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ABSTRAK 

Penelitian ini bertu juan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh 
Orientasi Pasar dan Orientasi Kewirausahaan terhadap Kinerja Pemasaran dengan 
Digital Marketing sebagai Variabel Intervening. Responden dalam penelitian ini 
adalah produsen UMKM Kuliner yang terdaftar di website UMKM Semarang. Teknik 
pemilihan sampel menggunakan purposive sampling. Dengan jumlah penyebaran 
kuesioner sesuai jumlah sampel akhir sebanyak 100 responden. Teknik analisis 
dalam penelitian ini adalah uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, dan uji 
hipotesis dengan menggunakan alat bantu software SPSS versi 22. Hasil dari 
penelitian ini menunjukan bahwa Orientasi Pasar dan Orientasi Kewirausahaan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Digital Marketing. Orientasi Pasar, 

Orientasi Kewirausahaan dan Digital Marketing berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap Kinerja Pemasaran, Digital Marketing mampu memediasi hubungan 
Orientasi Pasar, dan Orientasi Kewirausahaan terhadap KinerjaPemasaran. 

Kata kunci : Orientasi Pasar, Orientasi Kewirausahaan, Digital Marketing, Kinerja 
Pemasaran 
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ABSTRACT 

This study aims to determine and analyze the effect of Market Orientation 
and Entrepreneurship Orientation on Marketing Performance with Digital 
Marketing as an Intervening Variable. Respondents in this study were Culinary 
MSME producers registered on the Semarang MSME website. The sampling 
technique used was purposive sampling. With the number of questionnaires 

distributed according to the final sample of 100 respondents. The analytical 
techniques in this study are validity testing, reliability testing, classical assumption 
testing, and hypothesis testing using SPSS version 22 software tools. The results of 
this study indicate that Market Orientation and Entrepreneurship Orientation have 
a positive and significant effect on Digital Marketing. Market Orientation, 
Entrepreneurship Orientation and Digital Marketing have a positive and significant 
impact on Marketing Performance, Digital Marketing is able to mediate the 
relationship between Market Orientation, and Entrepreneurship Orientation on 
Marketing Performance. 
Keywords: Market Orientation, Entrepreneurship Orientation, Digital Marketing, 
Marketing Performance 
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BABI 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) merupakan entitas bisnis yang 

mempunyai peranan strategis dalam meningkatkan perekonomian nasional. Sektor 

UMKM telah terbukti tangguh, ketika terjadi krisis ekonomi 1998, sementara sektor 

yang lebih besar justru tumbang oleh kolapsnya ekonomi. Pada krisis ekonomi 

tahun 1998, sektor UMKM memang jadi penopang ekonomi karena mayoritas 

belum mendapatkan akses finansial dan permodalan sehingga tidak terdampak 

krisis. Namun saat ini, sektor UMKM justru paling rentan atas imbas virus corona. 

Kajian yang dibuat oleh Kementerian Keuangan menunjukkan bahwa pandemi 

COVID-19 memberikan implikasi negatif bagi perekonomian domestik seperti 

penurunan konsumsi dan daya beli masyarakat, penurunan kinerja perusahaan, 

ancaman pada sektor perbankan dan keuangan, serta eksistensi UMKM. UMKM 

mengalami kerugian yang tak bisa dihindarkan akibat adanya pandemi COVID-19, 

karena produk yang dipasarkan sepi pembeli. Namun, di era industri 4.0 yang serba 

digital dan modern ini, UMKM bisa mulai memanfaatkan internet untuk 

mendukung aktivitas perekonomian (Nurhidayati & Anam, 2020) 

Usaha mikro, kecil, dan menengahjuga telah mampu memberikan kontribusi 

dalam mendorong pertumbuhan ekonomi nasional. Kontribusi UMKM pada PDB 

sebesar 59,84% di tahun 2018 dan meningkat menjadi 60% di tahun 2019. 

Kontribusi tersebut sejalan dengan pertumbuhan jumlah UMKM yang terus 

I 



2 

berkembang. Jumlah UMKM mengalami peningkatan sebesar 2,06% atau 1,2 juta 

unit usaha dari 61,7 juta unit usaha di tahun 2018 menjadi 62,9 unit usaha di tahun 

2019. Sektor ini memiliki pangsa pasar yang sangat besar yakni 99,99% dari seluruh 

pebisnis di Tanah Air. UMKM juga memiliki peran dalam menyerap tenagakerja 

hingga 116,6 juta orang atau sebesar 97,02% di tahun 2019 (Kementrian Koperasi 

dan UKM, 2019). 

Selama ini UMKM telah membuktikan kemampuannya bertahan dalam 

situasi ekonorni yang sulit. Meskipun telah diketahui ketahanannya dalam 

menghadapi perlambatan ekonorni, terkait dengan kondisi terkini Ketua Umum 

Asosiasi UMKM Indonesia (Akumindo) Ikhsan Ingrabatun memperkirakan ornset 

UMKM di sektor non kuliner turun 30-35% sejak Covid-19 penyebabnya adalah 

penjualan produk ini mengandalkan tatap muka atau pertemuan antara penjual dan 

pembeli secara fisik. UMKM yang menjual produk kuliner menyasar wisatawan 

asing sebagai pasar (Kompas, 10 Maret 2020). Himbauan dari Pemerintah 

mengenai social distancing yang dicanangkan mulai tanggal 15 Maret 2020 juga 

diprediksi dapat berdampak serius terhadap penyerapan produk UMKM. Maka dari 

itu, diperlukan perhatian lebih dari pemerintah kepada sektor UMKM sebagai 

penggerak utama perekonornian bangsa. 

Kontribusi UMKM di level nasional membuktikan bahwa UMKM 

merupakan salah satu tulang punggung negara untuk meningkatkan pertumbuhan 

dan pembangunan ekonorni. Pertumbuhan ekonorni di Kota Semarangjuga 

ditopang oleh sektor UMKM. Struktur perekonomian Kota Semarang selama lima 

tahun terakhir (2015-2019) didorninasi oleh 5 (lima) kategori lapangan usaha, 
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diantaranya yaitu industri pengolahan; perdagangan besar dan eceran, reparasi 

mobil, dan sepeda motor; konstruksi; pertanian, kehutanan, dan perikanan; 

pertambangan dan penggalian. Hal ini dapat dilihat dari peranan masing-masing 

lapangan usaha terhadap pembentukan PDRB Kota Semarang. Peranan terbesar 

dalam pembentukan PDRB Kota Semarang pada tahun 2019 dihasilkan oleh 

lapangan usaha industri pengolahan yang didominasi industri mikro kecil, yaitu 

mencapai 24,34 persen (naik dari 23,38 persen di tahun 2014). Pada kategori 

industri pengolahan, sub kategori yang menyumbang peranan terbesar adalah 

industri makanan dan minuman (BPS Semarang, 2019) 

Semakin berkembangnya usaha kuliner terutama di kota-kota besar beberapa 

tahun terakhir ini dikarenakan kebutuhan masyarakat perkotaan yang makin 

meningkat. Dengan kesibukan kerja mereka yang semakin tinggi membuat mereka 

makin sering memesan makanan dari luar rumah. Apalagi sekarang didukung oleh 

perkembangan internet yang makin memudahkan mereka untuk memesan makanan 

dari mana saja. Kebiasaan masyarakat ini membuka lapangan usaha bagi mereka 

yang ingin menekuni dunia bisnis kuliner Bisnis kuliner mampu meraup 

keuntungan puluhan juta hingga ratusan juta rupiah. Kuliner juga akan selalu dicari, 

bukan makan karena lapar tapi makan karena menjadi gaya hidup. Selama 6 bulan 

terakhir, beberapa UMKM Makanan di Kota Semarang mengalami pendapatan 

yang cenderun menurun. Berikut pendapatan beberapa UMKM yang mengalami 

pendapatan menurun di Kota Semarang : 
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• . J 
Tabet 1. 1. 

UMKMB I J I 
• p en ua an uan anuarr-. un 

Sate Seblak 
Penyet 

Ayam 
RM 

Bulan Taichan Bloom Geprek 
Padang 

KN ss EA oc 

Januari 
Rp5.640.00 

Rp7 .200.000 
Rp8.392.00 

Rp8.820.000 
Rp6.890.00 

0 0 0 
Februar Rp6.785.00 

Rp7 .085.000 
Rp6.229.00 

Rp7.159.000 
Rp6.338.00 

• 0 0 0 I 

Maret 
Rp7.069.00 

Rp7 .450.000 
Rp7.978.00 

Rp6.605.000 
Rp6. l 72.00 

0 0 0 

April 
Rp6.745.00 

Rp7 .085.000 
Rp6.131.00 

Rp5.966.000 
Rp6.918.00 

0 0 0 

Mei 
Rp6.546.00 

Rp6.336.000 
Rp5.755.00 

Rp5.679.000 
Rp6.850.00 

0 0 0 

Juni 
Rp5.035.00 

Rp6.048.000 
Rp5.274.00 

Rp5.583.000 
Rp5.963.00 

0 0 0 

Sebagai salah satu kota besar di Indonesia, Semarang bisa dipastikan tak lepas 

dari e-commerce pada umumnya, dan bisnis kuliner online pada khususnya. Pelaku 

bisnis saat ini, harus terus mengembangkan layanannya sesuai dengan kebutuhan 

masyarakat dan terus berupaya menyelaraskan perkembangan bisnisnya. Online 

food delivery service sebagai salah satu solusi alternatif dalam meningkatkan omset 

usaha serta menjadi solusi untuk memenuhi kebutuhan konsumen saat ini. 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di Kota Semarang memiliki 

beberapa kendala antara lain, pembukuan, pengemasan, keuangan, pemasaran dan 

harga (Sidi & Yogatama, 2019). Banyak produk UMKM Kota Semarang seperti 

kripik pisang, jamu herbal, ubi dan lain sebagainya yang dijual ke pasar luar Kola 

Semarang, namun sebagian besar akan dikemas ulang oleh pengusaha luar sehingga 

akan kehilangan identitas Kota Semarang. Berdasarkan basil wawancara dengan 

pihak dinas koperasi dan UKM Kabupaten Kola Semarang, diketahui bahwa 

UMKM makanan dan minuman Kola Semarang memiliki keunggulan bersaing. Hal 

ini dibuktikan dengan banyaknya produk makanan dan minuman Kota Semarang 
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yang terjual di berbagai kola. Namun, UMKM di Kola Semarang kurang 

memperhatikan pasar dan hanya sebagian kecil yang bertindak proaktif. Selain 

menghadapi kendala tersebut, UMKM juga menghadapi tantangan revolusi induslri 

4.0., yang merupakan fase keempat dari perjalanan sejarah revolusi industri yang 

dimulai pada abad ke -18 .  Pemerintah menuntut UMKM untuk mampu mengikuti 

kemajuan teknologi informasi. Apabila tidak menerapkan digilalisasi ekonomi 

maka koperasi dan UKM di Indonesia akan ketinggalan dan lergilas dalam peta 

persaingan usaha. Sementara pelaku UMKM yang berjumlah sekilar 59.2 juta 

mayoritas hampir 98% pelaku usaha mikro, baru 3 .5%-5% yang usahanya 

mengarah pada penerapan sistem berbasis IT (UKM, 2017) 

Hal ini didukung hasil penelitian yang dilakukan oleh Yuliati (2020) dimana 

Digital marketing berpengaruh signifikan lerhadap kinerja industri. Kondisi ini 

menggambarkan bahwa adanya jejaring sosial atau media sosial berpotensi 

membantu pelaku UKM dalam memasarkan produk dan jasanya karena mampu 

menjangkau wilayah yang luas dengan hemat biaya. Hasil yang sejalan didapati 

dalam penelitian Amir et al., (2020) dimana pemanfaatan Digital marketing dapat 

meningkalkan kinerja pemasaran. 

Tidak heran jika banyak pengusaha UMKM terpaksa rugi karena tidak bisa 

melakukan strategi usaha dengan baik pada menghadapi pandemi Covid-19. Untuk 

mewujudkan kinerja UMKM terdapat dua hal penting yang harus dilakukan oleh 

pengusaha dalam menghadapi masa pandemi ini, yaitu orientasi kewirausahaan 

yang merupakan peninjauan unluk menentukan strategi perusahaan dalam 

melakukan usaha dan orientasi pasar dan dapat bertahan dari persaingan global 
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dengan menciptakan usaha pengelasan yang unggul. (Chinakidzwa & Phiri, 2020) 

Orientasi kewirausahaan merupakan salah satu variabel yang sangat 

mempengaruhi organisasi untuk mencapai kesuksesan bisnis, karena keberhasilan 

suatu perusahaan dipengaruhi oleh tingkat kepemimpinan dari kemampuan 

perusahaan dalam menetapkan sumber daya manusia yang ada untuk membangun 

inovasi dan berinovasi dengan memanfaatkan teknologi terkini (Octavia & Ali, 

2017). Apabila usaha mampu menjalankan orientasi kewirausahaan maka 

perusahaan akan meningkatkan daya saingnya. Dengan demikian orientasi 

kewirausahaan dipandang sebagai pendorong pengembangan bisnis, dan beberapa 

penulis meneliti pengaruh orientasi kewirausahaan terhadap kinerja bisnis dan 

menemukan bahwa orientasi kewirausahaan adalah terkait dengan kesuksesan 

bisnis, terutama dalam jangka panjang. (Rasyidi & Sudjatno, 2016) 

Pemaparan ini didukung dengan hasil penelitian Wahirayasa & Kusuma 

(2018) didapati orientasi pemasaran signifikan terhadap kinerja pemasaran. 

Sedangkan hasil yang bertolak belakang didapati dalam penelitian Amin et al., 

(2019) tidak signifikan kinerja pemasaran. sedangkan hasil penelitian oleh Pertiwi 

& Siswoyo (2016) didapatkan pengaruh signifikan orientasi pasar terhadap kinerja 

pemasaran. 

Selain orientasi kewirausahaan, penting juga untuk menerapkan orientasi 

pasar terhadap keberhasilan usaha kecil dan menengah pada saat pandemi Covid- 

19, dimana orientasi pasar ini juga penting bagi pelaku usaha, seiring dengan 

meningkatnya persaingan dan perubahan global. dalam kebutuhan konsumen, yang 

harus dipahami oleh perusahaan bahwa mereka harus selalu dekat dengan pasar. 
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Untuk mencapai kesuksesan yang baik bagi UMKM serta mampu berkembang dan 

berhasil dalam persaingan usaha, maka diharapkan usaha ini dapat lebih 

meningkatkan hasil produksi dan strategi pemasaran yang tepat untuk mendapatkan 

pelanggan. Dari segi harga misalnya, pengusaha yang mampu memproduksi barang 

dan jasa memiliki biaya yang rendah, sehingga kebijakan penetapan harga relative 

tidak terlalu tinggi terhadap produk atau jasa pesaingnya sehingga dapat 

melanjutkan kelangsungan hidup perusahaan (Amri, 2020) 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Ratnawati & Alifah (2013) menunjukan 

hasil bahwa terdapat pengaruh signifikan antara orientasi kewirausahaan terhadap 

kinerja pemasaran. Hasil penelitian Octavia & Ali (2017) dimana orientasi 

kewirausahaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja UMK. Dengan 

demikian melalui penerapan inovasi, tindakan proaktif, keberanian menanggung 

risiko, keagresifan bersaing dan kemandirian dalam pengambilan keputusan 

(otonomi). Keberanian mengambil risiko adalah hakikat kegiatan ekonomi. Teori 

ekonomi membuktikan sarana produksi yang ada akan menghasilkan karya 

ekonomis yang lebih besar kalau berani menghadapi ketidakpastian yang lebih 

besar yaitu risiko yang lebih besar. Kesanggupan untuk mengambil risiko yang 

lebih besar diklaim oleh Drucker sebagai satusatunya cara untuk meningkatkan 

kinerja pemasaran. 

Produsen yang belum mampu memhamikondisi pasar merupakan salah satu 

indikasi Kinerja Pemasaran yang belum maksimal. Kondisi ini mungkin dapat 

dipengarruhi oleh digital marketing, orientasi pasar dan orientasi kewirausahaan 

dalam bekerja. Berdasarkan berdasarkan fenomena dan Research Gap yang ada 
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maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul ''Peningkatan 

Kinerja Pemasaran Melalui Orientasi Pasar Dan Orientasi Kewirausahaan 

Dengan Digital marketing Sebagai Variabel Intervening'' (Studi Kasus Pada 

UMKM Kuliner Semarang) 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah di uraikan, maka bagaimana cara 

meningkatkan Kinerja Pemasaran melalui Orientasi Pasar Dan Orientasi 

Kewirausahaan Dengan Digital marketing Sebagai Variabel Intervening, Sehingga 

pertanyaan penelitian (question research) yang dirumuskan pada penelitian ini 

adalah: 

1 .  Bagaimana pengaruh orientasi pasar terhadap Digital marketing UMKM 

Kuliner Semarang? 

2. Bagaimana pengaruh orientasi kewirausahaan terhadap Digital marketing 

UMKM Kuliner Semarang 

3. Bagaimana pengaruh orientasi pasar terhadap Kinerja Pemasaran UMKM 

Kuliner Semarang 

4. Bagaimana pengaruh orientasi kewirausahaan terhadap Kinerja Pemasaran 

UMKM Kuliner Semarang? 

5. Bagaimana pengaruh Digital marketing terhadap Kinerja Pemasaran UMKM 

Kuliner Semarang? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan rumusan masalah diatas, maka penelitian ini memiliki tujuan 

sebagai berikut : 

1 .  Untuk menganalisis dan mendeskripsikan adanya pengaruh orientasi pasar 

terhadap Digital marketing UMKM 

2. Untuk menganalisis dan mendeskripsikan adanya pengaruh orientasi 

kewirausahaan terhadap Digital marketing UMKM 

3. Untuk menganalisis dan mendeskripsikan adanya pengaruh orientasi pasar 

terhadap Kinerja Pemasaran UMKM 

4. Untuk menganalisis dan mendeskripsikan dan menganalisis adanya pengaruh 

orientasi kewirausahaan terhadap Kinerja Pemasaran UMKM 

5. Untuk menganalisis dan mendeskripsikan dan menganalisis adanya pengaruh 

Digital marketing terhadap Kinerja Pemasaran UMKM 

1.4 Manfaat Penelitian 

Manfaat yang akan diperoleh dari penelitian yang akan dilaksanakan ini 

adalah: 

1 .  Manfaat Teoritis 

a Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan dan pengetahuan bagi 

penulis, memperkuat penelitian sebelumnya, dan memberikan kontribusi 

untuk penelitian-penelitian dibidang manajemen pemasaran. 

b. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan konseptual dan 

referensi bagi penelitian berikutnya. 
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2. Manfaat Praktis 

a Hasil penelitian ini diharapkan menjadi sumbangan pemikiran bagi 

UMKM sebagai bahan informasi dan masukan guna mengambil suatu 

kebijakan pimpinan untuk meningkatkan Kinerja Pemasaran. 

b. Dapat menambah pengetahuan, meningkatkan keterampilan dan 

kemampuan peneliti tentang faktor yang berhubungan dengan kinerja 

pemasaran dan menyelesaikan masalahnya. 



BAB II 

LANDASAN TEORI 

2.1. Kinerja Pemasaran 

2.1.1. Definisi Kinerja Pemasaran 

Menurut Kotler & Keller (2016) pemasaran merupakan proses yang 

dmulai penetapan harga, promosi, dan pendistribusian yang bertujuan utnuk 

memenuhi kebutuhan individu. Kinerja pemasaran merupakan bagian 

penting dalam kinerja pemasaran secara keseluruhan. Konsep ini 

ditunjukkan untuk mengukur prestasi pemasaran suatu produsen dan 

merupakan salah satu cermin dan penerapan strategi perubahan. Kinerja 

pemasaran merupakan faktor yang sering kali digunakan untuk mengukur 

dampak strategi yang diterapkan oleh produsen (Fitriani & Ferdinand, 

2015). S~lyov~ et al., (2015) menyatakan kinerja pemasaran merupakan 

konsep untuk mengukur prestasi pasar suatu produk, dimana setiap 

produsen berusaha untuk mengetahui prestasi pasar dari produk-produknya 

sebagai cermin dari keberhasilannya di dunia bisnis. Sedangkan menurut 

Vega-Vazquez et al., (2016) kinerja pemasaran didefinisikan sebagai usaha 

pengukuran tingkat dihasilkan dengan keseluruhan kinerja yang diharapkan 

dari porsi pasar, peningkatan keuntungan porsi pasar, rata-rata pertumbuhan 

penjualan dan keuntungan bersih. 

1 1 
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Kotler & Keller (2016) menjelaskan bahwa kinerja pemasaran dapat 

diraih apabila produsen mampu meningkatkan produk dan memperluas 

pangsa pasar, serta mempertahankan mutu produk untuk meningkatkan 

kualitas dan profitabilitas jangka panjang. Kinerja pemasaran dapat 

dikatakan berhasil apabila produsen bukan hanya mengenalkan produk, 

akan tetapi juga berfokus kepada pelanggan yang mampu menarik 

pelanggan dan mengungguli pesaing dengan memenuhi dan memuaskan 

kebutuhan pelanggan secara baik, hal ini merupakan salah satu efektivitas 

pemasaran yang bertujuan mempertahankan pelanggan (Kotler & Keller 

(2016). Sementara itu, menurut Fitriani & Ferdinand (2015), menyatakan 

bahwa kinerja pemasaran merupakan faktor yang seringkali digunakan 

untuk mengukur dampak dari strategi yang digunakan produsen. Produsen 

selalu diarahkan untuk memiliki strategi yang baik guna menunjang 

peningkatan kinerja pemasaran berkaitan dengan volume penjualan, porsi 

pasar (market share), dan tingkat pertumbuhan penjualan. 

Berdasarkan beberapa pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa 

kinerja pemasran merupakan Hasil yang dicapai perusahaan dalam 

memenuhi harapan konsumen. 

2.1.2. Aspek-Aspek untuk Mengevaluasi Kinerja Pemasaran 

Menurut Azizah & Maftukhah (2017) ada beberapa aspek untuk 

mengevaluasi kinerja pemasaran suatu produsen, yaitu: 

1 .  Segmentasi ,  target, dan posisi produk di pasar 

2. Strategi bersaing yang diterapkan 
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3. Kegiatan pemasaran melalui bauran pemasaran 

4. Nilai penjualan 

5. Market share 

2.1.3. Indikator Kinerja Pemasaran 

Indikator kinerja pemasaran menurut Azizah & Maftukhah (2017) 

didasarkan pada profitabilitas dan produktivitas keputusan pemasaran. 

Adapun penjelasan secara rincinya adalah sebagai berikut: 

1. Analisis profitabilitas didasarkan pada penelitian untuk menelaah 

pengaruh dari berbagai strategi dan program pemasaran terhadap 

kontribusi laba dari suatu produk maupun jasa. 

2. Produktivitas didasarkan pada konsekuensi penjualan atau pangsa pasar 

yang dihasilkan dari penerapan strategi pemasaran tertentu. 

Sementara itu, Fitriani & Ferdinand (2015) menjelaskan bahwa 

terdapat tiga indikator yang mempengaruhi kinerja pemasaran yaitu 

pertumbuhan penjualan, pertumbuhan pelanggan, dan pertumbuhan laba. 

1 .  Pertumbuhan penjualan 

Pertumbuhan penjualan adalah suatu peningkatan yang terjadi akibat 

banyaknya pembelian oleh konsumen pada suatu produk yangdihasilkan 

pada suatu produsen. Pertumbuhan penjualan menunjukkan seberapa 

besar kenaikan penjualan produk yang sama dibandingkan periode 

waktu tertentu. Sehingga tingkat penjualan produk akan selalu 

ditingkatkan untuk bisa mencapai target yang telah ditetapkan. 

Membaiknya kinerja ditandai dengan pertumbuhan penjualan yang baik 
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dari tahun ke tahun dan pertumbuhannya lebih tinggi dari pesaingsejenis 

serta memiliki pelanggan yang luas dibandingkan tahun-tahun 

sebelumnya. 

2. Pertumbuhan pelanggan 

Pertumbuhan pelanggan adalah peningkatan jumlah pembelian 

konsumen yang sudah diketahui tingkat konsumsi rata-rata dan volume 

penjualan. Upaya dalam meningkatkan pertumbuhan pelanggan 

diantaranya mengadakan promosi maupun penambahan jumlah outlet 

tempat usaha. 

3. Pertumbuhan laba 

Pertumbuhan laba adalah besarnya kenaikan keuntungan penjualan 

produk yang berhasil di dapatkan oleh produsen. Pertumbuhan laba 

ditentukan oleh pertumbuhan penjualan dan perluasan pasar yang 

dilakukan oleh suatu produsen dengan kinerja pemasaran yang semakin 

baik. 

2.2. Orientasi Pasar 

2.2.1. Pengertian Orientasi Pasar 

Orientasi pasar oleh (Azizah & Maftukhah, 2017) bahwa Orientasi 

pasar, terdiri atas 3 ukuran yaitu orientasi pelanggan, orientasi pesaing, 

koordinasi, antar fungsi. Menurut Slater & Narver, dalam S~lyova et al., 

(2015) Orientasi pasar adalah ha! yang penting bagi produsen seiring 

dengan meningkatnya persaingan global dan perubahan dalam persyaratan 

pelanggan di mana produsen menyadari bahwa mereka harus melakukannya 
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selalu dekat dengan pasar. Orientasi pasar adalah budaya organisasi yang 

bernilai dalam membantu menumbuhkan produsen untuk mengikuti pasar 

sehingga menawarkan nilai yang lebih besar kepada pelanggan, yang 

merupakan kunci aksi korporasi. 

Definisi mengenai orientasi pasar menurut Kharabsheh & Ensour 

(2017) bahwa Orientasi pasar merupakan suatu filosofi dalam strategi 

pemasaran yang menganggap bahwa penjualan produk tidak tergantung 

pada strategi penjualan tetapi lebih pada keputusan konsumen dalam 

membeli produk. Oleh karena itu, membutuhkan perhatian secara tepat pada 

orientasi pelangggan dan orientasi pesaing dalam rangka menyediakan 

kebutuhan dan keinginan konsumen dengan memberi nilai terbaik. 

Berdasarkan beberapa pengertia tersebut,dapat disimpulkan bahwa orientasi 

pasar merupakan perilaku untuk memberikan nilai superior kepada 

pelanggan, respon terhadap tindakan pesaing dan melakukan komunikasi 

secara internal. 

Sementara itu, Narver & Slater dalam Vega-Vazquez et al., (2016) 

menyebutkan bahwa Orientasi pasar adalah suatu konsep orientasi yang 

berfokus pada penciptaan nilai - nilai yang tinggi bagi konsumen. Orientasi 

pasar sebagai konstruk berdimensi tunggal ( one-dimension) terdiri dari 3 

komponen perilaku, yakni orientasi pelanggan ( customer orientation), 

orientasi pesaing ( competitor orientation) can koordinasi antar fungsi 

intraprodusen ( inter.functional coordination). 
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2.2.2. Tingkat Bisnis Orientasi Pasar 

Mulyana & Hendar (2020), menyatakan Bahwa terdapat tiga kekuatan 

fundamental yang mendorong tingkat dimana sebuah bisnis mempunyai 

orientasi pasar: 

1. Marketing Knowledge : tingkat dimana manajer dan karyawan telah di 

didik dan dilatih dalam pemasaran yang secara langsung berdampak 

pada orientasi sebuah bisnis. 

2. Marketing Leadership : orientasi pasar sebuah unit bisnis dimulai dari 

atas. Jika manajemen senior dan manajer-manajer kunci marketing tidak 

mempunyai orientasi pasar yang kuat, sulit bagi sebuah unit bisnis untuk 

membangun level marketing yang sempurna. 

3. Employee Satisfaction : jika karyawan tidak bahagia dalam pekerjaan 

mereka dan tidak diinformasikan mengenai bagaimana mereka 

berdampak pada pelanggan, bisnis yang berorientasi pasar tidak akan 

mencapai seperti apa yang diinginkan oleh senior manajemen. 

2.2.3. Indikator Orientasi Pasar 

Menurut Huhtala et al., (2014) menyatakan bahwa orientasi pasar 

diukur menggunakan indikator 

1 .  Tujuan utama bisnis kepuasan pelanggan 

2. Berkomitmen melayani kebutuhan pelanggan 

3. Strategi kompetitif pada kebutuhan pelanggan 

4. Strategi bisnis menciptakan nilai bagi pelanggan 

5. 
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2.3. Orientasi Kewirausahaan 

2.3.1. Pengertian Orientasi Kewirausahaan 

Kewirausahaan adalah suatu proses penerapan kreatifitas dan 

keinovasian dalam memecahkan persoalan dan menemukan peluang 

untuk memperbaiki kehidupan usaha (Kaswuri, 2016). Kemudian Yafi, 

(2021) mengemukakan bahwa Kewirausahaan adalah suatu nilai yang 

dibutuhkan untuk memulai sebuah usaha dan mengembangkan usaha. 

Sedangkan orientasi kewirausahaan digambarkan sebagai proses, 

praktik, dan pengambilan keputusan kegiatan yang mengarah pada 

sesuatu yang baru (Eisner et al., 2016). Dimana pada tahun 2015 Rhee 

et al 
• 

Juga menyatakan " Entrepreneurial orientation as an 

entrepreneurial attitude that fundamentally involves alertness to 

discoveries and seizing opportunities ability. 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa, orientasi 

kewirausahaan adalah kemampuan pemilik usaha untuk mengelola 

produsennya dengan kreatif dan inovatif, berani mengambil resiko dan 

mengerahkan sumber daya untuk mencari peluang menuju kesuksesan. 

Fungsi dan peran wirausaha dapat dilihat melalui dua pendekatan 

yaitu secara mikro dan makro. Secar mikro, wirausaha memiliki dua peran, 

yaitu sebagai penemu (innovator) dan perencana (planner). Sebagai 

penemu, wirausah menemukan dan menciptakan sesuatu yang baru, seperti 

produk, tekhnologi, cara, ide, organisasi, dan sebagainya. Sebagai 

perencana, wirausaha berperan merancang tindakan dan usaha baru, 

merencanakan strategi usaha yang baru, merencanakan ide-ide dan peluang 










































































































































