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Intisari 

 

Pada era globalisasi dewasa ini, persaingan usaha menjadi semakin ketat. 
Azizi, et al., (2009) mendefinisikan strategi pemasaran sebagai dasar yang 
mencerminkan hubungan dan interaksi perusahaan dengan lingkungan bisnisnya. . 
Tooksoon & Mohamad (2010) mengatakan bahwa salah satu kapabilitas yang 
telah teridentifikasi untuk mendukung keberlangsungan kenunggulan kompetitif 
perusahaan adalah kapabilitas pemasaran. Dengan adanya strategi pemasaran dan 
kapabilitas pemasaran diharapkan untuk dapat meningkatkan kinerja perusahaan. 

Penelitian ini bertujuan unruk mengetahui bila terdapat pengaruh dari 
strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran terhadap kinerja perusahaan secara 
keseluruhan (kinerja keuangan dan kinerja non-keuangan). Pengumpulan data 
menggunakan kuisioner yang dibagikan kepada 80 manajer cafe di Kabupaten 
Sleman DIY. 

Hasil penelitian menunjukan strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran 
keduanya memiliki pengaruh secara bersamaan terhadap kinerja perusahaan. 
Namun, secara individual strategi pemasaran tidak memiliki pengaruh yang 
signifikan terhadap kinerja perusahaan. Sedangkan kapabilitas pemasaran 
memiliki pengaruh terhadap kinerja perusahaan. 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Kapabilitas Pemasaran, Kinerja Perusahaan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Pada era globalisasi dewasa ini, persaingan usaha menjadi semakin ketat. 

Adanya globalisasi dapat menguntungkan maupun merugikan bagi pelaku 

usaha tergantung bagaimana mereka menanggapi globalisasi tersebut. Salah 

satu dampak positifnya adalah mudahnya suatu informasi untuk tersebar dan 

diketahui oleh banyak orang. Hal ini mengakibatkan berbagai hal yang 

sebelumnya hanya diketahui segelintir kelompok menjadi mudah diketahui 

banyak orang. 

Pengaruh dari globalisasi ini salah satunya adalah muncul dan 

berkembangnya trend atau gaya hidup di masyarakat.  Salah satu trend yang 

cukup mempengaruhi gaya hidup dan sektor ekonomi adalah munculnya cafe. 

Seperti dilansir oleh situs http://www.arthinkle.com (25/09/2017) bahwa saat 

ini cafe tidak hanya digunakan sebagai tempat mencari hiburan tetapi juga 

dijadikan tempat berkumpul bagi keluarga, teman dan kolega. Dalam situs 

disebutkan juga bahwa kegiatan yang dilakukan di cafe juga bervariasi dari  

kegiatan rapat, reuni, mengisi waktu luang dan sebagainya dapat dilakukan di 

cafe. Perkembangan gaya hidup ini masyarakat Indonesia juga terus 

mendorong pertumbuhan industri cafe seperti yang dinyatakan oleh Idris 

http://www.arthinkle.com/
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Rusadi Putra (https://www.merdeka.com/uang/menjamurnya-bisnis-cafe-di-

tanah-air.html 25/09/2017). 

Menurut data BPS (2014) industri perdangan, hotel dan restoran memiliki 

andil terbesar pada pertumbuhan di DIY, pada tahun 2012 sebanyak 1,39% 

dari total 5,32% dan pada tahun 2013 memiliki andil sebanyak 1,31% dari 

total 5,40%. Dengan begitu perusahaan sangat memerlukan dasar-dasar yang 

harus dilakukan dalam kegiatan pemasaran pada perusahaan tersebut. 

Strategi pemasaran merupakan hal yang fundamental dalam melakukan 

kegiatan pemasaran dalam perusahaan. Azizi, et al., (2009) mendefinisikan 

strategi pemasaran sebagai dasar yang mencerminkan hubungan dan interaksi 

perusahaan dengan lingkungan bisnisnya. Menurut Khankaew, et al., (2015) 

strategi pemasaran adalah pedoman atau prosedur untuk mengelola aktivitas 

pemasaran yang mengarah pada kesuksesan, meningkatkan kinerja bisnis, 

mendukung keunggulan kompetitif dan mempertahankan bisnis dalam jangka 

panjang. Maka dapat dikatakan bahwa strategi pemasaran merupakan dasar 

dan pedoman terhadap kegitan pemasaran demi tercapainya tujuan 

perusahaan. 

Strategi pemasaran yang baik tentunya perlu diimplementasikan dengan 

baik pula. Dalam pelaksanaannya dibutuhkan kapabilitas pemasaran 

(marketing capability). Kapabilitas pemasaran adalah kemampuan dan 

kapasitas yang berhubungan dengan pemasaran (Azizi, et al., 2009). Melalui 

kapabilitas pemasaran dapat diketahui pelaksanaan dari strategi pemasaran 

yang ditetapkan organisasi. Perusahaan yang memiliki strategi pemasaran 

https://www.merdeka.com/uang/menjamurnya-bisnis-cafe-di-tanah-air.html
https://www.merdeka.com/uang/menjamurnya-bisnis-cafe-di-tanah-air.html
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yang baik belum tentu juga memiliki kapabilitas pemasaran yang baik. Oleh 

karena ini strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran tidak dijadikan suatu 

kesatuan. Lin, et al., (2013) mengatakan bahwa kapabilitas pemasaran 

merupakan hasil dari rutinitas organisasi, kapabilitas pemasaran merupakan 

kebiasaan-kebiasaan organisasi dalam melakukan kegiatan pemasaran. 

Strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran yang dimiliki organisasi 

atau perusahaan tidak hanya perlu bersinergi dengan baik tetapi juga bekerja 

dengan baik. Tolak ukur untuk strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran 

yang baik adalah kinerja organisasi atau perusahaan secara keseluruhan. Azizi, 

et al., (2009) dalam penelitiannya menemukan bahwa strategi pemasaran dan 

kapabilitas pemasaran berpengarah terhadap kinerja secara keseluruhan, baik 

kinerja keuangan maupun kinerja non-keuangan. 

Kinerja merupakan sesuatu yang dikerjakan atau tidak dikerjakan oleh 

karyawan (Mathis & Jackson 2004). Secara umum dikatakan bahwa kinerja 

merupakan tolak ukur bagi sesuatu pekerjaan. Ivancevich (2007) mengatakan 

bahwa manajemen kinerja merupakan proses menyelaraskan kinerja karyawan 

dengan tujuan perusahaan yang dilakukan oleh eksekutif, manajer, dan 

supervisor. Sistem manajemen kinerja bertujuan untuk mengidentifikasi, 

mengukur, mengevaluasi, mengembangkan, dan memberikan penghargaan 

bagi kinerja karyawan (Mathis & Jackson 2004). Kinerja perusahaan dapat 

menunjukan hubungan yang terjadi antara strategi organisasi dan hasil serta 

tujuan dari organisasi tersebut. 
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Persaingan yang semakin ketat memaksa perusahaan untuk terus mencari 

dan mengimplementasikan strategi terbaik bagi perusahaan. Salah satu yang 

berpengaruh di dalamnya merupakan strategi pemasaran yang ditetapkan 

perusahaan. Selain itu dalam mengaplikasikannya dalam kegiatan bisnis atau 

kegiatan ekonomi diperlukan juga kapabilitas pemasaran yang baik. Penelitian 

ini merupakan replikasi dari penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Azizi 

dan kawan-kawan yang dilakukan di Iran pada tahun 2009. Melihat data yang 

diperoleh mengenai pertumbuhan ekonomi Daerah Istimewa Yogyakarta 

(DIY) industri perdagangan, hotel, dan restoran memiliki kontribusi terbesar 

dalam pepertumbuhan maka pada penelitian ini penulis memodifikasi objek 

penelitian dari industri alat-alat medis di Iran menjadi industri cafe di 

Kabupaten Sleman Yogyakarta. Dalam penelitian ini hendak mengetahui 

bagaimana pengaruh dari variabel strategi pemasaran dan kapabilitas 

pemasaran terhadap kinerja dari perusahaan (cafe). Penelitian ini menguji 

pengaruh dari strategi pemasan dan kapabilitas pemasaran terhadap kinerja 

secara keseluruhan perusahaan yang diukur melalui kinerja keuangan 

perusahaan dan kinerja non-keuangan perusahaan dalam industri cafe di 

Kabupaten Sleman, DIY. 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Menurut Tan (2009) terdapat dua cara untuk mengamati usaha hotel, 

restoran, dan cafe yaitu dari sudut pandang pengusaha dan dari sudut pandang 
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konsumen. Kali ini peneliti mencoba mengamati melalui sudut pandang 

perusahaan atau pengusaha. Strategi pemasaran, kapabilitas pemasaran dan 

kinerja perusahaan cafe adalah variabel yang diamati. Strategi pemasaran 

harus mampu berjalan selaras dengan kapabilitas pemasaran demi tercapainya 

kinerja yang baik guna mencapai tujuan organisasi. Keselarasan ini harus 

dimiliki perusahaan cafe untuk mampu menghadapi persaingan yang cukup 

ketat dalam industri cafe. 

Berkenaan dengan hal itu maka rumusan masalah yang disusun dalam 

penelitian ini adalah: 

1. Apakah strategi pemasaran  berpengaruh terhadap kinerja keseluruhan 

perusahaan? 

2. Apakah kapabilitas pemasaran berpengaruh terhadap kinerja 

keseluruhan perusahaan? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Mengetahui pola pengaruh hubungan sebenarnya antara strategi 

pemasaran, kapabilitas pemasaran dan kinerja peruahaan yang saling 

berkaitan, maka untuk membuktikan hal tersebut adapun tujuan penelitian 

yang hendak dicapai adalah : 

1. Untuk mengetahui dan menguji pengaruh strategi pemasaran 

terhadap kinerja perusahaan cafe di Kabupaten Sleman 

Yogyakarata. 
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2. Untuk mengetahui dan menguji pengaruh kapabilitas pemasaran 

terhadap kinerja perusahaan cafe di Kabupaten Sleman 

Yogyakarata. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

Hasil dari penelitian pengaruh strategi pemasaran dan kapabilitas 

pemasaran terhadap kinerja perusahaan, diharapkan dapat memberikan 

manfaat untuk: 

1. Akademik 

Dalam bidang akademik, penelitian ini untuk mengkonfirmasi 

penelitian yang sudah ada dan memperkuat hasil dari pernyataan pada 

teori lama yang sudah ada melalu pengujian dan hasil dari penelitian. 

2. Praktis 

Manfaat praktis penelitian ini, yaitu bagi dunia usaha dan 

pemerintah. Dalam dunia usaha dapat membantu perusahaan, 

khususnya pemasar profesional untuk membangun strategi pemasaran 

yang efektif serta menciptakan kapabilitas pemasaran yang baik 

sehingga dapat bersinergi untuk meningkatkan kinerja perusahaan agar 

dapat terus bersaing dengan perusahaan lain dalam industri cafe di 

Kabupaten Sleman. Bagi pemerintahan sebagai bahan referensi dalam 

mengatur dan memantau perkembangan industri cafe dalam negeri. 

Juga bagi khalayak umu sebagai tambahan wawasan dan pengetahuan 
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mengenai perkembangan strategi pemasaran, kapabilitas pemasaran, 

dan kinerja khususnya pada industri cafe di Kabupaten Sleman. 

 

1.5 Sistematika Penulisan 

Bab I : Pendahuluan 

Bab ini menjelaskan mengenai latar belakang masalah, rumusan masalah, 

batasan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika 

penulisan. 

Bab II : Landasan Teori 

Bab ini berisikan tentang uraian teoritis yang digunakan sebagai dasar 

teori yang mendukung penelitian ini, penelitian terdahulu yang digunakan 

sebagai acuan penelitian, serta kerangka penelitian dan hipotesis yang 

digunakan dalam penelitian. 

Bab III : Metodologi Penelitian 

Bab ini berisikan tentang metodologi yang digunakan dalam penelitian ini. 

Bab ini terdiri dari bentuk, tempat dan waktu penelitian dilaksanakan, 

populasi, sampel dan metode pengambilan sampel yang digunakan, metode 

pengumpulan data, metode pengukuran data, metode pengujian instrumen 

serta metode analisis data. 
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Bab IV : Analisis Data 

Bab ini membahas mengenai analisis serta pengujian terhadap jawaban 

responden dari kuesioner yang dibagikan dan hasil yang diperoleh dalam 

penelitian. 

Bab V : Penutup 

Bab ini berisikan tentang kesimpulan, implikasi manajerial serta saran 

yang penulis ajukan sebagai bahan pertimbangan bagi pihak-pihak yang 

berkepentingan. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Pemasaran 

2.1.1 Pengertian Pemasaran 

Terdapat beberapa definisi pemasaran: 

1. Kotler & Keller (2009) menjelaskan bahwa inti dari 

pemasaran adalah kegiatan mengidentifikasi dan memenuhi 

kebutuhan manusia. “Pemasaran adalah sebuah proses 

kemasyarakatan di mana individu dan kelompok memperoleh 

apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, 

menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk dan 

jasa yang bernilai dengan orang lain”. 

2. Kotler (2003) (Marketing) pemasaran adalah kegiatan 

manusia yang diarahkan untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan melalui proses pertukasaran. 

3. Menurut Kotler & Amstrong (2005) pemasaran adalah proses 

sosial dan manajerial yang membuat individu dan kelompok 

memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan lewat 

penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan nilai 

dengan orang lain. 

Maka Kotler & Keller (2009) mendefinisikan manajemen 

pemasaran sebagai seni dan atau ilmu dalam menentukan pasar 
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sasaran dan meraih, mempertahankan, serta menumbuhkan 

pelanggan dengan menciptakan, menghantarkan, dan 

mengomunikasikan nilai pelanggan yang unggul. 

2.1.2 Entitas Pemasaran 

Kotler & Keller (2009) mengatakan bahwa terdapat 10 tipe 

entitas yang dipasarkan melalui kegiatan pemasaran: 

a. Barang 

Barang-barang fisik merupakan bagian terbesar dari usaha 

produksi dan pemasaran setiap negara. Seperti yang dapat 

dilihat di pasar saat ini semakin banyak jumlah barang yang 

diproduksi menunjukan bahwa semakin dibutuhkannya 

kegiatan pemasaran barang. 

b. Jasa 

Ketika semakin majunya perekonomian maka semakin besar 

pula aktivitas perekonomian dalam sektor jasa. Kegiatan 

pemasaran umumnya identik dengan pemasara barang dan 

jasa. Hal ini juga disebabkan aktivitas perokonomian lebih 

berfokus pada penyediaan barang dan jasa. 

c. Acara 

Pemasar mempromosikan acara berdasarkan waktu, seperti 

pameran dagang, pertunjukan seni, dan ulang tahun 

perusahaan. Dalam kalangan mahasiswa sangat mudah dilihat 

banyak mahasiswa yang melakukan kegiatan pemasaran acara 
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yang diadakan oleh organisasi kemahasiswaan maupun 

kampus itu sendiri. 

d. Pengalaman 

Dengan memadukan rekam jejak dari perusahaan maupun 

perorangan mereka dapat menciptakan dan memasarkan 

pengalaman. Hal ini telah dilakukan oleh Walt Disney 

World’s Magic Kingdom dengan memamerkan elemen dari 

tiap produksi animasi yang telah dibuatnya. Tidak hanya itu, 

individu juga terkadang melakukan pemasaran pengalaman 

seperti ketika seorang pelamar kerja yang menunjukan 

kemampuannya dengan dasar pengalam bekerja atau 

melakukan hal lain untuk menunjukan bahwa dirinya adalah 

seorang berpengalaman dalam suatu bidang tertentu. 

e. Orang 

Terkadang manusia juga menjadi objek pemasaran, seperti 

seorang aktor, aktris, dan seniman lainnya. Dalam dunia 

hiburan hal ini sangatlah mudah ditemukan. Musisi terkenal 

pun tetap membutuhkan pemasaran dirinya agar tetap dicintai 

tidak hanya dari karya tapi juga secara pribadi. 

f. Tempat 

Kota, provinsi, daerah, bahkan negara saling berlomba-lomba 

melakukan pemasaran untuk menarik turis dan para penanam 

modal. Ramainya turis dan penanam modal secara langsung 
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akan membantu menambah peningkatan pendapatan daerah 

dan kemajuan ekonomi daerah itu sendiri. Di Indonesia, dapat 

ditemukan daerah yang memiliki pemasaran untuk menarik 

turis yang cukup berhasil adalah di Pulau Dewata Bali. 

Bahkan dikalangan turis juga yang dikenal dengan sebutan 

“Bule Island”, karena banyaknya orang yang berasal dari luar 

negeri di Bali. Mereka tidak hanya dateng berwisata bahkan 

banyak juga dari mereka yang menetap di Bali. 

g. Properti 

Properti adalah hak kepemilikan tak berwujud atas properti 

yang sebenarnya (real estate) atau properti financial (saham 

dan obligasi). Hal ini pada hakikatnya selaras dengan 

pemasaran barang akan tetapi bukanlah barang produksi 

melainkan kepemilikan. Kegiatan ini dapat dengan mudah 

ditemukan di pasar saham. 

h. Organisasi 

Organisasi secara aktif bekerja untuk membangun citra yang 

kuat, disukai, dan unik di benak publiknya. Hal ini biasanya 

terdapat hampir disetiap perusahaan dengan program 

Company Social Responsibility (CSR). 

i. Informasi 

Informasi merupakan sesuatu yang dihasilkan dan 

didistribusikan melalui media-media. Biasanya informasi 
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ditemukan dengan mudah dari pelajaran-pelajaran sekolah 

yang terdapat di buku-buku. Akan tetapi dewasa ini informasi 

punya beragam bentuk serta medianya. Kemajuan teknologi 

pun menjadi salah satu pembantu kelancaran pemasaran dan 

distribusi informasi seperti yang dengan mudah kita lihat di 

dunia maya. Bentuk dari informasi juga beragam, ada 

informasi yang bersifat positif namun tidak sedikit juga 

informasi yang bersifat negatif (contoh: Hoax). 

j. Ide 

Setiap penawaran pasar memiliki ide atau gagasan. Dalam hal 

ini dapat dikatakan bahwa barang atau jasa merupakan produk 

dari adanya ide/gagasan. Maka ide/gagasan ini merupakan hal 

penting dan sangat fundamental tidak hanya pada barang dan 

jasa tapi juga hampir disetiap lini kehidupan. 

2.1.3 Konsep Pemasaran 

Guiltinan & Paul (1985) berpendapat bahwa konsep 

pemasaran berarti memadukan semua kegiatan dari organisasi 

dalam memuaskan kebutuhan pelanggan dengan kegiatan 

pemasaran untuk mencapai tujuan jangka panjang dari organisasi. 



 

 

14 
 

 

Gambar 2.1 

Konsep Pemasaran, Guiltinan & Paul (1985) 

 

2.2 Strategi Pemasaran 

Dalam menjalankan usahanya perusahaan harus menentukan strategi 

perusahaan. Strategi perusahaan adalah rencana-rencana jangka panjang yang 

dirancang untuk memilih berbagai bisnis yang seharusnya dimasuki oleh 

perusahaan (Guiltinan & Paul 1985). Dalam strategi perusahaan di dalamnya 

juga terdapat strategi pemasaran. 

2.2.1 Pengertian Strategi Pemasaran 

Guiltinan, et al., (1997) mendefinisikan strategi pemasaran 

sebagai pernyataan pokok tentang dampak yang diharapkan akan 

dicapai dalam hal permintaan pada target pasar tertentu. Hal ini 

menyebabkan strategi pemasaran menjadi pertimbangan yang 
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sangat mendasar dalam kegiatan usaha dan khusunya pemasaran. 

Strategi pemasaran bertujuan mengembangkan kinerja 

operasional melalui fungsi dari sub-strategi di bawahnya antara 

lain perbaikan pelayanan setelah penjualan, pengembangan 

segmentasi pasar atau konsumen baru, peramalan pasar, dan 

analisi pangsa pasar (Sharma 2004). Azizi, et al., (2009) 

berpendapat bahwa strategi pemasaran yang mencerminkan 

hubungan dan interaksi perusahaan dengan lingkungan usaha 

dapat cukup berpengaruh terhadap kinerja perusahaan. 

2.2.2 Ansoff’s Matrix 

Ansoff (1965) dalam Azizi, et al., (2009) telah 

menggambarkan mengenai pertumbuhan strategi pada 

perkembangan produk dan pasar yang ada. 

 

Gambar 2.2 
Ansoff’s Matrix, Azizi (2009) 

Market Penetration : Perusahaan dapat mencapai tujuan 

pengembangan perusahaan melalui peningkatan market share dari 

produk yang ada. Strategi ini memiliki resiko paling kecil 

dibanding yang laiinya. Dalam pasar yang berkembang, 
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mempertahankan market share dapat dikatakan sebagai 

pertumbuhan. Dalam situasi ini perusahaan cenderung mengubah 

harga selagi mereka meningkatkan penjualan, periklanan, saluran 

distribusi dan lain-lain. 

Market Development : Perusahaan mencari pasar yang baru 

untuk produk yang ada. Strategi ini lebih beresiko dibanding 

market penetration karena dalam strategi in melibatkan pasar baru 

yang belum diketahui. 

Product Development : Perusahaan mengembangkan 

produk baru dalam pasar yang sudah ada atau memberikan 

modifikasi terhadap produk yang sudah ada. Sama seperti strategi 

market development strategi ini juga memiliki resiko yang lebih 

banyak dibanding strategi market penetration. 

Diversification : Perusahaan melakukan kegiatan dan 

operasi yang tidak berhubungan dengan produk dan pasar yang 

sudah ada. Strategi ini merupakan strategi yang paling beresiko 

karena melibatkan produk dan pasar yang baru. Strategi ini sangat 

berguna ketika keadaan semakin banyak resiko maka semakin 

banyak keuntungan yang didapat. Beberapa mempercai bahwa 

strategi ini bermaksud mengelola resiko yang tinggi melalui 

perbedaan dan perluasan portofolio produk. 

  



 

 

17 
 

2.3 Kapabilitas Pemasaran 

Azizi, et al., (2009) berpendapat bahwa kapabilitas pemasaran merupakan 

proses yang terintegrasi untuk mengimplementasikan pengetahuan, keahlian, 

dan sumber daya perusahaan. Hal ini memungkinkan bisnis bertemu dengan 

kebutuhan konsumen melalui nilai tambah pelayanan. Tooksoon & Mohamad 

(2010) juga mengatakan bahwa salah satu kapabilitas yang telah teridentifikasi 

untuk mendukung keberlangsungan kenunggulan kompetitif perusahaan 

adalah kapabilitas pemasaran. Selain itu, dalam penelitiannya mereka juga 

menguraikan kapabilitas pemasaran menjadi beberapa bagian: 

a. Product Capability 

b. Distribution Capability 

c. Price Capability 

d. Promotion Capability 

 

2.4 Kinerja 

2.3.1 Pengertian Kinerja 

Dalam bahasa Indonesia kinerja berati kerja atau hasil 

kerja. Rivai, et al., (2011) mengatakan bahwa kinerja adalah 

kesediaan seseorang atau kelompok orang untuk melakukan suatu 

kegiatan dan menyempurnakannya sesuai dengan tanggung 

jawabnya dengan hasil yang diharapkan. Berkaitan dengan 

performance yang adalah kata benda maka kinerja dapat diartikan 
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sebagai hasil kerja yang dapat dicapai oleh seseorang atau 

kelompok orang dalam perusahaan sesuai dengan wewenang dan 

tanggung jawab masing-masing dalam upaya mencapai tujuan 

tertentu secara legal, tidak melanggar hukum, dan tidak 

bertentangan dengan moral atau etika (Rivai, et al., 2011). 

2.3.2 Manajemen Kinerja 

Desler (2011) mengartikan manajemen kinerja sebagai proses 

mengidentifikasi, mengukur, dan mengembangkan kinerja 

individu dan kelompok dan menyelaraskan kinerjanya dengan 

tujuan organisasi. Rivai, et al., (2011) juga mengatakan bahwa 

manajemen kinerja adalah pendekatan strategis dan terintegrasi, 

untuk meraih target organisasi dengan meningkatkan kinerja 

indivdu yang bekera dalam suatu kelompok dan dengan 

mengembangkan kemampuan kontribusi dari tiap individu 

maupun kelompok. Berikut tujuan dari manajemen kinerja 

menurut Rivai, et al., (2011): 

a. Pencapaian perbaikan yang berkelanjutan dalam kinerja 

organisasi. 

b. Berperan sebagai sebuah pemicu perubahan dalam 

pengembangan budaya organisasi. 

c. Meningkatkan motivasi dan komitmen anggota. 
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d. Memungkinkan anggota untuk meningkatkan kemampuan, 

meningkatkan kepusan kerja, dan mencapai potensi optimal 

yang bermanfaat bagi organisasi secara keseluruhan. 

e. Membangun hubungan kerja yang baik antara individu dan 

manajer dalam sebuah proses yang dialog interaktifnya 

berhubungan dengan pekerjaan yang dilakukan sepanjang 

tahunnya. 

f. Memberi sebuah kerangka kerja untuk kesepakatan tujuan 

bersama yang dinyatakan dalam sasaran standar kinerja 

sehingga terjadi kesepakatan yang saling menguntungkan 

diantara manajer dan individu dalam mencapai tujuan. 

g. Berdasarkan pada penilaian kinerja, untuk memungkinkan 

individu dan manajer menyepakati rencana perbaikan dan 

metode pelaksanaan, serta bergabung dalam menelaah 

kembali latihan dan pengembangan yang diperlukan, dan 

mencapai kepuasan semua pihak yang terlibat di dalamnya. 

h. Memberikan peluang pada individu untuk mengungkapkan 

aspirasi dan perhatian pada pekerjaan yang dilakukannya. 

i. Memberikan dasar untuk menghargai anggota dalam 

hubungan kontribusinya secara keuangan dan non-keuangan. 

j. Memperlihatkan pada setiap orang bahwa nilai-nilai 

organisasi ada di dalam setiap individu di organisasi tersebut. 
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k. Membantu memberdayakan anggota, memberi lingkup kerja 

yang lebih untuk mengemban tanggung jawab yang lebih 

besar, dan melatih pengawasan terhadap pekerjaan yang 

dilakukan oleh anggota. 

l. Membantu memperoleh anggota yang berkualitas tinggi. 

m. Mendukung inisiatif kualitas keseluruhan manajemen. 

n. Untuk meningkatkan kemampuan dan mendorong anggota 

agar bekerja dengan penuh semangat, efektif, efisien, dan 

produktif, serta sesuai dengan proses kerja yang benar 

sehingga diperoleh hasil kerja yang optimal. 

Azizi, et al. (2009) dalam penelitiannya mengategorikan 

kinerja perusahaan menjadi dua bagian yaitu: 

a. Kinerja Keuangan (Financial Performance) 

Kinerja keuangan merupakan kinerja perusahaan yang di 

dalamnya terdapat penjualan, keuntungan, market share, 

investasi, dan perluasan pasar. 

b. Kinerja Non-Keuangan (Non-Financial Performance) 

Kinerja non-keuangan merupakan kinerja perusahaan yang 

dilihat dari sudut pandang pelanggan tentang kepuasan dan 

kemampuan perusahaan memenuhi keinginan pelanggan. 
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2.5 Cafe 

Dalam skripsinya Dimyati (2009) mengatakan cafe telah menjadi bagian 

dari gaya hidup sebagian masyarakat Yogyakarta. Sejarah cafe pertama kali di 

awali pada periode pencerahan di Eropa pada abad ke-18 setelah itu sampai ke 

Indonesia hingga menjadi gaya hidup modern dikalangan mahasiswa 

Yogyakarta dimulai sejak tahun 1980-an setelah itu cafe mulai menjamur dari 

tahun ketahun dari yang berkonsep modern sampai yang sederhana. Dalam 

penelitian sebelumnya Azizi, et al., (2009) menemukan bahwa strategi 

pemasaran dan kapabilitas pemasaran memiliki pengaruh terhadap kinerja 

perusahaan pada industri alat-alat medis di Iran. Dengan menjamurnya cafe di 

Yogyakarta serta industri cafe yang menjadi salah satu penyumbang terbesar 

kemajuan ekonomi di Yogyakarta maka peneliti hendak menguji pengaruh 

strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran terhadap kinerja pada industri 

cafe di Kabupaten Sleman, DIY. 

 

2.6 Studi Terkait/ Penelitian Terdahulu 

Sharma (2004) telah melakukan penelitian berjudul Marketing Strategy, 

Contextual Factors and Performance: An Investigation of Their Relationship. 

Penelitian tersebut bertujuan melihat bagaimana hubungan dari strategi 

pemasaran dan kinerja perusahaan. Studi yang dilakukan Sharma (2004) ini 

ingin melihat peran strategi pemasaran dalam industri manufaktur di Australia 

dan khusunya menguji hubungan strategi pemasaran dan kinerja perusahaan 
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serta melihat perbedaan strategi pemasaran yang dipengaruhi ukuran 

perusahaan, PLC Stage, jenis barang, jesnis pasar, kategori industri, dan lain 

sebagainya. Uji statistik dalam penelitian menggunakan analisis faktor, 

analisis deskriptif, correlation analysis, regresi linear, dan ANOVA. 

Hasil yang ditemukan dalam penelitian dikelompokan menjadi tiga bagian 

sesuai dengan tujuan dari penelitian. Pertama, ditemukan bahwa strategi 

pemasaran menempati urutan ketiga dengan urutan pertama dan kedua 

ditempati oleh strategi operasi dan R&D, kemudian baru diikuti strategi 

lainnya seperti sumber daya manusia, teknologi, organisasional, dan 

keuangan. Kedua, hubungan antara strategi pemasaran dan kinerja perusahaan 

secara umum ditemukan lemah atau tidak signifikan. Dan ketiga, strategi 

pemasaran paling tinggi dipengaruhi oleh ukuran perusahaan itu sendiri maka 

dapat dikatakan bahwa setiap perusahaan menggunakan strategi pemasaran 

berbeda-beda sesuai dengan ukuran perusahaannya. 

Azizi, et al., (2009) juga sebelumnya telah melakukan penelitian dengan 

judul The effect of marketing strategy and marketing capability on business 

perfoemance, Case Study: Iran’s Medical Equipment Sector. Dalam penelitian 

ini menggunakan 3 variabel utama yaitu Marketing Strategy (Strategi 

Pemasaran), Marketing Capability (Kapabilitas Pemasaran), dan Performance 

(Kinerja). Penelitian ini menguji bagaimana pengaruh strategi pemasaran dan 

kapabilitas pemasaran terhadap kinerja yang diurkur dari kinerja keseluruhan, 

keuangan, dan non-keuangan. Kuisioner disebar ke masing-masing manajer di 

50 perusahaan besar dalam industri perlatan medis di Iran. Hasil dari 
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penelitian ini menunjukan bahwa kapabilitas pemasaran memiliki pengaruh 

positif terhadap kinerja keseluruhan yang terdiri dari keuangan dan non-

keuangan. Sedangkan strategi pemasaran memiliki pengaruh negatif pada 

kinerja secara keseluruhan, pengaruh positif terhadap kinerja non-keuangan, 

dan tidak memiliki pengaruh terhadap kinerja keuangan. 

Dimensi varibel kinerja (performance) dalam penelitian yang dilakukan 

Azizi, et al., (2009) ini terdapat dua buah yaitu kinerja keuangan dan kinerja 

non-keuangan. Peneliti menggunakan dimensi kinerja oleh Azizi, et al., (2009) 

sebagai rujukan pada penelitian kali ini. Beberapa item dari variabel 

kapabilitas pemasaran tidak dapat digunakan untuk objek cafe di penelitian 

ini. Maka dengan berbagai pertimbangan, peneliti tidak menggunakan variabel 

kapabilitas pemasaran. 

 

Sumber: Azizi, et al., (2009) 

Gambar 2.3 

The Conceptual Model 
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2.7 Definisi Operasional 

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah strategi pemasaran 

dan kapabilitas pemasaran sebagai variabel independen serta niat beli sebagai 

variabel dependen. Variabel-variabel operasional penelitian akan diuraikan 

sebagai berikut: 

Tabel 2.1 

Definisi Operasional 

Variabel Penelitian, 
Definisi, dan 

Sumber 
Item Skala Pengukuran 

Menurut Sharma 
(2004) strategi 
pemasaran 
menyediakan konsep 
dan proses untuk 
menumbuhkan 
keunggulan 
kompetitif dengan 
memberikan nilai 
lebih kepada 
pelanggan. 

1. Perusahaan selalu melakukan 
perbaikan pada pelayanan 
paska penjualan. 

2. Perusahaan berusaha 
mengembangakn segmentasi 
pasar. 

3. Perusahaan berusaha 
melakukan peramalan pasar. 

4. Perusahaan berusaha 
menganalisis pangsa pasar. 

Skala Likert: 
 

1. Sangat Tidak Setuju 
2. Tidak Setuju 
3. Netral 
4. Setuju 
5. Sangat Setuju 

Menurut Azizi, et al., 
(2009) kapabilitas 
pemasaran 
merupakan proses 
yang terintegrasi 
untuk 
mengimplementasika
n pengetahuan, 
keahlian, dan sumber 
daya perusahaan.  

1. Perusahaan memiliki 
pelayanan konsumen yang 
berkualitas. 

2. Perusahaan memiliki 
kegiatan promosi yang efektif 
meningkatkan penjualan. 

3. Perusahaan memiliki 
salesperson yang berkualitas. 

4. Perusahaan melakukan 
penelitian dan 
pengembangan. 

5. Perusahaan memiliki 
kemampuan menciptakan 
perbedaan. 

Skala Likert: 
 

1. Sangat Tidak Setuju 
2. Tidak Setuju 
3. Netral 
4. Setuju 
5. Sangat Setuju 
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Tabel 2.1 

Definisi Operasional 

Variabel Penelitian, 
Definisi, dan 

Sumber 
Item Skala Pengukuran 

 6. Perusahaan cukup cepat 
dalam memperkenalkan 
produk baru. 

7. Perusahaan selalu 
meningkatkan kegiatan 
pemasaran. 

8. Perusahaan selalu 
meningkatkan kemampuan 
pemasaran yang dimiliki. 

 

Menurut Azizi, et al., 
(2009) kinerja 
perusahaan secara 
keseluruhan terdiri 
dari kinerja keuangan 
(mengenai transaksi 
keuangan) dan 
kinerja non-
keuangan (merujuk 
pada kepuasan 
konsumen). 

1. Perusahaan mengalami 
peningkatan keuntungan. 

2. Peningkatan volume 
penjualan pada pelanggan 
yang sama. 

3. Perusahaan memiliki 
standar keuntungan. 

4. Profit dan rasio penjualan 
yang tinggi. 

5. Pengembalian investasi 
yang tinggi. 

6. Mampu mencapai tujuan 
keuangan. 

7. Pelanggan merasa puas. 
8. Pelanggan mampu 

menerima nilai yang 
diberikan perusahaan. 

9. Pelanggan mendapatkan 
apa yang diinginkan. 

10. Perusahaan mampu 
menarik pelanggan baru. 

Skala Likert: 
 

1. Sangat Tidak Setuju 
2. Tidak Setuju 
3. Netral 
4. Setuju 
5. Sangat Setuju 
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2.8 Hipotesis dan Kerangka Penelitian 

Azizi, et al., (2009) dalam penelitiannya menunjukan bahwa strategi 

pemasaran dan kapabilitas pemasaran memiliki pengaruh terhadap kinerja 

perusahaan. Tujuan dari strategi pemasaran adalah untuk meningkatkan 

kinerja organisasi melalui penjualan, distribusi, pelayanan paska penjualan 

dan pengembangan peluang pasar. Azizi, et al., (2009) dalam penelitiannya 

juga mengatakan terdapat empat peran dari strategi pemasaran yang dapat 

digarisbawahi: 

1. Strategi pemasaran memegang peranan penting terhadap kinerja yang 

tinggi. 

2. Kemajuan teknologi yang cenderung cepat membuat lingkungan bisnis 

menjadi lebih rumit dan sulit di prediksi. 

3. Kegiatan utama dari suatu bisnis ditentukan berdasarkan strategi bisnis, 

product life cycle, dan situasional dari produk ataupun perusahaan. 

4. Strategi bisnis dan strategi pemasaran perlu diperhatikan agar dapat 

mencapai tujuan perusahaan. 

Mengacu pada penelitian Azizi, et al., (2009) peneliti mengajukan 

hipotesis sebagai berikut: 

H1: Strategi pemasaran memiliki pengaruh terhadap kinerja perusahaan 

secara keseluruhan. 

Tooksoon & Mohamad (2010) menemukan bahwa kapabilitas pemasaran 

dengan price capability dan promotion capability sangat menentukan dalam 
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kinerja eksport pada perusahaan eksport di Thailan. Pada dasarnya kapabilitas 

pemasaran memiliki pengaruh yang lebih signifikan terhadap kinerja 

perusahaan. Kapabilitas pemasaran memiliki dampak yang efektif pada kinerja 

perusahaan secara keseluruhan (Azizi, et al., 2009). Mengacu pada penelitian 

Azizi, et al., (2009) peneliti mengajukan hipotesis sebagai berikut: 

H2: Kapabilitas pemasaran memiliki pengaruh terhadap kinerja 

perusahaan secara keseluruhan. 

 

Sumber: Azizi, et al., (2009) 

Gambar 2.4 

Kerangka Kerja Penelitian 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

3.1 Bentuk, Tempat, dan Waktu Penelitian 

Penelitian adalah aplikasi secara formal dan sistematis dari metode ilmiah 

untuk mempelajari dan menjawab suatu permasalahan (Kuncoro, 2013). 

Berdasarkan tujuannya penelitian ini termasuk kedalam klasifikasi penelitian 

dasar/murni, penelitian dasar/murni merupakan penelitian yang meliputi 

pengembangan ilmu pengetahuan (Kuncoro, 2013). Sekaran & Bougie (2016) 

mengatakan bahwa tujuan utama dari penelitian dasar/murni adalah untuk 

menghasilkan pengtahuan dan pengertian lebih tentang suatu fenomena serta 

membangun teori berdasarkan hasil penelitian. Penelitian dilakukan di 

Kabupaten Sleman, Daerah Istimewa Yogyakarta kepada para pemilik atau 

manajer (pengelola) cafe pada bulan Desember hingga Januari 2017. 

 

3.2 Metode Pengambilan Sampel 

Metode pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

Purposive Sampling. Penggunaan metode purposive sampling berarti 

ditujukan kepada elemen populasi tertentu yang memiliki kriteria atau syarat-

syarat yang ditentukan oleh peneliti (Sekaran & Bougie, 2016). Purposive 

sampling termasuk kedalam golongan sampel non-probabilitas (Non-
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Probability Sampling). Kuncoro (2013) mengatakan bahwa sampel 

probabilitas mengandung arti bahwa setiap sampel dipilih secara arbitrer oleh 

peneliti. Penelitian ini menggunakan industri cafe di Kabupaten Sleman 

sebagai objek penelitian. Oleh karena itu kriteria sampel yang digunakan 

adalah cafe yang berada di Kabupaten Sleman, DIY. Cafe yang dimaksud 

haruslah memiliki sajian utama berupa kopi. 

Menurut Gay & Diehl (1996) yang dikutip oleh Kuncoro (2013) terdapat 

beberapa syarat penentuan jumlah sampel, dua diantaranya adalah untuk studi 

korelasional dibutuhkan minimal 30 sampel dan untuk studi kausal-komparatif 

juga minimal 30  subjek per kelompoknya. Maka dari itu peneliti mencoba 

membagikan 80 kuisioner kepada 80 cafe mempertimbangkan eksistensi dari 

cafe tersebut dan akses untuk dapat bertemu manajer atau pemilik dari cafe 

tersebut. Pengambilan data dilakukan dengan mendatangi setiap cafe yang 

menjadi bagian dari sampel penelitian untuk mengurangi kesalah pahaman 

dalam mengisi kuisioner. 

 

3.3 Metode Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dalam penelitian ini didapatkan melalui penyebaran 

kuisioner. Kuisioner merupakan teknik pengumpulan data menggunakan 

daftar pertanyaan beserta alternatif jawaban yang dibagikan kepada responden 

untuk mencatat jawaban mereka (Sekaran & Bougie, 2016). Responden 

merupakan pemilik atau manajer cafe di Kabupaten Sleman, DIY. Kuisioner 
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penelitian diadaptasi dari penelitian terdahulu yang dilakukan Azizi, et al., 

(2009). Kuisioner dibagi dalam empat bagian sebagai berikut: 

1. Bagian pertama kuisioner berisi mengenai karakteristik demografi 

responden. Karakteristik demografi responden berisi nama 

perusahaan dan lamanya menekuni bisnis di industri cafe. 

2. Bagian kedua kuisioner berisi pernyataan-pernyataan mengenai 

strategi pemasaran yang digunakan perusahaan. Bagian kedua terdiri 

dari beberapa pernyataan sebagai berikut: 

a. Perusahaan selalu melakukan perbaikan pada pelayanan paska-

penjualan. 

b. Perusahaan selalu berusaha mengembangkan segmentasi pasar 

atau konsumen baru. 

c. Perusahaan selalu berusaha melakukan peramalan pasar. 

d. Perusahaan selalu berusaha menganalisis pangsa pasar. 

3. Bagian keempat kuisioner berisi pernyataan-pernyataan mengenai 

kapabilitas pemasaran perusahaan. Bagian ini terdiri dari beberapa 

pernyataan sebagai berikut: 

a. Pelayanan konsumen yang berkualitas. 

b. Kegiatan promosi yang efektif dalam meningkatkan penjualan. 

c. Salesperson yang berkualitas. 

d. Penelitian dan pengembangan. 

e. Kemampuan untuk menciptakan perbedaan tersendiri dari 

produknya. 
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f. Kecepatan dalam memperkenalkan produk baru. 

g. Peningkatan kegiatan pemasaran perusahaan. 

h. Peningkatkan kemampuan pemasaran yang dimiliki. 

4. Bagian ketiga kuisioner berisi mengenai kinerja perusahaan secara 

keseluruhan yang terdiri dari dua sub bagian yaitu kinerja keuangan 

dan kinerja non keuangan. Bagian ini terdiri dari beberapa 

pertanyaan sebagai berikut: 

Kinerja Kuangan (Financial Performance) 

a. Peningkatan keuntungan. 

b. Peningkatan volume penjualan pada konsumen yang sama. 

c. Memiliki standar keuntungan. 

d. Tingginya pengembalian investasi. 

e. Profit dan rasio penjualan yang tinggi. 

f. Mampu mencapai tujuan keuangan. 

Kinerja Non-Keuangan (Non-Financial Performance) 

g. Pelanggan kami merasa puas. 

h. Pelanggan kami mampu menerima nilai yang disampaikan 

perusahaan. 

i. Pelanggan kami menerima apa yang mereka ingingkan. 

j. Perusahaan kami mampu untuk menarik pelanggan baru. 

Metode pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian kuisioner. 

Distribusi kuisioner diberikan kepada sampel yang memenuhi persyaratan 

yaitu cafe yang berada di Kabupaten Sleman. Kuisioner diberikan secara 



 

 

32 
 

langsung oleh peneliti kepada para pemilik cafe di Kabupaten Sleman, 

meskipun begitu beberapa responden diberikan kuisioner melalui media online 

karena beberapa alasan diantaranya beberapa responden telah dikenal, 

responden tidak berada di tempat, sopan santun, atau keterbatasan waktu dan 

biaya. Distribusi kuisioner yang diberikan secara langsung bertujuan agar 

apabila terjadi kesulitan dalam pengisian kuisioner maupun ada pertanyaan 

maupun pernyataan yang meragukan dapat ditanyakan langsung pada peneliti. 

 

3.4 Metode Pengukuran Data 

Kuncoro (2013) mengatakan bahwa teknik merupakan aturan dan prosedur 

yang digunakan untuk menjembatani antara apa yang ada dalam dunia konsep 

dengan apa yang terjadi di dunia nyata. Pengukuran data yang didapat dari 

kuisioner penelitian ini dilakukan dengan cara memberi bobot penilaian 

menggunakan skala Likert. Skala Likert digunakan untuk menguji seberapa 

setuju atau ketidak setujuan responden terhadap pernyataan yang terdapat di 

kuisioner (Sekaran & Bougie, 2016). Kategori penilaian dari jawaban 

responden adalah sebagai berikut: 

Sangat Setuju 5 

Setuju 4 

Netral 3 

Tidak Setuju 2 

Sangat Tidak Setuju 1 
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Metode pengukuran menggunakan skala Likert dari bobot “1” sampai 

dengan “5” untuk memudahkan responden dalam memilih jawaban. Dengan 

menggunakan skala ini jawaban responden dapat diketahui dan diukur 

menggunakan jumlah. Penggunaan skala ini juga dengan mudah mengetahui 

penghitungan jumlah responden yang setuju dan tidak setuju dengan 

pertanyaan dan pernyataan yang diajukan peneliti. Penggunaan skala ini 

memudahkan peneliti dalam mengolah data-data yang bersifat ordinal. Hasil 

penghitungan kuisioner nantinya akan dijadikan sebagai acuan penentu dari 

hasil penelitian. 

 

3.5 Teknik Pengujian Instrumen 

Instrumen penelitian yang digunakan dalam penelitian ini (kuisioner) perlu 

diuji untuk mengetahui apabila setiap pernyataan benar-benar mewakili 

variabel yang diinginkan (Sekaran & Bougie, 2016). Maka dari itu peneliti 

melakukan uji validitas dan reabilitas untuk menguji intrumen dalam 

penelitian ini. 

3.5.1. Uji Validitas 

Suatu skala pengukuran disebut bila melakukan apa yang 

seharusnya dilakukan dan mengukur apa yang seharusnya diukur 

(Kuncoro 2013). Untuk mengetahui ketepatan dan kecermatan 

data yang dikumpulkan dari penggunaan instrumen dilakukan uji 

validitas dengan menggunakan korelasi product moment pearson. 
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Sebuah item dikatakan valid jika r-hitung > r-tabel (Ghozali, 

2011).  

Uji Validitas dilakukan untuk menguji ketepatan setiap 

pernyataan yang ada di kuisioner. Melaluinya setiap pertanyaan 

yang mewakili tiap variabel yang diwakili dapat diketahui 

ketepatannya. Uji validitas akan dilakukan terlebih dahulu untuk 

mengetahui apakah kuisioner yang dibagikan oleh peneliti sudah 

tepat sasaran atau belum. 

3.5.2. Uji Reliabilitas 

Reliabilitas menunjukan konsistensi dan stabilitas dari 

suatu skala pengukuran (Kuncoro, 2013). Pengujian reliabilitas 

berkaitan dengan masalah adanya kepercayaan terhadap 

instrumen. Suatu instrumen memiliki tingkat kepercayaan tinggi 

(konsistensi) jika hasil dari pengujian menunjukkan hasil yang 

tetap. Reliabilitas berbeda dengan validitas karena reliabilitas 

memusatkan perhatian pada konsistensi dan ketepatan (Kuncoro, 

2013). Sebuah instrumen dinyatakan reliabel atau handal jika 

koefisien alpha > 0,6 (Ghozali, 2011).  

Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui konsistensi dari 

setiap pernyataan yang ada di kuisioner. Melaluinya dapat 

diketahui mengenai konsistensi dari kuisioner. Apabila kuisioner 

yang telah dibuat dikatakan reliabel, maka menandakan setiap 

pertanyaan dari kuisioner konsistensi dalam mengartikan atau 
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mewakili tiap variabel yaitu strategi pemasaran dan kinerja. Uji 

reliabilitas dilakukan bersamaan dengan uji validitas sehingga 

dengan mengetahui keduanya dapat dijadikan landasan untuk 

melakukan penyebaran kuisioner karena kuisioner sudah dapat 

dinyatakan tepat sasaran dan konsisten. 

 

3.6 Analisis Data 

3.6.1. Analisis Regresi Berganda 

Pengujian data menggunakan analisis Regresi Linear 

Berganda menurut Sekaran & Bougie (2016) untuk mengetahui 

apabila terdapat pengaruh dari variabel bebas (strategi pemasaran 

dan kapabilitas pemasaran) terhadap variabel terikat (kinerja). 

Seperti yang sudah diungkapkan oleh Usman & Akbar (2006) 

analisis regresi berguna untuk mengetahui pengaruh dari antar 

variabel. Sebagai alat deskriptif, regresi berganda juga digunakan 

sebagai sebuah alat untuk menarik kesimpulan untuk menguji 

hipotesis dan untuk mengestimasi nilai-nilai populasi (Cooper & 

Schindler 2006). Sekaran & Bougie  (2016) mengatakan bahwa 

analisis regresi berganda hampir sama dengan analisis regresi 

sederhana namun analisis regresi berganda menggunakan lebih 

dari satu independen variabel untuk menjelaskan dependen 

variabelnya. Analisis regresi berganda digunakan untuk menguji 
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pengaruh dari variabel strategi pemasaran dan kapabilitas 

pemasaran terhadap variabel kinerja perusahaan.  

Penelitian ini melakukan pengujian yang oleh Kuncoro 

(2013) dikatakan sebagai kriteria ketepatan (goodness of fit) yaitu, 

uji statistik t, uji statistik F, dan koefisien determinasi. Akan 

tetapi penelitian ini tidak bertujuan meramalkan mengenai 

bagaimana hubungan strategi pemasaran dan kinerja perusahaan 

secara keseluruhan, maka dalam penilitian tidak mempergunakan 

koefisien determinasi. 

3.6.2. Uji Signifikansi Individual (Uji Statistik t) 

Uji statistik t pada dasarnya menunjukan seberapa jauh 

pengaruh satu variabel penjelas secara individual terhadap 

variabel-variabel terikat (Kuncoro, 2013). Langkah-langkah uji t 

adalah sebagai berikut (Santoso, 2010): 

a. Menentukan Ho dan Ha 

Ho: β1atau β2 atau β3 atau β4 = 0 

Strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran secara 

individual tidak memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap kinerja perusahaan. 

Ha : β1atau β2atau β3 atau β4 ≠ 0 

Strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran secara 

individual memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

kinerja perusahaan. 
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b. Menentukan daerah penerimaan Ho dan Ha 

Ho diterima bila probabilitas (p) > 0,05 

Ha diterima bila probabilitas (p) ≤ 0,05 

c. Kesimpulan 

Ho diterima: 

Keadaan ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran 

dan kapabilitas pemasaran secara individual tidak 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kinerja 

perusahaan. 

Ha diterima: 

Keadaan ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran 

dan kapabilitas pemasaran secara individual memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap kinerja perusahaan. 

3.6.3. Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F) 

Uji Statistik F pada dasarnya menunjukan pengaruh dari 

semua variabel bebas secara bersama-sama terhadap variabel 

terikat (Kuncoro 2013). Langkah-langkah uji F adalah sebagai 

berikut (Santoso, 2010): 

a. Menentukan Ho dan Ha 

Ho: β1 = β2 = β3 = β4 = 0 

Strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran secara 

simultan tidak memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap kinerja perusahaan. 
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Ha : β1 ≠ β2 ≠ β3 ≠ β4 ≠ 0 

Strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran secara 

simultan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

kinerja perusahaan. 

b. Menentukan daerah penerimaan Ho dan Ha 

Ho diterima bila probabilitas (p) > 0,05 

Ha diterima bila probabilitas (p) ≤ 0,05 

c. Kesimpulan 

Ho diterima: 

Keadaan ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran 

dan kapabilitas pemasaran secara simultan tidak 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kinerja 

perusahaan. 

Ha diterima: 

Keadaan ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran 

dan kapabilitas pemasaran secara simultan memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap kinerja perusahaan. 



 

 

39 

BAB IV 

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

 

Pada bab ini membahas mengenai hasil analisis data. Penelitian ini bertujuan 

menganalisis pengaruh strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran terhadap 

kinerja di cafe di kabupaten Sleman secara individual variabel independen dan 

juga secara simultan. 

Sampel penelitian ini adalah pemilik atau manajer cafe di Kabupaten Sleman, 

Daerah Istimewa Yogyakarta yang berjumlah 80. Data penelitian dikumpulkan 

melalui penyebaran kuisioner pada pengelola atau manajer cafe di Kabupaten 

Sleman, DIY. Hasil analisis data dan pembahasan adalah sebagai berikut: 

 

4.1 Pengujian Instrumen 

Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan dengan penyebaran 

kuisioner. Maka dari itu kuisioner penelitian harus diuji validitas dan 

reabilitasnya terlebih dahulu. Pengujian dilakukan agar kuisioner penelitian 

memiliki kemampuan yang baik dalam mengukur indikator yang ada dalam 

penelitian ini. Dalam melakukan pengujian validitas dan realibilitas peneliti 

menggunakan bantuan komputer dengan program SPSS versi 21. Hasil 

pengujian instrumen penelitian adalah sebagai berikut: (Lampiran 3) 
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1. Uji Validitas 

Uji Validitas dilakukan untuk menguji ketepatan setiap pernyataan 

yang ada di kuisioner. Melaluinya setiap pertanyaan yang mewakili 

tiap variabel yang diwakili dapat diketahui ketepatannya. Untuk 

mengetahui ketepatan dan kecermatan data yang dikumpulkan dari 

penggunaan instrumen dilakukan uji validitas dengan menggunakan 

korelasi product moment pearson. Sebuah item dikatakan valid jika r-

hitung > r-tabel (Ghozali, 2011). Nilai r-tabel pada derajat bebas n-2 

atau 80 – 2 = 78 yaitu sebesar 0,220. Ringkasan hasil uji validitas yang 

dilakukan adalah sebagai berikut: 

Tabel 4.1 

Uji Validitas 

Variabel Butir r-hitung r-tabel Keterangan 

Strategi Pemasaran 

1 ,784 ,220 Valid 
2 ,879 ,220 Valid 
3 ,707 ,220 Valid 
4 ,735 ,220 Valid 

Kapabilitas Pemasaran 

1 ,483 ,220 Valid 
2 ,597 ,220 Valid 
3 ,707 ,220 Valid 
4 ,710 ,220 Valid 
5 ,554 ,220 Valid 
6 ,426 ,220 Valid 
7 ,545 ,220 Valid 
8 ,726 ,220 Valid 
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Tabel 4.1 

Uji Validitas 

Variabel Butir r-hitung r-tabel Keterangan 

Kinerja Perusahaan 

1 ,238 ,220 Valid 
2 ,679 ,220 Valid 
3 ,672 ,220 Valid 
4 ,685 ,220 Valid 
5 ,324 ,220 Valid 
6 ,558 ,220 Valid 
7 ,701 ,220 Valid 
8 ,667 ,220 Valid 
9 ,399 ,220 Valid 

10 ,623 ,220 Valid 
Sumber: Pengolahan data primer 2018 

 

Hasil uji validitas diatas dapat dilihat bahwa r-hitung > r-tabel. 

Maka dari itu dapat dikatakan bahwa semua perntanyaan dalam 

kuisioner dianggap valid. 

2. Uji Realibilitas 

Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui konsistensi dari setiap 

pernyataan yang ada di kuisioner. Melaluinya dapat diketahui 

mengenai konsistensi dari kuisioner. Apabila kuisioner yang telah 

dibuat dikatakan reliabel, maka menandakan setiap pertanyaan dari 

kuisioner konsisten dalam mengartikan atau mewakili tiap variabel 

yaitu strategi pemasaran, kapabilitas pemasaran, dan kinerja. Uji 

reliabilitas dilakukan dengan menggunakan teknik Alpha Cronbach. 

Sebuah instrumen dinyatakan reliabel atau handal jika koefisien Alpha 
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Cronbach > 0,6 (Ghozali, 2011). Ringkasan hasil uji validitas dan 

reliabilitas yang dilakukan adalah sebagai berikut: 

 

Tabel 4.2 

Uji Reliabilitas 

Variabel Alpha 
Cronbach 

Limit of 
Alpha 

Cronbach 
Keterangan 

Strategi Pemasaran ,776 ,60 Reliabel 
Kapabilitas Pemasaran ,726 ,60 Reliabel 
Kinerja Perusahaan ,750 ,60 Reliabel 
Sumber: Pengolahan data primer 2018 

 

Hasil uji reliabilitas menunjukan Alpha Cronbach dari semua 

variabel > 0,6 maka dapat dikatakan bahwa semua variabel dalam 

penelitian ini reliabel. 

 

4.2 Analisis Karakteristik Demografi Responden 

Untuk mengetahui karaktersitik responden pada penelitian ini digunakan 

analisis persentase. Karakteristik demografi responden dalam penelitian ini 

adalah lama cafe beroperasi. Lama beroperasi responden dikelompokan 

menjadi dua bagian yaitu kurang dari lima tahun dan lebih besar sama dengan 

lima tahun. Analisis persentase dilakukan menggunakan bantuan komputer 

program SPSS versi 21. Ringkasan hasil analisis persentase yang telah 

dilakukan adalah sebagai berikut: (Lampiran 4) 
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Tabel 4.3 

Distribusi Responden Berdasarkan Lama Operasi 

Lama Operasi Frekuensi Presentase 
< 5 tahun 61 76,3 
≥ 5 tahun 19 23,8 

Total 80 100 
Sumber: Pengolahan data primer 2018 

 

Berdasarkan hasil analisis presentase lama operasi cafe yang menjadi 

responden diketahui bahwa, responden hampir merata terbagi dua kelompok. 

Cafe yang sudah beroperasi kurang dari lima tahun berjumlah 61 atau 76,3% 

dari sisanya adalah cafe yang sudah beroperasi lebih dari lima tahun sejumlah 

19 atau 23,8% dari seluruh responden. 

 

4.3 Uji Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk menguji pengaruh dari 

strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran terhadap kinerja perusahaan 

(Sekaran & Bougie, 2016). Analisis regresi berganda akan diuji menggunakan 

goodness of fit secara individual (uji t) dan secara simultan (uji F). Langkah-

langkah ketentuan uji signifikansi (uji F dan uji t) adalah sebagai berikut: 

(Lampiran 5) 

Menerima Ho: jika probabilitas (p) > 0,05 artinya strategi pemasaran dan 

kapabilitas pemasaran secara individual maupun simultan 
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tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kinerja 

perusahaan. 

Menerima Ha: jika probabilitas (p) ≤ 0,05 artinya strategi pemasaran dan 

kapabilitas pemasaran secara individual maupun simultan 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kinerja 

perusahaan. 

Analisis regresi linier berganda dilakukan dengan menggunakan bantuan 

komputer program SPSS versi 21. Ringkasan hasil analisis regresi linier 

berganda yang telah dilakukan adalah sebagai berikut: 

Tabel 4.4 

Uji Signifikansi Pengaruh Strategi Pemasaran dan Kapabilitas 

Pemasaran terhadap Kinerja Perusahaan 

Variabel 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. 
Error Beta 

(Constant) 3,070 ,444   6,918 ,000 
Strategi Pemasaran -,049 ,084 -,066 -,589 ,558 
Kapabilitas 
Pemasaran ,339 ,098 ,389 3,472 ,001 
F-hitung 6,194         
Sig/Prob ,003         
Adjusted R Square ,116         
Sumber: Pengolahan data primer 2018 
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1. Uji Secara Individual (uji t) 

a. Pengaruh Strategi Pemasaran terhadap Kinerja Perusahaan 

Hasil uji t menunjukan nilai t-hitung sebesar -0,589 dan koefisien 

regresi (beta) -0,066 dengan nilai probabilitas (p) 0,558. Perolehan 

nilai probabilitas (p) sebesar 0,558 berdasarkan ketentuan uji t dengan 

nilai probabilitas (p) > 0,05 maka Ho diterima. Hal ini berarti strategi 

pemasaran secara individual tidak memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap kinerja perusahaan. Hasil ini juga menunjukan bahwa fungsi 

strategi pemasaran yaitu melakukan perbaikan pada pelayanan paska 

penjualan, pengembangan segmentasi pasar atau konsumen baru, 

peramalan pasar, dan kegiatan analisis pangsa pasar tidak memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan ataupun penurunan 

kinerja perusahaan secara keseluruhan baik kinerja keuangan maupun 

kinerja non-keuangan. 

b. Pengaruh Kapabilitas Pemasaran terhadap Kinerja Perusahaan 

Hasil uji t menunjukan nilai t-hitung sebesar 3,472 dan koefisien 

regresi (beta) 0,389 dengan nilai probabilitas (p) 0,001. Perolehan 

nilai probabilitas (p) sebesar 0,001 berdasarkan ketentuan uji t dengan 

nilai probabilitas (p) ≤ 0,05 maka Ha diterima. Hal ini berarti 

kapabilitas pemasaran secara individual memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap kinerja perusahaan. Hasil ini juga menunjukan 

bahwa kapabilitas pemasaran yang dalam hal ini adalah antara lain 

pelayanan konsumen yang berkualitas, kegiatan promosi yang efektif 
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dalam meningkatkan penjualan, salesperson yang berkualitas, 

penelitian dan pengembangan, kemampuan menciptakan perbedaan 

produk, kecepatan dalam memperkenalkan produk baru, peningkatan 

kegiatan pemasaran, dan peningkatan kapabilitas pemasaran secara 

jelas juga mampu meningkatkan kinerja perusahaan secara 

keseluruhan baik kinerja keuangan maupun kinerja non-keuangan. 

2. Uji Secara Simultan (uji F) 

Hasil uji F menunjukan nilai F-hitung sebesar 6,194 dengan nilai 

probabilitas (p) 0,003. Perolehan nilai probabilitas (p) sebesar 0,003 

berdasarkan ketentuan uji F dengan nilai probabilitas (p) ≤ 0,05 maka 

Ha diterima. Hal ini berarti strategi pemasaran dan kapabilitas 

pemasaran secara simultan memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap kinerja perusahaan. Nilai Adjusted R Square sebesar 0,116 

menunjukan besar pengaruh dari strategi pemasaran dan kapabilitas 

pemasaran secara simultan terhadap kinerja perusahaan. Hal ini 

menunjukan sebesar 11,6% kinerja perusahaan dipengaruhi oleh 

strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran. Sebagian besar sisanya 

yaitu sebesar 88,4% kinerja perusahaan dipengaruhi variabel lain yang 

tidak termasuk model dalam penelitian ini. 
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4.4 Pembahasan 

Menjamurnya cafe di Yogyakarta secara tidak langsung memaksa para 

pengusaha cafe untuk beradu memasarkan produk dan cafe-nya. Azizi, et al., 

(2009) mengatakan bahwa terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi 

kinerja perusahaan secara keseluruhan antara lain yang disebut dengan strategi 

pemasaran dan kapabilitas pemasaran. Strategi pemasaran dan kapabilitas 

pemasaran digunakan perusahaan guna mendongkrak kinerja perusahaan yang 

dalam hal ini berkaitan dengan kinerja keuangan dan kinerja non keuangan. 

Azizi, et al., (2009) dan Sharma (2004) sudah mengatakan bahwa 

substansi dari kegiatan pemasaran dan strategi pemasaran bertujuan untuk 

meningkatkan kinerja perusahaan. Peningkatan kinerja perusahaan didapatkan 

melalui beberapa fungsi dari sub strategi dibawahnya yaitu perbaikan 

pelayanan paska penjualan, pengembangan segmentasi pasar, peramalan 

pasar, dan analisis pangsa pasar (Sharma 2004). Melalui kegiatan 

pengambilan keputusan pemasaran di tingkat atas atau strategi inilah yang 

diharapkan mampu untuk meningkatkan kinerja perusahaan secara 

keseluruhan. 

Kapabilitas pemasaran merupakan faktor selain strategi pemasaran yang 

juga memperngaruhi kinerja perusahaan. Semakin tinggi kapabilitas 

pemasaran suatau perusahaan dalam hal ini mengidentifikasi kebutuhan 

konsumen dan mengelola faktor-faktor yang mempengaruhi niat beli maka 
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perusahaan itu akan mampu menempatkan produknya pada posisi terbaik 

dibanding dengan pesaingnya (Azizi, et al., 2009). 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran dan 

kapabilitas pemasaran terhadap kinerja keseluruhan cafe di Kabupaten 

Sleman, DIY. Stategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran merupakan dua 

hal yang saling berhubungan. Hubungan dari keduanya harus dimiliki cafe 

guna meningkatkan kinerja baik kinerja keuangan dan juga kinerja non-

keuangan. Cafe di Kabupaten Sleman harus mampu menunjukan kinerja yang 

baik karena melihat ketatnya persaingan di industri ini. 

Adiputra (2015) mengatakan bahwa penerapan strategi pemasaran yang 

baik berdampak pada meningkatnya kinerja perusahaan. Menariknya 

penemuan dalam penelitian ini mengatakan sebaliknya. Hal ini dapat dilihat 

pada hasil nilai dari uji t, strategi pemasaran (beta -0,066; p 0,558) secara 

individual tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kinerja cafe. 

Penemuan ini membantah hipotesis pertama yang mengatakan bahwa strategi 

pemasaran memiliki pengarauh terhadap kinerja perusahaan secara 

keseluruhan. Namun, kapabilitas pemasaran (beta 0,389; p 0,001) secara 

individual memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kinerja cafe. 

Penemuan ini sejalan dengan teori dan hipotesis kedua yang mengatakan 

bahwa kapabilitas pemasaran memiliki pengaruh terhadap kinerja perusahaan. 

Penemuan berikut yang tidak kalah menarik ada pada hasil uji F. 

Berdasarkan hasil uji t strategi pemasaran tidak memiliki pengaruh terhadap 
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kinerja cafe, akan tetapi pada uji secara simultan mengatakan strategi 

pemasaran dan kapabilitas pemasaran memiliki pengaruh terhadap kinerja 

cafe. Hasil pengujian juga menunjukan sebesar 11,6% kinerja cafe yaitu 

dipengaruhi oleh strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran. Maka dapat 

dikatakan bahwa semakin baik strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran 

yang dimiliki dan dijalankan cafe di Kabupaten Sleman akan menghasilkan 

kinerja secara keseluruhan yang baik pula. 

Hasil yang diperoleh dari penelitian ini sama dengan hasil dari penelitian 

Azizi, et al., pada tahun 2009 di Iran. Perbedaan penelitian yang dilakukan 

Azizi, et al., (2009) terletak pada objek penelitian yaitu industri peralatan 

medis di Iran. Populasi perusahan penghasil peralatan medis di Iran sangatlah 

kecil berbeda dengan banyaknya cafe di Kabupaten Sleman. Perbedaan ini 

menunjukan bahwa baik pada industri besar dengan populasi kecil seperti 

industri peralatan medis di Iran ataupun pada industri kecil dengan populasi 

yang banyak strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran secara bersamaan 

memiliki pengaruh terhadap kinerja, tetapi secara individual hanya kapabilitas 

pemasaran yang menunjukan pengaruh signifikan terhadap kinerja perusahaan 

secara keseluruhan. 

Azizi, et al., (2009) mengatakan bahwa banyak perusahaan menggunakan 

strategi pemasaran yang baik, akan tetapi hal tersebut membutuhkan tenaga 

pemasaran yang terlatih dan berpengalaman. Dalam penelitiannya Sharma 

(2004) juga menemukan bahwa strategi pemasaran hampir tidak memiliki 

pengaruh terhadap kinerja perusahaan. Dalam penelitiannya Sharma (2004) 
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juga mendapatkan temuan bahwa strategi pemasaran merupakan strategi yang 

penting bagi: 

1. Perusahaan berskala besar dibanding perusahaan berskala kecil 

2. Perusahaan yang terlibat pada produksi barang untuk konsumen 

dan perusahaan yang terlibat produksi barang untuk konsumen dan 

untuk industri dibanding perusahaan yang terlibat produksi barang 

untuk industri saja. 

3. Perusahaan eksport dibanding perusahaan import. 

4. Perusahaan dengan pertumbuhan penjualan domestik yang lebih 

tinggi dibanding perusahaan dengan pertumbuhan penjualan 

domestik yang lebih rendah. 

Berdasarkan penyertaan di atas diketahui bahwa cafe di Kabupaten 

Sleman, DIY merupakan perusahaan berskala kecil, dan memiliki 

pertumbuhan pendapatan domestik yang cenderung rendah. Maka hal ini 

menunjukan alasan yang membuat variabel strategi pemasaran tidak 

berpengaruh pada kinerja cafe di Kabupaten Sleman. 

Strategi pemasaran yang baik perlu juga didukung dengan tenaga dan 

implementasi yang baik pula, kebanyakan perusahaan cafe di Kabupaten 

Sleman menunjukan bahwa kurang baiknya tenaga pemasaran yang dimiliki. 

Hasil ini juga menunjukan bahwa skala perusahaan dalam industri cafe di 

Kabupaten Sleman tergolong perusahaan berskala kecil maka variabel strategi 

pemasaran tidak berpengaruh signifikan terhadap kinerja perusahaan. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

Pada bab lima memaparkan kesimpulan dari hasil penelitian yang telah 

dilakukan. Selanjutnya peneliti memberikan implikasi, saran dan keterbatasan 

penelitian. Kesimpulan, implikasi manajerial, saran dan keterbatasan penelitian 

tersebut adalah sebagai berikut: 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dapat diambil 

kesimpulan sebagai berikut: 

Pengaruh strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran terhadap 

kinerja perusahaan secara keseluruhan: 

a. Strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran secara signifikan 

mampu mempengaruhi 11,6% dari kinerja perusahaan secara 

keseluruhan. 

b. Strategi pemasaran tidak memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap kinerja perusahaan secara keseluruhan. 

c. Kapabilitas pemasaran memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

kinerja perusahaan secara keseluruhan. 

 



 

 

52 
 

5.2 Implikasi Manajerial 

Kemajuan teknologi dan globalisasi memberikan dampak persaingan yang 

cukup ketat hampir di segala industri baik jasa maupun produk. Persaingan 

yang terjadi menuntut perusahaan untuk dapat memberikan dan menciptakan 

strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran yang baik. Strategi pemasaran 

merupakan dasar yang mencerminkan hubungan dan interaksi perusahaan 

dengan lingkungan bisnisnya, kapabilitas pemasaran merupakan kemampuan 

dan kapasitas dalam bidang pemasaran (Azizi, et al., 2009). 

Strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran bertujuan untuk 

meningkatkan kinerja perusahaan. Strategi pemasaran yang baik tentunya 

harus didukung dengan tenaga pemasaran yang baik pula untuk dapat 

meningkatkan kinerja perusahaan. Tenaga pemasaran merupakan salah satu 

unsur yang dimiliki oleh kapabilitas pemasaran. Maka dari itu strategi 

pemasaran dan kapabilitas pemasaran harus mampu bersinergi dalam rangka 

meningkatkan kinerja perusahaan. 

Hasil penelitian ini memberikan bukti bahwa 11,6% kinerja perusahaan 

secara keseluruhan dipengaruhi oleh strategi pemasaran dan kapabilitas 

pemasaran. Namun, strategi pemasaran secara individual tidak memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap kinerja perusahaan secara keseluruhan. 

Sebaliknya, kapabilitas pemasaran memiliki pengaruh signifikan terhadap 

kinerja perusahaan secara keseluruhan. Hal ini menunjukan strategi pemasaran 

yang baik perlu didukung juga dengan kapabilitas pemasaran yang baik pula. 
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Hasil penelitian ini menunjukan pada pihak manajemen tentunya hal-hal 

mendasar seperti strategi pemasaran perlu didukung dengan implementasi 

yang sesuai. Maka dari itu fungsi pengawasan dari manajemen juga sangat 

penting disini agar strategi pemasaran dan kapabilitas pemasaran mampu 

meningkatkan kinerja dan mencapai tujuan perusahaan. 

 

5.3 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, kesimpulan, dan implikasi manajerial di atas 

maka dapat dirumuskan saran sebagai berikut: 

1. Perusahaan sebaiknya mulai menciptakan kapabilitas pemasaran dalam 

perusahaan dengan melakukan pelatihan karyawan, melakukan 

research and development program, dan lain sebagainya. Dalam 

rangka menciptakan kapabilitas pemasaran ada beberapa hal yang 

dapat dilakukan perusahaan antara lain, pelayanan konsumen yang 

berkualitas, melakukan kegiatan promosi yang efektif dalam 

meningkatkan penjualan, memiliki salesperson yang berkualitas, 

melakukan research and development, menciptakan keunikan 

perusahaan, memperkenalkan produk baru dengan cepat, 

meningkatkan kegiatan pemasaran, dan meningkatkan kemampuan 

pemasaran yang dimiliki. 

2. Kedua hal yang telah disebutkan diatas sebaiknya secara bersama-

sama diterapkan oleh perusahaan. Merajuk pada hasil penelitian 
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strategi pemasaran perlu didukung dengan tenaga pemasaran yanng 

baik. Tenaga pemasaran yang dikategorikan ke dalam kapabilitas 

pemasaran ini berguna untuk mendukung implementasi yang sesuai 

dengan strategi pemasaran. Ini merupakan sebuah tantangan yang 

harus mampu dijawab dan dilaksanakan oleh perusahaan untuk dapat 

menciptakan keunggulan dalam persaingan di industri cafe. 

 

5.4 Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini tentunya memiliki beberapa keterbatasan. Pertama, hasil 

adjusted R2 cukup rendah yaitu sebesar 11,6% dikarenakan variabel 

independen yang diteliti hanya dua yaitu strategi pemasaran dan kapabilitas 

pemasaran akan tetapi variabel yang mempengaruhi kinerja masih banyak lagi 

hal ini menyebabkan variabel dependen yaitu kinerja perusahaan tidak dapat 

dijelaskan dengan optimal. Kedua, industri cafe di Kabupaten Sleman, DIY 

belum terdata dengan baik yang menyebabkan tidak mudah untuk 

mendapatkan responden penelitian. Ketiga, Demografi responden hanya 

terbatas pada nama cafe dan lama operasi saja. Keempat, pertanyaan dalam 

kuisioner seperti pada variabel strategi pemasaran dan kinerja tidak 

mencantumkan jangka waktu (time frame) yang membuat responden kesulitan 

dalam mengukur variabel strategi pemasaran dan kinerja pada cafe-nya. 
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5.5 Saran Untuk Penelitian Selanjutnya 

Berdasarkan data hasil penelitian dan keterbatasan penelitian yang 

disebutkan di atas maka peneliti memberikan saran kepada peneliti sejenis di 

masa mendatang. Pertama, penelitian selanjutnya disarankan menambah 

variabel penelitian yang relevan dalam mempengaruhi kinerja seperti 

marketing mix, Segmenting Targeting and Positioning (STP), dan lain 

sebagainya. Kedua, mencoba mencari industri yang sudah terkelola dengan 

baik sehingga distribusinya merata dan mudah mencari responden. Ketiga, 

menambahkan demografi responden seperti jabatan di perusahaan tersebut 

sehingga dapat melengkapi demografi responden. 
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Bagian I – Data Responden 
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Nama Cafe : .......... (boleh tidak diisi) 

Lama Beroperasi :  

⃝ <5thn (Kurang dari lima tahun) 
⃝ ≥5thn (Lebih dari sama dengan lima tahun) 

 

*Cara Pengisian: Pilihah salah satu jawaban dengan memberikan tanda X atau √ 
di salah satu kolom sesuai dengan pernyataan yang diberikan. Pilih “1” apabila 
sangat tidak setuju, “2” apabila tidak setuju, “3” apabila netral, “4” apabila setuju, 
dan “5” apabila sangat setuju. 

 

Bagian II – Strategi Pemasaran 

NO. PERNYATAAN 1 2 3 4 5 
STS TS N S SS 

1. Perusahaan selalu melakuan perbaikan pada 
pelayanan paska-penjualan. 

          

2. Perusahaan selalu berusaha mengembangkan 
segmentasi pasar atau konsumen baru. 

          

3. Perusahaan selalu berusaha melakukan 
peramalan pasar. 

          

4. Perusahaan selalu berusaha menganalisis 
pangsa pasar. 
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Bagian III – Kemampuan Pemasaran 

NO. PERNYATAAN 1 2 3 4 5 

STS TS N S SS 

1. Perusahaan memiliki pelayanan konsumen 

yang berkualitas. 

          

2. Perusahaan memiliki kegiatan promosi yang 

efektif dalam meningkatkan penjualan. 

          

3. Perusahaan memiliki salesperson yang 

berkualitas. 

          

4. Perusahaan melakuakan penelitian dan 

pengembangan. 

          

5. Perusahaan memiliki kemampuan untuk 

menciptakan perbedaan tersendiri dari 

produknya. 

          

6. Perusahaan cukup cepat dalam 

memperkenalkan produk baru. 

          

7. Perusahaan selalu meningkatkan kegiatan 

pemasaran perusahaan. 

          

8. Perusahaan selalu meningkatkan kemampuan 

pemasaran yang dimiliki. 
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Bagian IV – Kinerja Perusahaan 

NO. PERNYATAAN 1 2 3 4 5 

STS TS N S SS 

Kinerja Keuangan (Financial Performance) 

1. Perusahaan mengalami peningkatan 

keuntungan. 

          

2. Terdapat peningkatan volume penjualan pada 

pelanggan yang sama. 

          

3. Perusahaan memiliki standar keuntungan.           

4. Tingginya pengembalian investasi.           

5. Profit dan rasio penjualan yang tinggi.           

6. Mampu mencapai tujuan keuangan.           

Kinerja Non-Keuangan (Non-Financial Performance) 

7. Pelanggan kami merasa puas.           

8. Pelanggan kami mampu menerima nilai yang 

disampaikan perusahaan. 

          

9. Pelanggan kami menerima apa yang mereka 

ingingkan. 

          

10. Perusahaan kami mampu untuk menarik 

pelanggan baru. 

          

 

-Jangan Menyerah Sebelum Mencoba- 
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LAMPIRAN II
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1 2 3 4 1 2 3 4 5 6 7 8 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1 1 4 3 3 4 4 3 3 3 3 3 4 4 4 3 3 3 3 3 4 4 4 3
2 2 4 4 4 5 4 3 4 5 4 4 4 5 4 3 4 4 4 4 4 5 3 5
3 2 4 3 4 4 5 5 4 4 2 4 5 4 5 5 4 5 2 4 5 4 5 4
4 1 3 3 4 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 3 4 3 3 3 4 3 4 3
5 1 4 3 3 4 4 3 4 4 3 4 5 4 4 3 4 4 3 4 5 4 4 4
6 2 4 4 4 4 4 3 5 4 3 4 4 4 4 3 5 5 3 4 4 4 4 4
7 1 3 4 4 3 4 4 5 5 4 3 5 5 4 4 5 4 4 3 5 5 5 5
8 1 5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5
9 1 4 5 4 5 3 4 4 4 3 3 3 4 3 4 4 3 3 3 3 4 3 4

10 1 4 3 4 5 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 3 4 3 3 4 4 4 4
11 2 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 3 4 4 3 4 3 4 3 5 4 4 4
12 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5
13 1 5 5 5 5 5 4 3 5 4 3 4 5 5 4 3 3 4 3 5 3 3 4
14 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5
15 1 4 5 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 3 5 3 4 4 4 5 4 5
16 1 4 4 3 3 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 5
17 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 4
18 1 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 3 4 3 3 4 4 4 4 5
19 1 4 4 5 4 4 5 3 4 5 4 4 4 3 4 4 3 3 4 3 4 4 4
20 1 4 3 4 4 4 4 5 5 4 3 5 5 5 5 4 5 2 4 5 4 5 4
21 1 4 4 4 5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 3 5 5 5 5
22 2 4 3 4 4 4 3 4 5 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5
23 1 4 3 3 4 5 5 4 4 2 4 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5
24 1 4 4 4 5 4 4 5 5 4 3 5 5 4 3 5 3 4 4 4 5 4 5
25 1 4 3 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 3 5 5 5 5
26 1 4 4 4 5 3 4 4 4 3 3 3 4 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5
27 1 4 3 4 4 4 3 3 4 3 3 4 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5
28 1 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 3 4 4 3 5 3 4 4 4 5 4 5
29 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5
30 2 5 4 4 5 5 4 3 5 4 3 4 5 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5
31 1 4 5 4 5 4 4 5 5 4 3 5 5 5 5 4 5 2 4 5 4 5 4
32 1 4 3 4 5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 3 5 5 5 5
33 1 4 4 4 5 4 3 4 5 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5
34 1 4 3 4 4 5 5 4 4 2 4 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5
35 2 4 4 4 4 4 4 5 5 4 3 5 5 4 3 5 3 4 4 4 5 4 5
36 1 4 3 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5
37 1 3 3 4 4 3 4 4 4 3 3 3 4 5 5 4 5 2 4 5 4 5 4
38 1 4 4 5 4 4 3 3 4 3 3 4 4 4 4 5 4 4 3 5 5 5 5
39 1 4 3 4 4 4 4 5 4 5 4 3 4 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5
40 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5
41 1 5 5 5 5 5 4 3 5 4 3 4 5 4 3 5 3 4 4 4 5 4 5
42 1 4 4 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 2 4 5 4 5 4
43 2 4 4 4 5 4 4 5 5 4 3 5 5 4 4 5 4 4 3 5 5 5 5
44 1 4 3 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5
45 1 4 5 4 5 4 3 4 5 4 4 4 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5
46 1 4 3 4 5 5 5 4 4 2 4 5 4 4 3 5 3 4 4 4 5 4 5
47 1 4 4 5 4 5 4 4 4 5 3 4 4 5 5 4 5 2 4 5 4 5 4
48 2 4 4 5 4 4 4 5 5 4 3 5 5 4 4 5 4 4 3 5 5 5 5

LONo.
Kapabilitas Pemasarantrategi Perusahaa Kinerja
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1 2 3 4 1 2 3 4 5 6 7 8 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
49 1 4 4 4 5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5
50 1 4 3 4 4 3 4 4 4 3 3 3 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5
51 1 4 3 3 4 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 5 3 4 4 4 5 4 5
52 1 4 4 4 5 5 4 4 4 5 3 4 4 4 4 5 4 4 3 5 5 5 5
53 2 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5
54 1 4 3 4 4 4 4 5 5 4 3 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5
55 1 5 5 5 5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 3 5 3 4 4 4 5 4 5
56 2 5 5 5 5 4 3 4 5 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5
57 2 4 4 5 4 5 5 4 4 2 4 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5
58 1 5 4 4 5 4 4 5 4 5 4 3 4 4 3 5 3 4 4 4 5 4 5
59 2 4 5 4 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5
60 2 4 3 4 5 5 4 3 5 4 3 4 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5
61 1 4 3 4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 4 3 5 3 4 4 4 5 4 5
62 1 4 4 4 5 4 4 5 5 4 3 5 5 5 5 4 5 2 4 5 4 5 4
63 1 4 3 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 4 3 5 5 5 5
64 1 4 3 4 4 4 3 4 5 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5
65 2 3 3 4 4 5 5 4 4 2 4 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5
66 1 4 3 3 4 4 4 5 5 4 3 5 5 4 3 5 3 4 4 4 5 4 5
67 1 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 5 4 3 5 3 4 4 4 5 4 5
68 2 4 4 5 4 4 3 4 5 4 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5
69 1 4 4 4 5 5 5 4 4 2 4 5 4 5 5 4 5 2 4 5 4 5 4
70 1 4 3 4 4 4 4 5 4 5 4 3 4 4 4 5 4 4 3 5 5 5 5
71 1 4 3 4 4 5 5 5 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5
72 1 3 3 4 4 5 4 3 5 4 3 4 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5
73 2 5 4 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 3 5 3 4 4 4 5 4 5
74 2 4 5 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 2 4 5 4 5 4
75 1 4 4 4 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 5 4 4 3 5 5 5 5
76 2 4 3 4 4 4 4 5 5 4 3 5 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5
77 1 5 5 5 5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5
78 1 5 5 5 5 4 3 4 5 4 4 4 5 4 3 5 3 4 4 4 5 4 5
79 1 4 4 5 4 5 5 4 4 2 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5
80 1 4 4 4 4 5 4 4 4 5 3 4 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5

No. LO
trategi Perusahaa Kapabilitas Pemasaran Kinerja
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LAMPIRAN III 
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Reliability 
 
 
Scale: Strategi Pemasaran 
 

 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 80 100,0 

Excludeda 0 ,0 

Total 80 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,776 4 
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Reliability 

 

 
Scale: Kapabilitas Pemasaran 
 

 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 80 100,0 

Excludeda 0 ,0 

Total 80 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,726 8 
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Reliability 
 

 
Scale: Kinerja Secara Keseluruhan 
 

 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 80 100,0 

Excludeda 0 ,0 

Total 80 100,0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,750 10 
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LAMPIRAN IV 
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Frequencies 
 

 
Statistics 

Lama Operasi   

N 
Valid 80 

Missing 0 

 

 
Lama Operasi 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

<5tahun (Kurang 

dari lima tahun) 

61 76,3 76,3 76,3 

>=5thn (Lebih dari 

sama dengan lima 

tahun) 

19 23,8 23,8 100,0 

Total 80 100,0 100,0  
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LAMPIRAN V 
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Regression 
 

Variables Entered/Removeda 

Model Variables Entered Variables 

Removed 

Method 

1 

Kapabilitas 

Pemasaran, 

Strategi 

Pemasaranb 

. Enter 

a. Dependent Variable: Kinerja 

b. All requested variables entered. 

 
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,372a ,139 ,116 ,31813 

a. Predictors: (Constant), Kapabilitas Pemasaran, Strategi Pemasaran 

 
ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 1,254 2 ,627 6,194 ,003b 

Residual 7,793 77 ,101   

Total 9,047 79    

a. Dependent Variable: Kinerja 

b. Predictors: (Constant), Kapabilitas Pemasaran, Strategi Pemasaran 

 
 

Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 3,070 ,444  6,918 ,000 

Strategi Pemasaran -,049 ,084 -,066 -,589 ,558 

Kapabilitas Pemasaran ,339 ,098 ,389 3,472 ,001 

a. Dependent Variable: Kinerja 
 


