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PENGARUH ORIENTASI PASAR DAN ORIENTASI KEWIRAUSAHAAN
TERHADAP KINERJA PEMASARAN UMKM GORENGAN

IRVAN AHMAD MUHAKHIR
NIM: 20070039
Program Studi: Manajemen
Email: irvanahmad456@gmail.com

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Orientasi Pasar dan Orientasi
Kewirausahaan Terhadap Kinerja Pemasaran UMKM Gorengan di Kecamatan
Sutera Kabupaten Pesisir Selatan. Sampel penelitian berjumlah 47 responden
dengan teknik pengumpulan data secara sensus sampling (sampling jenuh).
Penelitian ini menggunakan analisis regresi berganda dan pengujian hipotesis uji t
dan uji f. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Orientasi Pasar tidak berpengaruh
terhadap Kinerja Pemasaran. Karena Orientasi Pasar mempunyai thiwng (-0,011) <
travel (1,679) dan nilai sig 0,991 > 0,05. Orientasi Kewirausahaan berpengaruh
terhadap Kinerja Pemasaran. Karena Orientasi Kewirausahaan mempunyai thitung
(7,326) > tranel (1,679) dan nilai sig 0,000 < 0,05. Hasil pembahasan secara bersama-
sama Orientasi Pasar (X1) dan Orientasi Kewirausahaan (X2) berpengaruh terhadap
Kinerja Pemasara (), hal ini dapat dilihat bahwa nilai Fnitung yang diperoleh sebesar
30,515 dengan nilai Franer 3,21 sehingga 30,515 > 3,21, hal ini menunjukkan bahwa
terdapat pengaruh secara bersama-sama variabel independen terhadap variabel
dependen. Sedangkan untuk R squarenya yaitu sebesar 58,1% sedangkan sisanya
41,9% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak termasuk dalam model penelitian
ini.

Kata Kunci: Orientasi Pasar, Orientasi Kewirausahaan, Kinerja Pemasaran
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IMPACT OF THE MARKET ORIGINATION AND THE ORIENTATION OF
BUSINESS WITH THE WORKING OF UMKM Fried Food

IRVAN AHMAD MUHAKHIR
NIM: 20070039
Study Program: Management
Email: irvanahmad456@gmail.com

ABSTRACT

This research aims to find out the impact of market orientation and
entrepreneurship orientation on UMKM Fried Food marketing performance in Silk
District District South Coast. The sample consisted of 47 respondents with data
collection techniques sensus sampling. The research uses double regression
analysis and testing the hypotheses of the trial t and trial f. The results show that
the market orientation is not equal to the marketing performance. Since the
marketorientation has t count (-0,011) <t tablel (1,679) and sig value 0,991 > 0,05.
The business orientation has an influence on marketing performance, since the
business orientations have t count (7,326) > t table (1,679), and sig values 0,000 <
0,055. The combined analysis of the market Orientation (X1) and the enterprise
orientations (X2) has an impact on the marketing orientation (Y), it can be seen that
the calculated F count value is 30,515 with the F table value of 3.21 to 30,55 >
3.21, this shows that there is an influence together with independent variables on
the dependent variable. The R square is 58.1% while the remaining 41.9% is
influenced by other variables that are not included in this model.

Keywords: Market orientation, Entrepreneurship orientation, Marketing
Performance
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pertumbuhan ekonomi suatu negara dipengaruhi oleh berbagai macam
sektor usaha. Salah satunya, usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM). Sebagai
tulang punggung perekonomian, UMKM memegang peran penting dalam
menciptakan lapangan kerja dan meningkatkan pendapatan masyarakat. Namun,
UMKM kerap kali dihadapkan pada berbagai tantangan, termasuk persaingan besar
yang semakin ketat dan tingginya tingkat ketidakpastian bisnis. Oleh karena itu,
pemahaman mendalam mengenai faktor-faktor yang memengaruhi Kkinerja
pemasaran UMKM menjadi sangat krusial.

Perkembangan dunia usaha sekarang ini ditandai dengan semakin
banyaknya pelaku usaha dalam berbagai bidang yang membentuk semakin
tajamnya persaingan, hal itu dapat dirasakan pada usaha mikro kecil dan menengah
pada bidang bisnis yang melibatkan para pelaku bisnis agar dapat bersaing di tengah
lingkungan bisnis yang dinamis dalam hal menarik minat konsumen di tengah
persaingan untuk dapat menjaga kelangsungan hidup usaha sehingga dapat
bersaing, untuk itu diperlukan adanya evaluasi kembali apa yang menjadi bagian
kelemahannya dan apa yang perlu ditambahkan sehingga dapat meningkatkan
Kinerja dan strategi mereka oleh karena tekanan dalam persaingan bisnis yang
memengaruhi unit usaha mikro kecil dan menengah (UMKM). Kondisi persaingan
pasar yang kompetitif juga merupakan aspek yang tidak terlepas dari fokus oleh

karena harus bersaing untuk dapat diminati lebih oleh pasar. Tetapi, dalam



kenyataannya tuntutan yang dihadapi dari lingkungan bisnis saat ini masih terasa
sulit untuk dipenuhi oleh UMKM dan masih banyak yang jatuh bangun dalam
bisnis.

Menurut Rudjito (2003), Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM)
merupakan salah satu bagian penting dalam perekonomian suatu daerah maupun
negara, baik dari sisi lapangan kerja yang tercipta maupun dari sisi jumlah
usahanya. Dalam krisis ekonomi, ternyata UMKM merupakan usaha yang tahan
terhadap goncangan krisis, karena tidak banyak menggunakan bahan baku impor.
Pada saat usaha skala besar mengalami kehancuran akibat krisis ekonomi, UMKM
merupakan sabuk penyelamat dari dampak krisis ekonomi tersebut. Hal ini tentunya
memberikan perubahan akan terjadinya pertumbuhan peluang kerja yang baru,
membuka peluang pasar, serta menciptakan pertumbuhan pada usaha dalam
berbagai sektor.

Menurut Kuncoro (2006) bahwa UMKM di Indonesia secara kualitas sulit
berkembang di pasar karena menghadapi beberapa masalah internal, yaitu
rendahnya kualitas sumber daya manusia seperti kurang terampilnya sumber daya
manusia, kurangnya orientasi kewirausahaan (enterpreneurial orientation),
rendahnya penguasaan teknologi dan manajemen, minimnya informasi, dan
rendahnya orientasi pasar (market orientation). Dua dari permasalahan internal
yang banyak dihadapi UMKM vyaitu orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan
ternyata juga menjadi perhatian besar dalam banyak penelitian dewasa ini.

Dalam era globalisasi ini, sektor usaha mikro, kecil, dan menengah

(UMKM) memiliki peran yang sangat penting dalam pertumbuhan ekonomi suatu



negara. Salah satu sektor UMKM yang menonjol adalah industri gorengan.
Gorengan merupakan makanan ringan yang sangat populer dikalangan masyarakat,
memberikan kontribusi signifikan terhadap perekonomian lokal.

Peningkatan jumlah UMKM gorengan seiring berjalannya waktu
menunjukkan adanya peluang bisnis yang besar. Namun, unutuk memenangkan
persaingan dan mencapai kinerja yang optimal, UMKM perlu memahami
pentingnya orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan dalam menghadapi
dinamika pasar yang semakin kompleks.

Masyarakat Indonesia memiliki kebiasaan dalam mengkonsumsi gorengan
sebagai cemilan. Hal tersebut juga menjadi kebiasaan masyarakat salah satunya
warga Kecamatan Sutera. Dengan kebiasaan warga yang sangat suka dengan
gorengan membuat atau mendorong pelaku usaha untuk mulai menjual gorengan
sejak puluhan tahun dan mulai memasarkannya ke pasaran. Pelaku usaha pun terus
mengembangkan usaha gorengan atau berinovasi dengan membuat berbagai varian
isian dan rasa yang mendapat respon baik dari masyarakat.

Berdasarkan data BPS Kabupaten Pesisir Selatan pada tahun 2021-2023,
Kecamatan Sutera memiliki jumlah penduduk yang banyak yaitu sekitar 59.025
jiwa. Dengan demikian membuat banyak tenaga kerja yang bekerja diberbagai
bidang usaha salah satunya Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah. Berikut pada tabel
1.1 terdapat jumlah UMKM gorengan yang berada di beberapa Kenagarian di

Kecamatan Sutera



Tabel 1.1
Perkembangan UMKM di Kecamatan Sutera, Kabupaten Pesisir Selatan
Tahun 2021-2023

No Kenagarian 2021 2022 2023
1. | Koto Taratak 6 9 7
2. | Taratak 2 5 5
3. | Lansano 3 3 2
4. | Surantih 12 13 8
5. | Aur Duri Surantih 3 2 3
6. | Rawang Gunung Malelo 3 4 4
7. | Koto Nan Tigo Utara Surantih 2 2 3
8. | Koto Nan Tigo Selatan Surantih 3 2 4
9. | Ganting Mudik Utara Surantih 2 1 2
10. | Ganting Mudik Selatan Surantih 1 2 3
11. | Amping Parak 3 4 2
12. | Amping Parak Timur 2 2 4
Jumlah 42 49 47

Sumber : Dinas Koperasi dan UMKM Kabupaten Pesisir Selatan

Berdasarkan Tabel 1.1 di atas kita dapat mengetahui pertumbuhan UMKM
Gorengan di Kecamatan Sutera, Kabupaten Pesisir Selatan mulai dari tahun 2021-
2023. Dapat dilihat pada tahun 2021-2022 Jumlah UMKM meningkat dari 42
menjadi 49. Hal ini disebabkan oleh kenaikan signifikan di beberapa kenagarian,
seperti Koto Taratak dari 6 menjadi 9 dan Taratak dari 2 menjadi 5. Selain itu
Surantih tetap menjadi kenagarian dengan UMKM terbanyak, mengalami
peningkatan dari 12 menjadi 13 UMKM. Sedangkan pada tahun berikutnya 2022-
2023 Jumlah total UMKM menurun dari 49 menjadi 47. Penurunan ini terjadi
karena adanya penurunan jumlah UMKM di Surantih dari 13 menjadi 8. Selain
penurunan yang terjadi di Surantih terdapat pula kenaikan jumlah UMKM di

beberapa kenagarian seperti Koto Nan Tigo Utara Surantih dari 2 menjadi 3 dan



Amping Parak Timur dari 2 menjadi 4. Maka dapat dilihat secara keseluruhan, data

menunjukkan adanya fluktuasi dalam jumlah UMKM di setiap kenagarian.

Meskipun ada peningkatan total dari tahun 2021 ke 2023, tahun 2022 merupakan

puncak tertinggi dalam jumlah UMKM di Kecamatan Sutera.

Berdasarkan permasalahan di atas, maka penelitian ini perlu dilakukan

untuk mengetahui seberapa besar. “Pengaruh Orientasi Pasar Dan Orientasi

Kewirausahaan Terhadap Kinerja Pemasaran UMKM Gorengan”.

1.2 Rumusan Masalah

Dari uraian latar belakang di atas peneliti dapat merumuskan rumusan

masalah yaitu :

1.

Apakah orientasi pasar berpengaruh terhadap kinerja pemasaran UMKM
gorengan?

Apakah orientasi kewirausahaan berpengaruh terhadap kinerja pemasaran
UMKM gorengan?

Apakah orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan berpengaruh terhadap

kinerja pemasaran UMKM gorengan?

1.3 Tujuan Penelitian

Penelitian ini bertujuan :

Untuk mengetahui pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja pemasaran
UMKM gorengan.

Untuk mengetahui pengaruh orientasi kewirausahaan terhadap Kkinerja
pemasaran UMKM gorengan.

Untuk mengetahui pengaruh orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan



terhadap kinerja pemasaran.

1.4 Manfaat penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut:

1. Bagi Peneliti : Untuk mengetahui penerapan teori yang diperoleh dibangku
kuliah dengan realita yang terjadi dilapangan, mengenai masalah yang ada
dalam pemasaran khususnya tentang pengaruh orientasi pasar dan orientasi
kewirausahaan terhadap kinerja UMKM gorengan.

2. Bagi Pelaku UMKM Gorengan : Menyediakan wawasan yang dapat
membantu pelaku UMKM gorengan dalam mengembangkan strategi bisnis
yang lebih efektif, dengan mempertimbangkan orientasi pasar dan
kewirausahaan.

3. Bagi Pemerintah dan Pengambil Keputusan : Memberikan informasi yang
dapat menjadi dasar kebijakan untuk mendukung perkembangan dan
pertumbuhan UMKM gorengan sebagai kontributor ekonomi lokal.
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi untuk penelitian
selanjutnya dan membuka peluang untuk pengembangan teori serta praktik

bisnis UMKM yang lebih berkelanjutan.



BAB Il
TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Konsep Teoritis
2.1.1 Kinerja Pemasaran

A. Pengertian Kinerja pemasaran

Menurut Rahmasari (2021), Kinerja pemasaran merupakan hasil akhir dari
pengumpulan seluruh proses kerja dan kegiatan dari suatu bisnis atau kondisi bisnis
dalam periode tertentu dengan utuh dan hasil yang telah dicapai tersebut yang
dipengaruhi oleh aktivitas operasional bisnis untuk menjadikannya manfaat dengan
sumber daya yang dimiliki. Menurut Irawan dalam Rahmasari (2021), kinerja
pemasaran merupakan sebagai usaha mempunyai ukuran tingkat Kinerja yang
mencakup bobot penjualan, jumlah konsumen, laba dan pertumbuhan penjualan.
Sedangkan menurut Ferdinan dalam Rahmasari (2021), kinerja pemasaran
merupakan keadaan yang sering kali digunakan untuk mengukur adanya dampak
dari strategi yang ditetapkan atau dipilih dari sebuah bisnis tersebut.

Menurut (Sulaiman, 2023), kinerja pemasaran sebagai ukuran keberhasilan
organisasi atau perusahaan secara keseluruhan dalam proses pemasaran. Selain itu,
kinerja pemasaran adalah kegiatan yang mencakup memahami, menciptakan,
mengkomunikasikan, dan memberikan nilai kepada pelanggan dengan tujuan akhir
meningkatkan keuntungan perusahaan dari kegiatan kepada pelanggan.

Berdasarkan beberapa uraian tentang kinerja pemasaran maka dapat dipahami
kinerja pemasaran sebagai elemen yang penting dari proses pemasaran produk atau

jasa karena pemasaran menjadi salah satu proses yang berpengaruh signifikan



dalam menyebar luaskan informasi penjualan suatu produk sehingga dapat
mencapai target penjualan dan menghasilkan laba atau keuntungan bagi pemilik
usaha.

B. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Kinerja Pemasaran

Faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja pemasaran menurut Hidayah &
Purnadi dalam Rahmasari (2021) yaitu orientasi kewirausahaan, strategi pemasaran
dan lingkungan persaingan, upaya tersebut dalam bisnis dapat meningkatkan
kinerja pemasaran. Tiga faktor dalam UMKM yang mampu meningkatkan kinerja
pemasaran dipengaruhi oleh orientasi pasar, inovasi produk dan keunggulan
bersaing Handayani & Prabawati dalam Rahmasari (2021).

Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja pemasaran UMKM
dengan fokus pada orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan sebagai berikut
yaitu:

1. Orientasi pasar

a. Pemahaman kebutuhan pelanggan
Seberapa baik UMKM memahami kebutuhan dan preferensi pelangganya
Kohli & Jaworski (1990).

b. Pengumpulan dan penggunaan informasi pasar
Kemampuan UMKM dalam mengumpulkan, menganalisa, dan menggunakan
informasi pasar untuk membuat keputusan stratetegis Narver & Slater (1990).

c. Respons terhadap perubahan pasar
Kemampuan UMKM dalam merespon perubahan dan tren pasar dengan cepat

dan efektif Jaworski & Kohli (1993).



d. Pemasaran terpadu
Seberapa baik UMKM mengintegrasikan berbagai aktivitas pemasaran untuk
menciptakan nilai bagi pelanggan Gronroos (1994).

2. Orientasi kewirausahaan

a. Inovasi produk
Tingkat inovasi dalam pemngembangan produk baru atau peningkatan
produk yang sudah ada Lumpkin & Dess (1996).

b. Pengambilan risiko
Kesiapan UMKM dalam mengambil risiko yang terkalkulasi untuk mengejar
peluang pasar Miller (1983).

c. Proaktif dalam pasar
Seberapa aktif UMKM dalam mencari dan mengeksploitasi peluang pasar
sebelum pesaing melakukannya Covin & Slevin (1989).

d. Kreativitas dan keberanian
Kemampuan untuk berpikir kreatif dan berani dalam mengambil langkah-
langkah baru yang belum pernah dicoba Lumpkin & Dess (2001).

3. Faktor pendukung lainnya

a. Kualitas Produk
Kualitas produk yang dihasilkan oleh UMKM yang bisa mempengaruhi
kepuasan dan loyalitas pelanggan Zeithaml (1988).

b. Harga Kompetitif

Harga produk yang bersaing dengan produk sejenis di pasar Porter (1980).
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c. Strategi Promosi
Efektivitas strategi promosi yang digunakan untuk meningkatkan visibilitas
dan menarik pelanggan Kotler & Keller (2012).
d. Distribusi dan Aksesibilitas
Kemudahan pelanggan dalam mendapatkan produk melalui saluran distribusi
yang efektif Christopher (1998).
e. Hubungan dengan Pelanggan
Kualitas hubungan dan komunikasi dengan pelanggan, termasuk layanan
purna jual Gronroos (2000).
f. Teknologi dan Digitalisasi
Pemanfaatan teknologi dan platform digital untuk pemasaran dan operasional
bisnis Chaffey & Ellis (2019).
Menurut Suryawan (2019:55) terdapat berbagai faktor-faktor yang
mempengaruhi Kinerja pemasaran sebagai berikut:
1. Kemampuan Penjual
Transaksi jual beli secara komersial atas barang dan jasa pada prinsipnya
melibatkan dua orang pihak yaitu penjual sebagai perantara dan pembeli
sebagai pihak kedua.
2. Pasar
Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak menjadi sasaran dalam
penjualan, dapat memengaruhi kegiatan penjualan.
3. Modal

Akan lebih sulit bagi penjual untuk menjual barangnya apabila lokasi
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pembelian jauh dari tempat penjualan. Dalam keadaan seperti ini penjual harus
memperhatikan dulu atau membawa barangnya ke tempat pembeli. Untuk
melaksanakan maksud tersebut diperlukan adanya sarana serta usaha seperti
alat transportasi, tempat peragaan, dan usaha promosi yang semuanya
mengarah pada bentuk modal.
4. Faktor-faktor Lain
Faktor-faktor lain seperti kemenarikan promosi, orientasi kepuasan
konsumen, peragaan, strategi pemberian hadiah sering mempengaruhi tingkat
pembelian yang dilakukan konsumen.
C. Indikator Kinerja Pemasaran
Menurut penelitian (Sulaiman, 2023) kinerja pemasaran dapat ditinjau oleh
beberapa kategori indikator, antara lain yaitu:
1. Tingkat Pertumbuhan Pelanggan
Tingkat pertumbuhan pelanggan merupakan terjadinya peningkatan jumlah
pembeli atau pelanggan baru yang muncul dan hal ini didasarkan pada
jumlah pelanggan yang menjadi rata-rata pembeli tetap pada produk atau
jasa tersebut. Serta adanya tingkat pertumbuhan pelanggan dapat menjadi
tanda bahwa tersebar luas informasi dalam melakukan pemasaran.
2. Volume Penjualan
Volume penjualan yaitu tingkat standar penjualan yang dapat dinyatakan
dengan banyaknya satuan jumlah barang atau jasa yang terjual. Volume
penjualan yang mengarah pada tingkat kenaikan pertumbuhan penjualan

dapat menghasilkan pendapatan dan meningkatkan laba perusahaan.
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Volume penjualan dapat diamati dengan melihat tingkat pertumbuhan pada
penjualan suatu produk dibandingkan dengan periode sebelumnya sehingga
penjual dapat menjadikan dasar sebagai acuan dalam meningkatkan taktik
pemasaran supaya tercapai target penjualan yang disepakati.

3. Tingkat keuntungan penjualan
Tingkat keuntungan penjualan merupakan besarnya pendapatan profit yang
diterima dari hasil penjualan produk. Tingkat keuntungan penjualan
menjadi salah satu target utama dari pemasaran suatu produk.

Berdasarkan dari peneliti sebelumnya, maka penelitian ini menggunakan

indikator yaitu:

1. Tingkat Pertumbuhan Pelanggan

2. Volume Penjualan

3. Tingkat Keuntungan Penjualan.

2.1.2 Orientasi Pasar

A. Pengertian Orientasi Pasar

Orientasi pasar merupakan salah satu proses dan kegiatan yang berkaitan
dengan pembentukan dan pemuasan konsumen melalui cara pemenuhan keinginan
dan kebutuhan konsumen (Rahmasari, 2021). Sedangkan menurut (Rahmasari,
2021) menyatakan bahwa orientasi pasar merupakan pemfokusan perusahaan
terhadap pasar yang melingkupi konsumen, aspek-aspek, dan kemampuan dalam
mempengaruhi pelanggan. Sedangkan menurut (Kohli & Jaworski, 1990)
mendefinisikan orientasi pasar selaku organisasi informasi dan respons atau

komentar dengan pengutamaan kebutuhan konsumen saat ini sampai waktu yang
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akan datang. Pengertian menurut para ahli tentang orientasi pasar dapat
disimpulkan bahwa orientasi pasar merupakan kegiatan pasar melalui aspek-aspek
atau faktor diikuti kemampuan dalam pemenuhan kebutuhan dan keinginan
konsumen agar konsumen merasa puas dalam waktu saat ini sampai waktu yang
akan datang.

Dalam ilmu ekonomi, pengertian pasar yaitu sebagai besarnya permintaan
serta penawaran pada jenis barang atau jasa tertentu. Pengertian pasar merupakan
permintaan serta secara keseluruhan untuk jasa dan barang tertentu. Pengertian
pasar lebih merujuk pada kepada semua aktivitas penawaran dan permintaan
termasuk di dalamnya modal, surat berharga, tenaga kerja, serta uang (Tjiptono,
2008).

Orientasi pasar adalah budaya organisasi yang menerjemahkan konsep
pemasaran dalam praktik nyata yang menghasilkan pemahaman dan sikap yang
responsif terhadap kebutuhan pasar melalui pencarian informasi tentang pasar,
penyebaran informasi tentang pasar dan responsivitas dari seluruh organisasi
(Kholifah, 2020). Orientasi pasar sangat efektif dalam mendapatkan dan
mempertahankan keunggulan bersaing, yang dimulai dengan perencanaan dan
koordinasi dengan semua bagian yang ada dalam organisasi untuk memuaskan
kebutuhan dan keinginan konsumen (Narver & Slater, 1990). Menurut (Kotler,
2019) dalam (Kholifah, 2020) menjelaskan orientasi pasar merupakan kemampuan
pelaku usaha untuk mengetahui dan memahami pelanggan sedemikian rupa,
sehingga produk atau jasa tersebut cocok dengan pelanggan dengan cara

menawarkan produk yang sesuai kebutuhan dan keinginan pelanggan. Dalam
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memenuhi kebutuhan pelanggan, pelaku usaha dapat melakukan identifikasi
pesaing dengan mengumpulkan informasi tentang kekuatan dan kelemahan masing-
masing pesaing sebagai upaya untuk mempertahankan produk dalam menghadapi
perkembangan pasar yang dinamis.
B. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Orientasi Pasar

Menurut (Alma, 2018) terdapat faktor-faktor yang mempengaruhi orientasi
pasar sebagai berikut:
1. Manajemen Puncak

Keberhasilan suatu organisasi sangat dipengaruhi oleh pemimpin dan
kepemimpinan. Penghindaran atas risiko dan penekanan manajemen puncak
terhadap orientasi pasar berpengaruh terhadap orientasi pasar. Pendidikan
(pengalaman dan pelatihan) berpengaruh pada orientasi pasar, sedangkan gaya
kepemimpinan yang berorientasi pada karyawan berpengaruh pada aktivitas
menghasilkan intelijensi dan ketanggapan.
2. Dinamika antar departemen

Dinamika antar departemen terjadi karena adanya konflik dan ketertarikan
antar departemen. Konflik antar departemen yang ditandai dengan ketegangan antar
departemen timbul sebagai akibat ketidaksesuaian antar respon actual dan respon
yang diharapkan. Ketertarikan antar departemen ditunjukkan oleh seberapa besar

kontak langsung, baik formal maupun informal antar departemen.

3. Struktur dan sistem organisasi formalisasi, sentralisasi dan departementalisasi

serta sistem reward akan berpengaruh terhadap orientasi pasar
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Formalisasi-formalisasi menunjukkan pada tingkatan sejauh mana aturan,
prosedur, instruksi dan komunikasi tertulis distandardisasikan. Sentralisasi
menujukkan tingkat konsentrasi wewenang pengambilan keputusan yang berkaitan
dengan penentuan metode, prosedur, dan kebijakan yang akan digunakan. Sistem
reward merupakan instrumen yang dipakai untuk membentuk prilaku. Kunci untuk
mengembangkan orientasi pasar terletak pada bagaimana manajer dievaluasi dan
diberi reward.

C. Indikator Orientasi Pasar

Menurut Narver & Slater (1990), menjelaskan bahwa terdapat tiga indikator
yang memengaruhi orientasi pasar yaitu orientasi pelanggan, orientasi pesaing, dan
koordinasi antar fungsi:

1. Orientasi Pelanggan
Orientasi pelanggan adalah kemampuan perusahaan untuk
memahami para pelanggannya. Orientasi pelanggan merupakan
pemahaman yang cukup terhadap para pembeli, sasaran dari pembeli adalah
mampu menciptakan penampilan yang lebih superior bagi perusahaan.

Penciptaan penampilan akan memperkuat posisi perusahaan untuk dapat

menentukan orientasi pelanggan yang akan dituju. Orientasi pelanggan

mengharuskan seorang penjual agar memahami mata rantai nilai
keseluruhan seorang pembeli.
2. Orientasi Pesaing
Orientasi pesaing berarti bahwa perusahaan memahami kekuatan

jangka pendek, kelemahan, kemampuan jangka panjang dan strategis dari
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para pesaing potensialnya. Orientasi terhadap kompetitor adalah
pengetahuan yang dimiliki perusahaan tentang kekuatan dan kelemahan
baik jangka pendek maupun jangka panjang dari kompetitor saat ini maupun
kompetitor potensialnya.
3. Koordinasi Antar Fungsi

Koordinasi antar fungsi merupakan kegunaan dari sumber daya
perusahaan yang terkoordinasi dalam menciptakan nilai unggul bagi
pelanggan yang ditargetkan. Koordinasi antar fungsi menunjuk pada aspek
khusus dari struktur organisasi yang mempermudah komunikasi antar
fungsi organisasi yang berbeda. Koordinasi antar fungsi juga dapat
didasarkan pada informasi pelanggan dan pesaing serta terdiri dari upaya
penyelarasan bisnis, secara tipikal melibatkan lebih dari departemen
pemasaran, untuk menciptakan nilai unggul bagi pelanggan. Selain itu,
koordinasi antar fungsi dapat mempertinggi komunikasi dan pertukaran
antar semua fungsi organisasi yang memperhatikan pelanggan dan pesaing,
serta untuk menginformasikan tren pasar yang terkini. Hal ini membantu
perkembangan baik kepercayaan maupun kemandirian diantara unit
fungsional yang terpisah, yang pada akhirnya menimbulkan lingkungan
perusahaan yang lebih mau menerima suatu produk yang benar-benar baru
yang didasarkan dari kebutuhan pelanggan.
Menurut (Kholifah, 2020) menjelaskan bahwa terdapat tiga indikator yang

memengaruhi orientasi pasar yaitu:

1. Orientasi pemahaman pelanggan adalah bagaimana perusahaan
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menganggap pemahaman terhadap keinginan dan selera konsumen
merupakan hal yang penting untuk dilakukan serta memahami bagaimana
keseluruhan organisasi dapat menciptakan value bagi konsumen.

2. Orientasi kepuasan pelanggan adalah perhatian pada pelayanan purna jual
dari produk, tanggapan informasi yang berkaitan dengan keluhan dari
konsumen serta perumusan strategi pemasaran yang didasarkan pada
penciptaan nilai bagi konsumen.

3. Orientasi pesaing adalah bagaimana organisasi memanfaatkan pengetahuan
tentang strategi, kekuatan dan kelemahan pesaing serta menyebarkan
informasi mengenai perusahaan pesaing.

Berdasarkan dari pendapat para peneliti sebelumnya, maka penelitian ini
menggunakan indikator yang dikemukakan oleh Narver & Slater (1990) yaitu:

1. Orientasi Pelanggan

2. Orientasi Pesaing

3. Koordinasi antar fungsi

2.1.3 Orientasi Kewirausahaan

A. Pengertian Orientasi Kewirausahaan

Orientasi adalah peninjauan untuk menentukan sikap (arah, tempat, dan
sebagainya) yang tepat dan benar serta pandangan yang mendasari pikiran,
perhatian atau kecenderungan. Sedangkan kewirausahaan adalah suatu disiplin
ilmu yang mempelajari tentang nilai, kemampuan, dan perilaku seseorang dalam
menghadapi tantangan hidup dan cara memperoleh peluang dengan berbagai risiko

yang mungkin dihadapinya (Hujayanti, 2020).
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Inti dari kewirausahaan adalah kemampuan untuk menciptakan sesuatu
yang baru dan berbeda (created newand different). Melalui berpikir kreatif dan
bertindak inovatif untuk menciptakan peluang. Menurut (Hujayanti, 2020).
Kewirausahaan pada dasarnya adalah semangat, sikap, perilaku dan kemampuan
seseorang dalam menangani usaha atau kegiatan yang mengarah pada upaya
mencari, menciptakan, menerapkan cara kerja, teknologi dan produk baru dengan
meningkatkan efisiensi dalam rangka memberikan pelayanan yang lebih baik atau
memperoleh keuntungan yang besar

Kewirausahaan adalah keterampilan kreatif dan inovatif yang digunakan
sebagai landasan dan sumber daya untuk mengejar peluang menuju kesuksesan
(Sulaiman, 2023). Menurut (Sulaiman, 2023), kewirausahaan dianggap sebagai
pelopor dalam pencapaian pertumbuhan ekonomi jangka panjang yang sangat
kompetitif bagi perusahaan.

Menurut (Sulaiman, 2023), Orientasi kewirausahaan adalah metode praktik,
serta pengambilan keputusan yang mengarahkan bisnis untuk memasuki pasar baru
dan mencerminkan kecenderungan individu untuk berinovasi, proaktif, atau
bersedia mengambil risiko untuk meningkatkan kinerja perusahaan. Di sisi lain,
(Sulaiman, 2023) berpendapat bahwa orientasi kewirausahaan adalah proses,
praktik, dan aktivitas yang memanfaatkan inovasi produk, pengambilan keputusan,
dan upaya proaktif untuk mengalahkan pesaing
B. Indikator Orientasi Kewirausahaan

Terdapat tiga kriteria dalam pengukuran orientasi kewirausahaan yang

dikemukakan oleh (Sulaiman, 2023), di antaranya sebagai berikut :
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Innovativeness (Keinovatifan)

Merupakan tindakan yang terus melakukan riset dan penciptaan sebuah
perubahan yang mengarah pada penciptaan metode, strategi dan produk baru
dan berbeda dengan pesaing lainnya. Proaktif sendiri menjadi sebuah starategi
yang memberikan proyeksi untuk terus melakukan perubahan dengan
mengikuti perkembangan akan kebutuhan, keinginan dan permintaan
pelanggan.

Risk Taking (Pengambilan Risiko)

Pengambilan risiko adalah mengambil tindakan tegas dalam lingkungan yang
tidak pasti dengan menjelajahi yang tidak diketahui, meminjam dalam jumlah
besar, dan mengalokasikan sumber daya yang signifikan untuk bisnis. Sebagai
seorang wirausaha berani mengambil risiko atas ketidakpastian kedepannya
menjadi salah satu kunci utama untuk dapat terus berkembang maju.
Proactiveness (Keaktifan)

Proaktif adalah cara pandang ke depan yang mencari peluang di masa depan.
Ini ditandai dengan memperkenalkan produk atau layanan baru di depan
persaingan dan bertindak untuk mengantisipasi permintaan di masa depan.
Dengan adanya perilaku aktif dalam mencari trobosan baru dapat menjadi
strategi jitu bagi wirausahawan untuk menciptakan produk yang tidak
terfikirkan oleh pesaing sehingga dapat menawarkan produk atau jasa yang
berbeda dari umumnya namun tidak terlepas dari pemenuhan keinginan dan
kebutuhan yang sesuai dengan permintaan konsumen.

Berdasarkan pendapat dari para peneliti sebelumnya, maka penelitian ini



menggunakan indikator :

1. Keinovatifan

2. Berani mengambil risiko

3. Proaktif.

2.2 Penelitian Terdahulu
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Penelitian terdahulu digunakan untuk mendukung suatu penelitian agar

lebih mudah kedepannya, berikut rangkuman penelitian terdahulu yang mendukung

penelitian ini.
Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu
Nama & . .
No. tahun Judul Penelitian Tqun Met(_)c_ie Ha§|_l
penelitian Penelitian Penelitian Penelitian
PENGARUH
ORIENTASI PASAR, Untuk Secara
ORIENTASI mengetahui simultan
KEWIRAUSAHAAN, b g . :
DAN esarnya orientasi pasar,
KEUNGGULAN g?ir(]e%?;gr asar Menggunakan E(ralv?/ri]::fjlsahaan
BERSAING et P | metode o !
. TERHADAP : nonprobability
(Sulaiman, kewirausahaan ) keunggulan
! 2023) KINERJA dan sampling bersain
PEMASARAN keunggulan melalui berpen garuh
UMKM 99 program SPSS peng
: bersaing positif dan
(Studi Pada Pelaku 24. o
. terhadap signifikan
Usaha Kuliner Kinerja terhada
Kecamatan Bandar J rhadap
i pemasaran Kinerja
Sribhawono,
UMKM. pemasaran.
kabupaten Lampung
Timur)
PENGARUH Untuk Metode Hasil
ORIENTASI PASAR | mengetahui penelitian penelitian
(Kholifah, DAN  ORIENTASI | pengaruh menggunakan | menunjukkan
2 . . . )
2020) KEWIRAUSAHAAN | orientasi pasar, | path analysis | bahwa variabel
TERHADAP orientasi melalui orientasi pasar,
KINERJA kewirausahaan, | program IBM | orientasi
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PEMASARAN keunggulan SPSS 23. kewirausahaan,
MELALUI bersaing dan dan
KEUNGGULAN Kinerja keunggulan
BERSAING pemasaran bersaing
(Studi Pada UMKM | pada UMKM berpengaruh
Sarung Goyor | Sarung Goyor positif dan
Kabupaten Pemalang) | Kabupaten signifikan
Pemalang.
Untuk Hasil
Pengaruh Orientasi mengetahui pengujian i
. : pengaruh Teknik secara parsial
Pasar, Orientasi orientasi pasar ? menunjukkan
Kewirausahaan dan orientasi qup ”Ilg YaNg | orientasi pasar
Wirawan(2017) Terhadap Kinerja kewirausahaan a(lj%lljar\]r? an dan  orientasi
Pemasaran UMKM | terhadap Uroosive kewirausahaan
Batik Di Kabupaten | kinerja pure berpengaruh
Jomban pemasaran ra”d(;m signifikan
g secara parsial Sampiing. terhadap
maupun Kinerja
simultan. pemasaran.
Hasil
penelitian ini
menunjukkan
bahwa
orientasi
KEWIRAUSAHAAN Penel.ltlan ini | Menggunakan berpejngaruh
DAN  ORIENTASI bertujuan metode_ _non- p_osr_uf dan
PASAR TERHADAP untuk N probaplllty signifikan
KINERJA menganalisis sampling _ terhadap
PEMASARAN pe_ngaru_h dengan_ teknik keman)puan
DENGAN orientasi purposive inovasi produk,
(Rahmasari, KEMAMPUAN kewirausahaan | sampling  di | orientasi pasar
2021) INOVAS| PRODUK dan orientasi | mana sampel | berpengaruh
SEBAGA| pasar terhadap yang gli_pil_ih p_osi'_[if dan
VARIABEL Kinerja sesuai ciri-ciri | signifikan
INTERVENING pemasaran tertentu. terhadap
(Studi  Kasus Pada melalui Melalui kemampuan
UKM Makanan kemampuan program SPSS | inovasi produk,
Ringan di Kabupaten inovasi produk. | 25. kemampuan
Demak) inovasi produk
berpengaruh
positif dan
signifikan
terhadap

Kinerja
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pemasaran,
orientasi
kewirausahaan
berpengaruh
positif dan
signifikan
terhadap
Kinerja
pemasaran, dan
orientasi pasar

berpengaruh
positif dan
signifikan
terhadap
Kinerja
pemasaran.
Hasil
penelitian
Penelitian ini menjelaskan
PENGARUH bertujuan bahwa
ORIENTASI untuk Teknik orientasi pasar,
PASAR,BUDAYA menganalisis enaumpulan budaya
ORGANISASI DAN | pengaruh gatag P yang organisasi, dan
(Setiawan ORIENTASI orientasi pasar, digunakan orier_1tasi
2006) ’ KEWIRAUSAHAAN | budaya adalah metode kewirausahaan
TERHADAP organisasi dan . secara simultan
KINERJA USAHA | orientasi pe”gamb"a” mempunyai
(Studi Pada Usaha | kewirausahaan ran ‘;T“ pengaruh yang
Kecil Pengolahan di | kinerja sampiing signifikan
Kota Palembang) pemasaran terhadap
usaha kecil. Kinerja
pemasaran
usaha kecil.
PENGARUH Hasil
Untuk o -
EE\I/E:TSA\ACJSSIAHAAN, mengetanui Frfgrizlr:;ﬁrl](karllm
ORIENTASI PASAR |d&n | Metode bahwa terdapat
menganalisis analisis  data
DAN oengaruh dan Ui pengaruh yang
. . KEUNGGULAN ) . . . kuat orientasi
(Hujayanti, BERSAING orientasi hipotesis yang kewirausahaan
2020) TERHADAP kewirausahaan, | digunakan =~ | o honiaci nacar
KINERIA  UMKM Erlentaﬂlpasar, idal?h _anallsi keunggulan
KRUPUK DI DESA bg:‘g’;?g;‘ an S;’ggrﬁgn 4K | persaing secara
HARJOSARI  LOR terhadap ' bersama-sama
KECAMATAN Kinerja terhadap
ADIWERNA kinerja UMKM
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KABUPATEN kerupuk di

TEGAL desa Harjosari
Lor Kecamatan
Adiwerna
Kabupaten
Tegal.

2.3 Kerangka Konseptual

Berdasarkan uraian diatas, maka dapat digambarkan kerangka konseptual

dalam penelitian, yaitu :

Orientasi Pasar H1
(X1)
Kinerja
B Pemasaran
H2
Orientasi / (Y)
Kewirausahaan

02 - I

Gambar 2. 1 Kerangka Konseptual

Keterangan:

Y = Kinerja Pemasaran

X1  =Orientasi Pasar

X2 = Orientasi Kewirausahaan
2.4 Hipotesis

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah
penelitian yang bertujuan mengarahkan dan memberikan pedoman dalam pokok

permasalahan serta tujuan penelitian (Sugiyono, 2022). Atas dasar kerangka
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penelitian di atas, dapat dikemukakan suatu hipotesis penelitian sebagai berikut:
Hq: Orientasi pasar berpengaruh terhadap kinerja pemasaran UMKM gorengan.
H>: Orientasi kewirausahaan berpengaruh terhadap kinerja pemasaran UMKM
gorengan.

Hs: Orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan berpengaruh terhadap kinerja

pemasaran UMKM gorengan.



BAB Il
METODE PENELITIAN

3.1 Jenis, Tempat dan Waktu Penelitian
3.1.1 Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini adalah asosiatif / kuantitatif, Menurut (Rusiadi et al.,
2016), penelitian asosiatif / kuantitatif merupakan penelitian yang bertujuan untuk
mengetahui hubungan antara dua variabel atau lebih.
3.1.2 Tempat Penelitian dan Waktu Penelitian

Tempat penelitian ini adalah di usaha gorengan yang berada di daerah
Kecamatan Sutera, Pesisir Selatan. Sedangkan, waktu yang digunakan dalam
penelitian ini adalah dari bulan Januari sampai selesai.
3.2 Populasi dan Sampel

Populasi bisa diukur dengan suatu objek dan benda-benda alam yang lain,
populasi juga meliputi seluruh karakteristik atau sifat yang dimiliki oleh suatu objek
atau objek. Menurut (Sugiyono, 2022), populasi merupakan wilayah generalisasi
yang terdiri dari atas objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk mempelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya. Jadi populasi dalam penelitian ini adalah pelaku UMKM gorengan
di Kecamatan Sutera, Kabupaten Pesisir Selatan yang berjumlah 47 UMKM
Gorengan di tahun 2023.

Sampel adalah subset dari populasi, terdiri dari beberapa anggota populasi.
Subset ini diambil karena dalam banyak kasus tidak mungkin bisa kita meneliti

seluruh anggota populasi. Oleh karena itu, kita membentuk sebuah sebuah
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perwakilan populasi yang disebut sampel (Sugiyono, 2022). Teknik penentuan
sampel dalam penelitian ini menggunakan sampling jenuh. Menurut (Sugiyono,
2022), sampling jenuh adalah teknik pemilihan sampel apabila semua anggota
populasi dijadikan sampel. Hal ini sering dilakukan bila jumlah populasi relatif
kecil, atau penelitian yang ingin membuat generalisasi dengan kesalahan yang
sangat kecil. Istilah lain sampel jenuh adalah sensus, di mana semua anggota
populasi dijadikan sampel. Jadi sampel dalam penelitian ini adalah pelaku UMKM
gorengan di Kecamatan Sutera, Kabupaten Pesisir Selatan yang berjumlah 47

UMKM Gorengan.

3.3 Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel
Definisi operasional variabel yang akan digunakan dalam penelitian ini
adalah sebagai berikut:

Tabel 3. 1 Definisi Operasional

No. Variabel Definisi Indikator Variabel %kﬁj?
Menurut Rahmasari
(2021), kinerja
pemasaran
merupakan hasil 1. Tingkat
akhir dari Pertumbuhan
pengumpulan Pelanggan
seluruh proses kerja
1 Kinerja dan kegiatan dari 2. Volume Skala
| Pemasaran () | suatu bisnis atau Penjualan Likert
kondisi bisnis dalam
periode tertentu 3. Tingkat
dengan utuh dan Keuntungan
hasil yang telah Penjualan
dicapai tersebut
yang dipengaruhi
oleh aktivitas
operasional bisnis
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untuk
menjadikannya
manfaat dengan
sumber daya yang
dimiliki.

Menurut Rahmasari
(2021), Orientasi
pasar merupakan

salah satu proses . Orientasi

dan kegiatan yang Pelanggan
Orientasi Pasar berkaitan dengan . Orientasi Skala

2. pembentukan dan . )

(X1) Pesaing Likert

pemuasan

konsumen melalui  Koordinasi

cara pemenuhan Antar Fungsi

keinginan dan

kebutuhan

konsumen.

Menurut Rahmasari

(2021), orientasi

kewirausahaan

adalah proses, Keinovatifan

praktik, dan
Orientasi aktivitas yang Berani skala

3. | Kewirausahaan | memanfaatkan Mengambil Likert

(X2) inovasi produk, Risiko

pengambilan

keputusan, dan Proaktif

upaya proaktif untuk

mengalahkan

pesaing.

3.4 Teknik Pengumpulan Data

1. Observasi

Menurut (Nasution,1988), menyatakan observasi merupakan dasar dari

ilmu pengetahuan. Observasi dilakukan untuk mendapatkan data fakta mengenai

kenyataan. Menurut (Marshall,1995), menyatakan melalui observasi peneliti
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belajar mengenai perilaku dan maknanya.
2. Kuesioner

Menurut (Sugiyono, 2022), kuesioner adalah teknik pengumpulan data yang
dilakukan dengan cara memberi pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada
responden untuk dijawab. Dalam hal ini peneliti menyebarkan kuesioner pada
responden dan dari jawaban yang diperoleh kemudian diberi skor menggunakan
skala likert. Menurut (Sugiyono, 2022), skala likert digunakan untuk mengukur
sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena
sosial. Fenomena sosial ini telah ditetapkan secara spesifik oleh peneliti yang
disebut sebagai variabel penelitian. Dengan skala likert, maka variabel yang akan
diukur dijabarkan menjadi indikator variabel. Kemudian indikator tersebut
dijadikan sebagai titik tolak untuk menyusun item-item instrumen yang dapat
berupa pernyataan atau pertanyaan.
3.4.1 Skala Pengukuran Variabel

Skala yang digunakan dalam angket penelitian ini adalah skala Likert. Skala
Likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau
sekelompok orang tentang fenomena sosial. Pengisian kuesioner diukur dengan
menggunakan skala Likert dengan lima poin. Adapun skor yang diberikan pada

setiap jawaban responden yaitu (Sugiyono, 2022).



29

Tabel 3. 2 Skala Penilaian

Pilihan Jawaban Skor
Sangat Setuju (SS) 5
Setuju (S) 4
Ragu-Ragu (RR) 3
Tidak Setuju (TS) 2
Sangat Tidak Setuju (STS) 1

Sumber : Sugiyono (2022)
3.5 Teknik Analisis Data

3.5.1 Uji Validitas dan Reliabilitas
Menurut (Sugiyono, 2022), Uji validitas dan reliabilitas dilakukan untuk
menguji apakah suatu kuesioner layak digunakan sebagai instrumen penelitian.
Validitas menunjukkan seberapa nyata suatu pengajuan mengukur apa yang
seharusnya diukur. Pengukur dilakukan valid jika mengukur tujuannya dengan
nyata atau benar. Reliabilitas menunjukkan akurasi dan konsistensi dan
pengukurannya. Dikatakan konsisten jika beberapa pengukuran terhadap subjek
yang sama diperoleh hasil yang tidak berbeda.
A. Uji Validitas
Menurut (Sugiyono, 2022) Hasil penelitian yang valid bila terdapat
kesamaan antara dua data yang terkumpul dengan data yang sesungguhnya yang
terjadi pada objek yang teliti. Instrumen yang valid berarti alat ukur yang
digunakan untuk mendapatkan data (mengukur) itu valid. Valid berarti
instrumen tersebut dapat digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya
diukur. Valid menunjukkan derajat ketatapan antara data yang sesungguhnya
terjadi pada objek dengan data yang dapat dikumpulkan oleh peneliti. Jika

hubungan dua variabel tidak linear, maka koefisien korelasi person tersebut
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tidak mencerminkan kekuatan hubungan dua variabel yang sedang diteliti,
meski kedua variabel mempunyai hubungan kuat.

Dalam hal ini perlu dibedakan antara hasil penelitian yang valid dan
reliabel. Hasil penelitian yang valid bila terdapat kesamaan antara data yang
terkumpul dengan data yang sesungguhnya terjadi pada obyek yang diteliti.
Instrument yang valid berarti alat ukur yang digunakan untuk mendapatkan data
mengukur itu valid. Menurut (Sugiyono, 2022) valid berati instrumen tersebut
dapat digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya diukur.

Dalam penentuan layak atau tidaknya suatu item yang akan digunakan
biasanya dilakukan uji signifikan koefisien korelasi pada taraf signifikan 0,05
artinya suatu item dianggap valid jika berkorelasi signifikan terhadap skor total.
Indikator dalam kuesioner dapat dilakukan valid apabila nilai r hitung hasilnya

lebih besar dari r tabel.

B. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi alat ukur, apakah
alat pengukur yang digunakan dapat diandalkan dan tetap konsisten jika
pengukuran tersebut diulang. Metode yang digunakan adalah metode
Cronbach’s a. Metode ini diukur berdasarkan skala oo Cronbach 0 sampai 1.

Jika skala itu di kelompok ke dalam lima kelas dengan rentang yang sama,
maka ukuran kemantapan alpha dapat di interprestasikan sebagai berikut :

a). Nilai alpha Cronbach 0,00 s.d 0,20, berarti sangat tidak reliable

b). Nilai alpha Cronbach 0,21 s.d 0,40, berarti tidak reliable

c). Nilai alpha Cronbach 0,42 s.d 0,60, berarti cukup reliable
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d). Nilai alpha Cronbach 0,61 s.d 0,80, berarti reliable
e). Nilai alpha Cronbach 0,81 s.d 1,00, berarti sangat reliable.
C. TCR (Tingkat Capaian Responden)

Analisis ini bermaksud untuk menggambarkan karakteristik masing-masing
variabel penelitian. Dengan cara menyajikan data kedalam table distribusi
frekuensi, menghitung nilai rata-rata, skor total dan tingkat pencapaian
responden (TCR) serta menginterpresentsikannya.

Untuk mendapatkan rata-rata skor masing-masing indikator dipakai rumus:

(5.55)+(4.8)+(3.KR)+(2.TS)+(1L.STS)
Rata-rata skor = SS+KR+TS+STS

Untuk mencari tingkat pencapaian jawaban responden digunakan rumus:

Rata—rata skor x100%
TCR = skor maksimum

Menurut (Sugiyono, 2022), kriteria penilaian TCR% adalah sebagai berikut:

1. 80-100% = Sangat Setuju

2. 60-79% = Setuju

3. 40-59% = Ragu-Ragu

4. 20-39% = Tidak Setuju

5. 0-19% = Sangat Tidak Setuju
3.5.2 Analisis Regresi Berganda

Penelitian ini menggunakan analisis regresi linear berganda. Metode regresi
linear berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh satu atau lebih variabel
bebas (independen) terhadap satu variabel terikat (dependen). Analisis regresi
berganda dalam penelitian ini digunakan untuk mengetahui pengaruh orientasi

pasar dan orientasi kewirausahaan terhadap kinerja UMKM. Peneliti menggunakan
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bantuan program software SPSS (Statistic product and service Solution).
Menurut (Siregar, 2013), model hubungan orientasi pasar dengan orientasi
kewirausahaan dan kinerja dapat disusun dalam persamaan linear yaitu:

Y = bo+b1 Xi+byXo+e

Keterangan:
Y = Kinerja Pemasaran
bo = Konstanta
b1, b2 =Koefisien regresi
X = Orientasi Pasar
X =Qrientasi
2 )
Kewirausahaan
e = Eror

3.5.3 Uji Asumsi Klasik

Uji asumsi klasik dilakukan untuk mengetahui ada atau tidaknya
penyimpangan asumsi klasik atas persamaan regresi berganda yang digunakan.
Terdapat empat asumsi klasik yang harus dipenuhi sebelum dilakukan regresi pada
model persamaan yaitu:
A. Uji Normalitas

Menurut (Ghozali, 2018), uji normalitas bertujuan apakah dalam model
regresi variabel dependen dan variabel independen mempunyai kontriubsi atau
tidak. Model regresi yang baik adalah data distribusi normal atau mendekati normal.
Pengujian normalitas data penelitian ini menggunakan statistik. Analisis statistik
dilakukan dengan uji Kolmogrov Smirnov. Ada beberapa cara yang dapat

digunakan untuk melihat normalitas data dalam penelitian ini, yaitu dengan
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menggunakan alat uji yaitu:

Uji Kolmogrov Smirnov, dalam uji ini pedoman yang digunakan dalam
pengambilan keputusan, yaitu:

a). Jika nilai signifikan > 0,05 maka distribusi data normal

b). Jika nilai signifikan < 0,05 maka distribusi data tidak normal.
Hipotesis yang digunakan:

a). Ho: data residual berdistribusi normal

b). Ha: data residual tidak berdistribusi normal.

B. Uji Multikolinieritas

Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (Independen). Model regresi yang
baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel bebas. Deteksi terhadap ada
tidaknya multikolinieritas yaitu dengan menganalisis matriks korelasi variabel-
variabel bebas, dapat juga dengan melihat nilai tolerance serta nilai variance
inflation factor (VIF). Nilai tolerance yang rendah sama dengan nilai VIF tinggi
(karena VIF 1/tolerance) dan menunjukkan adanya kolinearitas yang tinggi. Nilai
cut off yang umum dipakai adalah nilai tolerance 0,01 atau sama dengan nilai VIF
diatas 10 (Ghozali, 2018).

Setelah terpenuhinya pengujian pada asumsi Kklasik, maka diperoleh

persamaan linear berganda dugaan yaitu:
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Y =b0+b1X1+b2X2

Keterangan: Y = Variabel dependen yaitu Kinerja Pemasaran
X1 = Variabel independen yaitu Orientasi Pasar
X2 = Variabel independen yaitu Orientasi Kewirausahaan

bl b2 = Koefisien arah regresi

C. Uji Heteroskedastisitas

Menurut Ghozali (2018), Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji
apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu
pengamatan ke pengamatan yang lain, untuk mengetahui apakah variabel-variabel
yang dioperasikan telah mempunyai variance yang sama (homogen) atau
sebaliknya (heterogen). Metode yang dipakai untuk menguji heteroskedastisitas
adalah dengan memeriksa grafik scatterplot dari residual. Dalam analisis grafik
scatterplot, terdapat kriteria untuk menarik kesimpulan dari hasil uji
heteroskedastisitas, yaitu:
1) Jika terdapat pola tertentu yan terlihat dalam grafik scatterplot, seperti pola
titik-titik yang membentuk suatu pola teratur, maka dapat disimpulkan bahwa
heteroskedastisistas terjadi.
2) Sebaliknya, jika tidak terdapat pola yang jelas dan titik-titik tersebar secara
acak di sepanjang grafik, maka dapat disimpulkan bahwa tidak ada
heteroskedastisita.

Setelah terpenuhinya pengujian pada asumsi Kklasik, maka diperoleh

Persamaan Linear Berganda dugaan yaitu:
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Y =b0+b1X1+b2X2
Keterangan: Y = Variabel dependen yaitu Kinerja Pemasaran
X1 = Variabel independen yaitu Orientasi Pasar
« = Variabel independen vyaitu Orientasi
2

Kewirausahaan

b1 b2 = Koefisien arah regresi

D. Uji Auto Korelasi
Uji autokorelasi bertujuan untuk mengetahui apakah ada korelasi antara data
keserangkaian data observasi diuraikan menurut waktu atau ruang. Menurut
Sarwono (2017:98) autokorelasi mempunyai makna terjadi korelasi antar nilai
dalam satu variabel yang sama. Uji autokorelasi ini menggunakan metode Durbin
Watson (DW). Kisaran nilai DW mulai dari 0-4. Pada penerapan uji ini terdapat
beberapa asumsi penting yang harus dipenuhi, yaitu :
1. Model regresi yang dilakukan harus menggunakan konstanta
2. Variabel bebas adalah non-stokatistik atau relative tetap
3. Kesalahan penganggu atau residual diperoleh dengan otoregrsif order
pertama
4. Model regresi tidak meliputi nilai kelembaman (Log) dari variabel tidak
bebas sebagai variabel penjelas

5. Dalam melakukan regresi tidak boleh ada data atau observasi yang hilang.
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Rumus yang digunakan adalah :

_at—1y2
DW = Ze=e"™h)

Tot2
Keterangan:
DW : Nilai Durbin-Waston
E : Nilai Residual
e~ Nilai residual satu periode sebeleumnya
3.5.4. Uji Hipotesis
A. Uji Statistik t
Uji yang bertujuan untuk menguji koefisien regresi, koefisien regresi bisa
berpengaruh signifikan bisa tidak terhadap variabel Y, maka dilakukan uji t.
Menurut (Siregar, 2013), Uji t digunakan untuk menguji variabel-variabel
independen secara individu berpengaruh dominan dengan tarap signifikan 5%.
Langkah — langkah dalam menguji t adalah sebagai berikut:

1.) Apabilathitung > t tabel atau sig < a maka: Ho ditolak, Ha diterima artinya
terdapat pengaruh Orientasi Pasar dan orientasi kewirausahaan Terhadap
kinerja UMKM.

2.) Apabilat hitung < t tabel atau sig > o maka: Ho diterima, Ha ditolak artinya
terdapat pengaruh orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan terhadap
kinerja UMKM.

B. Uji Statistik F
Digunakan untuk menguji pengaruh secara simultan variabel bebas terhadap
variabel tergantungnya. Jika variabel bebas memiliki pengaruh secara simultan

terhadap variabel tergantung maka model persamaan regresi masuk dalam kriteria
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cocok atau fit (Siregar, 2013).

Analisa uji F dilakukan dengan membandingkan F hitung dengan F tabel.
Sebelum membandingkan nilai F, harus ditentukan tingkat kepercayaan (1- o) dan
derajat kebebasan (degree of freedom) - n —(k+1) agar dapat ditentukan nilai
kritisnya. Adapun nilai Alpha yang digunakan dalam penelitian ini adalah 0,05.
Dimana kriteria pengambilan keputusan yang digunakan yaitu:

1.) Apabila F hitung > F tabel atau sig < a maka: Ho ditolak, Ha diterima artinya
terdapat pengaruh orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan terhadap
kinerja Pemasaran UMKM.

2.) Apabila F hitung < F tabel atau sig > o maka: Ho diterima, Ha ditolak artinya
tidak terdapat pengaruh orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan terhadap

kinerja Pemasaran UMKM.

C. Koefisien Determinasi (R?)

Menurut Sugiyono (2022) koefisien determinasi yaitu untuk menilai
seberapa besar pengaruh total variabel X terhadap Y, maka digunakan koefisien
determinasi yang merupakan koefisien korelasi yang biasanya dinyatakan dengan
presentase (%).

Kd = r? x 100%

Keterangan:
Kd : Koefisien determinasi

r? : Koefisien korelasi yang dikuadratkan



BAB IV
HASIL PEMBAHASAN

4.1 Sejarah Singkat UMKM Gorengan
4.1.1 Sejarah UMKM Gorengan di Kecamatan Sutera

Kecamatan Sutera, yang terletak di Kabupaten Pesisir Selatan, Sumatra Barat,
dikenal sebagai salah satu wilayah yang memiliki budaya kuliner tradisional yang
kaya. Salah satu jenis usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) yang tumbuh
subur di wilayah ini adalah usaha penjualan gorengan. Gorengan telah menjadi
bagian dari kehidupan sehari-hari masyarakat Sutera, dengan berbagai jenis
makanan yang digoreng seperti bakwan, tempe, pisang goreng, dan tahu isi yang
mudah ditemukan di pasar-pasar tradisional maupun di pinggir jalan.

UMKM gorengan di Kecamatan Sutera umumnya berawal dari usaha
rumahan yang dilakukan oleh ibu rumah tangga sebagai penunjang ekonomi
keluarga. Seiring berjalannya waktu, usaha ini berkembang menjadi lebih
profesional, dengan peningkatan skala produksi dan pemasaran yang lebih luas.
Lokasi strategis Kecamatan Sutera yang dekat dengan jalur transportasi utama di
Kabupaten Pesisir Selatan juga mendukung pertumbuhan usaha ini.

4.1.2 Lokasi Kecamatan Sutera

Kecamatan Sutera adalah salah satu kecamatan di Kabupaten Pesisir
Selatan, Provinsi Sumatra Barat yang memiliki luas Area 569,81 (Km Persegi).
Sebelah utara Kecamatan Sutera berbatas dengan Batang Kapas, sebelah selatan
berbatas dengan Kec. Lengayang, sebelah barat berbatas dengan Samudera

Indonesia, dan sebelah timur berbatas dengan Kabupaten Solok.

38
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4.2.1 Uji Validitas Dan Reliabilitas
A. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk menentukan valid atau tidaknya sebuah indikator
yang telah mewakili variabel. Uji validitas menggunakan ketentuan pengambilan
keputusan bila r hitung > r tabel dan sig < 0,05 pada taraf signifikansi 5%

dinyatakan valid, hasil pengjuian dapat dilihat sebagai berikut:
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Tabel 4.1
Uji Validitas
Variabel Pernyataan Rhitung Ritabel Keterangan
P1 0,715 0.294 Valid
P2 0,662 0.294 Valid
P3 0,398 0.294 Valid
P4 0,338 0.294 Valid
P5 0,596 0.294 Valid
Orientasi Pasar P6 0,301 0.294 Valid
(X1) P7 0,479 0.294 Valid
P8 0,485 0.294 Valid
P9 0,558 0.294 Valid
P10 0,369 0.294 Valid
P11 0,530 0.294 Valid
P12 0,462 0.294 Valid
P1 0,402 0.294 Valid
P2 0,436 0.294 Valid
P3 0,671 0.294 Valid
P4 0,680 0.294 Valid
Orientasi P5 0,668 0.294 VaI!d
Kewirausahaan P6 0,697 0.294 Val!d
(X2) P7 0,531 0.294 Val!d
P8 0,670 0.294 Valid
P9 0,729 0.294 Valid
P10 0,371 0.294 Valid
P11 0,699 0.294 Valid
P12 0,677 0.294 Valid
P1 0,752 0.294 Valid
P2 0,713 0.294 Valid
P3 0,751 0.294 Valid
P4 0,787 0.294 Valid
P5 0,627 0.294 Valid
Kinerja P6 0,558 0.294 Valid
Pemasaran (Y) P7 0,333 0.294 Valid
P8 0,368 0.294 Valid
P9 0,548 0.294 Valid
P10 0,756 0.294 Valid
P11 0,695 0.294 Valid
P12 0,555 0.294 Valid

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 25
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Berdasarkan tabel di atas menunjukkan masing-masing indikator pada variabel
memiliki r hitung > r tabel, artinya hasil dari uji validitas pada variabel orientasi
pasar (X1), orientasi kewirausahaan (X2), dan kinerja pemasaran (Y) dinyatakan
semua indikator yang digunakan terhadap responden adalah valid.

B. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas digunakan untuk menentukan reliabel atau tidak, reliabilitas
menunjukkan sampai sejaun mana hasil pengukuran yang didapatkan relatif
konsisten. Uji reliabilitas menggunakan ketentuan pengambilan keputusan bila alpa
cronbach > 0,6, dinyatakan reliabel, hasil pengujian dapat dilihat sebagai berikut:

Tabel 4.2
Hasil Uji Reliabilitas

. Alpha | Angka Standar
Variabel Crorl?bach Slg?eliabel Keterangan
Orientasi Pasar (X1) 0,721 0,6 Reliabel
Orientasi Kewirausahaan (X2) 0,841 0,6 Reliabel
Kinerja Pemasaran () 0,845 0,6 Reliabel

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 25
Berdasarkan tabel diatas hasil uji reliabilitas menunjukkan bahwa semua nilai
Alpha Cronbach > 0,6 sehingga dapat dinyatkan bahwa variabel Orientasi Pasar,
Orientasi Kewirausahaan dana Kinerja Pemasaran menyatakan hasil reliabel.
4.2.2 TCR (Tingkat Capaian Responden)
A. Distribusi Pendapat Responden Mengenai Variabel Orientasi Pasar (X1)
Berdasarkan data yang telah didapatkan dari kueisioner tentang Orientasi Pasar
(X1) dapat dilihat distribusi tabulasi dari jawaban responden dari item-item variabel

pada tabel di bawah ini.
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Tabel 4.3
Tabulasi Data Responden Variabel Orientasi Pasar (X1)
Pernyataan | STS | TS | RR S SS Rata- TCR Keterangan
rata (%)

X11 4| 36 | 7 4,06 81,3 Sangat
Setuju

X1.2 16 | 23 8 3,83 76,6 Setuju
X1.3 12 | 31 4 3,83 76,6 Setuju
X1.4 3 9 32 3 3,74 74,9 Setuju
X1.5 10 | 30 7 3,94 78,7 Setuju
X16 2 | 38 | 7 4,11 82,1 Sangat
Setuju

X1.7 10 | 28 9 3,98 79,6 Setuju
X1.8 9 30 8 3,98 79,6 Setuju
X1.9 2 9 32 4 3,81 76,2 Setuju
X1.10 14 | 30 3 3,77 75,3 Setuju
X1.11 8 38 1 3,85 77,0 Setuju
X1.12 12 | 32 3 3,81 76,2 Setuju
Total 3,89 77,8 Setuju

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 25

Berdasarkan tabel 4.3 diperoleh nilai rata-rata variabel Orientasi Pasar adalah

sebesar 3,89 dan total tingkat capaian responden diperoleh nilai sebesar 77,8 dengan

kriteria setuju. Berdasarkan pernyataan pada tabel di atas diketahui kriteria

penelitian jawaban responden tertinggi pada tingkat capaian responden (TCR)

Orientasi Pasar adalah 82,1% keterangan sangat setuju dengan rata-rata 4,11 pada

pernyataan ke 6 (X1.6) dengan pernyataan kami sering mengambil tindakan

berdasarkan informasi yang kami peroleh tentang strategi pesaing kami. Penilaian

tingkat capaian responden (TCR) terendah Orientasi Pasar adalah 74,9 keterangan

setuju dengan rata-rata 3,74 pada pernyataan ke 4 (X1.4) dengan pernyataan kami

memiliki sistem untuk memantau dan mengevaluasi tingkat kepuasan pelanggan

secara rutin.
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B. Distribusi Pendapat Responden Mengenai Variabel Orientasi
Kewirausahaan (X2)

Berdasarkan data yang telah didapatkan dari kueisioner tentang Orientasi
Kewirausahaan (X2) dapat dilihat distribusi tabulasi dari jawaban responden dari
item-item variabel pada tabel di bawah ini.

Tabel 4.4
Tabulasi Data Responden Variabel Orientasi Kewirausahaan (X2)

Pernyataan | STS | TS | RR | S SS Rata- | TCR (%) | Keterangan
rata

X2.1 7 | 36 4 3,94 78,7 Setuju
X22 7 | 26 | 14 | 415 83,0 Sangat
Setuju

X2.3 13| 21 | 13 | 4,00 80,0 Sangat
Setuju

X2.4 1 |11 | 28 7 3,87 774 Setuju
X2.5 11 | 27 9 3,96 79,1 Setuju
X2.6 6 | 35 | 6 4,00 80,0 Sangat
Setuju

X2.1 o | 27 | 11 | 4,04 80,9 Sangat
Setuju

X2.8 7 | 28 | 12 | 411 82,1 Sangat
Setuju

X2.9 6 | 12 | 17 12 3,74 74,9 Setuju
X210 1] 3|3 | 8 4,06 81,3 Sangat
Setuju

X2.11 1 | 10 | 27 9 3,94 78,7 Setuju
X2.12 9 32 6 3,94 78,7 Setuju
Total 3,98 79,6 Setuju

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 25

Berdasarkan tabel 4.4 diperoleh nilai rata-rata variabel Orientasi
Kewirausahaan adalah sebesar 3,98 dan total tingkat capaian responden diperoleh
nilai sebesar 79,6% dengan kriteria setuju. Berdasarkan pernyataan pada tabel di
atas diketahui kriteria penelitian jawaban responden tertinggi pada tingkat capaian

responden (TCR) Orientasi kewirausahaan adalah 83,0% keterangan setuju dengan
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rata-rata 4,15 pada pernyataan 2 (X2.2) dengan pernyataan kami mendorong
karyawan untuk mengusulkan ide baru dan solusi kreatif untuk meningkatkan
produk dan proses bisnis kami. Penilaian tingkat capaian responden (TCR) terendah
Orientasi Kewirausahaan adalah 74,9 keterangan setuju dengan rata-rata 3,74 pada
pernyataan ke 4 (X2.9) dengan pernyataan Kami secara aktif mencari peluang baru
untuk meningkatkan produk dan layanan kami di pasar yang kompetitif.
C. Distribusi Pendapat Responden Mengenai Variabel Kinerja Pemasaran (Y)
Berdasarkan data yang telah didapatkan dari kueisioner tentang Kinerja
Pemasaran (Y) dapat dilihat distribusi tabulasi dari jawaban responden dari item-

item variabel pada tabel di bawah ini.

Tabel 4.5
Tabulasi Data Responden Variabel Kinerja Pemasaran (Y)
Pernyataan | STS | TS | RR | S SS Rata- | TCR (%) | Keterangan
rata

Y1 1 | 10 | 25 11 3,98 79,6 Setuju
Y2 2 | 10 | 22 13 3,98 79,6 Setuju
Y3 11 | 32 4 3,85 77,0 Setuju
Y4 6 | 12| 25 | 4 3,57 71,5 Sangat
Setuju

Y5 4 | 12 | 28 3 3,64 72,8 Setuju
Y6 3 | 14| 25 5 3,68 73,6 Setuju
Y7 14 | 18 | 15 | 4,02 80,4 Sangat
Setuju

Y8 6 6 23 12 3,87 77,4 Setuju
Y9 1 | 14 | 32 3,66 73,2 Setuju
Y10 7 7 32 1 3,57 71,5 Setuju
Y11 8 8 30 1 3,51 70,2 Setuju
Y12 10| 19 | 18| 417 83,4 Sangat
Setuju

Total 3,79 75,9 Setuju

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 25
Berdasarkan tabel 4.5 diperoleh nilai rata-rata variabel Kinerja Pemasaran

adalah sebesar 3,79 dan total tingkat capaian responden diperoleh nilai sebesar
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75,9% dengan kriteria setuju. Berdasarkan pernyataan pada tabel di atas diketahui
kriteria penelitian jawaban responden tertinggi pada tingkat capaian responden
(TCR) Kinerja Pemasaran adalah 83,4 keterangan sangat setuju dengan rata-rata
4,17 pada pernyataan ke 12 (Y12) dengan pernyataan keuntungan dari penjualan
gorengan kami mengalami peningkatan secara signifikan dalam tiga bulan terakhir.
Penilaian tingkat capaian responden (TCR) terendah Kinerja Pemasaran adalah
70,2 keterangan setuju dengan rata-rata 3,51 pada pernyataan ke 11 (Y11) dengan
pernyataan tingkat keuntungan bersih kami sangat menguntungkan dari penjualan

gorengan dalam sebulan terakhir.

4.2.3 Analisis Regresi Linier Berganda

Metode regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh satu
atau lebih variabel bebas (independen) terhadap satu variabel terikat (dependen).
Analisis regresi berganda dalam penelitian ini digunakan untuk mengetahui
pengaruh orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran
UMKM. Perhitungan statistik dalam analisis regresi linier berganda yang
digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan bantuan program komputer

SPSS 25.
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Tabel 4.6
Hasil Regresi Linier Berganda

Coefficients?

Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 22,135 4,443 4,982 ,000
Orientasi Pasar -,001 ,094 -,001] -011 ,991
Orientasi ,491 ,067 ,7163| 7,326 ,000
Kewirausahaan

a. Dependent Variable: Y
Sumber:Hasil Pengolahan SPSS 25

Dari tabel 4.6 dapat dilihat persamaan linier berganda sebagai berikut:
Y = a+h1 X1+h2X>
Y = 22,135-0,001X1+0,491X
4.2.4 Uji Asumsi Klasik
Uji asumsi klasik dilakukan untuk mengetahui ada atau tidaknya
penyimpangan asumsi klasik atas persamaan regresi berganda yang digunakan.
A. Uji Normalitas
Menurut (Ghozali, 2018), uji normalitas bertujuan apakah dalam model regresi

variabel dependen dan variabel independen mempunyai kontriubsi atau tidak.



Tabel 4.7
Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

47

Unstandardized
Residual
N 47
Normal Parameters®” Mean ,0000000
Std. Deviation 5,02223473
Most Extreme Differences Absolute ,086
Positive ,071
Negative -,086
Test Statistic ,086
Asymp. Sig. (2-tailed) ,20004¢

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 25

Berdasarkan tabel 4.7 di atas terlihat bahwa hasil uji normalitas diketahui nilai

signifikan 0,200 > 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa nilai residual berdistribusi

normal.
B. Uji Multikolinieritas

Tabel 4.8
Hasil Uji Multikolonieritas

Coefficients?

Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF
1 (Constant)
Orientasi Pasar ,879 1,138
Orientasi Kewirausahaan ,879 1,138

a. Dependent Variable: Kinerja Pemasaran

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 25
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Berdasarkan hasil tabel 4.8 di atas menunjukkan bahwa tidak terjadi
multikolinearitas diantara variabel bebas dalam model regresi. Hal ini ditunjukkan
oleh nilai Tolerance dan VIF, dimana nilai Tolerance yang dihasilkan Orientasi
Pasar (X1) sebesar 0,879 > 0,10, Orientasi Kewirausahaan (X2) sebesar 0,879 >
0,10. Dilihat dari VIF hasil Orientasi Pasar (X1) sebesar 1,138 < 10,00, dan
Orientasi Kewirausahaan (X1) sebesar 1,138 < 10,00. Dari penjelasan ini dapat
disimpulkan bahwa tidak terjadi gejala multikolinearitas.

C. Uji Heteroskedastisitas

Gambar 4.2
Grafik Scatterplot

Scatterplot

Dependent Variable: Kinerja Pemasaran

Regression Studentized Residual
[ ]
L 1
e a8
a8 506

-3 -2 -1 o 1 2 3

Regression Standardized Predicted Value

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 25
Dari Scatterplot yang ditampilkan dalam gambar 4.1 tidak terlihat pola yang
konsisten dan titik-titik tersebar secara tidak teratur. Berdasarkan hal ini, dapat

disimpulkan bahwa tidak ada indikasi heteroskedastisitas dalam data.
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D. Uji Auto Korelasi

Tabel 4.9
Hasil Uji Autokorelasi

Model Summary®

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

1 , 7622 ,581 ,562 2,054 2,129
a. Predictors: (Constant), Orientasi Kewirausahaan, Orientasi Pasar

b. Dependent Variable: Y
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 25

Berdasarkan pada tabel 4.9 didapatkan nilai DW sebesar 2,129. Jadi dilihat
pada tabel Durbin-Watson n = 47, K = 2, maka diperoleh nilai dL = 1,4435 dan dU
=1,6204 Sehingga nilai 4 - dU (4 — 1,6204) = 2,3796, sedangkan nilai 4 — dL (4 —
1,4435) = 2,5565. Berarti nilai DW berada diantara nilai dU (4 — dU) dan dL (4 —
dL) yaitu (1,6204 < 2,129 < 2,3796). Maka uji autokorelasi menggunakan metode
Durbin-Watson dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat autokorelasi pada model
regresi ini.

4.2.5 Uji Hipotesis
A. Uji Parsial (t)

Tabel 4.10
Hasil Regresi Linier Berganda

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 22,135 4,443 4,982 ,000
Orientasi Pasar -,001 ,094 -,001] -011 ,991
Orientasi 491 ,067 ,7163| 7,326 ,000
Kewirausahaan

a. Dependent Variable: Y
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 25
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Dari tabel 4.10 di atas maka diambil kesimpulan dengan kriteria pengujian:
1). Apabila t hitung > t tabel atau sig < oo maka: Ho ditolak, Ha diterima artinya
terdapat pengaruh Orientasi Pasar dan orientasi kewirausahaan Terhadap kinerja
UMKM.
2). Apabila t hitung < t tabel atau sig > o maka: Ho diterima, Ha ditolak artinya
tidak terdapat pengaruh orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan terhadap
kinerja UMKM.
1. Variabel Orientasi Pasar
Hipotesis pertama pada penelitian ini adalah Orientasi Pasar kriteria pengujian
menggunakan t hitung, berdasarkan hasil pengujian menunjukkan nilai t hitung
0,011 dan t tabel 1,679 yang artinya 0,011 < 1,679 dan nilai sig 0,991 > 0,05
berarti variabel Orientasi Pasar tidak berpengaruh terhadap Kinerja Pemasaran.
2. Variabel Orientasi Kewirausahaan
Hipotesis kedua pada penelitian ini adalah Orientasi Kewirausahaan kriteria
pengujian menggunakan t hitung, berdasarkan hasil pengujian menunjukkan
nilai t hitung 7,326 dan t tabel 1,679 yang artinya 7,326 > 1,679 dan nilai sig
0,000 < 0,05 berarti variabel Orientasi Kewirausahaan berpengaruh terhadap

Kinerja Pemasaran.
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B. Uji Simultan (F)

Tabel 4.11
Hasil Regresi Linier Berganda
ANOVA?
Mean
Model Sum of Squares | Df Square F Sig.
1 Regression 257,494 2 128,747| 30,515 ,000°
Residual 185,640 44 4,219
Total 443,134 46

a. Dependent Variable: Y
b. Predictors: (Constant), Orientasi Kewirausahaan, Orientasi Pasar
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 25

Berdasarkan data pada tabel 4.11 hasil uji simultan (F) menunjukkan nilai F
hitung 30,515 dan F tabel 3,21 artinya 30,515 > 3,21. Sig hitung 0,000 dan sig total
0,05 berarti 0,000 < 0,05. Hal ini menunjukkan secara bersama-sama Orientasi
Pasar dan Orientasi Kewirausahaan berpengaruh terhadap Kinerja Pemasaran.

C. Koefisien Determinasi (R?)

Tabel 4.12
Hasil Regresi Linier Berganda

Model Summary®

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

1 , 7622 ,581 ,562 2,054 2,129
a. Predictors: (Constant), Orientasi Kewirausahaan, Orientasi Pasar

b. Dependent Variable: Y
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 25

Dari tabel 4.12 di atas dapat diperoleh R square sebesar 0,581 atau 58,1%.
Hal ini menunjukkan bahwa presentase pengaruh total variabel X terhadap variabel
Y sebesar 58,1% sedangkan sisanya 41,9% dipengaruhi oleh variabel lain yang

tidak dibahas dalam penelitian ini.
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4.3 Pembahasan

4.3.1 Interprestasi Persamaan Linear Berganda
Persamaan regresi diperoleh untuk memenuhi syarat-syarat statistik yaitu uji
asumsi klasik, uji t, dan uji F. Maka persamaan garis regresi dugaan dapat dipakai
sebagai alat pengukur sebagai berikut:
Y = a+biX1+0b2X>
Y = 22,135-0,001X1+0,491X>
1. Konstanta
Berdasarkan penjelasan dari interprestasi di atas diperoleh nilai konstanta
sebesar 22.135. Ini menunjukkan bahwa apabila variabel Orientasi Pasar
dan Orientasi Kewirausahaan bernilai 0, maka Kinerja Pemasaran sebesar
22.135 satuan.
2. Koefisien Variabel Orientasi Pasar (X1)
Nilai koefisien regresi variabel Orientasi Pasar didapatkan sebesar 0,001.
Hal ini diperlihatkan bahwa setiap perubahan Orientasi Pasar (X1) sebesar
satu satuan maka akan menurunkan Kinerja Pemasaran (Y) sebesar 0,001
satuan dengan asumsi bahwa variabel bebas yang lain dari model regresi
tetap.
3. Kaoefisien Variabel Orientasi Kewirausahaan (X2)
Nilai koefisien regresi variabel Orientasi Kewirausahaan didapatkan
sebesar 0,491. Hal ini diperlihatkan bahwa setiap perubahan Orientasi
Kewirausahaan (X2) sebesar satu satuan maka akan meningkatkan Kinerja

Pemasaran (Y) sebesar 0,491 satuan dengan asumsi bahwa variabel bebas
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yang lain dari model regresi tetap.
4.3.2 Pengaruh Orientasi Pasar Terhadap Kinerja Pemasaran

Berdasarkan hasil pengujian yang telah didapatkan pada penelitian ini, bahwa
Orientasi Pasar tidak berpengaruh terhadap Kinerja Pemasaran dengan nilai thitung
(0,011) < tavel (1,679) dan nilai sig 0,991 > 0,05. Sehingga dapat disimpulkan
Orientasi Pasar tidak berpengaruh terhadap Kinerja Pemasaran UMKM, karena
nilai thiung lebih kecil dari tiane dan nilai sig nya besar dari 0,05.

Ini tidak sesuai dengan penelitian terdahulu oleh Sulaiman (2023) dengan
judul Pengaruh Orientasi Pasar, Orientasi Kewirausahaan, Keunggulan Bersaing
Terhadap Kinerja Pemasaran UMKM (Studi Pada Pelaku Usaha Kuliner
Kecamatan Bandar Sribhawono, Kabupaten Lampung Timur), yang menemukan
bahwa orientasi pasar memiliki pengaruh positif terhadap kinerja pemasaran pada
pelaku usaha kuliner di Kecamatan Bandar Sribhawono, Kabupaten Lampung
Timur. Perbedaan hasil ini mungkin disebabkan oleh karakteristik pasar dan
konsumen yang berbeda di kedua wilayah, atau mungkin juga karena faktor lain
yang mempengaruhi kinerja pemasaran pada UMKM gorengan di Kecamatan
Sutera.

Tidak adanya pengaruh signifikan dari orientasi pasar terhadap Kinerja
pemasaran dalam penelitian ini mengindikasikan bahwa pelaku UMKM gorengan
di Kecamatan Sutera mungkin belum sepenuhnya menerapkan konsep orientasi
pasar secara efektif. Faktor-faktor seperti pemahaman terhadap kebutuhan
konsumen, segmentasi pasar, dan adaptasi terhadap perubahan pasar mungkin

belum menjadi fokus utama dalam strategi bisnis mereka.
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4.3.3 Pengaruh Orientasi Kewirausahaan Terhadap Kinerja Pemasaran

Berdasarkan hasil pengujian yang telah didapatkan pada penelitian ini, bahwa
Orientasi Kewirausahaan berpengaruh terhadap Kinerja Pemasaran hal ini
dibuktikan dengan nilai thiung yang diperoleh sebesar 7,326, dengan tinel Sebesar
1,679 maka dapat disimpulkan thitung (7,326 > 1,679) dengan nilai signifikansi yang
dihasilkan sebesar 0,000 atau dapat dikatakan nilai signifikansinya lebih kecil dari
a 0,05 (0,000 < 0,05). Sehingga dapat disimpulkan Orientasi Kewirausahaan
berpengaruh terhadap Kinerja Pemasaran, karena nilai thiung l€bih besar dari tiaper
dan nilai sig nya kecil dari 0,05.

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh
Rahmasari (2021) dengan judul Pengaruh Orientasi Kewirausahaan dan Orientasi
Pasar Terhadap Kinerja Pemasaran Dengan Kemampuan Inovasi Produk Sebagai
Variabel Intervening (Studi Kasus Pada UKM Makanan Ringan di Kabupaten
Demak). yang menyatakan bahwa orientasi kewirausahaan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap kinerja pemasaran pada UMKM. Dalam konteks UMKM
gorengan di Kecamatan Sutera, hasil ini menunjukkan bahwa pelaku usaha yang
memiliki semangat kewirausahaan yang kuat, seperti keberanian dalam mengambil
risiko, inovasi, dan proaktivitas, mampu meningkatkan daya saing mereka di pasar
dan mencapai kinerja pemasaran yang lebih baik.

4.3.4 Pengaruh Orientasi Pasar dan Orientasi Kewirausahaan Terhadap
Kinerja Pemasaran
Hasil penelitian menunjukkan bahwa ada pengaruh Orientasi Pasar dan

Orientasi Kewirausahaan Terhadap Kinerja Pemasaran UMKM Gorengan. Hal ini
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dibuktikan dengan hasil nilai Fnitwng yang diperoleh sebesar 30,515 dengan nilai Frapel
3,21 sehingga 30,515 > 3,21. Hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh secara
bersama-sama variabel independen terhadap variabel dependen.

Ini sesuai dengan penelitian terdahulu Sulaiman (2023) dengan judul
Pengaruh Orientasi Pasar, Orientasi Kewirausahaan, Keunggulan Bersaing
Terhadap Kinerja Pemasaran UMKM (Studi Pada Pelaku Usaha Kuliner
Kecamatan Bandar Sribhawono, Kabupaten Lampung Timur), yang menemukan
bahwa orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan secara bersama-sama
berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran pada pelaku usaha kuliner di
Kecamatan Bandar Sribhawono, Kabupaten Lampung Timur. Temuan ini
menggaris bawahi pentingnya kedua orientasi tersebut sebagai faktor kunci yang
dapat mempengaruhi keberhasilan pemasaran UMKM.

Secara praktis, hasil penelitian ini menegaskan bahwa untuk mencapai kinerja
pemasaran yang optimal, pelaku UMKM gorengan di Kecamatan Sutera perlu
mengintegrasikan orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan dalam strategi bisnis
mereka. Dengan memahami kebutuhan konsumen melalui orientasi pasar, serta
menerapkan inovasi, proaktivitas, dan keberanian dalam berwirausaha, para pelaku
usaha dapat meningkatkan daya saing dan mencapai hasil pemasaran yang lebih
baik.

4.3.5 Determinasi Orientasi Pasar dan Orientasi Kewirausahaan Terhadap
Kinerja Pemasaran
Hasil uji determinasi R? dapat diperoleh sebesar 58,1%. Hal ini menunjukkan

bahwa presentase sumbangan pengaruh variabel independen (Orientasi Pasar dan



56

Orientasi Kewirausahaan terhadap variabel dependen Kinerja Pemasaran) sebesar
58,1% atau dengan kata lain variabel independen yang dalam model (Orientasi
Pasar dan Orientasi Kewiraussahaan) mampu menjelaskan variabel dependen
sebesar 58,1% sedangkan sisanya 41,9% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak

termasuk dalam model penelitian ini



BAB V
PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan dari pemaparan pada pembahasan di atas maka dapat diambil
kesimpulan sebagai berikut:

1.  Hipotesis pertama dalam penelitian ini adalah Orientasi Pasar tidak
berpengaruh terhadap Kinerja Pemasaran karena nilai t hitung 0,011 dan t
tabel 1,679 yang artinya 0,011 < 1,679 dan nilai sig 0,991 > 0,05 berarti
variabel Orientasi Pasar tidak berpengaruh terhadap Kinerja Pemasaran.

2. Hipotesis kedua dalam penelitian ini adalah Orientasi Kewirausahaan
berpengaruh terhadap Kinerja Pemasaran karena nilai nilai t hitung 7,326 dan
t tabel 1,679 yang artinya 7,326 > 1,679 dan nilai sig 0,000 < 0,05 berarti
variabel Orientasi Kewirausahaan berpengaruh terhadap Kinerja Pemasaran.

3. Hipotesis ketiga dalam penelitian ini adalah Orientasi Pasar dan Orientasi
Kewirausahaan berpengaruh terhadap Kinerja Pemasaran secara bersama-
sama karena nilai F hitung 30,515 dan F tabel 4,062 artinya 30,515 > 4,062.
Sig hitung 0,000 dan sig total 0,05 berarti 0,000 < 0,05. Hal ini menunjukkan
bahwa secara bersama-sama Orientasi Pasar dan Orientasi Kewirausahaan
terhadap Kinerja Pasar.

Berdasarkan hasil uji R square yang didapat sebesar 58,1,%. Hal ini
menunjukkan bahwa presentase sumbangan pengaruh variabel independen mampu

menjelaskan variabel dependen sebesar 58,1%, sedangkan sisanya 41,9%

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak termasuk dalam model penelitian ini.
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5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah dipaparkan maka
saran peneliti terkait hasil penelitian sebagai berikut:

1. Dilihat dari uji t Orientasi Kewirausahaan berpengaruh terhadap Kinerja
Pemasaran, sebaiknya pelaku UMKM Gorengan mempertahankan
Orientasi Kewirausahaan yang ada pada produk sehingga pelanggan akan
melakukan pembelian secara berulang-ulang.

2. Dilihat dari uji F Orientasi Pasar dan Orientasi Kewirausahaan secara
bersama-sama berpengaruh terhadap Kinerja Pemasaran, diharapakan
pelaku UMKM Gorengan dapat meningkatkan Orientasi Pasar dan
Orientasi Kewirausahaan dengan cara memberikan orientasi pelanggan dan
lebih bersikap tanggap terhadap risiko-risiko yang terjadi pada jalannya

usaha.
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Identitas Responden

Beri tanda checklist (v) pada jawaban yang sesuai dengan keadaan anda.

Nama

Jenis Kelamin

Usia

Pendidikan Terakhir

Lama

: D <30 Tahun

Bekerja ; D <3 Tahun

|:| 3-5 Tahun

Petunjuk Pengisian

Perempuan
40-50 Tahun

>50 Tahun

5-8 Tahun

>8 Tahun

63

Isilah beberapa pernyataan berikut dengan memilih salah satu kolom dengan

menggunakan tanda checklist (V) pada kolom di bawan ini, dengan keterangan:

NO.

Pernyataan

Nilai

Sangat Setuju (SS)

Setuju (S)

Netral (N)

Tidak Setuju (TS)

gL

Sangat Tidak Setuju (STS)

RN W

Contoh:

No

Pernyataan

SS

STS

Saya bersedia melakukan
apapun untuk perusahaan

pekerjaan




1. Kinerja Pemasaran (Y)

64

No |

Pernyataan

|SS| S| N |TS|STS

Tingkat Pertumbuhan Pelanggan

1

Pelanggan baru bisnis gorengan kami
meningkat setiap bulan dalam enam bulan
terakhir.

Sebagian besar pelanggan baru datang
berdasarkan rekomendasi dari pelanggan
yang sudah ada.

Tingkat pertumbuhan pelanggan kami
lebih baik dibandingkan dengan periode
yang sama tahun sebelumnya.

4

Jumlah pelanggan yang kembali membeli
meningkat dalam tiga bulan terakhir.

Volume Penjualan

Volume penjualan harian gorengan kami

1 | meningkat setiap bulan dalam enam bulan
terakhir.
Kami sering kehabisan stok gorengan
2 | sebelum jam tutup setiap hari.
Volume penjualan gorengan kami lebih
3 | tinggi dibandingkan dengan periode yang
sama tahun sebelumnya.
Permintaan  akan  gorengan  kami
4 | mengalami peningkatan dalam tiga bulan
terakhir.
Tingkat Keuntungan Penjualan

Keuntungan bersih dari penjualan gorengan
kami meningkat dalam enam bulan terakhir.

Margin  keuntungan dari  penjualan
gorengan kami lebih tinggi dibandingkan
dengan periode yang sama tahun
sebelumnya.

Tingkat keuntungan bersih kami sangat
menguntungkan dari penjualan gorengan
dalam sebulan terakhir.

Keuntungan dari penjualan gorengan kami
mengalami peningkatan secara signifikan
dalam tiga bulan terakhir.

2. Orientasi Pasar (X1)

No |

Pernyataan

|SS| S [ N | TS|STS

Orientasi Pelanggan

1|

Kami secara aktif mencari dan memahami
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kebutuhan dan preferensi pelanggan kami.

Kami sering melakukan survei dan interaksi
langsung dengan  pelanggan  untuk
mendapatkan umpan balik tentang produk
kami.

Produk kami dikembangkan berdasarkan
penelitian pasar yang teliti tentang
keinginan dan kebutuhan pelanggan kami.

4

Kami memiliki sistem untuk memantau dan
mengevaluasi tingkat kepuasan pelanggan
secara rutin.

Orientasi Pesaing

1

Kami secara rutin memantau aktivitas dan
strategi yang dilakukan pesaing kami.

Kami  sering  mengambil  tindakan
berdasarkan informasi yang kami peroleh
tentang strategi pesaing kami.

Kami memiliki pemahaman yang baik
tentang kelebihan dan kelemahan pesaing
kami di pasar ini.

4

Strategi pemasaran kami dikembangkan
berdasarkan analisis kompetitif terhadap
pesaing di sektor kami.

Koordinasi Antar Fungsi

Setiap  fungsi dalam  bisnis  kami
berkolaborasi  secara  efektif  untuk
mencapai tujuan pemasaran kami.

Informasi tentang kebutuhan pelanggan
secara rutin dibagikan di antara berbagai
departemen dalam bisnis kami.

Kami memiliki proses yang jelas untuk
mengintegrasikan keputusan pemasaran
dengan kegiatan operasional dan strategis
lainnya dalam bisnis kami.

Kami sering melakukan rapat atau
pertemuan lintas fungsi untuk
mengoptimalkan strategi pemasaran dan
operasional bisnis kami.




3. Orientasi Kewirausahaan (X2)

66

No |

Pernyataan

|SS| S [ N | TS|STS

Keinovatifan

Kami secara teratur menciptakan produk
baru atau memperbarui produk yang ada
untuk memenuhi kebutuhan pasar yang
berkembang.

Kami  mendorong  karyawan  untuk
mengusulkan ide baru dan solusi kreatif
untuk meningkatkan produk dan proses
bisnis kami.

Kami berinvestasi dalam riset dan
pengembangan  untuk  mengeksplorasi
teknologi dan metode baru yang dapat
meningkatkan daya saing produk kami.

Kami sering meluncurkan inisiatif atau
proyek baru yang membedakan kami dari
pesaing di pasar kami.

Berani Mengambil Risiko

Kami sering melakukan investasi besar
dalam pengembangan produk atau ekspansi
bisnis meskipun dengan risiko tinggi.

Kami mendorong inisiatif karyawan untuk
mencoba ide-ide baru tanpa takut akan
kegagalan.

Kami sering mengambil langkah strategis
yang berani untuk mengejar peluang baru di
pasar yang kompetitif.

Kami memiliki budaya perusahaan yang
mendukung pengambilan risiko sebagai
bagian dari strategi pertumbuhan bisnis
kami.

Proaktif

Kami secara aktif mencari peluang baru
untuk meningkatkan produk dan layanan
kami di pasar yang kompetitif.

Kami sering mengambil langkah awal
untuk menanggapi perubahan pasar atau
tren industri sebelum pesaing kami
melakukannya.

Kami memiliki strategi proaktif untuk
mengantisipasi kebutuhan pelanggan di
masa depan dan menyesuaikan produk kami
secara tepat waktu.

Kami mendorong karyawan untuk mencari
peluang baru dan mengusulkan perubahan
yang dapat meningkatkan efisiensi dan
efektivitas operasional kami.
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LAMPIRAN 2

Tabulasi Data Kinerja Pemasaran (Y)
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Tabulasi Data Orientasi Kewirausahaan
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LAMPIRAN 3

Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual

N 47
Normal Parameters?®” Mean ,0000000
Std. Deviation 5,02223473

Most Extreme Differences | Absolute ,086
Positive ,071

Negative -,086

Test Statistic ,086
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200¢4

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Hasil Uji Multikolinieritas

Coefficients?

Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF
1 (Constant)
Orientasi Pasar ,879 1,138
Orientasi Kewirausahaan ,879 1,138

a. Dependent Variable: Kinerja Pemasaran




Hasil Uji

Regression Studentized Residual

Heteroskedastisitas

Scatterplot

Dependent Variable: Kinerja Pemasaran

72

Hasil Uji Autokorelasi

-1

Regression Standardized Predicted Value

o

1

Model Summary®

Std. Error
Mode R Adjusted R of the Durbin-
I R Square Square Estimate Watson
1 , 7622 ,581 ,562 2,054 2,129

Pasar

a. Predictors: (Constant), Orientasi Kewirausahaan, Orientasi

b. Dependent Variable: Y

Hasil Uji t
Model Summary®
Adjusted R | Std. Error of Durbin-
Model R R Square Square the Estimate Watson
1 , 7622 ,b81 ,562 2,054 2,129
a. Predictors: (Constant), Orientasi Kewirausahaan, Orientasi Pasar
b. Dependent Variable: Y
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Hasil Uji f
ANOVA?
Model Sum of Squares | Df | Mean Square F Sig.
1 Regression 257,494 2 128,747 30,515 ,000°
Residual 185,640 44 4,219
Total 443,134 46
a. Dependent Variable: Y
b. Predictors: (Constant), Orientasi Kewirausahaan, Orientasi Pasar
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)
Model Summary®
Adjusted R | Std. Error of Durbin-
Model R R Square Square the Estimate Watson
1 , 7622 ,581 ,562 2,054 2,129
a. Predictors: (Constant), Orientasi Kewirausahaan, Orientasi Pasar
b. Dependent Variable: Y
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LAMPIRAN 4
Tabel r
N The Level of Significance N The Level of Significance
5% 1% 5% 1%
3 0.997 0.999 38 0.320 0.413
4 0.950 0.990 39 0.316 0.408
5 0.878 0.959 40 0.312 0.403
6 0.811 0.917 41 0.308 0.398
7 0.754 0.874 42 0.304 0.393
8 0.707 0.834 43 0.301 0.389
9 0.666 0.798 44 0.297 0.384
10 0.632 0.765 45 0.294 0.380
11 0.602 0.735 46 0.291 0.376
12 0.576 0.708 47 0.288 0.372
13 0.553 0.684 48 0.284 0.368
14 0.532 0.661 49 0.281 0.364
15 0.514 0.641 50 0.279 0.361
16 0.497 0.623 55 0.266 0.345
17 0.482 0.606 60 0.254 0.330
18 0.468 0.590 65 0.244 0.317
19 0.456 0.575 70 0.235 0.306
20 0.444 0.561 75 0.227 0.296
21 0.433 0.549 80 0.220 0.286
22 0.432 0.537 85 0.213 0.278
23 0.413 0.526 90 0.207 0.267
24 0.404 0.515 95 0.202 0.263
25 0.396 0.505 100 0.195 0.256
26 0.388 0.496 125 0.176 0.230
27 0.381 0.487 150 0.159 0.210
28 0.374 0.478 175 0.148 0.194
29 0.367 0.470 200 0.138 0.181
30 0.361 0.463 300 0.113 0.148
31 0.355 0.456 400 0.098 0.128
32 0.349 0.449 500 0.088 0.115
33 0.344 0.442 600 0.080 0.105
34 0.339 0.436 700 0.074 0.097
35 0.334 0.430 800 0.070 0.091
36 0.329 0.424 900 0.065 0.086
37 0.325 0.418 1000 0.062 0.081




Tabel f
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Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05

df untuk pembilang (N1)

df untuk

penyebutl 2 3 4 5 6 7 8 9 10 (11 (12 (13 {14 (5

(N2)

1 161 199 216 [225 230 (234 237 (239 [241 [242 [243 244 45 245 246
2 18.5119.00 (19.16 (19.25 (19.30 19.33 [19.35 [19.37 [19.38 [19.40 [19.40 |19.41 [19.42 19.42 [19.43
3 10.139.55 9.28 9.12 .01 [8.94 [B8.89 [8.85 [8.81 [8.79 8.76 B.74 [8.73 8.71 B.70
4 7.71 6.94 6.59 [6.39 [6.26 [6.16 6.09 6.04 |6.00 5.96 [5.94 [5.91 [5.89 [5.87 [5.86
5 6.61 5.79 [5.41 5.19 5.05 495 4.88 4.82 4.77 4.74 470 4.68 |4.66 {4.64 4.62
6 5.99 .14 4.76 453 |4.39 4.28 421 4.15 4.10 4.06 4.03 |4.00 [3.98 [3.96 [3.94
7 559 4.74 4.35 |4.12 3.97 3.87 [3.79 B.73 [3.68 [3.64 [3.60 [3.57 [3.55 [3.53 [3.51
8 5.32 4.46 4.07 (3.84 (3.69 [3.58 [3.50 [3.44 [3.39 [3.35 3.31 [3.28 [3.26 [3.24 [3.22
¢) 5.12 4.26 [3.86 [3.63 [3.48 [3.37 [3.29 38.23 3.18 [3.14 [3.10 [3.07 [3.05 [3.03 [3.01
10 4.96 4.10 3.71 [3.48 [3.33 [3.22 [3.14 [3.07 [3.02 [2.98 2.94 [2.91 [2.89 2.86 [2.85
11 4.84 3.98 [3.59 [3.36 [3.20 [3.09 3.01 [2.95 [2.90 [2.85 [2.82 2.79 [2.76 [2.74 [2.72
12 4.75 3.89 3.49 [3.26 [3.11 [3.00 2.91 [2.85 [2.80 [2.75 [2.72 [2.69 [2.66 [2.64 [2.62
13 4.67 [3.81 [3.41 (3.18 [3.03 [2.92 [2.83 .77 [2.71 [2.67 [2.63 [2.60 [2.58 [2.55 [2.53
14 4.60 3.74 3.34 [3.11 296 [2.85 [2.76 [2.70 [2.65 [2.60 [2.57 [2.53 [2.51 [2.48 [2.46
15 454 3.68 3.29 [3.06 [2.90 [2.79 [2.71 [2.64 [2.59 [2.54 .51 [2.48 [2.45 .42 [2.40
16 4.49 3.63 3.24 [3.01 [2.85 [2.74 [2.66 [2.59 [2.54 [2.49 2.46 2.42 240 [2.37 [2.35
17 4.45 [3.59 3.20 .96 [2.81 [2.70 [2.61 [2.55 [2.49 2.45 .41 [2.38 [2.35 [2.33 [2.31
18 4.41 3.55 [3.16 [2.93 [2.77 [2.66 [2.58 [2.51 [2.46 [2.41 2.37 [2.34 2.31 [2.29 [2.27
19 4.38 3.52 [3.13 290 [2.74 [2.63 [2.54 [2.48 [2.42 2.38 2.34 2.31 [2.28 [2.26 [2.23
20 4.35 3.49 3.10 [2.87 [2.71 [2.60 [2.51 [2.45 [2.39 [2.35 2.31 [2.28 [2.25 .22 [2.20
21 4.32 3.47 3.07 [2.84 [2.68 [2.57 [2.49 .42 [2.37 2.32 2.28 2.25 [2.22 [2.20 [2.18
22 4.30 [3.44 3.05 [2.82 [2.66 [2.55 [2.46 [2.40 [2.34 2.30 .26 [2.23 [2.20 .17 [2.15
23 4.28 3.42 3.03 [2.80 [2.64 [2.53 [2.44 .37 [2.32 2.27 2.24 2.20 [2.18 [2.15 [2.13
24 4.26 [3.40 3.01 .78 [2.62 251 [2.42 2.36 [2.30 [2.25 .22 [2.18 [2.15 [2.13 2.11
25 4.24 13.39 2.99 .76 2.60 [2.49 [2.40 2.34 [2.28 2.24 .20 2.16 2.14 [2.11 [2.09
26 4.23 3.37 298 [2.74 259 [2.47 2.39 .32 [2.27 2.22 2.18 [2.15 [2.12 [2.09 [2.07
27 4.21 3.35 2.96 .73 [2.57 .46 [2.37 2.31 [2.25 2.20 2.17 [2.13 [2.10 [2.08 [2.06
28 4.20 3.34 295 [2.71 [2.56 [2.45 [2.36 2.29 2.24 2.19 [2.15 2.12 2.09 [2.06 [2.04
29 4.18 [3.33 293 .70 255 2.43 [2.35 2.28 [2.22 2.18 [2.14 [2.10 [2.08 [2.05 [2.03
30 4.17 3.32 292 2.69 [2.53 [2.42 [2.33 .27 2.21 2.16 [2.13 [2.09 [2.06 [2.04 [2.01
31 4.16 3.30 291 [2.68 [2.52 [2.41 [2.32 2.25 2.20 [2.15 [2.11 [2.08 [2.05 [2.03 [2.00
32 4.15 [3.29 2.90 .67 [2.51 240 [2.31 2.24 [2.19 2.14 2.10 2.07 [2.04 [2.01 [1.99
33 4.14 3.28 [2.89 [2.66 [2.50 [2.39 [2.30 [2.23 [2.18 [2.13 [2.09 [2.06 [2.03 [2.00 [1.98
34 4.13 [3.28 [2.88 .65 [2.49 2.38 [2.29 [2.23 [2.17 2.12 2.08 [2.05 [2.02 [1.99 [1.97
35 4.12 3.27 2.87 [2.64 249 [2.37 2.29 .22 [2.16 [2.11 [2.07 [2.04 [2.01 [1.99 [1.96
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36 4.11 3.26 2.87 .63 248 .36 [2.28 2.21 [2.15 2.11 [2.07 2.03 2.00 [1.98 [1.95
37 411 3.25 2.86 [2.63 2.47 236 [2.27 [2.20 [2.14 [2.10 2.06 [2.02 2.00 [1.97 1.95
38 4.10 3.24 285 .62 246 2.35 [2.26 2.19 214 2.09 [2.05 2.02 1.99 1.96 1.94
39 4.09 3.24 285 .61 246 2.34 2.26 2.19 213 2.08 [2.04 2.01 1.98 [1.95 [1.93
40 4.08 3.23 2.84 2.61 245 234 225 218 [2.12 [2.08 [2.04 [2.00 1.97 1.95 [1.92
41 4.08 [3.23 2.83 2.60 244 .33 2.24 .17 212 2.07 [2.03 2.00 1.97 [1.94 [1.92
42 4.07 3.22 2.83 259 244 232 224 217 211 2.06 [2.03 [1.99 1.96 1.94 191
43 4.07 3.21 2.82 .59 243 .32 2.23 .16 211 2.06 [2.02 1.99 1.96 [1.93 [1.91
44 4.06 3.21 2.82 258 243 231 [2.23 216 [2.10 [2.05 [2.01 |1.98 1.95 [1.92 1.90
45 4.06 3.20 2.81 258 242 231 222 215 [2.10 [2.05 [2.01 1.97 1.94 1.92 [1.89
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