutuhan pasar (Darmawan, 2019; Ali et al., 2022). Analisis mendalam terhadap preferensi, motivasi, 

dan kebiasaan konsumen memungkinkan perusahaan untuk mengarahkan upaya inovasi dan pengembangan produk 

secara tepat. Dalam konteks ini, orientasi pasar menjadi alat penting untuk menciptakan produk atau layanan yang tidak 

hanya memenuhi, tetapi juga melebihi harapan konsumen (Gardi, 2022). Selain itu, orientasi pasar memungkinkan 

perusahaan untuk membangun hubungan jangka panjang yang kuat dengan pelanggan. Dengan memahami perilaku 

konsumen, perusahaan dapat menyediakan pengalaman yang lebih memuaskan dan membangun kepercayaan. 

Pelanggan yang merasa dipahami dan dihargai cenderung lebih setia, dan kemungkinan besar akan merekomendasikan 

produk atau layanan kepada orang lain. Tidak hanya itu, orientasi pasar juga memungkinkan perusahaan untuk lebih 

responsif terhadap perubahan tren dan dinamika pasar. Dalam era di mana preferensi konsumen dapat berubah dengan 

cepat, kemampuan untuk mengidentifikasi dan mengantisipasi perubahan ini adalah aset berharga yang dapat 

mempertahankan daya saing perusahaan. Dengan demikian, orientasi pasar bukan hanya sekadar strategi, tetapi menjadi 

filosofi yang mendasari setiap langkah perusahaan. Dengan memahami perilaku konsumen dengan seksama, perusahaan 

dapat mencapai keunggulan bersaing yang tidak hanya kuat, tetapi juga berkelanjutan dalam jangka panjang. 

Orientasi pasar dapat dijelaskan sebagai sebuah budaya organisasi yang berpusat pada pemahaman pasar (Hurley 

& Hult, 1998). Budaya ini membantu perusahaan untuk mengembangkan keunggulan dalam memberikan nilai kepada 

pelanggan dengan memanfaatkan peluang yang tersedia dan mengatasi ancaman yang muncul (Deshpande & Webster 

Jr, 1989). Perusahaan yang memiliki kemampuan untuk menciptakan tingkat penjualan dan keuntungan yang lebih 

tinggi daripada pesaingnya akan meningkatkan orientasi pasar yang dinamis (Cadogan et al., 2009; Darmawan, 2017). 

Orientasi pasar sebagai pendekatan yang melibatkan penetapan sasaran konsumen strategis dan pembangunan 
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organisasi yang mengutamakan layanan kepada konsumen. Ini menciptakan dasar persaingan yang berorientasi pada 

kebutuhan pelanggan, dengan memberikan layanan yang sesuai dengan harapan konsumen, sehingga memungkinkan 

perusahaan untuk berhasil dalam persaingan (Woller, 2002). Dalam orientasi pasar pendekatan yang digunakan oleh 

organisasi untuk mengidentifikasi pasar dan menggunakan informasi pasar sebagai landasan untuk merumuskan strategi 

perusahaan. Perusahaan yang berhasil mengendalikan pasar sering disebut sebagai market-driven firm atau perusahaan 

yang selalu menggabungkan orientasi pelanggan dan pemahaman terhadap pesaing secara seimbang, sehingga 

menciptakan kinerja bisnis yang lebih unggul (Alam, 2010). 

Dengan demikian, studi menekankan kepentingan pemasaran sebagai aktivitas utama dalam menjaga dan 

mengembangkan bisnis. Pemasaran bukan hanya sekadar promosi produk atau layanan, tetapi juga melibatkan analisis 

pasar, pengukuran kinerja, dan orientasi pasar yang mendalam. Pengukuran kinerja bisnis juga penting karena 

menunjukkan bahwa evaluasi keberhasilan bisnis tidak hanya terbatas pada aspek finansial, tetapi juga 

mempertimbangkan faktor-faktor lain yang dapat memengaruhi keberhasilan dan pertumbuhan suatu bisnis. Berfokus 

pada orientasi pasar dengan perilaku konsumen yang selalu berubah dan kompleks maka ini menegaskan bahwa 

memahami dan merespons kebutuhan serta preferensi pelanggan adalah kunci untuk mencapai kinerja perusahaan yang 

unggul. Dengan menggabungkan semua elemen ini, tulisan ini mengusulkan bahwa keunggulan bersaing tidak hanya 

berasal dari satu aspek tunggal, tetapi dari integrasi yang holistik dari pemasaran yang efektif, pengukuran kinerja yang 

komprehensif, dan orientasi pasar yang kuat. Pendekatan ini dapat membantu perusahaan dalam mencapai kinerja bisnis 

yang maksimal dan berkelanjutan dalam lingkungan bisnis yang kompetitif dan berubah-ubah. Tujuan dari studi ini 

adalah untuk mengetahui pengaruh antara keunggulan kompetitif dan orientasi pasar sebagai variabel bebas terhadap 

kinerja bisnis sebagai variabel terikat. 

2. METODE PENELITIAN 

Pada penelitian ini, metode yang akan digunakan peneliti adalah pendekatan kuantitatif. Sampel yang terdiri dari 50 

pemilik usaha kecil yang ada di Kota Suranaya yang telah mewakili perusahaan mereka mengisi survei menggunakan 

ukuran yang telah ditetapkan. Purposive sampling akan dipergunakan untuk syarat pengambilan sampel. Fokus 

penelitian ini adalah pada pengaruh antara keunggulan kompetitif dan orientasi pasar sebagai variabel bebas dan kinerja 

bisnis sebagai variabel terikat. Untuk memastikan kevalidan data, peneliti memilih pengumpulan data melalui 

kuesioner. Analisis regresi linear berganda digunakan untuk menguji hipotesis dan mencapai persamaan hubungan 

akhir. 

Keunggulan kompetitif adalah usaha yang dilakukan oleh perusahaan dengan kemampuannya untuk 

menciptakan tingkat penjualan dan keuntungan yang lebih tinggi daripada pesaingnya (Kumar et al., 2011). Keunggulan 

kompetitif termasuk perusahaan berasal dari aset-asetnya yang unik dan kemampuan-kemampuannya yang khas. 

Indikator sebagai ukuran dari variabel keunggulan kompetitif meliputi (1) kemampuan yang langka; (2) berharga; (3) 

tidak tergantikan; dan (4) tidak dapat ditiru secara sempurna (Barney & Zajac, 1994). 

Definisi orientasi pasar mencakup sejauh mana perusahaan berfokus pada kebutuhan dan preferensi pelanggan 

dalam pengambilan keputusan strategis (Kohli & Jaworski, 1990). Orientasi pasar dapat dijelaskan sebagai kemampuan 

suatu organisasi untuk mengumpulkan, menyebarkan, dan memanfaatkan informasi terbaik tentang pelanggan dan 

pesaing (Armario et al., 2008). Dikonseptualisasikan sebagai orientasi pasar perusahaan bisnis, enam dimensi telah 

dikemukakan: (1) agresivitas; (2) analisis; (3) sikap defensif; (4) masa depan; (5) proaktif; dan (6) keberisikoan 

(Venkatraman, 1989). 

Kinerja bisnis dapat didefinisikan sebagai pencapaian perusahaan yang tercermin pada hasil kerja dalam 

pemasaran (Corbett & Claridge, 2002). Dimensi kinerja bisnis dicantumkan secara beragam, yaitu (1) kinerja finansial 

dan (2) non finansial (pemasaran); (3) kinerja gabungan; (4) efisiensi; (5) efektivitas operasional (Morgan & Strong, 

2003). 

Kuesioner yaitu teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan tertulis 

kepada responden untuk dijawab, dan kemudian diolah. Dalam memberikan pilihan jawaban atas pertanyaan dari 

variabel-variabel tersebut, menggunakan skala Likert. Skala memilih alternatif antara 1 sampai 5 dengan pemberian 

skor sebagai berikut: 5 = sangat setuju (SS); 4 = setuju (S); 3 = ragu-ragu (R); 2 = tidak setuju (TS); 1 = sangat tidak 

setuju (STS). 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Responden didata sebanyak 50 pengusaha dari masing-masing UMKM. Profil responden berdasarkan pendidikan, usia 

usaha, omset, dan latar belakang industri dari pemilik usaha dijelaskan sebagai berikut. 

Berdasarkan usia usaha, ada 23 UMKM yang baru berdiri kurang dari lima tahun, menunjukkan bahwa sebagian 

besar responden adalah UMKM yang relatif baru di bisnis mereka. Hal ini dapat mengindikasikan bahwa banyak dari 

mereka masih dalam tahap pengembangan dan pertumbuhan awal. Sebanyak 27 UMKM telah eksis lebih dari lima 

tahun, menandakan adanya kelompok responden yang lebih mapan dan mungkin telah mengalami berbagai fase dalam 

mengelola bisnis mereka. 

Berdasarkan omset usaha, dari 50 responden, mayoritas (43 responden) memiliki omset usaha di bawah 100 juta. 
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Ini menunjukkan bahwa mayoritas dari UMKM yang menjadi subjek penelitian memiliki skala usaha yang relatif kecil 

atau sedang. Namun, terdapat tujuh responden yang memiliki omset usaha lebih dari 100 juta. Ini menunjukkan bahwa 

ada beberapa UMKM yang memiliki omset yang lebih besar, mungkin karena faktor-faktor seperti pasar yang lebih 

besar atau model bisnis yang lebih agresif. 

Berdasarkan latar belakang pendidikan dari pengusaha, sebanyak tiga responden memiliki pendidikan tamatan 

SMP, 26 responden memiliki latar belakang pendidikan tamatan SMA, dan 19 responden memiliki gelar S1. Ini 

menunjukkan bahwa mayoritas responden memiliki latar belakang pendidikan menengah. Ada dua responden yang 

memiliki gelar S2, menunjukkan bahwa ada juga responden yang memiliki tingkat pendidikan yang lebih tinggi. 

Berdasarkan jenis usaha, ada variasi yang cukup signifikan. Ada satu UMKM dari industri kecantikan, 

menunjukkan bahwa sektor kecantikan tidak mendominasi dalam sampel responden. Industri kuliner memiliki 

representasi terbanyak dengan 19 UMKM, diikuti oleh usaha fashion dengan 14 UMKM. Ini menunjukkan bahwa 

sebagian besar responden berasal dari industri makanan atau fashion. Ada juga representasi dari industri agribisnis, 

automotif, dan beberapa lainnya, menunjukkan keragaman dalam sektor usaha yang diwakili dalam sampel. 

Tabel 1. Profil Responden 

No Profil Kategori Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

1 Usia Usaha < 5 Tahun 23 46.0 46.0 46.0 

> 5 Tahun 27 54.0 54.0 100.0 

2 Omset 1 – 5 Juta 7 14.0 14.0 14.0 

6 – 10 Juta 5 10.0 10.0 24.0 

11 – 25 Juta 10 20.0 20.0 44.0 

26 – 50 Juta 10 20.0 20.0 64.0 

51 – 100 Juta 11 22.0 22.0 86.0 

> 100 Juta 7 14.0 14.0 100.0 

3 Pendidikan 

Pengusaha 

SMP 3 6.0 6.0 6.0 

S1 19 38.0 38.0 44.0 

S2 2 4.0 4.0 48.0 

SMA 26 52.0 52.0 100.0 

4 Jenis Usaha Kecantikan 1 2.0 2.0 2.0 

Kuliner 19 38.0 38.0 40.0 

Fashion 14 28.0 28.0 68.0 

Kecantikan 1 2.0 2.0 70.0 

Automotif 15 30.0 30.0 100.0 

Pada pengujian reliabilitas kuesioner diperoleh nilai Cronbach's Alpha keunggulan kompetitif = 0,865. Nilai ini 

menunjukkan bahwa kuesioner untuk mengukur keunggulan kompetitif memiliki tingkat reliabilitas internal yang tinggi 

(di atas 0,7), menunjukkan bahwa alat ukur ini dapat diandalkan untuk mengukur variabel ini. Pada variabel orientasi 

pasar diperoleh Cronbach's Alpha = 0,838. Hasil ini juga menunjukkan reliabilitas yang baik dalam mengukur orientasi 

pasar dengan kuesioner yang digunakan. Variabel kinerja bisnis: Cronbach's Alpha = 0,881. Reliabilitas kuesioner 

untuk mengukur kinerja bisnis juga tinggi, menunjukkan alat ukur yang andal.  

Pada pengujian validitas kuesioner diperoleh semua nilai corrected item total correlation memenuhi standar 

validitas, dengan nilai lebih dari 0,3. Hal ini menunjukkan bahwa kuesioner telah memastikan validitas pengukuran 

variabel-variabel tersebut, karena korelasi antara item-item dalam kuesioner dan total skor variabel adalah cukup kuat. 

Hasil-hasil di atas menunjukkan bahwa kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini adalah instrumen yang dapat 

diandalkan dan valid untuk mengukur keunggulan kompetitif, orientasi pasar, dan kinerja bisnis dari sampel responden. 

Hal ini memberikan dasar yang kuat untuk analisis yang akan dilakukan dalam penelitian ini. 

Pada uji normalitas diperoleh hasil seperti gambar 1 yang memperlihatkan sebaran data mengikuti pergerakkan 

garis diagonal yang berarti data tersebar secara normal. 

 

Gambar 1. Uji Normalitas 
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Gambar 2 menunjukkan uji heteroskedastisitas, sebaran titik dari variabel-variabel dalam model tidak 

menunjukkan pola atau struktur khusus. Dengan melihat bahwa sebaran titik tidak membentuk pola khusus, ini 

menunjukkan bahwa tidak ada tanda-tanda yang jelas dari heteroskedastisitas dalam data. Ini dapat dianggap sebagai 

indikasi positif bahwa variabilitas dari variabel dependen relatif stabil di seluruh rentang nilai dari variabel independen. 

Hal ini akan mempermudah interpretasi dan kepercayaan terhadap hasil dari model regresi. 

 

Gambar 2. Uji Heteroskedastisitas 

Nilai Durbin-Watson adalah 1.852. Nilai yang ideal adalah antara 1,5 hingga 2,5. Nilai ini menunjukkan bahwa 

tidak ada indikasi yang kuat dari adanya autokorelasi dalam model ini. Tolerance dan VIF untuk mendeteksi masalah 

multicollinearity antara variabel independen. Kedua variabel memiliki nilai tolerance yang sama (0.295) dan VIF yang 

juga sama (3.393). Nilai ini menunjukkan bahwa tidak ada indikasi kuat dari masalah multicollinearity. 

Tabel 2. Model Summary
b
 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate Durbin-Watson 

1 .951
a
 .905 .901 1.006 1.852 

a. Predictors: (Constant), X2, X1 

b. Dependent Variable: Y 

Koefisien Korelasi (Correlation Coefficient) adalah 0.951. Ini menunjukkan bahwa ada hubungan yang sangat 

kuat antara variabel independen dan variabel dependen dalam model ini. R Square (Koefisien Determinasi) adalah 

0.905. Hal ini berarti sekitar 90.5% dari variabilitas variabel dependen dapat dijelaskan oleh variabel independen dalam 

model ini. Ini adalah indikasi yang baik bahwa model ini cukup baik dalam menjelaskan hubungan antara variabel-

variabel tersebut. Adjusted R Square adalah 0.901. Nilai ini memperhitungkan jumlah variabel independen dalam 

model. Ini juga cukup tinggi, menunjukkan bahwa model ini adalah model yang baik. Std. Error of the Estimate adalah 

1.006. Ini mengindikasikan seberapa dekat data yang diamati dengan garis regresi. Semakin kecil nilai ini, semakin baik 

model dalam memprediksi data. Durbin-Watson adalah 1.852. Nilai ini mendekati 2, yang menunjukkan bahwa tidak 

ada indikasi yang kuat dari adanya autokorelasi dalam model ini. Secara keseluruhan, hasil analisis menunjukkan bahwa 

model regresi ini memiliki tingkat kecocokan yang baik dengan data yang ada, dan variabel independen mampu 

menjelaskan sebagian besar variabilitas dari variabel dependen. Autokorelasi tidak tampak menjadi masalah dalam 

model ini. Dengan demikian, model ini mungkin dapat digunakan untuk memprediksi nilai variabel dependen 

berdasarkan nilai-nilai dari variabel independen. 

Tabel 3. ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 454.441 2 227.221 224.458 .000
b
 

Residual 47.579 47 1.012   

Total 502.020 49    

a. Dependent Variable: Y 

b. Predictors: (Constant), X2, X1 

Hasil analisis data dari uji analisis varians (ANOVA) pada model regresi diperoleh nilai F-statistic (F): 224.458. 

Ini adalah statistik uji yang digunakan untuk menilai signifikansi dari model regresi. Nilai F yang tinggi menunjukkan 

bahwa setidaknya salah satu variabel independen memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen. 

Signifikansi (Sig.): 0.000 berarti p-value yang menunjukkan signifikansi statistik dari model regresi. Pada tingkat 

signifikansi 0.05, karena p-value sangat kecil (0.000 < 0.05), hipotesis nol ditolak dan menyimpulkan bahwa setidaknya 

kedua variabel independen memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Hasil ANOVA ini memberikan 

gambaran tentang signifikansi dari model regresi dan pengaruh dari variabel keunggulan bersaing dan orientasi pasar 

terhadap variabel kinerja bisnis dalam konteks model ini. 
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Tabel 4. Coefficients
a
 

Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

t Sig. 
Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) .411 .800  .513 .610   

X1 .340 .065 .436 5.272 .000 .295 3.393 

X2 .413 .062 .555 6.713 .000 .295 3.393 

a. Dependent Variable: Y 

Hasil analisis data ini adalah dari model regresi diperoleh nilai B (Unstandardized Coefficient) untuk konstanta 

adalah 0.411. Ini adalah nilai prediksi dari variabel dependen (Y) ketika semua variabel keunggulan kompetitif dan 

orientasi pasar (X1 dan X2) adalah nol. Unstandardized Coefficient (B) untuk keunggulan kompetitif (X1) adalah 

0.340. Ini menunjukkan bahwa untuk setiap satu unit peningkatan dalam X1, kita dapat memperkirakan peningkatan 

sekitar 0.340 unit dalam variabel kinerja bisnis (Y). Nilai t-statistic untuk X1 adalah 5.272 dengan p-value 

(Signifikansi) sebesar 0.000 (p < 0.05). Hal ini menunjukkan bahwa X1 memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

variabel kinerja bisnis. 

Unstandardized Coefficient (B) untuk orientasi pasar (X2) adalah 0.413. Ini menunjukkan bahwa untuk setiap 

satu unit peningkatan dalam X2 dapat memperkirakan peningkatan sekitar 0.413 unit dalam variabel dependen (Y). 

Nilai t-statistic untuk X2 adalah 6.713 dengan p-value (Signifikansi) sebesar 0.000 (p < 0.05). Hal ini menunjukkan 

bahwa orientasi pasar memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen. 

Hasil ini menyajikan koefisien regresi yang mengukur hubungan antara variabel keunggulan kompetitif dan 

orientasi pasar (X1 dan X2) dengan variabel kinerja bisnis (Y). Nilai-nilai ini memungkinkan untuk membuat prediksi 

tentang variabel dependen berdasarkan nilai dari variabel independen. 

Dari hasil analisis terlihat bahwa dampak keunggulan kompetitif terhadap kinerja bisnis memiliki tingkat 

signifikansi yang sangat besar. Temuan ini membuktikan adanya hasil yang positif dan sejalan dengan studi yang 

dilakukan oleh Kumlu (2014); Ejrami et al. (2016). Pernyataan mereka mengindikasikan adanya keunggulan kompetitif 

termasuk faktor yang signifikan untuk meningkatkan kinerja bisnis. Keunggulan kompetitif merujuk pada kondisi di 

mana sebuah perusahaan memiliki keunggulan maupun kelebihan yang membedakannya dari pesaing-pesaingnya dalam 

industri yang sama. Ini menyebabkan keunggulan bersaing dapat membantu perusahaan meningkatkan kinerjanya dan 

mencapai kesuksesan yang lebih baik (Švárová & Vrchota, 2014; Nilssen et al., 2015). Keunggulan bersaing memegang 

peranan krusial dalam mencapai kinerja superior bagi suatu perusahaan. Hal ini merupakan fondasi utama yang 

membedakan perusahaan yang berhasil memimpin di pasar dari yang sekadar mengikuti arus. Seperti yang telah 

disoroti oleh Ernawati et al. (2022), keunggulan bersaing memungkinkan sebuah perusahaan untuk mendominasi 

lingkungannya, menciptakan pijakan kokoh untuk pertumbuhan jangka panjang, dan secara signifikan mendukung 

pencapaian kesuksesannya. Dalam upaya mencapai keunggulan bersaing, penting bagi perusahaan untuk 

mengembangkan seperangkat keahlian dan kompetensi yang unik, sebagaimana yang ditekankan oleh Mardikaningsih 

et al. (2022). Keunikan ini menjadi senjata ampuh yang sulit ditiru oleh pesaing, mengukuhkan posisi perusahaan di 

persaingan pasar yang ketat (Darmawan et al., 2022). Keahlian ini mungkin meliputi pengembangan teknologi 

mutakhir, manajemen rantai pasokan yang efisien, atau keterampilan pemasaran yang canggih, yang dapat membentuk 

fondasi keunggulan bersaing yang tak tergoyahkan. Perusahaan yang mampu menghasilkan produk, layanan, atau 

menciptakan struktur biaya yang unggul akan cenderung meraih hasil finansial yang lebih menguntungkan, sejalan 

dengan pendapat dari Ahmad et al. (2014); Kemarauwana (2020); dan Putra dan Darmawan (2022). Keunggulan ini 

memungkinkan perusahaan untuk menawarkan nilai tambah yang lebih besar kepada pelanggan, menarik pangsa pasar 

yang lebih besar, dan pada akhirnya, mengukuhkan posisi keuangan mereka dalam industri (Kiley et al., 2015; 

Darmawan & Gatheru, 2021). Oleh karena itu, membangun dan memelihara keunggulan bersaing harus menjadi fokus 

utama bagi setiap perusahaan yang menginginkan keberhasilan jangka panjang (Khasanah et al., 2010; Darmawan, 

2019). Dengan cara ini, perusahaan tidak hanya akan mampu bertahan di pasar yang kompetitif, tetapi juga akan dapat 

berkembang dan memimpin dalam lingkungannya (Jamaluddin et al., 2013). 

Hasil temuan mengindikasikan bahwa terdapat hasil yang signifikan pada variabel orientasi pasar terhadap 

variabel kinerja bisnis. Temuan ini konsisten dengan penelitian yang dilakukan oleh Van Zyl dan Mathur-Helm (2007); 

Šályová et al. (2015) yang juga menemukan kesimpulan yang sama. Dengan merujuk kepada prinsip ini, bisa 

mengambil kesimpulan bahwa menerapkan fokus pada pasar dapat menghasilkan peningkatan dalam kinerja pemasaran. 

Orientasi pasar yang berfokus pada pemahaman mendalam terhadap kebutuhan dan preferensi pelanggan akan 

berkontribusi positif terhadap kinerja bisnis (Hariani, 2022). Bisnis akan bertahan dengan kontribusi utama berasal dari 

preferensi pelanggan menjadi fakta yang telah dialami semua bisnis (Sinambela et al., 2022; Mardikaningsih & Arifin, 

2021). Seiring interaksi bisnis dengan target pasar, hal ini akan diketahui secara mendalam (Darmawan et al., 2022). 

Orientasi pasar membantu bisnis untuk lebih memahami apa yang diinginkan pelanggan (Infante & Mardikaningsih, 

2022). Dengan memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan dengan lebih baik, perusahaan dapat meningkatkan 

tingkat kepuasan pelanggan, yang pada gilirannya dapat menghasilkan pelanggan yang lebih setia (Zhou et al., 2009). 

Selain itu, bisnis yang mengadopsi orientasi pasar tidak hanya memahami kebutuhan dan preferensi pelanggan, tetapi 

juga mampu merespons perubahan pasar dengan lebih cepat dan tepat. Hal ini memungkinkan perusahaan untuk 

mempertahankan daya saingnya dalam pasar yang selalu berubah dan kompetitif (Hariani et al., 2019). Dengan fokus 
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yang kuat pada orientasi pasar, perusahaan dapat mengidentifikasi tren pasar baru dan memanfaatkannya sebagai 

peluang pertumbuhan yang potensial. Dengan demikian, orientasi pasar bukan hanya penting untuk memahami 

pelanggan, tetapi juga untuk meningkatkan kinerja bisnis secara keseluruhan (Mardikaningsih et al., 2018). Bisnis yang 

berorientasi pada pasar juga lebih mampu menyesuaikan diri dengan kebutuhan dan ekspektasi pelanggan, 

menghasilkan inovasi yang lebih terarah dan mendapatkan keunggulan kompetitif di pasar yang sibuk (Luliya et al., 

2013). Dengan fokus pada memenuhi keinginan pelanggan, perusahaan memiliki peluang lebih besar untuk 

mempertahankan dan memperluas pangsa pasar mereka, serta membangun kesetiaan pelanggan yang kuat. 

4. KESIMPULAN 

Dalam penelitian ini, telah diidentifikasi bahwa keunggulan kompetitif dan orientasi pasar memiliki peran penting yang 

signifikan dalam memengaruhi kinerja bisnis suatu perusahaan. Keunggulan bersaing memiliki peranan yang penting 

untuk meningkatkan kinerja bisnis. Oleh karena itu, perusahaan seharusnya memberikan perhatian serius terhadap 

pelaksanaan konsep keunggulan bersaing. Keunggulan bersaing dapat dianggap sebagai alat atau sarana yang digunakan 

oleh perusahaan untuk mencapai tujuannya, dan konsep ini memiliki implikasi pada pengelolaan bisnis agar selalu 

dapat bersaing dengan lebih baik daripada pesaingnya. Dengan demikian, manajer dan pemimpin bisnis dapat 

mengambil pelajaran dari penelitian ini untuk meningkatkan kinerja perusahaan mereka. Manajer harus 

menginvestasikan dalam pengembangan dan pelatihan sumber daya manusia mereka. Karyawan yang terampil dan 

berdedikasi adalah aset berharga dalam mencapai keunggulan bersaing. Manajer harus menciptakan lingkungan kerja 

yang mendukung pertumbuhan dan motivasi karyawan. Membangun dan memelihara keunggulan kompetitif, serta 

mempertahankan fokus pada kebutuhan pelanggan, adalah strategi yang dapat meningkatkan daya saing dan kesuksesan 

bisnis dalam pasar yang kompetitif. Manajer harus siap untuk mengubah strategi bisnis mereka sesuai dengan 

perubahan di lingkungan bisnis. Fleksibilitas dan adaptasi cepat akan membantu perusahaan tetap kompetitif di pasar 

yang dinamis. 
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