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ABSTRAK

FIFI FATMAWATI. Pengaruh Strategi Pemasaran, Orientasi Pasar, dan

Inovasi Produk Terhadap Kinerja Pemasaran (Studi kasus pengusaha

muslim konveksi di Kecamatan Bojong Kabupaten Pekalongan).

Strategi pemasaran merupakan upaya untuk mendapatkan dampak optimal

yang dilakukan suatu industri saat menciptakaan kualitas, kantitas, dan

membangun jaringan dengan pelanggan. Di dalam orientasi pasar perlu

memahami bentuk pasar yang akan dituju khususnya pada jenisnya. Maka dari itu,

suatu perusahaan diharapkan lebih mnerapkan inovasi produk serta

menggabungkan strategi orientasi pasar untuk  menambah nilai dan fungsi

konsmen terhadap kinerja.

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian lapangan dengan pendekatan

kuantitatif. Metode pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan kusioner

dengan teknik probability sampling dan jumlah popuasinya sebanyak 30

responden. Penelitia ini menggunakan metode analisis deskriptif, uji asumsi

klasik, uji regresi linear berganda, uji  hipotesis, dan uji koefisien determinan (R2)

dengan bantuan E-Views 10.

Hasil penelitia ini secara parsial menunjukkan bahwa strategi pemasaran

dan orientasi pasar tidak berpengaruh signifikan sedangkan inovasi produk

berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran. Secara simultan stretegi

pemasaran, orientasi pasar, dan inovasi  produk berpengaruh signifikan dan

memiliki kontribusi sebesar 33.0415% dalam menerangkan kinerja pemasaran

pengusaha muslim konveksi di Kecamatan Bojong, Kabupaten Pekalongan.

Sedangkan sisanya 66.9585% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Orientasi Pasar, Inovasi Produk, dan Kinerja

Pemasaran.
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ABSTRACT

FIFI FATMAWATI. The influence of marketing strategy, market

orientation, and product innovation on marketing performance (Case study

of Muslim convection entrepreneurs in Bojong su-district, Pekalongan

district).

Marketing strategy is an effort to get the optimal impact of an industry when

forming quality, quantity, and creating networks with customers. In market

orientation, you must know be addressed, especially in terms of quality.

Therefore, a company is expected to apply more product innovation and integrate

market orientation strategies to add consumer value and contribute to

performance.

This research uses a type of field research with a quantitative approach. The

data collection method in this study used a questionnaire with probability

sampling technique and the total population was 30 respondents. This research

uses descriptive analysis method, classic assumption test, multiple linear

regression test, hypothesis test, and determinant coefficient test (R2) with the help

of E-views 10.

The results of this study partially indicate that marketing strategy and

market orientation have no significant effect, while product innovation has a

significant effect on marketing performance. Simultaneously marketing strategy,

market orientation, and product innovation have a significant effect and have a

contribution of 33,0415% in explaning the marketing performance of Muslim

convection entrepreneurs in Bojong District,  Pekalongan Regency. While the

remaining 66,9585% is explained by other variables not examined.

Keywords: Marketing Strategy, Market Orientation, Product Innovation, and

marketing performance.
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PEDOMAN LITERASI

Pedoman tranliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini yaitu hasil

Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 dan

Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/U/1987.

Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang

belum diserap ke dalam Bahasa Indonesia. Kata-kata Arab yang sudah diserap ke

dalam Bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Linguistik atau

Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi

itu adalah sebagai berikut.

1. Konsonan

Fonem-fonem konsonan Bahasa Arab yang dalam sistem tulisan

Arab dilambangkan dengan huruf. Di dalam transliterasi ini sebagian

dilambangkan dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan

sebagian lagi dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf latin.

Huruf
Arab

Nama Huruf Latin Keterangan

ا Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan
ب Ba B be
ت Ta T te
ث Sa ṡ es (dengan titik di atas)
ج Jim J Je
ح Ha ḥ ha (dengan titik di bawah)
خ Kha Kh ka dan ha
د Dal D De
ذ Zal Ż zet (dengan titik di atas)
ر Ra R Er
ز Zai Z Zet
س Sin S Es
ش Syin Sy es dan ye
ص Sad Ș es (dengan titik di bawah)
ض Dad ḍ de (dengan titik di bawah)
ط Ta ṭ te (dengan titik di bawah)
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ظ Za ẓ zet (dengan titik di bawah)
ع Ain ʼ koma terbalik (di atas)
غ Gain G Ge
ف Fa F Ef
ق Qaf Q Qi
ك Kaf K Ka
ل Lam L El
م Mim M Em
ن Nun N En
و Wau W We
ه Ha H Ha
ء Hamza

h
ˋ Apostrof

ي Ya Y Ye

2. Vokal
Vokal Tunggal Vokal Rangkap Vokal Panjang

´ا = a أ = ā
¸ا = i ي̊ ا´ = ai إي = ī
ا˚ = u ˚و ا´ = au أ˚و = ū

3. Ta Marbutah

Ta marbutah hidup dilambangkan dengan /t/. Contoh:

ةليمجةأرم ditulis mar’atun jamīlah

Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/. Contoh:

ةمطاف ditulis fāṭimah

4. Syaddad (tasydid, geminasi)

5. Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf yang

diberi syaddad tersebut. Contoh:

انبر ditulis rabbanā

ربلا ditulis al-birr
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6. Kata sandang (artikel)

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiyah” ditransliterasikan

sesuai dengan bunyinya, yaitu /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan

hurufyang langsung mengikuti kata sandang itu. Contoh:

سمشلا ditulis asy-syamsu

لجلرا ditulis ar-rajulu

ةديسلا ditulis as-sayyidah

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf qamariyah”

ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu /l/ diikuti terpisah dari

kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang. Contoh:

رمقلا ditulis al-qamar

عيدبلا ditulis al-badīʼ

الجالل ditulis al-jalāl

7. Huruf hamzah

Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan

tetapi, jika hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata,

huruf hamzah itu ditransliterasikan dengan apostof /`/. Contoh:

أمرت ditulis umirtu

شىء ditulis syai`un
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Di era saat ini, berbagai industri mengalami pertumbuhan yang sangat

pesat, khususnya di bidang bisnis. Munculnya berbagai perusahaan baik besar,

menengah, maupun kecil, tidak bisa di hindari. Jika perusahaan tidak dapat

mengatasi masalah dalam operasinya, maka akan mengalami kerugian bahkan

bangkrut. Untuk itu, perusahaan harus meningkatkan kekuatannya terutama

kinerjanya. Menurut Akhamad Nasir (2017) kinerja pemasaran adalah ukuran

hasil seluruh industri, baik dalam hal nilai penjualan atau pengembangan

produk. Bentuk ini adalah salah satu tolak ukur pertumbuhan industri. Seperti

yang dikatakan Kloter dalam Murwatiningsih R. A., (2017) jika industri tidak

sekedar menciptakan produk, tetapi berorientasi pada konsumen dan mampu

barsaing dengan baik untuk memenuhi kebutuhan konsumen, maka kinerja

perusahaan dapat dikatakan berhasil.

Strategi untuk meneliti pasar adalah terlebih dahulu memahami

positioning, yaitu perusahaan memahami pelanggan, pasar, dan pesaingnya.

Yang kedua adalah inovasi produk, di mana perusahaan belajar tentang produk

pesaing serta menciptakan ide baru untuk menaikkan produk. Dan yang ketiga

strategi pemasaran (Ekawati, 2017).

Suatu industri yang merumuskan kebijakan peningkatan dengan

berorienntasi pada pasar akan menguatkan kepuasan pelanggan dan fokus pada

produk yang memenuhi kebutuhan pelanggan (Sulaeman, 2018). Menurut
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Jaworski serta Kohli pada penelitiannya Ekawati (2017) dengan orientasi pasar

industri mampu mengetahui tindakan jangka pendek serta panjang. Di dalam

jangka pendek, perusahaan harus memahami kekuatan serta kelemahan

pesaingnya. Pada jangka panjang, ada beberapa hal yang dilakukan untuk

mencapai hasil pemasaran.

Menurut Sulaeman (2018) inovasi memegang konstribusi dalam

manajemen karena inovasi mempunyai hubungan dengan kinerja industri.

Inovasi bertujuan untuk memenuhi kebutuhan pasar dan memajukan produk

untuk menarik minat masyarakat. Oleh karena itu, inovasi harus direncanakan

dengan matang. Menurut Safaah Restuning Hayati (2020) perusahaan yang

mampu berinovasi akan berhasil dalam merespon lingkungannya serta dengan

memperluas keahlian baru akan menghasilkan kualitas bersaing serta kinerja

yang tinggi. Inovasi produk dikatakkan gagal apabila dalam menerapkan

strategi terjadi penyimpangan, desain produk kurang menarik, biaya

produksinya jauh lebih tinggi, serta salah dalam memprediksi pesaing.Startegi

pemasaran merupakan metode untuk mewujudkan aspirasi bisnis yang

direncanakan (Lestari, 2019). Dalam hal ini, badan usaha harus mampu

memperkenalkan produk yang mampu menarik pelanggan, tidak takut bersaing

dalam kualitas serta harga, serta meningkatkan pelayanan. Tujuan strategi

pemasaran yaitu memastikan pemasaran pada produk pada suatu industri

(Melanie V. A. Karind, 2018).

Usaha kecil menengah (UKM) mempunyai peran penting dalam

pengembangan ekonomi Indonesia serta dianggap sebagai motor bergerak
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perekonomian daerah, ditunjukan pada krisis ekonomi tahun 1998 banyak

usaha besar terpuruk, salah satu usaha yang masih bertahan yaitu usaha kecil

menengah (Lilis Suryani Ritonga, 2022). Seperti halnya masyarakat di

Kecamatan Bojong Kabupaten Pekalongan mempunyai usaha kecil industri

konveksi yang berkembang. Industri tersebut memproduksi berbagai produk

seperti tas, pakaian untuk anak-anak dan dewasa. Menurut Wahyuningsih

(2017) secara konseptual, bisnis konveksi merupakan bisnis skala kecil dimana

produksi dan distribusi barang dan jasa yang lebih terfokus pada penciptaan

lapangan kerja bagi orang lain, sedangkan usaha tersebut membutuhkan sedikit

modal dan keterampilan. Usaha konveksi tersebut membawa efek baik bagi

masyarakat sekitarnya yaitu membuka lowongan pekerjaan, tetapi para pemilik

usaha konveksi banyak yang belum paham akan pentingnya peningkatan

kinerja pemasaran. Padahal dalam sebuah bisnis kinerja pemasaran merupakan

hal yang sangat penting.

Kabupaten Pekalongan terdapat sembilan belas kecamatan diantaranya

Wonokerto, Wiradesa, Tirto, Buaran, Karangdadap, Kedungwuni,

Kandangserang, Kajen, Lebakbarang, Wonopringgo, Bojong, Karanganyar,

Kesesi, Sragi, Siwalan, Talu, Doro, Paninggaran, dan Petungkriono. Menurut

data jumlah penududuk Kabupaten Pekalongan tahun 2021, jumlah penduduk

Kecamatan Bojong adalah 74,681 jiwa diantaranya laki-laki  37,970 serta

perempuan 36,711 (BPS, 2021). Kecamatan Bojong termasuk dalam kategori

jumlah penduduk terbesar ke tiga dari sembilan belas Kecamatan.
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Usaha kecil menghadapi beberapa masalah atau kelehaman yaitu kinerja

pemasaran yang buruk dan semangat kewirausahaan yang rendah. Selain

kelemahan usaha kecil juga memilki keunggulan yang terutama di bidang

operasional, penciptaan lapangan kerja yang tinggi, kemudahan inovasi

pengembangan produk, alokasi pengembangan yang efisien, berbasis sumber

daya nasional di dalam memaksimalkan kekuatan kebebasan.

Bersumber pada latar belakang. peneliti terdorong untuk menjalankan

penelitian mengenai peningkatan kinerja pemasaran yang berjudul “Pengaruh

Strategi Pemasaran, Orientasi Pasar, dan Inovasi Produk Terhadap

Kinerja Pemasaran (Studi Kasus Pengusaha Muslim  Konveksi Di

Kecamatan Bojong Kabupaten Pekalongan)”.

B. Rumusan Masalah

Bersumber pada latar belakang masalah yang diuraikan, sehingga

masalah yang dikaji adalah

1. Apakah strategi pemasaran berpengaruh terhadap kinerja pemasaran?

2. Apakah orientasi pasar berpengaruh terhadap kinerja pemasaran?

3. Apakah inovasi produk berpengaruh terhadap kinerja pemasaran?

4. Apakah strategi pemasaran, orientasi pasar, serta inovasi produk

berpengaruh terhadap kinerja pemasaran pada pengusaha muslim konveksi

di Kecamatan Bojong Kabupaten Pekalongan)?

C. Pembatasan Masalah

Batasan masalah meupakan batas untuk menghindari tidak terjadinya

bahasan masalah yang berlebihan pada studi. Dengan artian mengkaji masalah
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yang ada dalam rumusan masalah supaya tidak keluar dari jalur pembahasan.

Oleh karena itu, dibutuhkan adanya batasan masalah dalam penelitian. Batasan

masalah dalam penelitian ini berfokus pada strategi pemasran, orientasi pasar,

dan inovasi produk terhadap kinerja pemasaran (studi kasus pengusaha muslim

konvesi di Kecamatan Bojong Kabupaten Pekalongan).

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian

Pada rumusan masalah diatas, penelitian ini bertujuan:

1. Untuk memahami pengaruh strategi pemasaran terhadap kinerja pemasaran.

2. Untuk memahami pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja pemasaran.

3. Untuk memahami pengaruh inovasi produk terhadap kinerja pemasaran.

4. Untuk memahami pengaruh strategi pemasaran, orientasi pasar, serta inovasi

produk terhadap kinerja pemasaran (studi kasus pengusaha muslim konveksi

di Kecamatan Bojong Kabupaten Pekalongan).

Penelitian ini mempunyai manfaat penting yang diantaranya:

1. Manfaat Teoritis

Diminta mampu memahami strategi pemasran, orientasi pasar, serta

inovasi produk mempengaruhi kinerja pemasaran pengusaha muslim

konveksi. Selain itu, mampu memberikan ilmu serta sebagai referensi riset

berikutnya.

2. Manfaat Praktis

Penelitian ini membagikan informasi, sasaran, serta evaluasi pada

pengusaha muslim konveksi untuk meningkatkan kinerja pemasaran. Tidak
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hanya itu, ini juga untuk peningkatan pengetahuan mengenai bidang usaha

serta pemasaran.

E. Sistematika Pembahasan

BAB I : PENDAHULUAN

Bab ini menjelaskan latar belakang masalah, rumusan

masalah, pembatasan masalah, manfaat dan tujuan penelitian, serta

sistematika  pembahasan.

BAB II : LANDASAN TEORI

Bab ini mengkaji teori relevan dengan pertanyaan yang

digunakan pada penelitian, telaah pustaka, hipotesis, dan kerangka

berpikir.

BAB III : METODE PENELITIAN

Bab ini memparkan secara detail jenis penelitian,

pendeketan penelitian, setting penelitian, populasi serta sampel,

variabel penelitian, sumber data, teknik pengumpulan data, dan

metode analisis data.

BAB IV : ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Bab ini membahas hasil analisis manajemen data.

Selanjutnya menginterpretasikan data menggunakan teori

penelitian.

BAB V : PENUTUP

Bab ini menjelaskan kesimpulan analisis data, keterbatasan

penelitian, serta saran penelitian.
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BAB II

LANDASAN TEORI

A. Landasan Teori

1. Resource Besed View

Resource Based View (RBV) adalah pendekatan untuk mendapatkan

keunggulan kompotitif dan menyatakan bahwa organisasi harus mencari ke

dalam perusahaan untuk menemukan sumber keungggulan kompetitif

daripada menyediakan keunggulan yang kompotitif. Teori Resource Based

View membahas bagaimana perusahaan mencapai keunggulan kompetitif

berkelanjutan berdasarkan sumber daya yang dimilikinya. Bisnis dapat

mencapai keunggulan kompetitif dengan menerapkan strategi yang

memanfaatkan kekuatan internal mereka, merespon peluang lingkungan,

menetralkan ancaman eksternal, dan menghindari kelemahan internal

(Ismail, 2020).

Selain itu, menurut Setyawati (2018) teori Resource Based View

(RBV) juga dimaknai sebagai sumber kekuatan industri. RBV berfokus

pada ilmu industri untuk melestarikan energi yang tidak dapat dimiliki atau

diciptakan oleh pesaing. Perbedaan sumber energi serta keahlian industri

dengan industri pesaing yaitu memberikan maanfaat bersaing untuk

industri. Menurut Albertus Daru Dewantoro dan Lena Ellitan (2021) RBV

berfokus pada konsep atribut perusahaan yang sulit dikenali (difficult-to-

imitatc attributcs) sebagai sumber kinerja dan keunggulan kompetitif.

Sumber daya yang difficult-to-imitatc attributcs adalah sumber daya yang
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tidak dapat dengan mudah ditransfer atau dibeli, yang memerlukan proses

pembelajaran yang lama bagi perusahaan lain untuk memilikinya, atau

memelukan perubahan besar dalam iklim dan budaya organisasi, lebih

cenderung unik pada organisasi oleh karena itu sulit ditiru oleh pesaing.

2. Strategi  Pemasaran

Menurut Ilahi (2019) strategi adalah seluruh cara serta metode untuk

mencapai tujuan agar memperoleh hasil yang baik. Pemasaran adalah

aspek yang dilakukan industri pada saat membangun kualitas, kuantitas

konsumen dan jaringan dengan pelanggan tujuannya untuk meningkatkan

penjualan industri. Industri yang sukses perlu dipersiapkan untuk

pemasaran pesaing yang efektif untuk memenuhi kebutuhan pelanggan.

Pemasaran diartikan sebagai sistem dalam memuaskan keinginan

konsumen. Apabila perusahaan mengetahui keiginan konsumen secara

baik, meningkatkan produk supaya mempunyai nilai unggul serta

menentukan harga, mendistribusikan serta berhasil mempromosikan

produknya, maka produk tersebut akan terjual dengan mudah (Said, 2019).

Untuk mengetahui fungsi pemasaran perlu memahami beberapa konsep

utama diantaranya:

a. Kebutuhan, Keinginan, serta Permintaan.

Kebutuhan merupakan ketentuan dasar hidup manusia akan menjadi

keinginan jika diarahkan ke tujuan khusus. Permintaan yaitu sebuah

harapan terhadap produk tertentu yang didukung akibat kesanggupan

untuk membayar.
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b. Positioning, Segmentasi, dan Pasar Sasaran.

Seorang pemasar kurang memenuhi konsumen pada satu pasar, karena

pasar dibagi ke dalam berbagai bagian. Pemasar mengenali serta

membuat profil dari kelompok pembeli yang lebih menyukai bauran

produk serta jasa yang berbedan.

c. Merek serta Penawaran.

Penawaran dapat berupa gabungan produk, jasa, informasi dan

pengalaman. Merek merupakan suatu penawaran dari sumber yang

diketahui.

d. Kepuasan serta Nilai.

Nilai menggambarkan sebuah manfaat baik yang berwujud maupun

tidak berwujud dan biaya yang dipersepsikan oleh pelanggan.

Kepuasan mencerminkan penilaian seseorang tentang kinerja produk

yang berkaitan dengan ekspektasi.

e. Saluran  Pemasaran.

Untuk mencapai pasar sasaran. Ada tiga jenis saluran pemasaran yang

pemasar gunakan yaitu saluran layanan, saluran komunikasi, dan

saluran distribusi.

f. Rantai Pasokan.

Rantai pasokan adalah metode pembuatan produk dari bahan mentah

sampai akhir yang siap dipasarkan ke konsumen.
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g. Persaingan.

Persaingan terdiri dari produk serta penawaran subsitusi yang

ditawarkan oleh pesaing baik nyata maupun tersembunyi.

h. Lingkungan Persaingan.

Lingkungan persaingan terdiri dari lingkungan demografis (teknologi,

fisik, ekonomi, sosial budaya, dan poitik-hukum). Serta lingkungan

tugas diantaranya (perusahaan, distributor, pemasok, dealer, serta

konsumen).

Menurut Tamanggung (2017) tujuan strategi pemasaran untuk

memahami bantuan yang dibutuhkan oleh perusahaan supaya konsumen

dapat membeli produk yang dijual. Apalagi dalam situasi saat ini

persaingan sangat ketat, sehingga persahaan mengetahui cara menemukan

pasar yang bagus, memilih sasaran pasar, dan melakukan perencanaan

produk yang akan dijual ke konsumen.

Ada beberapa metode pemasaran yang digunakan oleh perusahaan

diantaranya:

a. Memilih pelanggan

b. Mengidentifikasi kebutuhan konsumen

c. Menetapkan kelompok pemasaran

Saat memimpin perusahaan membutuhkan strategi pemasaran yang

efisien yang membuat perusahaan lebi fokus, rencana perusahaan tepat

sasaran, mampu membantu masalah lingkungan dan perkembangan pasar

sasaran. Menurut Tjiptono dalam penelitiannya (Wijaya, 2020) bahwa
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strategi pemasaran terdapat unsur-unsur yang saling berhubungan

diantaranya:

a. Penetapan target pasar ialah menentukan pasar yang akan disiapkan.

b. Perencanaan produk antara lain produk tertentu yang dijual,

menciptakan garis prooduk, serta desain penawaran pada setiap garis.

c. Penetapan harga adalah menentukan nilai produk kepada konsumen.

d. Sistem distribusi ialah cara penjualan grosir serta ecer dari produk

sampai mencapai konsumen terakhir.

e. Komunikasi pemasaran ialah melingkupi promosi penjualan, penjualan

pribadi, iklan, pemasaran oline, serta pemasaran langsung.

Berdasarkan penelitiannya Bunyamin (2018) perlu memperhatikan

beberapa hal untuk mencapai tujuan strategi pemasaran antara lain:

a. Kekuatan ialah memperkirakan kemampuan yang dimiliki manusia.

b. Kelemahan biasanya dilihat dari bagian kekuatan.

c. Peluang yaitu melihat seberapa besar kesempatan yang ada.

d. Ancaman yaitu memperhitungkan adanya ancaman dari luar.

3. Orientasi Pasar

Orientasi pasar yaitu kemampuan dalam sebuah organisasi yang

menggeser pasar dari proses strategis manajemen bisnis ke proses

kelangsungan bisnis, sistemnya meningkatkan nilai pelanggan dan

kepuasaan pelanggan (Primanita, 2017). Menurut Rahanatha (2017) jika

pelanggan berorientasi pasar, layanan akan terus diberikan kepada
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konsumen. Meurut Jaworski dalam penelitiannya (Wijaya, 2020) ada

beberapa aspek orientasi pasar yaitu

a. pembentukan informasi pasar tentang kebutuhan pelanggan serta faktor

lingkungan eksternal.

b. Penyebaran informosi kepada devisi yang ada dalam pelanggan.

c. Memilih strategi yang tepat untuk merespon informasi yang diperoleh

dari intelijen pasar.

Orientasi pasar diartikan sebagai kebiasaan perusahaan di mana

pasar, pelanggan, dan pesaing adala sumber informasi. Oleh karena itu,

orientasi pasar adalah nilai, sikap, serta pemahaman yang sama di semua

departemen dalam perusahaan. Ini seperti tanan tak terlihat yang

menggabungkan perilaku pribadi ke dalam perusahaan, untuk selalu

memotivasi pembentukan nilai yang lebih tinggi bagi konsumen (Wijaya,

2020). Konsep orientasi pasar berhubungan dengan aktivitas perusahaan

yang meletakkan kebijakan strateginya terhadap konsuumen dengan

memahami perhatian pesaing serta menciptakan lingkungan dalam yang

kondussif (Marissa G. H. F. A. S., 2021).

Dalam hal orientasi pasar, perlu dipahami bentuk pasar sasaran

terutama dalam hal kualitas. Dengan demikian, posisi pasar dari produk

yang dihasilkan dapat dipahami dengan jelas. Orientasi pasar adalah tradisi

bisnis yang menerima pasar sebagai salah satu rencana untuk

mempertahankan keberlangsungan industri (Kiki Zuliasanti, 2020).

Menurut Tomaskova dalam (Sarli Rahman B. d., 2022) ada beberapa faktor
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ekternal dan internal orientasi pasar. Menurut Dobscha dalam (Sarli

Rahman B. d., 2022) menjelaskan bahwa foktor lingkungan eksternal yang

dapat mempengaruhi tingkat abdopsi orientasi pasar oleh sebuah

perusahaan. Faktor tersebut diantaranya adalah pemerintah, kekuatan

pelanggan, hambatan masuk ke dalam industri, tingkat perubahan industri,

dan tingkat pertumbuhan pasar. Dalam konteks usaha kecil dan menengah

masih mempunyai pengaruh yang tinggi dan kekuasaan yang dimiliki oleh

pemilik perusahaan atau manajer.

4. Inovasi Produk

Inovasi produk tidak dapat disamakan dengan penciptaan karena

inovasi produk yang telah dikembangkan dan dipasarkan untuk konsumen

sebagai sesuatu yang baru. Inovasi produk disebut suatu proses

menciptakan, identifikasi, serta memberikan nilai produk baru yang belum

ditawarkan sebelumnya dipasar (Asnawati, 2022). Inovasi produk berfokus

pada kemampuan serta strategi dalam menciptakan produk dalam badan

usaha melalui kreativitas serta leadership. Inovasi produk berorientasi pada

penciptaan nilai, dengan tujuan untuk memperoleh keuntungan bersaing

serta mencapai keberhasilan dalam waktu panjang dengan komersialisasi

serta pengembangan produk dan jasa baru (Eko Waluyo, 2021).

Menurut Ramadlan Falakhussyaifusoi (2022) inovasi merupakan

metode menciptakan ide atau gagasan baru dengan mempratikkannya.

Melalui inovasi perusahaan akan sukses menghadapi lingkunganya serta

mengembangkan kemampuan. Dimana hal ini dapat menciptakan
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kelebihan bersaing serta akan mempengaruhi kinerja pemasaran secara

keseluruhan. Inovasi memiliki kontribusi bernilai dalam suatu bisnis untuk

meminimalisir kendala, menaikkan dukungan pasar, serta meluaskan

perhatian. Menurut Drucker dalam penelitiannya (Melanie V. A. Karinda,

2018) perusahaan yang sukses menciptakan keunggulan bersaing yaitu

mampu menghasilkan kreativitas dan inovasi melalui proses yang

terencana serta efesien.

Menurut Ahmad Masir (2017) Inovasi produk bertujuan untuk

meningkatkan daya beli konsumen. Inovasi produk yang efisien da rajin

dapat menjamin kinerja pemasaran. Perusahaan yang inovatif harus mampu

bertahan dari perubahan yang cepat. Oleh karena itu, wirausahawan harus

lebih maju dalam inovasi produk dan menggabungkan startegi berorientasi

pasar dengan maksud untuk menambah nilai bag konsumen dan

berkontribusi pada kinerja (Rahanatha, 2017).

5. Kinerja Pemasaran

kinerja sangat kuat hubungannya dengan pertumbuhan dan

keberlanjutan. Kinerja diartikan sebuah organisasi yang melakukan atau

tidak melakukan tindakan dalam menghadapi hambatan serta

menigkatkannya di masa depan untuk mencapai hasil yang diharapkan.

Para ahli telah menyarankan bahwa kinerja berdasarkan sumber organisasi

yang mempunyai adaptasi baik dengan lingkungannya lebih diutamakan

daripada berfokus pada posisi pasar saja (Saputra, 2022). Kinerja

pemasaran adalah cara untuk memutuskan kinerja bisnis. Perusahaan dapat
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tumbuh jika memilh serta menerapkan pendekatan yang benar. Kinerja

pemasaran digunakan untuk memperkirakan dampak akibat perusahaan

(Marissa G. H. F. A. S., 2021).

Kinerja pemasaran adalah rencana pemasaran untuk mencapai tujuan

yang telah ditetapkan industri secara keseluruhan, di mana setiap tujuan

dicapai dengan penjualan yang telah ditetapkan (Kumala, 2020). Menurut

Jasmanii (2018) kinerja pemasaran adalah rencana mengevaluasi produk

pada pasar yang dihasilkan oleh industri.

Secara umum kinerja pemasaran memiliki sisi yang sangat praktis.

Kinerja perusahaan bisa diamati dari kinerja pemasaran yang dilakukan

saat ini (Primanita, 2017). Kinerja pemasaran adalah gagasan dalam

memahami kinerja pemasaran sebagai pandangan dari keberhasilan usaha

pada persaingan pasar. Kinerja pemasaran diartikan seperti kekuatan

organisasi untuk mengubah diri dalam melawan lingkungan jangka

panjang. Kinerja sebagai salah satu cara perusahaan melihat kesamaan

strategi yang diterapkan dalam menghadapi perubahan lingkungan. Kinerja

pemasaan merupakan rencana untuk menilai hasil pemasaran  suatu

produk (Elondri, 2022).
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B. Telaah Pustama

Tabel 2.1
Telaah Pustaka

No. Nama Judul Hasil Persamaan Perbedaan
1. Balada

Tamang
gung
(2017)

Fungsi Strategi
Pemasaran
Dalam
Meningkatkan
Kinerja
Pemasaran
Menurut
Ekonomi Bisnis
Islam (Studi
Pada Konveksi
Baraya Gedong
Air Bandar
Lampung)

Berlandaskan hasil
analisis 1. Secara
keseluruhan strategi
pemasaran memiliki
penjualan yang
sangat tiggi pada
tahun 2014 samapai
2016 dalam
meningkatkan kinerja
pemasaran. 2.
Bersumber pada
ekonomi islam,
strategi pemasaran
dalam konveksi
hanya untuk
meningkatkan kinerja
pemasaran yang
sesuai dengan ajaran
islam. Namun,
mereka tidak
sepenuhnya
memahami
perubahan yang
membutuhkan inov
asi pada harga,
produk, serta
berorientasi pada
kualitas.

Persamaannya
yaitu terdapat
variabel
strategi
pemasan, dan
kinerja
pemasaran.

Ada perbedaan
pada objek
penelitiannya.

2. Elwisam
, Rahayu
Lestari
(2019)

Penerapan
Strategi
Pemasaran,
Inovasi Produk
Kreatif, serta
Orientasi Pasar
Untuk
Meningkatkan
Kinerja
Pemasaran
UMKM

Berdasarkan
penelitian 1. Inovasi
produk pada UMKM
berpengaruh positif
terhadap peningkatan
usaha. 2. Tidak
berpengaruhnya
orientasi pasar
terhadap peningkatan
UMKM. 3.
Mempunyai pengaruh
positif antara strategi

Terdapat
kesamaan di
variabel
strategi
pemasaran,
kinerja
pemasaran,
inovasi produk,
serta orientasi
pasar.

Perbedaannya
di objek
penelitiannya.
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pemasaran terhadap
peningkatan UMKM.
4. Pengembangan
bisnis UMKM
memberikaan
pengaruh positif
terhadap kinerja
pemasaran.

3. Reni
Febriani,
Achmad
Irfan
Firdaus
(2019)

Upaya
Meningkatkan
Kinerja
Pemasaran Pada
UKM Durian
Jatuh Di Daerah
Banten

Orientasi pasar serta
adaptasi lingkungan
tidak mempunyai
pengaruh signifikan
terhadap menaikkan
kinerja pemasaran,
orientasi pasar
berpengaruh
signifikan terhadap
kegiatan inovasi
produk, serta adaptasi
lingkungan tidak
berpengaruh
signifikan terhadap
kegiatan inovasi
produk pada UKM
durian di daerah
banten.

Persamaannya
yaitu pada
variabel
kinerja
pemasaran,
orientas pasar
serta inovasi
produk.

Terdapat
perbedaan di
variabel
adaptasi
lingkungan
serta objek
penelitiannya.

4. Luh
Pande
Suryani
ngsih, I
Putu
Gde
Sukaatm
adja, Ni
nyoman
Kerti
Yaksa
(2018)

Peran
Keunggulan
Bersaing
Memediasi
Pengaruh
Inovasi Produk
Terhadap
Kinerja
Pemasaran
UMKM Produk
Endek Di
Denpasar

Di dalam penelitian
ini kinerja pemasaran
ditakar menggunakan
indikator. Oleh
karena itu, pemilik
UMKM memperluas
bagian pasar,
meningkatkan nilai
jual, kualiatas
produk, serta
melahirkan
konsumen baru
sehingga dapat
memperluas kerja
sama antara
konsumen lainnya.

Persamaannya
di variabel
kinerja
pemasaran
serta inovasi
produk.

Mempunyai
perbedaan yaitu
variabel
keunggulan
bersaing serta
objek
penelitiannya.

5. Jasmani
(2018)

Pengaruh Peran
Citra Merek
serta Nilai
Pelanggan

Dilihat dari hasil
analisis data, nilai
pelanggan serta citra
merek berpengaruh

Kesamaanya
yaitu variabel
kinerja
pemasaran.

Ada perbedaan
pada variabel
citra merek,
nilai
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Terhadap
Kinerja
Pemasaran
(studi kasus PT.
Berkah Motor
Wonosari)

positif serta
signifikan terhadap
kineja pemasaran.

pelanggan,
serta studi
kasus.

6. Anugrah
Lutfi,
Firmans
yah
(2021)

Peningkatan
Kinerja
Pemasaran
UMKM
Berdasarkan
Orientasi
Kewirausahaan,
Pengetahuan
Pemasaran dan
Keadaan
Lingkungan

Dalam penelitian ini
orientasi
kewirausahaan serta
lingkungan
berpengaruh positif
serta signifikan
terhadap kinerja,
kompetensi
pengetahuan
pemasaran tidak
mempunyai pengaruh
signifikan terhadap
kinerja.

Persamaannya
yaitu pada
variabel
kinerja
pemasaran
serta
lingkungan.

Perbedaanya
yaitu orientasi
kewirausahaan
serta
pengetahuan
pemasaran.

7. Ramdla
n
Falakhu
ssyaifus
oni, Heri
Purwant
o, M.
Trihudiy
atmanto
(2022)

Pengaruh
Orientasi Pasar
Dan Inovasi
Produk
Terhadap
Kinerja
Pemasaran
(Studi Pada
Industri Gula
Merah
Kecamatan
Kawunganten
Kabupaten
Cilacap)

Bahwa inovasi
produk serta orientasi
berpengaruh positif
terhadap kinerja
pemasaran. Maka
dari itu, model
penelitian sudah
bagus serta
memenuhi kreteria
Goodness Of Fit.

Mempunyai
persamaan di
variabel
inovasi produk,
kinerja
pemasaran,
serta orientasi
pasar.

Perbedaanya
yaitu Studi
kasus.

8. Melanie
V. A.
Karinda,
Lisbeth
Mnanek
e, Ferdy
Roring
(2018)

Pengaruh
Inovasi  Produk
dan Strategi
Pemasaran
Terhadap
Kinerja
Pemasaran
Produk
Indihome pada
PT. Telkom
Area Tomohon

Semakin bagus
strategi pemasaran,
maka  kineja
pemasaran akan lebih
baik, dan semakin
banyak
inovasi produk maka
kinerja pemasaran
akan lebih baik.

Ada persamaan
pada variabel
kinerja
pemasaran,
strategi
pemasaran
serta inovasi
produk.

terletak pada
studi kasus.

9. Akhmad
Nasir,

Pengaruh
Inovasi Produk

Kinerja pemasaran
dipngaruhi oleh

Terdapat
persamaan

Perbedaannya
di objek
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SE.,MM
(2017)

Terhadap
Kinerja
Pemasaran
Industri Mebel
di Kabupaten
Pasuruan

inovasi produk.
Kualitas produk
dengan demikian
harus dipertahankan
dan dipaksa untuk
berinovasi.

pada variabel
kinerja
pemasaran dan
inovasi produk.

penelitiannya.

10. Tresna
Wuland
ari,
Rahmaw
aty
Arifiani
(2019)

Analisis
Profitabilitas
Produk Untuk
Mengukur
Kinerja
Pemasaran
UKM Konveksi
Rockafella dan
Maulidha 77,
Purwakarta

Kondisi Profitabilitas
produk melalui nilai
PVCM UKM
konveksi Mulidha 77
lebih besar
dibandingkan UKM
konveksi Rockafella.

Terdapat
kesamaan pada
variabel
kinerja
pemasaran dan
objek
penelitiannya.

Perbedaannya
pada variabel
profitabilitas
produk.

C. Kerangka Berpikir

Dalam kerangka penelitian ini, strategi pemasaran, orientasi pasar, serta

inovasi produk mempunyai hubungan langsung dengan kinerja pemasaran.

Gambar 2.1

Kerangka Penilitian
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Keterangan:

: secara parsial

: secara simultan

Kerangka berpkir diatas menggambarkan tentang pengaruh variabel

independen (X) yaitu Inovasi Produk (X3), Strategi Pemasaran (X1), serta

Orientasi Pasar (X2) terhadap variabel independen yakni Kinerja Pemasaran

(Y) (Studi Kasus Pengusha Konveksi Muslim di Kecamatan Bojong

Kabupaten Pekalongan).

D. Hipotesis Penelitian

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini yaitu kinerja pemasaran,

inovasi produk, strategi pemasaran, serta orientasi pasar. Dapat dirumuskan

dengan hipotesis penelitian berikut:

1. Hubungan Strategi Pemasaran dengan Kinerja Pemasaran

Strategi pemasaran adalah proses perecanaan dimana perusahaan

mempromosikan serta memasarkan produk atau jasa kepada konsumen

untuk mencapai tujuannya (Tamanggung, 2017). Menurut SM (2019)

bahwa adanya pengaruh positif strategi pemasaran terhadap kinerja

pemasaran. Strategi pemasaran yang mengarahkan pada cara

menghubungkan antara pembentukkan dan pemuasan pelanggan. Cara

tersebut yaitu melihat kebutuhan serta kemauan pelanggan sebagai aspek

industri untuk menjalankan bisnisnya (Melanie V. A. Karind, 2018) .
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Berdasarkan sudut pandang, maka hipotesisnya adalah:

H1: Diduga Strategi Pemasaran Berpengaruh Terhadap Kinerja

Pemasaran (Studi Kasus Pengusaha Muslim Konveksi Di

Kecamatan Bojong Kabupaten Pekalongan).

2. Hubungan  Orientasi Pasar Tehadap Kinerja Pemasaran

Orientasi pasar merupakan organisasi bisnis yang diperlukan untuk

pecapaian kinerja pemasaran (Alimah, 2018). Dalam penelitiannya

Sukaatmadja (2017) ada pengaruh positif variabel orientasi pasar terhadap

kinerja pemasaran. Orientasi pasar yang behasil diharapkan mampu

mewujudkan kinerja pemasaran yang baik. Sedangkan jika orientasi pasar

jatuh, bahwa kinerja pemasaran mengalami penurunan. Menurut Amrulloh

(2017) orientasi pasar berpengaruh positif serta signifikan terhadap kinerja

pemasaran. semakin tinggi posisi pasar, maka kinerja pemasaran akan

semakin meningkat.

Berlandaskan tanggapan diatas, hipotesis yang digunakan oleh

peneliti:

H2: Diduga Orientasi Pasar Berpengaruh Terhadap Kinerja

Pemasaran (Studi Kasus Pengusaha Muslim Konveksi Di

Kecamatan Bojong Kabupaten Pekalongan).

3. Hubungan Inovasi Produk Terhadap Kinerja Pemasaran

Inovasi produk merupakan pengamatan dilihat dari fungsinya,

tujuannya untuk memajukan produk supaya bertambah meningkat dari

pesaing (Sulaeman, 2018). Menurut Melanie V. A. Karind (2018) kineja
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pemasaran dipengaruhi secara signifikan oleh inovasi produk maksudnya

semakin baik inovasi produk, maka kinerja pemasaran akan semakin

berkembang. Dalam penelitannya Primanita (2017) inovasi berpengaruh

positif terhadap kinerja pemasaran adalah cara untuk mempertahankan dan

meningkatkaan jumlah pelanggan.

Berdasarkan sudut pandang, maka hipotesis yang digunakan oleh

peneliti:

H3: Diduga Inovasi Produk Berpengaruh Terhadap Kinerja

Pemasaran (Studi Kasus Pengusaha Muslim Konveksi di

Kecamatan Bojong Kabupaten Pekalongan).

4. Hubungan Strategi Pemasaran, Orietasi Pasar, dan Inovasi Produk

Terhadap Kinerja Pemasaran

Menurut Elwisam, Rahayu Lestari (2019) Inovasi produk pada

UMKM berpengaruh positif terhadap peningkatan usaha, tidak

berpengaruhnya orientasi pasar terhadap peningkatan UMKM, mempunyai

pengaruh positif antara strategi pemasaran terhadap peningkatan UMKM,

ppengembangan bisnis UMKM memberikaan pengaruh positif   terhadap

kinerja pemasaran.

Berdasarkan sudut pandang, maka hipotesis yang digunakan oleh

peneliti:
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H4: Diduga Strategi Pemasran, Orientasi Pasar, dan Inovasi Produk

Berpengaruh Terhadap Kinerja Pemasaran (Studi Kasus

Pengusaha Muslim Konveksi di Kecamatan Bojong Kabupaten

Pekalongan).
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BAB III

METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian

Di dalam penelitian ini, jenis penelitian yang digunakan yaitu penelitain

lapangan (Field Reseacrh). Penelitian ini melakukan pengambilan data secara

langsung ke lokasi penelitian. Dengan cara mengamati, mengumpulkan, dan

mencatat berbagai informasi dari beberapa pengusaha muslim konveksi di

Kecamatan Bojong Kabupaten Pekalongan.

B. Pendekatan Penelitian

Pada penelitian ini, pendekatan yang digunakan adalah pendekatan

kuantitatif, yang mana suatu metode untuk menilai teori objektif dengan

mengamati korelasi antar variabel dan data yang akan diolah berdasarkan

angka-angka yang diambil melalui kuesioner. Penelitian kuantitatif adalah

sistem pengembangan kejadian atau bagian-bagian dengan mengumpulakn

data yang didapat dari teknik statistik (Yusanto, 2020).

C. Setting Penelitian

Menurut Jayaningrum (2017) lokasi penelitian adalah suatu tempat di

mana peneliti mengetahui kondisi sesungguhnya untuk mendapatkan

informasi yang diperlukan. Penelitian ini dilaksanakan di Kecamatan Bojong

Kabupaten Pekalongan, serta waktu penelitiannya pada tahun 2022.
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D. Populasi dan Sampel

1. Populasi Penelitian

Dalam statistik, populasi yaitu jumlah seluruh data yang memiliki

kesesuain kreteria serta akan dijadikan objek penelitian (Ratnasari, 2021).

Objek penelitian ini yaitu pengusaha muslim konvesi di Kecamatan Bojong

Kabupaten Pekalongan.

2. Sampel Penelitian

Sampel yaitu sebagian data populasi yang sudah sesuai dengan

kriteria yang akan dijadikan objek penelitian (Ratnasari, 2021). Pada

penelitian ini metode pengambilan sampel penelitian delakukan secara

random sampling. Menurut Hardani (2020) Probability sampling (random

sampling) adalah teknik menentukan sampel yang memberikan peluang

sama dalam setiap anggota populasi. Adapun teknik pada penentuan

jumlah sampel menggunakan sampel jenuh. Ciri utama sampel ini adalah

apabila seluruh anggota populasi dijadikan sebagai sampel.

E. Variabel Penelitian

1. Variabel Penelitian Dependen dan Independen

Variabel penelitian merupakan hal yang diterapkan oleh peneliti

untuk memperoleh informasi, setelah itu diamabil kesimpulan (Sugiyono,

2016). Tedapat dua variabel yang digunakan pada penelitian ini yaitu

variabel independen (bebas) serta variabel dependen (terikat).
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a. Variabel independen (bebas)

Variabel independen ialah variabel yang mempengaruhi variabel

dependen (Nasution, 2017). Di dalam penelitian ini, variabel

independenya yaitu strategi pemasaran disimbolkan (X1), orientasi

pasar (X2), serta strategi pemasaran dengan simbol (X3).

b. Variabel dependen (terikat)

Variabel dependen merupakan variabel yang dipengaruhi oleh

variabel independen. Di mana nilainya akan berubah apabila variabel

yang memberi pengaruh menurun (Nasution, 2017). Pada penelitian ini,

variabel dependennya ialah kinerja pemasaran dengan lambang (Y).

2. Definisi Operasional

Definisi operasional merupakan unsur penting dalam sebuah

penelitian dengan variabel yang terapat pada judul penelitian dan yang

sesuai dengan hasil rumusan masalah. Dengan adanya definisi operasional,

peneliti bisa menghitung informasi melalui logika empiris. Tujuan dari

definisi operasional ini adalah memahami pengaruh strategi pemasaran,

oientasi pasar, serta inovasi produk terhadap kinerja pemasaran pada

pengusaha muslim konveksi.

Berikut merupakan definisi operasional dari masing-masing

variabel:
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Tabel 3.1

Definisi Operasional

Variabel Definisi Operasional Indikator

Strategi

Pemasaran  (X1)

Menurut Cravens dan Priercy

dalam penelitiannya (SM,

2019) Strategi Pemasaran

seperti cara dasar untuk

mencapai tujuan dengan

meningkatkan kualitas

bersaing yang berkelanjutan.

1. Product

2. Price

3. Packaging

4. Promotion

5. People

(Kumalasari, 2020)

Orientasi Pasar

(X2)

Menurut Naver dan Slater

dalam penelitiannya (Afifah,

2017) orientasi pasar

merupakan kebiasaan bisnis

untuk menciptakan karakter

karyawan dan nilai bagi para

konsumen.

1.Orientasi Pesaing

2.Orientasi  Antar

Fungsi

3.Orientasi

Pelanggan

(Jayaningrum, 2017)

Inovasi Produk

(X3)

Inovasi produk adalah

perubahan yang mengarah

pada kemajuan produk untuk

memenuhi kebutuhan

konsumen.

(Fandi Bachtiar, 2020)

1.Perusahaan

terkadang

menciptakan dan

mengembangkan ide

2.pengembangan

Kualitas Produk

3.Penambahan

Produk Baru

(Sukaatmadja, 2017)

Kinerja

Pemasaran (Y)

Kinerja pemasaran adalah

tolak ukur dari keseluruhan

cara pemasaran untuk

kesuksesan suatu usaha dalam

1.Perkembangaan

Pejualan

2.Pertambahan

Pelanggan
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menghadapi persaingan bisnis

serta pertumbuhan yang naik

setiap tahunnya. Ukuran ini

juga diartikan sebagai tanda

maju atau tidaknya suatu

perusahaan.

(Kiki Zuliasanti, 2020)

3.Pertumbuhan Laba

(Primanita, 2017)

F. Sumber Data

Pada penelitian ini sumber data yang  digunakan yaitu:

1. Data primer

Data primer ialah data yang didapat dari kuisioner serta pengamatan

objek penelitian oleh peneliti. Di dalam penelitian ini data primer didapat

dari hasil obeservasi serta kuesioner. Peneliti mengadakan observasi

sebelum menyebar kuesioner. Kemudian dilanjutkan dengan penyebaran

kuesioner kepada pengusaha muslim  konveksi yang ada di Kecamatan

Bojong Kabupaten Pekalongan.

2. Data sekunder

Data sekunder adalah data yang didapat dari buku dan skripsi sebagai

pembantu data primer. Data sekunder dari penelitian ini yaitu jurnal,

skripsi, serta buku.

G. Teknik Pengumpulan Data

Pada penelitian ini, terdapat tiga teknik pengumpulan data yakni

observasi, kuesioner, serta dukumentasi dengan penjelasan berikut ini:
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1. Observasi

Observasi ialah pengelompokan data dengan cara pengamatan serta

pencatatan terhadap keadaan dalam objek penelitain. Yang diamati pada

penelitian ini adalah pengaruh strategi pemasaran, orientasi pasar, inovasi

produk tehadap kinerja pemasaran. Hal ini dilakukan langsung di lokasi

penelitian.

2. Kuesioner

Kuesioner adalah teknik pengumpulan data yang didapat dari

berbagai jawaban atas kuesioner mengenai strategi pemasaran, orientasi

pasar, inovasi poduk serta kinerja pemasaran. Dalam kuesioner penelitian

ini, menggunakan skala likert dengan skor 1-5 untuk mendapatkan data

secara ordinal.

Tabel 3.2

Skor

Jenis Jawaban Skor
Sangat Tidak Setuju 1

Tidak Setuju 2
Kurang Setuju 3

Setuju 4
Sangat Setuju 5

3. Dokumtasi

Dokumentasi lebih mengarah pada bukti konkret yang berupa foto-

foto saat membagikan kuesioner pada pengusaha muslim konveksi.
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H. Metode Analisis Data

Analisis merupakan kegiatan sesudah peneliti mendapatkan informasi

dari responden. Di mana kegiatan tersebut mengelompokkan jenis data serta

variabel, menentukan objek yang sesuai dengan variabel, mempersiapkan data

yang akan diteliti, meringkas jawaban dari pertanyaan rumusan masalah, serta

melaksanakan analisis untuk menguji hipotesis yang sudah diajukan (Sigit

Hermawan, 2016). Analisis data yaitu suatu cara pengujian data yang

bertujuan untuk memperoleh informasi, memberikan saran, kesimpulan, serta

membantu pembuatan keputusan (S Zein Zein, 2019).

Di dalam penelitian ini, menggunakan metode analisis kuantitatif serta

E-Views sebagai alat analisisnya dengan tahapan:

1. Analisis Deskriptif

Analisis deskriptif yaitu cara menghubungkan, mengolah,

menyediakan, dan menganalisis data kuantitatif secara deskriptif

(Wahyudi, 2016).

2. Uji Asumsi Klasik

Asumsi klasik adalah sebuah ketentuan utama padaregeresi dengan

memakai metode estimasi Ordinary Least Squares (OLS) (Wahyudi,

2016).

a. Uji Normalitas

Tujuan uji normalitas adalah untuk mengetahui berdistribusi

normal atau tidaknya suatu data penelitian baik variabel bebas maupun

variabel terikat/ (Zulaika Matondong, 2022). Kriteria pengambilan
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kesimpulan pada uji normalitas adalah apabila nilai signiikansi > 0.05

maka data berdistribusi normal, sedangkan nilai signifikansi < 0.05,

maka tidak berdistribusi normal.

b. Uji Multikoliniearitas

Uji multikoliniearitas yaitu suatu bentuk terjadinya korelasi linear

yang “perfect” di antara semua variabel bebas pada model regresi

(Wahyudi, 2016).  Tujuan uji ini yaitu untuk menguji model regresi

apakah terdapat korelasi yang sempurna antar variabel independen

(Paranita, 2020).

Untuk menguji keberadaan mutikolinearitas dalam satu model

yaitu dengan melihat nilai dari variance inflation factor (VIF). Nilai

variance inflatiom vactor (VIF) merupakan mengukur kekuatan

hubugan antar variabel bebas. Di mana VIF mempunyai keterkaitan

dengan R2 yaitu sebagai fungsi (Wahyudi, 2016). Untuk menghitung

nilai variance inflation vactor (VIF) dengan menggunakan cara seperti

dibawah ini:

c. Uji Heteroskedastisitas

Heteroskedastisitas yaitu hal yang berhubungan dengan nilai

residual dalam model yang mempunyai ciri tidak minimum serta

berubah sepanjang observasi. Jika suatu model mempunyai masalah

Heteroskedastisitas, hal ini tidak menjadi bias dan konsisten pada

VIF = 1 (1 - R2)
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koefisien parameter atau tidak efisien (unbiassed) (Wahyudi, 2016).

Sebab terjadinya heteoskedastisitas pada suatu model yaitu:

i. Adanya situasi error learning models

Maksud dari situasi error learning models adalah tingkat

kesalahan semakin menurun bertepatan dengan keadaan.

ii. Peningkatan pendapatan

Adanya peningkatan pada data pendapatan individu atau

masyarakat mengakibatkan jenis-jenis pendapatan juga mengalami

ppeningkatan dan memiliki variasi yang tinggi.

iii. Pengambilan data

Seiring dengan kemajuan teknologi, maka teknik

pengambilan data yang semakin berkembang akan menyampaikan

hasil positif terhadap kualitas data yang digunakan.

iv. Keberadaan outlier

Outlier adalah keadaan yang menyimpang dari rata-rata yang

dihitung dan menyebabkan kualitas data memburuk dengan

menunjukkan bahwa rata-rata tersebut tidak valid dan mempunyai

kesalahan standar yang sangat besar.

v. Kesalahan spesifikasi

Penyusunan model dan pemilihan variabel tidak sesuai

sehingga menjadikan hasil tidak valid.
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3. Analisis Regresi Linier Berganda

Anaisis regresi linear berganda ialah hubungan linear antara dua atau

lebih variabel independen dengan satu variabel dependen. Regresi

berganda disebut sebagai multiple regression yang berarti lebih dari satu

variabel (Zulaika Matondong, 2022). Analisis regresi linier berganda yaitu

alat statistik untuk memahami pengaruh variabel bebas terhadap variabel

terikat (Silviana, 2021). Peramaan regresi linear berganda sebagai berikut:

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e

Keterangan:

Y :  Variabel dependen (nilai yang diprediksi)

a :  Konstanta

X1 X2 :  Variabel Independen

b1 b2 b3 :  Koefisien regresi (nilai peningkatan atau penurunan)

e : Error term (Standar Eror)

4. Uji Hipotesis

Tujuan dari uji hipotesis untuk pengumpulan berbagai macam data

serta fakta yang bisa menjadi alasan tentang penerimaan atau penolakan

terhadap kebenaran dari pernyataan yang telah dibuat. Pengujian hipotesis

dapat dilakukan secara parsial maupun simultan (Wahyudi, 2016).

a. Uji t (Parsial)

Uji t (parsial) merupakan uji yang dilakukan dengan cara melihat

probabilitas signifikasi dari nilai t-statistik (Wahyudi, 2016). Untuk

mengetahui t-tabel, maka digunakan rumus berikut:
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Di mana:

Df : degree of freedom

n : Total sampel

K : Jumlah parameter (konstanta dan koefisien)

Setelah nilai t-statistik dan t-tabel diperoleh, kemudian dengan

membandingkan nilai keduannya. Apabila nilai t-statistik > t-tabel

diartikan bahawa variabel X berpengaruh signifikan terhadap variabel

Y. Sedangkan nilai t-statistik < t-tabel diartikan bahwa variabel X tidak

mempunyai signifikan terhadap variabel Y.

b. Uji F (Simultan)

Uji F dilakukan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas

terhadap variabel terikat (Wahyudi, 2016). Untuk memahami F-statistik

dan F-abel menggunakan rumus dibawah ini:

Keterangan:

k : jumlah variabel penelitian

n : total responden

4. Uji Koefisien Determinan (R2)

Tujuan dari koefiien determinan adalah untuk menghitung kekuatan

model di dalam menjelaskan variabel dependen dengan nilai koefisien

determinannya 0 dan 1 (Silviana, 2021)

df1 = k-1 dan df2 = n-k

df = n - K
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BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Deskripsi Data

Deskripsi data bertujuan untuk mengenal karekteristik responden yang

menjadi objek penelitian dalam mengolah sebuah data. Responden dalam

penelitian ini yaitu pengusaha muslim konveksi di Kecamatan Bojong,

Kabupaten Pekalonngan. Teknik pengambilan jumlah sampel pada penelitian

ini adalah memakai sampel jenuh, di mana seluruh populasi digunakan

sebagai sampel karena jumlah populasi tidak diketahui. Berdasarkan hasil

penyebaran kuesioner dihasilkan 30 responden dengan menggunakan data

lintas ruang (cross section). Data lintas ruang merupakan data yang

dikumpulkan pada periode tertentu.

Pemilihan responden dipilih berdasarkan kebutuhan data dari variabel-

variabel penelitian yang dikaji serta pertanyaan-pertanyaan yang dibuat sesuai

dengan variabel independen, dependen, dan moderating. Variabel independen

(X) yaitu Strategi Pemsaran (X1), Orientasi Pasar (X2), serta Inovasi Produk

(X3), sedangkan variabel dependen (Y) adalah Kinerja Pemasaran (Y).

Bagian yang akan mendeskripsikan responden ditinjau berdasarkan jenis

produk, lama usaha, dan agama. Pengelompokan yang dilakukan peneliti

terhadap responden dengan tujuan untuk mengetahui tentang responden

sebagai objek penelitian.



36

1. Profil Responden

a. Berdasarkan jenis produk

Bersumber pada data primer yang sudah diolah, dapat dilihat tabel

hasil persebaran kuesioner kepada responden berdasarkan jenis produk.

Tabel 4.1

Data Berdasarkan Jenis  Produk

Sumber: Data Primer yang diolah, 2023

Dari tabel diatas, jenis produk yang dibuat responden antara lain,

celana dewasa 10 orang, baju dewasa 8 orang, tas dan dompet 1 orang,

celana anak 6 orang, jaket anak 3 orang, dan rok anak 2 orang.

b. Berdasrkan  Lama Usaha

Data tentang lama usaha seperti berikut:

Tabel 4.2

Data Berdasarkan Lama Usaha

Sumber: Data  pimer yang diolah, 2023

Pada tabel 4.2 bahwa semua responden sudah menjalani usaha selama

lebih dari 1 tahun.

No. Jenis Produk Jumlah Prosentase
1 Celana Dewasa 10 50%
2 Baju Dewasa 8 21%
3 Tas dan Dompet 1 3%
4 Celana Anak 6 15%
5 Jaket Anak 3 6%
6 Rok Anak 2 5%

Jumlah 30 100%

No. Lama Usaha Jumlah Prosentase
1 Lebih dari 1 tahun 30 100%
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c. Berdasarkan Agama

Data berdasarkan agama responden seperti berikut:

Tabel 4.3

Data Berdasarkan Agama

Sumber:  Data primer yang diolah, 2023

Pada tabel 4.3 seluruh responden beragama Islam.

B. Analisis Data

1. Analisis Deskriptif

Menurut (Sihombing, 2022) fungsi analisis deskriptif adalah

menjelaskan objek penelitian menggunakan data sampel. Berikut hasil

analisis deskriptif pada penelitian ini yaitu:

Tabel 4.4

Hasil Analisis Deskriptif

Sumber: Output E-Views diolah, 2023

No. Agama Jumlah Prosentase
1 Islam 30 100%

Date: 06/23/23   Time: 14:37
Sample: 1 30

X1 X2 X3 Y

 Mean  23.40000  13.63333  14.23333  13.30000
 Median  24.00000  13.00000  15.00000  13.50000
 Maximum  25.00000  15.00000  15.00000  15.00000
 Minimum  20.00000  12.00000  12.00000  11.00000
 Std. Dev.  1.610312  1.188547  1.194335  1.342925
 Skewness -0.824458 -0.009562 -1.077457  0.045182
 Kurtosis  2.716670  1.479023  2.423676  1.434265

 Jarque-Bera  3.498998  2.892171  6.219759  3.074616
 Probability  0.173861  0.235490  0.044606  0.214959

 Sum  702.0000  409.0000  427.0000  399.0000
 Sum Sq. Dev.  75.20000  40.96667  41.36667  52.30000

 Observations  30  30  30  30



38

Dari tabel di atas dapat diketahui data observation berjumlah 30 data.

Kinerja pemasaran (Y) seebagai variabel dependen memiliki nilai rata-rata

(mean) 13.30000, nilai terendah (min) 11.00000, dan nilai tertinggi (max)

15.00000 dengan standar deviasi 1.342925. Nilai rata-rata lebih besar dari

nilai strandar deviasi, maka variabel kinerja pemasaran dikatakan baik.

Variabel strategi pemasaran (X1) memiiki rata-rata (mean) 23.40000,

nilai terendah (min) 20.00000, dan tertinggi (max) 25.00000 dengan

standar deviasi bernilai 1.610312. Dimana nilai strandar deviasi kurang

dari rata-rata menggambarkan tingkat error variabel strategi pemasaran

memiliki pengaruh lebih kecil yang berarti variabel strategi pemasaran

dapat dikatakan baik.

Variabel orientasi pasar (X2) memiliki rata-rata (mean) 13.63333,

nilai terendah (min) 12.00000, dan tertinggi (max) 15.00000 dengan

standar deviasi 1.188547. Disini dijelaskan bahwa strandar deviasi kurang

dari nilai rata-rata, maka tingkat error variabel orientasi pasar meiliki

pengaruh lebih kecil dan dapat dikatakan baik.

Variabel inovasi produk (X3) mempunyai rata-rata (mean) 14.23333,

nilai terendah (min) dan tertinggi (max) masing-masing 12.00000 dan

15.00000 dengan standar deviasi 1.19435. Rata-rata lebih besar dari nilai

standar deviasi menggambarkan tingkat error variabel inovasi produk

memiliki pengaruh lebih kecil dan dapat dikatakan baik.
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2. Uji Asumsi Klasik

Hasil uji asumsi klasik berfungsi untuk syarat analisis regresi

berganda. Pada uji asumsi klasik mencakup beberapa uji, antara lain

normalitas, multikolinearitas, heteroskedastisias.

a. Uji Normalitas

Tujuan uji normalitas yaitu untuk menguji model regresi variabel

pengganggu mengikuti distribus normal atau tidak. Dalam penelitian ini

menggunakan histogram normalitas.

Gambar 4.1

Hasil Uji Normalitas

Sumber: Output E-Views diolah, 2023

Berdasarkan gambar diatas, distribusi error dapat dilihat dari nilai

probabilitas Jarque-Bera. Bahwa nilai Jarque-Bera pada model tersebut

adalah 0.331143 > 0.05, artinya bahwa error dari model persamaan

regresi yang digunakan sudah terdistribusi normal.

b. Uji Multikolinearitas

Manfaat uji multikolinearitas adalah untuk mencari hubungan

antar variabel independen. Permodelan regresi yang baik antar variabel
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Minimum -1.967606
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Skewness -0.492567
Kurtosis  2.106783

Jarque-Bera  2.210407
Probability  0.331143
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independen harusnya tidak terdapat korelasi. Uji multikolinearitas

dilakukan dengan menggunakan pengujian regresi, dengan dengacu

pada nilai VIF (Variance Inflation Faktor). Kriteria yang digunakan

pada uji multikolinearitas yaitu apabila niali VIF > 10, maka terdapat

multikolinearitas, sedangakan nilai VIF < 10 tidak terjadi

multikolinearitas.

Tabel 4.5

Hasil Uji Multikolinearitas

Sumber: Output E-Views diolah, 2023

Hasil uji multikolinearitas menunjukkan bahwa nilai VIF variabel

X1 sebesar 1.621194 < 10, variabel X2 sebesar 1.638157 < 10, serta

variabel X3 sebesar 1.622404 < 10, maka disimpulkan tidak terdapat

gejala multikolinearitas atau asumsi uji multikolinearitas terpenuhi.

c. Uji Heteroskedastisitas

Uji Heteroskedastisitas yaitu digunakan untuk mengetahui model

regresi ada kesamaan atau ketidaksamaan antar varian residual suatu

pengamatan ke pengamatan lain. Uji heteroskedasitas pada penelitian ini

menggunakan metode Uji Gleser. Uji Glser yaitu untuk mengetahui

sebuah model regresi mempunyai gejala heteroskedasitas dengan sistem

Coefficient Uncentered Centered
Variable Variance VIF VIF

C  10.09120  250.7003 NA
X1  0.026033  355.7573  1.621194
X2  0.048287  224.6101  1.638157
X3  0.047361  239.9877  1.622404
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merges absolut residual. Dasar pengambilan keputusannya seperti

berikut:

a) Probability > 0.05, artinya model regresi tidak terjadi

heteroskedastisitas.

b) Probability < 0.05, artinya terjadi heteroskedastitas di model regresi.

Tabel 4.6

Hasil Uji Heteroskedastisitas

Sumber: Output E-Views diolah, 2023

Diketahui Nilai Probability Obs*R-squared sebesar 0.0725 > 0.05

maka disimpulkan bahwa data tidak terjadi gejala heteroskedastisitas

atau asumsi uji heteroskedastisitas sudah terpenuhi.

3. Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis regresi linier berganda berfungsi untuk memahami besarnya

pengaruh Strategi Pemasaran (X1), Orientasi Pasar (X2), Inovasi Produk

(X3), terhadap Kinerja Pemasaran (Y) pengusaha uslim konveksi di

Kecamatan Bojong Kabupaten Pekalongan. Berikut hasil analisis regresi

linier berganda:
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Tabel 4.7
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Sumber: Output E-Views diolah, 2023

Y = 1.12443477454 + 0.131011061718*X1 + 0.148501148486*X2 +
0.497799114068*X3

Adapun penjelasannya adalah

a. Nilai koefien konstanta sebesar 1.124435 atau 11.24435%,  ini dapat

diartikan bahwa tanpa adanya Strategi Pemasaran (X1), orientasi asar

(X2), Inovasi Produk (X3), kinerja pemasaran (Y) akan mengalami

peningkatan 11.24435%.

b. Nilai koefisien beta variabel strategi pemasaran (X1) sebesar 0.131011

atau 13.1011%, apabila nilai variabel lain konstan serta variabel strategi

pemaaran (X1) mengalami kenaikan 1%, maka nilai kinerja pemasaran

(Y) akan mengalami peningkatan sebanyak 13.1011%.

c. Nilai koefisien beta variabel orientasi pasar (X2) sebesar 0.148501 atau

14.8501%, jika nilai variabel lain konstan serta variabel X2 terjadi

kenaikan 1%, sehingga nilai kinerja pemasaran (Y) terjadi peningkatan

sebesar  14.8501%.

d. Nilai koefisien beta variabel inovasi produk (X3) sebanyak 0.497799

atau 49.7799%, apabila nilai variabel lain konstan serta variabel X3

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.

C 1.124435 3.176665 0.353967 0.7262
X1 0.131011 0.161348 0.811979 0.4242
X2 0.148501 0.219744 0.675791 0.5051
X3 0.497799 0.217625 2.287416 0.0306



43

terjadi kenaikan 1%, sehingga nilai kinerja pemasaran (Y) naik menjadi

49.7799%.

4. Uji Hipotesis

a. Uji t (Parsial)

Fungsi uji t yaitu memahami serta mengkaji perngaruh secara

parsial dari variabael Strategi Pemasaran (X1), Orientasi Pasar (X2),

Inoovasi Produk (X3) terhadap Kinerja Pemasaran (Y) pengusaha

muslim konveksi di Kecamatan Bojong Kabupaten Pekalongan.

Tabel 4.8

Hasil Uji t (Parsial)

Sumber: Output E-Views diolah, 2023

Diketahui:

Jumlah sampel = 30

Jumlah parameter = 4

Tingkat kepercayaan 5% atau 0.05

Uji yang digunakan dua arah = 0.025

df = n - K

= 30 – 4

= 26

T tabel = 1.70562

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.

C 1.124435 3.176665 0.353967 0.7262
X1 0.131011 0.161348 0.811979 0.4242
X2 0.148501 0.219744 0.675791 0.5051
X3 0.497799 0.217625 2.287416 0.0306
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Diketahui bahwa pada variabel strategi pemasaram (X1)

menghasilkan t-statistik < t tabel atau 0.811979 < 1.70562 maka

variabel strategi pemasaran (X1) tidak berpengaruh signifikan teradap

kinerja pemasaran. Variabel Orientasi pasar (X2) menghasilkan t-

statistik < t tabel atau 0.675971 < 1.70562, maka varibel orientasi pasar

(X2) tidak berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran. Varibel

inovasi produk (X3) menghasilkan t-statistik > t tabel atau 2.287416 >

170562, maka variabel inovasi produk berpengaruh signifikan terhadap

kinerja pemasaran.

b. Uji F (Simultan)

Uji F berfungsi untuk menguji pengaruh variabel bebas terhadap

variabel terikat.

Tabel 4.9

Hasil Uji  F (Simultann)

Sumber: Output E-Views diolah, 2023

Diketahui:

k = 4 dan n = 30

df1 = k - 1         df2 = n - k

= 4 - 1               = 30 - 4

= 3                   = 26

R-squared 0.399683
Adjusted R-squared 0.330415
S.E. of regression 1.098891
Sum squared resid 31.39661
Log likelihood -43.25069
F-statistic 5.770138
Prob(F-statistic) 0.003657
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Maka diperoleh F tabel = 2.98

F hitung > F tabel serta prob < 0.05

Diketahui nilai F-statistic 5.770138 > F tabel 2.98 serta Prob-(F-

statistik) 0.00 < 0.05, maka variabel Strategi pemasaran (X1), Inovasi

Produk (X2), serta Orientasi Pasar (X3) diterima.

5. Analisis Koefisien  Determinan (R2)

Tujuan dari koefisien determinan yaitu untuk menghitung pengaruh

variabel bebas pada model regresi terhadap variabel terikat. Demikian hasil

anaisis koefisien determinan:

Tabl 4.10

Hasil Analisis Koefisien Determinan (R2)

Sumber: Output E-Views diolah, 2023

Nilai Adj R-Square sebesar 0.330451 atau 33.0415% nilai koefisien

determinasi tersebut membuktikan bahwa variabel strategi pemasaran (X1),

orientasi pasar (X2), inovasi produk (X3) dapat menjelaskan variabel

kinerja pemasaran (Y) sebesar 33.0415%, sisanya 66.9585% dijelaskan

variabel lain.

R-squared 0.399683
Adjusted R-squared 0.330415
S.E. of regression 1.098891
Sum squared resid 31.39661
Log likelihood -43.25069
F-statistic 5.770138
Prob(F-statistic) 0.003657
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C. Pembahasan

Berikut hasil analisis data pada penelitian ini antara lain:

1. Pengaruh Strategi Pemasaran (X1) terhadap Kinerja Pemasaran (Y)

Pengusaha Muslim Konveksi di Kecamatan Bojong Kabupaten

Pekalongan.

Berdasarkan dari hasil uji t (parsial) yang dilakukan, bahwa Strategi

Pemasaran (X1) menghasilkan t-statistik 0.811979 < t-tabel 1.07562, ini

membuktikan bahwa variabel Strategi Pemasaan (X1) tidak mempunyai

pengaruh signifikan terhadap variabel Kinerja Pemasaran (Y). Dalam

penelitian ini indikator yang digunakan yaitu product, price, packaging,

promotion, dan people.

Dari hasil analisis diatas, dapat dijelaskan bahwa Strategi Pemasaran

tidak memberikan pengaruh terhadap Kinerja Pemasaran pada pengusaha

muslim konveksi. Hal ini dikarenakan pengusaha muslim konveksi di

Kecamatan Bojong Kabupaten Pekalongan kurang  mengetahui strategi

pemasaran apa yang digunakan pada bisnis konveksi, akan tetapi

pengusaha muslim konveksi berfokus pada keuntungan yang didapatkan.

Padahal untuk mendapatkan keuntungan dalam sebuah bisnis harus

mempunyai strategi pemasaran yang baik.

Tidak berpengaruhnya Strategi Pemasaran terhadap Kinerja

Pemasaran, ini searah pada penelitiannya Elviana serta Yohanes (2016)

yang membuktikan bahwa secara parsial kinerja pemasaran tidak

dipengaruhi oleh strategi pemasaran. Penelitian ini tidak sejalan dengan
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teori Resource Based View menurut Ismail (2020) yaitu peningkatan

kinerja pemasaran tidak mencapai keunggulan kompetitif karena tidak

menerapkan strategi yang memanfaatkan kekuatan internal mereka, tidak

merespon peluang lingkungan, tidak menetralkan ancaman eksternal, dan

tidak menghindari kelemahan internal.

2. Pengaruh Orientasi Pasar (X2) terhadap Kinerja Pemasaran (Y) Pengusaha

Muslim Konveksi di Kecamata Bojong Kabupaten Pekalongan.

Berlandaskan dari hasil uji t (parsial) penelitian ini, membuktikan

bahwa nilai t-statistik pada orientasi pasar yaitu 0.675971 < t-tabel

1.70562. Dengan demikian tidak mempunyai pengaruh signifikan terdahap

Kinerja Pemasaran (Y). Penelitian ini menggunakan indikator orientasi

pesaing, orientasi anatar fungsi, dan orientasi pelanggan.

Dengan melihat analisis tersebut, maka dijelaskan orientasi pasar

tidak berpengaruh signifikan terhadap Kinerja Pemasaran, karena

pengusaha muslim konveksi kurang mengetahui cara menciptakan karakter

karyawan dan nilai bagi para konsumen.

Tidak berpengaruhnya orientasi pasar terhadap kinerja pemasaran, ini

searah dengan penelitiannya Elwisam dan Rahayu Lestari (2019) yang

menjelaskan bahwa orientasi pasar tidak berpengaruh terhadap kinerja

Pemasaran. dan juga tidak searah dengan teori Resource Based View dari

Albertus Daru Dewantoro dan Lena Ellitan (2021), bahwa  kinerja

pemasaran tidak mencapai keuggulan kompetitif karena konsep atribut

perusahaan yang mudah dikenali perusahaan lain.
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3. Pengaruh Inovasi Produk (X3) terhadap Kinerja Pemasaran (Y) Pengusaha

Muslim Konveksi di Kecamatan Bojong, Kabupaten Pekalongan.

Berlandaskan dari nilai uji t (parsial), bahwa nilai variabel Inovasi

Produk (X3) t-statistik 2.28716 > t-tabel 1.70562 berpengaruh signifikan

terhadap Kinerja Pemasaran (Y).

Dari analisis diatas, dijelakan bhwa Inovasi Produk memberikan

pengaruh terhadap Kinerja Pemasaran pada pengusaha muslim konveki di

Kecamatan Bojong Kabupaten Pekalongan. Hasil analisis ini searah

dengan penelitian terdahulu Akhmad Nasir (2017) yang mengatakan

Inovasi Produk berpengaruh signifikan terhadap Kinerja Pemasaran. dan

juga searah dengan teori Resource Based View dari Albertus Daru

Dewantoro dan Lena Ellitan (2021), bahwa  kinerja pemasaran tidak

mencapai keuggulan kompetitif karena konsep atribut perusahaan yang

mudah dikenali perusahaan lain.

4. Pengaruh Strategi Pemasaran (X1), Inovasi Produk (X2), serta Orientasi

Pasar (X3) terhadap Kinerja Pemasaran (Y) Pengusaha Muslim Konveksi

di Kecamatan Bojong Kabupaten Pekalongan.

Dari hasil uji F (simultan) yang dilakukan didapat nilai F-statistik

5.770138 > F-tabel 2.98 serta nilai Prob-(F-statistik) 0.00 lebih kecil dari

0.05. Oleh karna itu, variabel Strategi Pemasaran, Orientasi Pasar, Inovasi

Produk mempunyai pengaruh signifikan terhadap Kinerja Pemasaran.

Nilai adjusted R Square sebesar 0.330451 atau 33.0415%. Ini

membuktikan bahwa variabel Strategi Pemaasaran (X1), Orientasi Pasar
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(X2), serta Inovasi Produk (X3) menjelaskan variabel Kinerja Pemasaran

(Y) sebesar 33.0415%, sedangkan sisanya 0.669585% atau 66.9585

dijelaskan oleh variabel lain yang belum diteliti.

Ini searah dengan teori Resource Based View menurut Ismail (2020)

yaitu peningkatan kinerja pemasaran mencapai keunggulan kompetitif

karena menerapkan strategi yang memanfaatkan kekuatan internal mereka,

merespon peluang lingkungan, menetralkan ancaman eksternal, dan

menghindari kelemahan internal.
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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Bersumber pada hasil analisis serta pengkajian yanng telah diuraikan,

maka bisa disimpulkan sebagai  beikut:

1. Secara parsial Strategi Pemasaran tidak mempunyai pengaruh signifikan

terhadap Kinerja Pemasaran.

2. Secara parsial Orientasi Pasar tidak mempunyai pengaruh signifikan

terhadap Kinerja Pemasaran.

3. Secara parsial Inovasi Produk mempunyai pengaruh signifikan terhadap

Kinerja Pemasaran.

4. Secara simultan variabel Strategi Pemasaran, Orientasi Pasar, serta Inovasi

Produk mempunyai pengaruh signifikan terhadap variabel Kinerja

Pemasaran pada Pengusaha Muslim Konveksi di Kecamatan Bojong,

Kabupaten Pekalongan.
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B. Keterbatasan Penelitian

Dalam melakukan penelitian ini, telah diusahakan semaksimal mungkin

sesuai metode keilmuan. Akan tetapi, penelitian ini masih mempunyai

keterbatasan yakni:

1. Kinerja pemasaran dipengaruhi tiga variabel yakni Strategi Pemasaran,

Orientasi Pasar, serta Inovasi Produk.

2. Keterbatasan penelitian dari jawaban kuesioner yang diperoleh dari

responden terkadang tidak sesuai dengan keadaan sesungguhnya.

3. Penelitian ini hanya mengambil sampel dari  pengusaha muslim konveksi

di Kecamatan Bojong, Kabupaten Pekalongan.

C. Saran

Berlandaskan hasil penelitian yang dijelaskan serta disimpulkan, bahwa

ada beberapa saran yang penulis sampaikan diantaranya:

1. Untuk pengusaha muslim konveksi di Kecamatan Bojong, Kabupaten

Pekalongan diharapkan mampu meningkatkan kinerja pemasaran untuk

mencapai bisnis yang lebih maju.

2. Bagi peneliti selanjutnya supaya lebih memperbanyak variabel serta

memperdalam pembahasan tentang faktor yang mempengaruhi kinerja

pemasaran supaya lebih menyempurnakan penelitian ini, karena terdapat

variabel bebas lain yang mungkin dapat mempengaruhinya.
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Lampiran 1

KUESIONER

Kepada Yth:
Bapak/ibu/sdr/i
Di Tempat

Assalamu’alaikum Wr. Wb.

Dalam rangka penyelesaian tugas akhir di Jurusan Ekonomi Syari’ah,

Fakultas Ekonomi Bisnis Islam IAIN Pekalongan dengan judul “Pengaruh

Strategi Pemasaran, Orientasi Pasar, dan Inovasi Produk Terhadap

Kinerja Pemasaran (Studi Kasus Pengusaha Muslim Konveksi Di

Kecamatan Bojong Kabupaten Pekalongan)”. Maka dimohon kesediaan

Bapak/Ibu/Saudara/i untuk mengisi kuisioner ini dengan lengkap dan benar.

Semua informasi yang diterima sebagai hasil kuisioner ini bersifat rahsia dan

dapat digunakan untuk kepentingan akademis. Atas perhatian dan

kesediannya, saya ucapkan terima kasih.

Wassalamu’alaikum Wr. Wb.

Hormat saya

Fifi Fatmawati
NIM. 4117121

PETUNJUK PENGISIAN

Berikan tanda (√) pada kolom yang telah disediakan sesuai kondisi Anda

saat ini.

IDENTITAS RESPONDEN

1. Nama :

2. Agama :

3. Alamat Usaha                              :

4. Jenis Produk                                :



II

5. Lama Usaha :

PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER

1. Sebelum mengisi pertanyaan / pernyataan berikut, kami memohon

kesediaan untuk membaca terlebih dahulu petunjuk pengisian ini.

2. Setiap pertanyaan / pernyataan pilihlah salah satu jawaban yang paling

sesuai dengan keadaan, kemudian berikan tanda (√) pada kolom yang

tersedia.

3. Contoh pengisian :

NO. Pertanyaan / Pernyataan SS S KS TS STS

1 Produk yang saya jual mempunyai

kualitas yang baik.

√

Ketengan :

 Sangat Setuju (SS) = 5

 Setuju (S) = 4

 Kurang Setuju (KS) = 3

 Tidak Setuju (TS) = 2

 Sangat Tidak Setuju (STS) = 1

4. Mohon setiap pertanyaan / pernyataan dapat diisi seluruhnya.

Variabel Strategi Pemasaran (X1)

NO. Pertanyaan / Pernyataan SS S KS TS STS

1 Produk yang saya jual mempunyai

kualitas yang baik.

2 Produk yang saya jual mempunyai

harga sesuai dengan kualitas.

3 Kemasan pada produk yang saya

jual lebih bagus dan menarik dari

pada kemasan produk pesaing.



III

4 Saya sering melakukan promosi

penjualan.

5 Karyawan saya mempunyai

performance tinggi, loyal, dan

mampu melayani konsumen dengan

baik.

Variabel Orientasi Pasar (X2)

NO. Pertanyaan / Pernyataan SS S KS TS STS

1 Saya selalu mengkaji ulang

perkembangan produk untuk

menjamin kebutuhan pelanggan.

2 Saya selalu menanggapi

perkembangan perusahaan lain

sebagai acuan melakukan

perbaikan.

3 Usaha saya miliki koordinasi antar

fungsi supaya menciptakan nilai

pelanggan.

Variabel Inovasi Produk (X3)

NO. Pertanyaan / Pernyataan SS S KS TS STS

1 Saya memiliki kemampuan untuk

menciptakan produk baru.

2 Saya mempunyai kemampuan

memasuki pasar yang sudah ada

untuk mengembangkan poduk.

3 Saya selalu berupaya untuk

meningkatkan kualitas produk.



IV

Variabel Kinerja Pemasaran (Y)

NO. Pertanyaan / Pernyataan SS S KS TS STS

1 Pertumbhan penjualan selalu

meningkat setiap minggunya

setelah meningkatkan strategi.

2 Setiap minggunya mengalami

peningkatan konsumen setelah

adanya penambahan jangkauan

penjualan.

3 Laba perusahaan selalu

mmeningkat setelah melakukan

pengembangan poduk dan

penambahan jangkuan penjualan.



V

Lampiran 2

REKAPITULASI DATA KUESIONER

1. Hasil Skor Kuesioner Strategi Pemasaran (X1)

XI1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 Total X1
5 5 5 5 5 25
5 4 5 4 4 22
5 5 5 5 5 25
4 4 4 4 4 20
4 4 4 4 4 20
4 4 4 4 4 20
5 5 5 5 5 25
5 5 4 5 4 23
5 5 4 5 5 24
5 5 4 5 4 23
5 5 5 5 5 25
5 5 5 5 4 24
5 5 5 5 4 24
5 5 5 5 5 25
5 5 4 4 4 22
5 5 5 5 5 25
5 5 4 4 4 22
5 5 2 4 5 21
5 5 4 5 5 24
5 5 4 5 4 23
5 5 5 5 5 25
5 5 5 5 5 25
5 5 5 5 5 25
5 5 5 5 4 24
5 5 4 5 4 23
5 5 4 5 4 23
5 5 5 5 5 25
5 5 4 5 4 23
5 5 5 5 4 24
5 5 4 5 4 23

Strategi Pemasaran



VI

2. Hasil Skor Kuesionr  Orientasi Pasar (X2)

X2.1 X2.2 X2.3 Total X2
5 5 5 15
5 4 4 13
5 5 5 15
4 4 4 12
4 4 4 12
4 4 4 12
5 5 5 15
5 5 4 14
5 5 5 15
5 5 5 15
5 5 5 15
4 4 4 12
5 4 4 13
5 4 4 13
5 4 4 13
5 4 4 13
3 5 5 13
4 5 4 13
5 5 4 14
5 5 5 15
5 5 5 15
5 5 5 15
5 5 5 15
4 4 4 12
5 5 5 15
5 5 4 14
4 4 5 13
4 4 5 13
5 4 4 13
4 4 4 12

Orientasi Pasar



VII

3. Hasil Skor Kuesioner Inovasi Produk (X3)

X3.1 X3.2 X3.3 Total X3
5 5 5 15
5 4 5 14
5 5 5 15
4 4 4 12
4 4 4 12
4 4 4 12
5 5 5 15
5 5 5 15
4 4 5 13
5 5 5 15
5 5 5 15
5 5 5 15
5 5 5 15
4 4 4 12
5 5 5 15
5 4 5 14
5 5 3 13
4 4 5 13
5 5 5 15
5 5 5 15
5 5 5 15
5 5 5 15
5 5 5 15
4 4 4 12
4 5 5 15
5 5 5 15
5 5 5 15
5 5 5 15
5 5 5 15
5 5 5 15

Inovasi Produk



VIII

4. Hasil Skor Kuesioner Kinerja Pemasaran (Y)

Y1 Y2 Y3 Total Y
5 5 5 15
4 4 4 12
5 5 5 15
4 4 4 12
4 4 4 12
4 4 4 12
5 5 5 15
5 5 5 15
3 4 4 11
4 4 5 13
5 5 5 15
4 5 5 14
4 5 5 14
4 4 4 12
5 5 4 14
4 4 4 12
2 5 5 12
5 5 4 14
5 5 5 15
4 4 4 12
5 5 5 15
5 5 5 15
5 4 5 14
4 4 4 12
4 4 4 12
4 5 5 14
4 5 5 14
5 3 4 12
5 4 4 13
4 4 4 12

Kinerja Pemasaran



IX

Lampiran 3

HASIL ANALISIS DESKRIPTIF, UJI ASUMSI KLASIK, ANALISIS

REGRESI LINEAR BERGANDA, UJI HIPOTESIS, ANALISIS

KOEFISIEN DETERMINASI R2

A. Analisis Dekriptif

B. Uji Asumsi Klasik

1. Uji Normalitas

Histogram



X

2. Uji Multikolinearitas

3. Uji Heteroskedastisitas

C. Analisis Regresi Linear Berganda

D. Uji Hipotesis

1. Uji t (Parsial)

Heteroskedasticity Test: Glejser

F-statistic 2.628675     Prob. F(3,26) 0.0714
Obs*R-squared 6.981662     Prob. Chi-Square(3) 0.0725
Scaled explained SS 4.536532     Prob. Chi-Square(3) 0.2091



XI

2. Uji F (Simultan)

E. Analisis Koefisien Determinan R2



XII

Lampiran 4

Tabel Nilai t



XIII

Lampiran 5

Tabel Nilai F
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Lampiran 6

Dokumentasi dengan Responden
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Lampiran 7
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3. Alamat Rumah : Dk. Kemandungan, DS. Babalan

Kidul, Kec. Bojong, Kab. Pekalongan

4. Nomor Handphone : 081477179228

5. Email : fififatmawati0479@gmail.com

6. Nama Ayah : Ismail

7. Pekerjaan  Ayah : Wiraswasta

8. Nama Ibu : Iswati
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