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ABSTRAK 

          Tujuan dari pembuatan artikel ini yaitu untuk mengetahui pengaruh orientasi 

pelanggan dan orientasi kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran melalui inovasi 

produk. Penelitian ini menggunakan jenis penelitian penjelasan (Explanatory research). 

Penelitian ini untuk menguji hipotesis yang diajukan, dengan harapan penelitian ini dapat 

menjelaskan hubungan dan pengaruh antara variabel bebas dan variabel terikat dalam 

hipotesis. Populasi yang digunakan  dalam penelitian ini adalah Seluruh pelaku UMKM   

yang memproduksi produk tenun yang ada di Kabupaten Jepara. Sedangkan sampel dalam 

penelitian ini berjumlah 100 responden. Teknik pengambilan sampel yang digunakan 

dalam penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling. Metode pengumpulan 

datanya dilakukan dengan menggunakan kuesioner yang disebar kepada responden. Teknik 

analisis data pada penelitian ini menggunakan Partial Least Square (PLS).Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa orientasi pelanggan, orientasi kewirausagaan berpengaruh positif 

terhadap kinerja pemasaran. Orientasi pelanggan berpengaruh positif terhadap Inovasi 

Produk. Orientasi Kewirausahaan berpengaruh positif terhadap Inovasi Produk  

 

 

Kata Kunci: orientasi pelanggan, orientasi kewirausahaan, kinerja pemasaran, 

inovasi produk. 
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ABSTRACT 

          The purpose of this article is to determine the effect of customer orientation and 

entrepreneurial orientation on marketing performance through product innovation. This 

research uses explanatory research. This research is to test the proposed hypothesis, with 

the hope that this research can explain the relationship and influence between the 

independent variables and the dependent variable in the hypothesis. The population used 

in this study is all MSME actors who produce woven products in Jepara Regency. While 

the sample in this study amounted to 100 respondents. The sampling technique used in this 

study used a purposive sampling technique. The data collection method was carried out 

using a questionnaire distributed to respondents.The data analysis technique in this study 

uses Partial Least Square (PLS).The results showed that customer orientation and 

entrepreneurial orientation have a posistive effects on marketting performance.Customer 

orientation has a positive effect on Product Innovation.Entrepreneurial Orientation has a 

posistive effect on Productt innovation. 

 

 

Keywords:CustomerOrienttation, Entrepreneurial Orientation, MarkettingPerformance. 

Product Innovation.. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Penelitian 

 

Perusahaan kecil dan menengah (small business enterprises) 

memainkan peran penting, sehingga jumlahnya mendominasi perekonomian 

di dunia, baik di negara berkembang maupun di negara maju. Peran 

perusahaan kecil dan menengah cenderung lebih penting di negara 

berkembang, khususnya di indonesia. Perkembangan perusahaan kecil dan 

menengah membawa dampak positif bagi ekonomi Indonesia secara 

keseluruhan. Namun, masih ada beberapa temuan mengenai kebangkrutan 

perusahaan kecil dan menengah ketika perusahaan kecil dan menengah yang 

lain berjalan dengan sangat sukses. 

Pada era revolusi industry saat ini sangat dipengaruhi oleh pengaruh 

digitalisasi. Saat produsen memasarkan produk juga sangat efektif dan efisien 

menggunakan aplikasi atau social media marketing. Seorang wirausaha harus 

lebih aktif, lebih inovatif dan kreatif dalam memadukan produknya sehingga 

menjadi lebih unik dan menarik. Konsumen menjadi lebih puas dan tertarik 

untuk mengkonsumsi produk tersebut. Dinamika dalam dunia usaha yang 

semakin menantang, membuat para wirausaha harus dapat menjawab 

tantangan pasar danmemanfaatkan tantangan tersebut sebagai peluang untuk 

dapat bertahan dimasa yang akan datang. 

Kinerja pemasaran dapat dipandang sebagai sebuah konsep yang 
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digunakan untuk mengukur sampai sejauh mana prestasi pasar yang telah 

dicapai oleh suatu produk yang dihasilkan oleh perusahaan (Sugiyarti, 2016). 

Kinerja pemasaran itu sendiri dipengaruhi oleh banyakfaktor, salah satunya 

yaitu inovasi. Dengan menghasilkan produk atau jasa yang sesuai dengan 

kebutuhan dan keinginan pasar, diharapkan bisa meningkatkan daya saing 

perusahaan sehingga perusahaan tersebut dapatbersaing dengan perusahaan 

yang lainnya (Prapriani & Sugiarto, 2020). 

Faktor-faktor yang dapat mempengaruhi kinerja pemasaran salah 

satunya yaitu orientasi pelanggan. Orientasi pelanggan merupakan kemauan 

perusahaan untuk memahami kebutuhan dan keinginan pelanggannya. 

Sehingga perusahaan harus fokus pada pelanggan untuk memberikan 

pelayanan yang baik kepada pelanggan, karena dengan memberikan 

pelayanan yang baik, pelanggan akanmerasa puas dan pada akhirnya 

memutuskan untuk melakukan pembelian ulang. 

Selain orientasi pelanggan, faktor lain yang juga memiliki pengaruh 

terhadap kinerja pemasaran yaitu orientasi kewirausahaan. Orientasi 

kewirausahaan merupakan suatu orientasi untuk berusaha menjadi yang 

pertama dalam inovasi produk pasar,berani mengambil resiko dan melakukan 

tindakan proaktif untuk mengalahkan pesaing.orientasi kewirausahaan 

memiliki kecenderungan pengaruh positif terhadap kinerja pemasaran. 

Konsep orientasi kewirausahaan meliputi: keberanian dalam mengambil 

resiko,berfikir kreatif, memiliki jiwa kepemimpinan dan percaya diri 

(Mustikowati & Tysari, 2014). 
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Demi mengembangkan kinerja pemasaran kearah yang lebih baik,maka 

inovasi produk merupakan faktor pendukung yang memiliki pengaruh utama 

dalam meningkatkan kinerja pemasaran. Inovasi produk sendiri sebuah 

mekanisme perusahaan untuk beradaptasi dalam lingkungan yang 

dinamis,oleh karena itu perusahaan dituntut untuk mampu menciptakan 

pemikiran pemikiran baru,gagasan gagasan baru dan menawarkan produk 

yang inovatif serta peningkatan pelayanan pelayanan yang memuaskan 

pelanggan. Inovasi dibutuhkan oleh konsumen untuk memenuhi keinginan 

sesuai dengan kebutuhan mereka masing masing.oleh karena itu pelaku 

industri dituntut untuk melakukan inovasi produk agar bisa memuaskan 

kebutuhan konsumennya (Appiah-Adu & Singh, 2019). 

Orientasi Pelanggan juga berperan penting dalam meningkatkan inovasi 

produk.Orietasi Pelanggan dikatakan berhasil jika mampu mengenalkan 

produk berfokus kepada pelanggan,membuat pelanggan tertarik, dan bisa 

mengatasi kebutuhan dari pelanggan.Hal ini merupakan strategi dalam 

pemasaran yang akan membuat pelanggan bisa bertahan.Semakin maju 

perusahaan maka akan semakin ketat dalam pemilihan produk yang pelanggan 

inginkan.Hal ini menuntut perusahaan untuk lebih bisa meningkatkan 

kemampuannya dalam memberikan produk yang memuaskan bagi pelanggan 

dan tidak kalah dari kompetitor lainnya (Galindo & Picazo, 2013). 

Hafeez et al., (2012) juga melakukan penelitian terhadap wirausahawan 

dan menemukan hasil bahwa orientasi kewirausahaan berpengaruh positif 
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signifikan terhadap kemampuan inovasi perusahaan serta mampu berdampak 

positif bagi penumpuhan ekonomi suatu    Negara,    khususnya    bagi negara 

negara berkembang. 

Beberapa penelitian menyatakan faktor faktor kinerja pemasaran 

berpengaruh secara signifikan dan tidak signifikan terhadap kinerja 

pemasaran. Hasil dari penelitian (Budiarti et al., 2018) menyatakan bahwa 

orientasi kewirausahaan berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran. 

Hasil tersebut berbeda dengan penelitian ( Rahmawati et al., 2019) 

menyatakan bahwa tidak berpengaruh signifikan antara orientasi 

kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran. F Faktor lain yaitu orientasi 

pasar. penelitian (Sari & Farida, 2020) menyatakan bahwa orientasi 

pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerjapemasaran. 

Sementara berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh Nurhasanah, 

(2018) yang menunjukkan bahwa orientasi pelanggan tidak berpengaruh 

terhadap kinerja pemasaran. Menurut Anggraeni et al., (2020) juga 

menjelaskan bahwa inovasi produk terhadap kinerja pemasaran memiliki 

pengaruh yang positif signifikan. Hal ini karena inovasi produk yang 

diberikan dapat menarik minat konsumen dan dapat membuat perusahaan 

tersebut unggul dari kompetitor serta dapat meningkatkan kinerja pemasaran 

dari perusahaan  itu sendiri. 

Perusahaan dalam menciptakan inovasi tidak semata-mata menciptakan 

saja, tetapi harus tetap memperhatikan apa yang menjadi kebutuhan 

konsumen. Menurut Amin et al., (2019) menjelaskan tidak terdapat pengaruh 
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pada inovasi terhadap kinerja pemasaran, dikarenakan inovasi yang terjadi 

secaraterus menerus dan tidak sesuai kebutuhan konsumen. 

Industri bisnis kini sedang mengalami pertumbuhan yang semakin 

besar, banyak bermunculan Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) 

hingga perusahaan besar yang semakin meningkat dan menimbulkan 

persaingan yang tidak dapat terelakkan. Semakin hari UMKM mengalami 

pertumbuhan yang semakin baik. Berbagai macam produk diproduksi oleh 

para pelaku bisnis demi mengikuti perkembangan dan pemenuhan kebutuhan 

hidup konsumen. Usaha kecildan menengah menjadi salah satu terobosan 

dalam mencapai kesejahteraan hidup untuk meningkatkan pertumbuhan 

ekonomi di tengah masyarakat. 

Adapun   jenis   UMKM yang ada di kota Jepara yaitu usaha 

kuliner,percetakan,mebel,rotan,konfeksi,tenun,genteng,dansebagainya 

sebesar 99,8 persen dari total usaha ekonomi di kota Jepara merupakan 

proporsi dari jumlah pengusaha mikro,kecil dan menengah. Artinya jumlah 

UMKM hampir 500 kali lipat dari perusahaan besar. Meski begitu,kontribusi 

UMKM terhadap kota jepara diperkirakan baru mencapai 39,8 persen 

sedangkan,korporasi besar mencapai 60,2 persen. Hal ini menunjukkan 

kuatnya sektor usaha besar dan masih terbatasnya sektor UMKM (BPS Jawa 

Tengah, 2020). 

Kerajinan tenun ikat troso merupakan upaya kreatif masyarakat Desa 

Troso yang mengembangkan ciri khas kain ikat.Industri kreatif tenun ikat 

troso saat ini telah berkembang yang menopang perekonomian Desa 
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Troso.Tenun ikat telah menjadi mata pencaharian masyarakat Desa 

Troso,pengrajin banyak menyerap tenaga kerja baik dari Desa Troso maupun 

desa lain.Hal ini menujukan bahwa industri kreatif tenun ikat troso telah 

mengalami perkembangan baik dari jumlah produksi,pemasaran,maupun 

ekonomi masyarakat.pengalaman dan kemampuan yang dimiliki oleh para 

pengrajin telah menyebabkan kegiatan yang telah berkembang hingga kini 

mampu bertahan di Desa Troso, walaupun latar belakang sosial dan 

pengetahuan yang masih sering membatasi ruang gerak.untuk total penjualan 

UMKM tenun Ikat Troso yang ada di Kabupaten Jepara bisa di lihat di 

Gambar 1.1 

Gambar 1. 1 Data Penjualan UMKM Tenun Ikat di Kabupaten Jepara 
 

 
Sumber:Dinas Perdagangan dan Perindustrian Kab.Jepara,2019-2022 

 

 

Dari data pada Gambar 1.1 diatas dapat diketahui bahwa unit UMKM 

Tenun ikat yang ada di Kabupaten Jepara dari 2019 sampai dengan tahun 

2022 mengalami kenaikan maupun penurunan setiap tahunnya. Dari data 

tersebut juga jumlah penjualan tenun dari 2019 sampai dengan 2022 jumlah 

penjualan tenun Troso bervariasi disebabkan adanya kenaikan bahan baku 
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akan tetapi tingkat keberhasilan usaha sangat bergantung pada strategi yang 

tepat oleh pemilik usaha untuk memenangkan persaingan dalam mendapatkan 

konsumen sebanyak banyaknya.Berdasarkan uraian latar belakang diatas 

maka peneliti tertarik untuk melakukan sebuah penelitian lebih lanjut dengan 

mengangkat sebuah judul “Pengaruh Orientasi Pelanggan dan Orientasi 

Kewirausahaan Terhadap Kinerja Pemasaran Melalui Inovasi Produk”. 

 
 

1.2 Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan penjelasan-penjelasan yang telah disampaikan dengan 

jelas dalam latar belakang penelitian yang berkaitan dengan “pengaruh 

orientasi pelanggan dan orientasi kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran 

melalui inovasi produk”. Merujuk pada keterangan ini, maka mampu 

menghasilkan beberapa pertanyaan empiris antara lain : 

1. Bagaimana orientasi pelanggan berpengaruh terhadap kinerja pemasaran? 

 

2. Bagaimana orientasi Kewirausahaan berpengaruh terhadap kinerja 

pemasaran? 

3. Bagaimana inovasi produk berpengaruh terhadap kinerja pemasaran? 

 

4. Bagaimana orientasi pelanggan berpengaruh terhadap inovasi produk? 

 

5. Bagaimana orientasi kewirausahaan berpengaruh terhadap inovasi 

produk? 



8 
 

 

 

 

 

 

1.3 Tujuan penelitian 

 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah di susun di atas,adapun tujuan 

yang ingin dicapai dalam penelitian ini yaitu : 

1. Menganalisis pengaruh orientasi pelanggan terhadap kinerja pemasaran 

 

2. Menganalisis pengaruh orientasi kewirausahaan terhadap kinerja 

pemasaran 

3. Menganalisis pengaruh inovasi produk terhadap kinerja pemasaran 

 

4. Menganalisis pengaruh orientasi pelanggan terhadap inovasi produk 

 

5. Menganalisis pengaruh orientasi kewirausahaan terhadap inovasi produk 

 

 
 

1.4 Manfaat Penelitian 

 

Dilakukannya penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat antara 

lain: 

1. Manfaat secara Teoritis : Hasil dari penelitian ini diharapkan mampu 

memberikan manfaat dan pengetahuan dalam pengaruh orientasi 

pelanggan dan orientasi keiwrausahaan terhadap kinerja pemasaran 

melalui inovasi produk. 

2. Manfaat secara praktis : Manfaat untuk para pelaku usaha bisa dijadikan 

sebagai bahan koreksi dalam meningkatkan kinerja bisnis usahanya dan 

pemasarannya.sedangkan bagi Dinas Koperasi dan UMKM Kabupaten Jepara 

semoga bisa menjadi bahan kajian dan bahan yang bisa dipertimbangkan 

dalam peningkatan kualitas UMKM di Kabupaten Jepara yaitu dengan 

melakukan peningkatan kinerja pemasaran. 



 

 

 

 

BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

 

2.1 Orientasi Pelanggan 

 

Orientasi pelanggan adalah segala macam gerakan yang menambah 

pemahaman organisasi dapat menafsirkan kebutuhan pelanggan objektifnya 

dan kemampuan organisasi untuk merencanakan item dan administrasi yang 

dapat memenuhi kebutuhan klien tersebut Putri, et al.,(2019).Firdaus,(2017) 

menjelaskan bahwa orientasi pelanggan bergantung pada seberapa besar 

organisasi mengakui analisis dan ide dari pelanggan,bagaimana organisasi 

memahami keinginan pelanggan dan bagaimana organisasi dapat ditawarkan 

(Pekovic & Rolland, 2016). 

Orientasi pelanggan oleh para peneliti dapat ditempatkan sebagai 

prioritas tertinggi dalam hal memberikan nilai nilai superior pada 

pelanggan.Dimana pelanggan merupakan hal terpenting dalam penjualan 

suatu produk dan sebagai penentu kesuksesan produk (Prapriani & Sugiarto, 

2020). Dengan adanya informasi tersebut maka perusahaan dapat memahami 

siapa saja yang menjadi pelanggan potensialnya,baik untuk saat ini maupun 

pada masa yang akan datang dan apa yang mereka inginkan untuk saat ini 

maupun saat yang akan datang.penjelasan tersebut dapat dipahami bahwa 

dalam penerapan orientasi pelanggan memerlukan kemampuan perusahaan 

dalam mencari informmasi pelanggan sehingga dapat dijadikan dasar pada 

perusahaan untuk melakukan langkah atau strategi selanjutnya. 

 

9 
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Menurut (Jalilvand, 2017) dalam penelitiannya ada 8 indikator orientasi 

pelanggan yang bisa digunakan yaitu sebagai berikut: 

1. Pelayanan Konsumen 

 

Memberikan layanan konsumen dalam rangka menerima kritik dan saran 

untuk menjadikan perusahaan menjadi lebih baik lagi.menjadi hal penting 

layanan konsumen bagi perusahaan karena layanan konsumen dapat 

menciptakan kepuasan pelanggan sehingga pelanggan mampu melakukan 

pembelian ulang secara berkelanjutan. 

2. Pengembangan Produk Berdasarkan Informasi Pelanggan 

Memberikan kebebasan bagi pelanggan atau konsumen untuk 

menyampaikan informasi terkait keinginan dan kebutuhan konsumen dalam 

rangkan mengembangkan produk yang sudah ada sehingga perusahaan bisa 

menciptakan produk sesuai dengan informasi yang didapatkan dari 

pelanggan. 

3. Pesaing 

 

Perusahaan harus mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan oleh 

pesaing,selain strategi perusahaan juga diharuskan mengetahui informasi 

penting mengenai aktivitas yang dilakukan oleh pesaingnya. 

4. Nilai Pelanggan 

 

Perusahaan dituntut untuk memiliki nilai lebih terhadap pelanggan,untuk 

mempertahankan mereka sehingga pelanggan tidak mudah berpindah 

kepada yang lain karena sudah merasa nyaman dengan nilai nilai yang 

diciptakan oleh perusahaan. 



11 
 

 

 

 

 

 

5. Diferensiasi Produk 

 

Menjadi hal penting bagi perusahaan untuk menciptakan produk yang 

beragam sesuai dengan kebutuhan atau pesanan dari pelanggan,karena kalau 

tidak perlahan perusahaan akan kehilangan yang berpindah ke perusahaan 

lain dengan menawarkan produk yang berbeda. 

6. Fokus Pelanggan 

 

Dalam hal memenuhi kebutuhan pelanggan,hendaknya perusahaan 

mengutamakan apa yang diinginkan oleh pelanggan,bukan mengutamakan 

keinginan sendiri.dengan mengutamakan keinginan pelangagan,otomatis 

pelanggan akan merasa puas atas pelayanan yang diberikan. 

7. Menciptakan Produk Terbaik 

 

Mengutamakan kualitas bukan kuantitas menjadi pilihan perusahaan untuk 

mempertahankan pelanggan,dengan produk terbaik pelanggan akan merasa 

nyaman dan terpuaskan pasalnya barang yang diharapkan bisa didapatkan 

bahkan melebihi ekspektasi pelanggan dalam mendapatkan barang yang 

diinginkan. 

8. Bisnis Ada Untuk Melayani Pelanggan 

 

Menyadari sepenuhnya kalau bisnis yang sedang dikerjakan semata-mata 

untuk memenuhi kebutuhan pelanggan,dengan memberikan pelayanan 

maksimal terhadap pelanggan,sebisa mungkin memenuhi kebutuhan dari 

pelanggan itu sendiri. 
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2.2 Orientasi Kewirausahaan 

 

Orientasi kewirausahaan dipandang mempunyai ketrampilan untuk 

tingkatan kinerja suatu industri.Orientasi Kewirausahaan mengacu pada 

proses,aplikasi,serta pengambilan keputusan yang mendesak ke arah input 

baru serta memiliki 4 aspek kewirausahaan ialah inovatif,berperan secara 

proaktif,berani mengambil resiko,serta otonomi (Arbawa & Wardoyo, 2018). 

Soares & Perin, (2019) menyatakan bahwa orientasi kewirausahaan 

memainkan peran penting dalam meningkatkan kinerja perusahaan.orientasi 

kewirausahaan memotivasi perusahaan untuk secara agresif meluncurkan 

inovasi produk,mengeksplorasi peluang dan mendukung kegiatan 

pengembangan produk baru dengan memungkinkan perusahaan untuk 

mengidentifikasi dan secara proaktif memanfaatkan peluang bisnis baru. 

 

Orientasi kewirausahaan mengacu pada proses, aplikasi,serta 

pengambilan keputusan yang mendesak ke arah input baru serta memiliki 4 

aspek kewirausahaan yaitu senantiasa berperan secara proaktif,berani 

mengambil resiko,memiliki jiwa kepemimpinan, percaya diri.Perusahaan 

yang berkewirausahaan adalah perusahaan yang pertama melakukan inovasi 

produk secara proaktif sehingga mengalahkan pesaing pesaingnya (Kocak et 

al., 2017).Tindakan kewirausahaan yang diwujudkan sebagai orientasi 

kewirausahaan merupakan perilaku perusahaan yang tercemin dari perilaku 

pemilik atau pengelola dalam proses pengambilan keputusan yang strategis 

(Putra &Djazuli, 2018). 

Berdasarkan uraian   diatas   dapat   disimpulkan   bahwa   orientasi 
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kewirausahaan adalah suatu proses,praktik,dan gaya pengambilan keputusan 

para manajer yang mengarah pada pengembangan produk yang lebih inovatif. 

Orientasi wirausaha menekankan pada semangat untuk menciptakan inovasi 

usaha.Orientasi kewirausahaan yang semakin tinggi dapat meningkatkan 

kemampuan perusahaan dalam memasarkan produknya menuju kinerja usaha 

yang lebih baik. 

Orientasi kewirausahaan memegang peran penting dalam meningkatkan 

kinerja usaha menyebutkan bahwa orientasi kewirausahaan terdiri dari tiga 

dimensi yaitu proaktif,pengambilan resiko,dan inovatif. 

1. Proaktif 

 

Suatu tindakan yang dilakukan seseorang banyak mengarah ke hal hal yang 

positif selalu memiliki imajinasi,suara hati serta memiliki respon suatu 

pilihan untuk melakukan hal hal yang bernilai positif 

2. Berani Mengambil Resiko 

 

Didefinisikan sebagai sejauh mana para manajer berkeinginan membuat 

komitmen sumber daya yang beresiko.Berani mengambi resiko adalah 

keberanian pelaku usaha dalam mengambil resiko atas segala keputusan 

yang diambilnya. 

3. Inovatif 

 

Didefinisikan sebagai seorang wirausaha mampu untuk mengubah ide ide 

yang baru untuk menghasilkan suatu produk yang dibutuhkan konsumen di 

masa depan 
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2.3 Kinerja Pemasaran 

 

Kinerja adalah konsep yang cukup luas,dan perubahan yang berarti 

sesuai dengan perspektif dan kebutuhan pengguna.Kinerja pemasaran adalah 

ukuran prestasi yang dihasilkan sebuah perusahaan atau organisasi dari 

kegiatan pemasaran secara keseluruhan.Kinerja pemasaran diartikan pula 

sebagai sebuah konsep yang menjadi ukuran sampai seberapa jauh pencapaian 

pemasaran oleh suatu produk yang dihasilkan perusahaan (Fatmawati, 2016). 

Kinerja atau performance adalah suatu sistem yang terkait dengan 

proses dan hasil (outcome) yang dicapai.Kinerja pemasaran merupakan 

ukuran prestasi yang diperoleh dari aktifitas proses pemasaran secara 

menyeluruh dari sebuah perusahaan atau organisasi. Kinerja pemasaran 

merupakan konsep yang mengukur kinerja pemasaran perusahaan.setiap 

perusahaan tertarik mempelajari pencapaiannya untuk mencerminkan 

keberhasilan usahanya dalam persaingan pasar (Pattipeilohy, 2018). 

Pemasaran adalah aktivitas,serangkaian institusi dan proses untuk 

membuat, mengkomunikasikan, menyampaikan dan bertukar penawaran 

yang berharga bagi pelanggan,mitra dan masyarakat luas (Kotler et al., 2007). 

Nasir, (2017) menambahkan bahwa pemasaran merupakan kegiatan satu 

orang yang bertujuan untuk memuaskan kebutuhan melalui proses 

komunikasi.Kinerja pemasaran merupakan tolak ukur keberhasilan 

perusahaan dalam memasarkan produknya di pasar.Kinerja pemasaran 

merupakan konsep yang digunakan untuk mengukur kinerja perusahaan 
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dalam pemasaran produknya (Arbawa & Wardoyo, 2019). 

 

Kinerja pemasaran juga merupakan alat ukur produktivvitas 

pemasaran yang lebih berfokus pada efisiensi fungsi pemasaran dalam 

menghadapi kebutuhan pelanggan dan keinginan masyarakat untuk 

menunjukkan kinerja perusahaan mampu untuk maju dalam pertumbuhan 

penjualan,kondisi pasar,dan menghasilkan produk baru dengan inovasi yang 

baru untuk bisa meningkatkan kegiatan pemasaran dan berpengaruh positif 

terhadap hasil (pikiran, perasaan, pengetahuan ,perilaku pelanggan) yang 

selanjutnya bisa berpengaruh kepada kondisi keuangan perusahaan (Firdaus 

& Cahyo, 2020). Kinerja perusahaan merupakan hasil (outcome) yang 

dihasilkan dari efek menerapkan strategi baru untuk memperdayakan sumber 

daya perusahaan secara efektif dan efiesien untuk melanjutkan efektivitas 

usaha Munafitri, ( 2020). 

Kinerja Pemasaran didefinisikan sebagai suatu kemampuan yang 

dimiliki perusahaan dalam mengembangkan strategi pemasaran, baik secara 

dilaksanakan dengan kekuatan yang dimiliki perusahaan maupun faktor 

eksternal dari perusahaan tersebut.Definisi ini dapat dijelaskan bahwa kinerja 

pemasaran merupakan gambaran dari pemasaran terhadap produk maupun 

jasa yang dikembangkan (Latianto, Pradhanawarti, & Widiartanto,2014). 

Kinerja Pemasaran merupakan indeks yang digunakan untuk mengukur 

keberhasilan strategi perusahaan yang digunakan untuk memasarkan 

produknya di pasar.Evaluasi kinerja pemasaran dapat diukur dari data tentang 

tingkat penjualan,peningkatan pendapatan, jumlah pelanggan, atau data lain 
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yang menujukkan keberhasilan perusahaan dalam menjual produk atau jasa 

(Mulyani & Mudiantono, 2015). Dari beberapa pendapat diatas dapat 

disimpulkan bahwa kinerja pemasaran adalah sebuah ukuran keberhasilan 

proses pemasaran produk yang dilakukan perusahaan.Kinerja pemasaran 

merupakan prestasi yang diraih sebuah perusahaan atau organisasi dari 

adanya aktifitas pemasaran secara keseluruhan. 

Terdapat beberapa dimensi yang bisa dijadikan sebagai alat ukur untuk 

melihat tingkatan kinerja pemasaran yang diraih perusahaan. (Ferdinand, 

2014) merekomendasikan untuk mengukur kinerja melibatkan pendapatan 

penjualan,jumlah pembeli,laba dan pertumbuhan. (Hidayah & Purnadi, 2017) 

pada waktu lamapu telah melakukan penelitian untuk mengukur tingkat 

pemasaran yang ada di Industri Batik Sukoraja dengan menggunakan empat 

indikator diantaranya yaitu jumlah pelanggan, penjualan, keuntungan,dan 

jangkauan wilayah dalam memasarkan produk. Sayekti & Soliha, (2016) 

melakukan pengujian kinerja pemasaran pada 14 UMKM di Jawa Tengah 

dengan menggunakan indikator pertumbuhan volume 

penjualan,pertumbuhan pelanggan dan pasar baru. 

Berdasarkan beberapa indikator yang telah dipaparkan, studi ini 

mengadaptasi indikator Sayekti & Soliha, (2016) : Hidayah & 

Purnadi,(2017). Indikator kinerja pemasaran dalam studi ini adalah 

pertumbuhan volume penjualan,pertumbuhan pelanggan,pertumbuhan laba 

dan perluasan jangkauan pemasaran. 
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2.4 Inovasi produk 

 

Inovasi adalah memodifikasi atau memperbarui produk yang ada 

menjadi produk yang lebih baik.Inovasi juga suatu proses mewujudkan ide 

baru dengan cara membuatnya atau memproduksi menjadi nyata agar mampu 

diterima oleh konsumen (Sukmadi, 2016:30). Pelanggan tidak hanya melihat 

produk dari segi nilai dan fungsi,melainkan juga value added yang ada di 

dalam produk tersebut dan kelebihan yang dimiliki produk tersebut 

dibandingkan dengan produk dari perusahaan lainnya (Ndubisi et al., 2015). 

Menurut (Hubeis, 2021) menyatakan bahwa inovasi produk 

merupakan pengetahuan produk baru,yang seringkali dikombinasikan dengan 

hal baru untuk membentuk metode produksi yang tidak diketahui. Menurut 

(Hubeis, 2021) Inovasi sebagai suatu perubahan atau ide besar dalam 

sekumpulan informasi yang berhubungan antara masukan dan luaran 

(Resyananda & Mandala, 2022). 

 

Inovasi produk suatu gabungan dari berbagai macam proses yang 

saling berpengaruh antara satu sama lain. Produk baru mempunyai peranan 

utama untuk meningkatkan perusahaan,sementara inovasi proses berperan 

sebagai strategi menekan biaya (Lapisan, dkk, 2016). 

Menurut Syukron & Ngatno, (2016) terdapat tiga indiktor yang dapat 

digunakan untuk mengukur inovasi produk, yaitu: Modifikasi 

produk,Menciptakan produk baru,Penggunaan teknologi modern. 
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2.5 Pengembangan Hipotesis 

 

2.5.1 Pengaruh Orientasi Pelanggan Terhadap Kinerja Pemasaran 

 

Keberhasilan kinerja pemasaran bergantung pada pelanggan yang 

mau mengkonsumsi dan melakukan pembelian ulang produk yang dihasilkan 

suatu Organisasi. Sehingga tolak ukur utama dalam memenangkan pasar 

adalah loyalitas dan kepuasan pelanggan yang secara langsung dapat 

mempengaruhi kinerja pemasaran. Beberapa penelitian telah melakukan 

penelitian yang berhubungan dengan orientasi pelanggan dengan kinerja 

pemasaran (Hult et al., 2004). Penelitian (Domi et al., 2019) membahas 

mengenai orientasi pelanggan dan kinerja UKM di Albania. Sampel 

penelitian ini sebanyak 211 UKM Pariwisata diAlbania. Hasil penelitiannya 

adalah adanya pengaruh positif antara orientasi pelanggan terhadap kinerja 

pemasaran. Dapat disimpulkan bahwa UKM Pariwisata di Albania 

mengedepankan kebutuhan pelanggan untuk menyediakan produk dan 

layanan yang dapat memuaskan mereka, sehingga dapat dikatakan bahwa 

customer orientation merupakan faktor penting yang mempengaruhi kinerja 

UKM tidak hanya satu pariwisata tetapi terkonsolidasi dengan pariwisata lain. 

Pemeriksaan Nusandini dan Nugraha, (2020) membahas tentang pengaruh 

inovasi dan orientasi pelanggan terhadap kinerja pemasaran melalui 

keunggulan bersaing.penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana 

pengaruh inovasi dan orientasi pelanggan terhadap kinerja pemasaran melalui 

keunggulan bersaing UKM Batik di Semarang. 

Hasil penelitiannya Variabel orientasi pelanggan berpengaruh 
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signifikan terhadap kinerja pemasaran UKM Batik di Kota Semarang. 

Sejumlah peneliti telah melakukan penelitian terkait hubungan antara 

orientasi pelanggan dengan kinerja pemasaran. Seperti penelitian yang 

dilakukan oleh (Salojarvi et al, 2017) yang memberikan hasil bahwa orientasi 

pelanggan memiliki pengaruh yang positif terhadap kinerja perusahaan. Hasil 

penelitian ini juga didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh (Tsai, 2013) 

yang mengatakan bahwa orientasi pelanggan memiliki hubungan positif 

terhadap kinerja perusahaan, serta penelitian yang dilakukan oleh (Chu et al., 

2016) yang menyatakan bahwa semakin tinggi derajat orientasi pelanggan 

maka semakin tinggi kinerja perusahaan. 

Berdasarkan teori dan hasil penelitian penelitian terdahulu mengenai 

hubungan antara orientasi pelanggan dan kinerja pemasaran maka dapat 

ditarik sebagai hipotesis pertama pada penelitian ini yaitu : 

H1: Orientasi pelanggan berpengaruh positif terhadap kinerja 

pemasaran 

2.5.2 Pengaruh Orientasi Kewirausahaan Terhadap Kinerja Pemasaran 

 

Sebuah organisasi bisnis harus memiliki pemimpin. Pemimpin 

adalah seseorang yang memiliki otoritas dan bertindak sebagai kepala. 

Seorang pemimpin yang baik adalah seseorang yang dapat melihat peluang 

baru yang terbuka. Kapasitas untuk melihat peluang terbuka yang luar biasa 

dan mencoba untuk mengejar pilihan untuk mengembangkan organisasi 

terkait erat dengan arahan entrepreneurial orientasi (EO). entrepreneurial 

orientasi akan mempengaruhi kinerja bisnis melalui kegiatan pemasaran, dan 
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dapat menjadi aspek inventif, proaktif, dan pengambilan risiko (Kajalo & 

Lindblom, 2015). Beberapa peneliti telah melakukan penelitian terkait 

hubungan antara orientasi kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran. 

Penelitian Sari & Farida, (2020) membahas mengenai pengaruh 

orientasi pelanggan dan orientasi kewirusahaan terhadap kinerja pemasaran 

dengan inovasi produk sebagai variable intervening. Hasil penelitiannya 

menunjukkan bahwa orientasi kewirausahaan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kinerja pemasaran.semakin baik orientasi kewirausahaan 

yang dilakukan oleh pelaku IKM knalpot Kabupaten Purbalingga,maka akan 

meningkatkan kinerja pemasaran.Hasil penelitian ini juga didukung oleh 

penelitian yang dilakukan (Wiklund &Shepherd, 2005) yang menyatakan 

orientasi kewirausahaan memiliki pengaruh positif terhadap kinerja 

pemasaran suatu perusahaan.Berdasarkan hasil penelitian penelitian 

terdahulu mengenai hubungan antara orientasi kewirausahaan dan kinerja 

pemasaran maka dapat ditarik sebagai hipotesis pada penelitian ini yaitu: 

H2: Orientasi kewirausahaan berpengaruh positif terhadap kinerja 

pemasaran 

2.5.3 Pengaruh Inovasi Produk terhadap Kinerja Pemasaran 

 

Organisasi tanpa kemajuan tidak akan mampu bertahan dalam 

kerangka persaingan bisnis tersebut. Di dunia ini, tidak hanya tergantung pada 

biaya dan kualitas, tetapi juga harus didasarkan pada inovasi dan kemajuan 

(Iskandar et al., 2018). Organisasi harus dapat maju untuk bekerja pada 

eksekusi individu dan hierarkis (Liao & Wu, 2010). Sehingga kemampuan 
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kemajuan dianggap sebagai pertimbangan penting untuk pengembangan lebih 

lanjut dalam pelaksanaan promosi. Secara keseluruhan inovasi produk 

memiliki pengaruh yang positif terhadapkinerja pemasaran. Penelitian ini 

juga didukung oleh penelitian yang dilakukan (Lapina et al., 2016) yang 

menyatakan bahwa inovasi produk memiliki pengaruh yang positif terhadap 

kinerja pemasaran.Hasil penelitian (Putra & Rahanatha, 2017) menujukkan 

bahwa inovasi berpengaruh positif signifikan terhadap kinerja pemasaran 

pada UMKM kerajinan perak di Desa Celuk kabupaten Gianyar, Hal tersebut 

berarti bahwa semakin baik dan sering UMKM kerajinan perak berinovasi 

dengan baik dan menciptakan sesain baru yang lebih menarik dan unik,serta 

selalu mengontrol kualitas produk yang dihasilkan,maka akan meningkatkan 

kinerja pemasaran. 

Berdasarkan Hasil penelitian penelitian terdahulu mengenai 

hubungan antara inovasi produk dan kinerja pemasaran,maka dapat ditarik 

sebagai hipotesis pada penelitian ini yaitu: 

 
 

H3: Inovasi Produk berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran 

 

2.5.4 Pengaruh Orientasi Pelanggan Terhadap Inovasi Produk 

 

Beberapa peneliti telah melakukan penelitian terkait hubungan 

antara orientasi pelanggan dengan kemampuan inovasi produk. Penelitian 

(Jalilvand, 2017) membahas tentang pengaruh inovasi danorientasi pelanggan 

terhadap kinerja. Objek penelitian ini adalah hotel bintang 3 & 4 di Isfahan. 

Hasil penelitian  ini  mengindikasikan adanya hubungan signifikan antara 
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orientasi pelanggan terhadap innovatsi produk. Dalam penelitianya dijelaskan 

bahwa para pihak hotel selalu meningkatkan pemahaman antara apa yang 

diinginkan dan tidak diinginkan pelanggan, selalu meningkatkan kualitas 

layanan, meningkatkan loyalitas melalui berbagai program, meningkatkan 

efisiensi dengan mengadopsi teknologi baru dan menawarkan pengalaman 

yang lebih disesuaikan dengan keinginan pelanggan. Jadi pelanggan selalu 

senang dengaan layanan yang diberikan dan hotel juga dapat terus 

menciptakan layanan kreatif untuk pelanggan. 

Penelitian Sari & Farida, (2020) membahas mengenai pengaruh 

costumer orientation dan competitor orientation terhadap product innovation. 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa Orientasi Pelanggan berpengaruh 

terhadap perluasan Inovasi Produk. Penelitian (Fidel et al., 2018) berbicara 

tentang pengaruh manajemen pengetahuan dan orientasi pelanggan pada 

kapasitas inovasi dan pemasaran. Objek penelitian ini adalah UKM di 

Spanyol.. Hasil penelitian ini menyatakan ada pengaruh positif antara 

customer orientation terhadap innovation capability. UKM di Spanyol 

memiliki pemahaman yang memadai tentang arah pasar sejauh minat 

pelanggan cara 25 pelanggan berperilaku, potensi pasar dan keseriusan 

sehingga mereka dapat melakukan pengembangan sesuai kemampuan 

mereka. Berdasarkan studi yang telah dilakukan, sangat mungkin dianggap 

bahwa ketika sebuah organisasi terletak pada pelanggan, mereka umumnya 

akan lebih baik melihat kebutuhan dan selera setiap pelanggandan melihat 

peningkatan dari pesaing untuk membuat nilai dan loyalitas konsumen 
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(Slater & Narver, 2021). Jadi mereka akan berusaha untuk lebih 

mengembangkan kapasitas kemajuan mereka dalam membuat item 

mengubah item lama,meniru item pesaing dengan berfokus pada sifat item 

mereka sehingga pelanggan tertarik untuk membeli item yang di promosikan 

orang mungkin mengatakan bahwa semakin tinggi arah pelanggan dalam 

organisasi,kapasitas kemajuan produk akan meningkat (Lastianto et al., 

2014). Dengan demikian,hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah 

H4: Orientasi pelanggan memiliki pengaruh positif terhadap inovasi 

produk 

 

2.5.5 Pengaruh Orientasi Kewirausahaan Terhadap Inovasi Produk 

 

Penelitian oleh Elistia et al, (2022) meneliti mengenai dampak social 

capital dan orientasi kewirausahaan pada innovasi produk dalam konteks 

UMKM.. Hasil penelitiannya menunjukan bahwa Dari hasil penelitian 

pengujian hipotesis, bahwa entrepreneurial orientation berpengaruh positif 

signifikan terhadap innovation capabilities. Untuk meningkatkan orientasi 

kewirausahaan dan mendorong inovasi, maka penting pendampingan dan 

pelatihan oleh pihak terkait, melalui pelatihan ini diharapkan dapat menjaga 

dan meningkatkan kapasitas UMKM, sehingga dapat bertahan, meningkatkan 

kondisi perekonomian, dan mengembangkan usaha secara berkelanjutan yang 

didukung oleh kreativitas dan inovasi, untuk kemajuan usaha sehingga 

mampu menghadapi tantangan dan perubahan, serta berkontribusi pada 

kesejahteraan masyarakat (Witjaksono, 2019). 

Syukron & Ngatno, (2016) membahas pengaruh orientasi pasar dan 
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orientasi kewirausahaan terhadap inovasi produk dan keunggulan bersaing 

UMKM jenang di Kabupaten Kudus. Hasil penelitiannya menunjukkan 

bahwa ada pengaruh positif orientasi kewirausahaan terhadap inovasi produk 

pada UMKM jenang di Kudus.organisasi yang memiliki orientasi 

kewirausahaan yang kuat akan memiliki kemampuan untuk melakukan 

inovasi lebih kuat dibandingkan perusahaan lain. Salah satu penyebab 

tingginya pertumbuhan UMKM jenang di Kudus adalah dampak dari 

orientasi kewirausahaan UMKM tersebut.semakin tinggi orientasi 28 

kewirausahaan, maka semakin tinggi inovasi produk.Hasil penelitian 

(Djayadiningrat et al., 2017) menunjukkan bahwa orientasi kewirausahaan 

berpengaruh positif signifikan terhadap inovasi produk, jadi semakin tinggi 

tingkat orientasi kewirausahaan yang dimiliki oleh pengusaha maupun 

pengelola IKM sektor Industri makanan,maka akan semakin meningkatkan 

kemampuan nya dalam berinovasi. Oleh karna itu hipotesis yang diajukan 

dalam studi ini adalah 

H5: Orientasi kewirausahaan memiliki pengaruh positif terhadap 

inovasi produk 

 
 

2.6. Model Penelitian 

 

Berdasarkan kajian pustaka yang telah diuraikan, peneliti akan 

melakukan analisis terhadap masing-masing variable. Variable independen 

(bebas) dalam penelitianini adalah Orientasi Pelanggan, dan Orientasi 

Kewirausahaan . Sedangkan variable dependen (terikat) adalah Kinerja 
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Pemasaran serta variable interveningnya adalah Inovasi Produk. 

Pengembangan konseptual penelitian dapat digambarkanseperti Gambar 2.1 

berikut ini: 

 

 

 

 
 

 
 

Gambar 2. 1 Model Penelitian 



 

 

 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

 

3.1 Jenis Penelitian 

 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian penjelasan (Explanatory 

research) merupakan penelitian yang menjelaskan adanya hubungan 

penyebab antara variabel variabel peneitian dengan penggunaan uji hipotesis 

yang telah dirumuskan (Helia et al., 2015). Alasan utama peneliti 

menggunakan metode “explanatory research” adalah untuk menguji 

hipotesis yang diajukan, dengan harapan penelitian ini dapat menjelaskan 

hubungan dan pengaruh antara variabel bebas dan variabel terikat dalam 

hipotesis. 

 
 

3.2 Populasi dan Sampel 

 

3.2.1 Populasi 

 

Menurut (Sugiyono, 2020) Populasi adalah wilayah dari keseluruhan 

objekyang mempunyai sifat dan karakteristik tertentu yang telah ditentukan 

oleh peneliti dengan melakukan penyelidikan dan mempelajarinya kemudian 

menarik kesimpulan. Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

Seluruh pelaku UMKM yang memproduksi produk tenun yang ada di 

Kabupaten Jepara. 
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3.2.2 Sampel 

 

Menurut Sugiyono, (2017) sampel adalah bagian dari jumlah dan 

karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi besar dan 

peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi,misalnya 

karena keterbatasan dana,tenaga,dan waktu,maka peneliti dapat 

menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu. 

Adapun penentuan jumlah sampel yang dikembangkan oleh Roscoe 

dalam Sugiyono, (2017) adalah ukuran sampel yang layak dalam penelitian 

antara 30 sampai dengan 500. Sedangkan menurut Frankel dan Wallen dalam 

Amiyani (2016;06) menyarankan besar sampel minimum untuk penelitian 

deskriptif sebnayak 100.maka, berdasarkan teori tersebut sampel yang 

menjadi acuhan oleh peneliti sebanyak 100 responden. 

3.3 Teknik Pegambilan Sampel 

 

Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini 

menggunakan teknik purposive sampling. Purposive sampling adalah teknik 

penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu dalam (Sugiyono, 2020). 

Purposive sampling adalah pengambilan sampel yang berdasarkan atas suatu 

pertimbangan tertentu seperti sifat-sifat populasi ataupun ciri- ciri yang sudah 

diketahui sebelumnya (Notoatmodjo, 2019). Seperti yang telah dikemukakan 

bahwa, purposive sampling adalah teknik pengambilan sampel sumber data 

dengan pertimbangan tertentu, kriteria pengambilan sampel : 

1. Pelaku UMKM yang memproduksi produksi tenun ikat di Troso 

 

2. Pelaku UMKM yang telah mempunyai usaha tenun ikat minimal 2 tahun 
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3.4 Sumber Data dan Jenis Data 

 

3.4.1 Jenis Data 

 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif. 

Data kuantitatif merupakan atau informasi yang di dapatkan dalam bentuk 

angka. Data ini dapat diolah dengan rumus atau teknis statistik yang 

kemudian hasilnya dapat dianalisis oleh peneliti. 

3.5 Metode Pengumpulan Data 

 

Metode pengumpulan data yang digunakan berupa angket atau 

kuesioner kemudian diberikan kepada responden yang sudah memproduksi 

tenun ikat selama 2 tahun di Kabupaten Jepara,dengan cara peneliti 

memberikan kuesioner kepada responden secara online melalui google 

form.peneliti akan menyimpan jawaban jawaban dari responden atas 

kuesioner yang diberikan. 

1) Data Primer 

 

Data primer merupakan data yang diperoleh dari sumber aslinya. 

 

Adapun data primer yang digunakan dalam penelitian ini meliputi: 

 

(1) Kuesioner 

 

Kuesioner yaitu suatu metode dimana peneliti menyusun daftar 

pertanyaan secara tertulis yang kemudian dibagikan kepada responden 

untuk memperoleh data yang berhubungan dengan kegiatan penelitian. 

Dalam penelitian ini kuesioner diberikan kepada konsumen yang 

membeli dan menggunakan kosmetik Wardah dikota Semarang. 
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(2) Wawancara 

 

Wawancara merupakan metode pengumpulan data yang dilakukan 

melalui wawancara atau tatap muka secara langsung dengan konsumen 

berkaitan dengan permasalahan yang terjadi pada perusahaan, sehingga 

memperoleh keakuratan penelitian. 

(3) Studi kepustakaan Studi kepustakaan yaitu pengumpulan data yang 

berasal dari buku-buku literatur serta bacaan lain yang mendukung 

penelitian ini. Adapun studi kepustakaan dalam penelitian ini berupa 

jurnal yang diperoleh dari beberapa penelitian terdahulu dan literatur 

berupa beberapa referensi dari beberapa buku dalam mendukung 

penelitian 

2) Data Sekunder 

 

Data sekunder merupakan data yang diperoleh secara tidak langsung 

terkait dengan hasil penelitian. Adapun data sekunder diperoleh berupa jurnal 

yaitu diperoleh dari beberapa penelitian terdahulu guna mendukung penelitian 

serta literatur berupa beberapa referensi dari beberapa buku dalam mendukung 

penelitian. Dalam penelitian ini juga menggunakan data perusahaan 

 
 

3.6. Definisi operasional dan pengukuran variable 

 

Definisi operasional merupakan penentuan construk sehingga menjadi 

variabel yang dapat diukur (Indrianto dan Supomo, 2012). Definisi 

operasional variabel di dasarkan pada satu atau lebih referensi yang di sertai 
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dengan alasan pengunaan definisi tersebut.Variabel penelitian yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah : 

1) Variabel bebas atau independen, yaitu variabel yang mempengaruhi 

variabel lain. Dalam penelitian ini variabel independen adalah orientasi 

pelanggan (OP) dan orientai kewirausahaan (OK) 

2) Variabel terikat atau dependen, yaitu variabel yang dipengaruhi oleh 

variabel lain. Dalam penelitian ini variabel dependen adalah Kinerja 

Pemasaran (KP). 

3) Variabel intervening yaitu variabel yang memediasi hubungan antara 

variabel bebas terhadap variabel terikat. Dalam penelitian ini variabel 

intervening adalah inovasi produk (IP). 
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3.6.1 Definisi operasional dan indikator 

 

Tabel 3. 1 Definisi Operasional 
 

Variabel Definisi 

operasional 

Indikator Pengukuran 

Orientasi 

Pelanggan 

(OP) 

Kemampuan umkm 

dalam mencari 

informasi 

pelanggan 

1.Pelayanan 

konsumen 

2.menciptakan 

produk terbaik 

3.Fokus Pelanggan 

4.Pengembangan 

produk berdasarkan 

informasi pelanggan 

(Jalilvand, 2017) 

Skala likert 
1. Sangat Tidak setuju 

(STS) 

2. Tidak Setuju (TS) 

3.Kurang Setuju(KS) 

4Setuju (S) 

5.Sangat Setuju (SS) 

Orientasi 

Kewirausahaa 

n (OK) 

Sikap manager 

dalam 

pengembangan 

peluang bisnis baru 

1.Proaktif 

2.Inovatif 

3.Berani mengambil 

resiko 

 

(Arbawa&Wardoyo 

2018) 

Skala likert 
1. Sangat Tidak setuju 

(STS) 

2. Tidak Setuju (TS) 

3.Kurang Setuju(KS) 

4Setuju (S) 

5.Sangat Setuju (SS 

Kinerja 

Pemasaran 

(KP) 

Prestasi yang telah 

di capai UMKM 

dalam menjalankan 

usahanya 

1.Volume penjualan 

2.Perluasan area 

penjualan 

3.Pertumbuhan Laba 

4.Pertumbuhan 

Pelanggan 
(Hendar et al., 2020) 

Skala likert 
1. Sangat Tidak setuju 

(STS) 

2. Tidak Setuju (TS) 

3.Kurang Setuju(KS) 

4Setuju (S) 

5.SangatSetuju(SS) 

Inovasi 

Produk (IP) 

Kemampuan 

UMKM dalam 

pengembangan 

produk baru 

1.Modifikasi produk 

2.Menciptakan 

produk baru 

3.Penggunaan 

teknologi modern 

(Syukron & Ngatno, 
2016) 

Skala likert 
1. Sangat Tidak setuju 

(STS) 

2. Tidak Setuju (TS) 

3.Kurang Setuju(KS) 

4Setuju (S) 
5.Sangat Setuju (SS 

 
 

3.6.2 Pengukuran Variabel (Instrumen Penelitian) 

 

Pengukuran Variabel (Instrumen Penelitian) adalah alat yang 

digunakan untuk mengukur suatu variabel dalam penelitian. Dengan 

memanfaatkan alat-alat ukur tersebut dalam pengukuran akan Dengan 

menggunakan alat ukur dalam pengukuran akan menghasilkan data 

kuantitatif. Pada penelitian ini, variabel yang digunakan adalah orientasi 
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pelanggan orientasi kewirausahaan (independen variable)sedangkan variable 

kinerja pemasaran sebagai variable terkait dan inovasi produk sebagai 

variable intervening. 

Dalam kuisioner ini menggunakan skala Likert sebagai pengukuran 

variabelnya. Skala Likert digunakan untuk mengukur perspektif, anggapan, 

dan peresepsi tentang fenomena sosial (Sugiyono, 2017). Variable yang akan 

diukur dijabarkan menjadi indikator variable penelitian. Kemudian indikator 

variabel tersebut digunakan sebagai untuk menyusun item-item instrumen 

yang dapat berupa pernyataan atau pertanyaan (Sugiyono, 2017). Instrumen 

pemeriksaan menggunakan skala Likert. Menurut Sreejesh, Mohapatra, 

Anusree (2014: 137) slake likert terdiri dari serangkaian pernyataan di mana 

responden memberikan jawaban sebagai tingkat kesepakatan atau 

tidaksepakatan. Instrumen pemeriksaan menggunakan skala Likert, responden 

tidak diperkenankan memberikan jawaban dan memberikan pandangannya 

sendiri namun pada dasarnya menempatkan agenda () pada kolom jawaban 

yang paling sesuai dengan keadaan yang dialaminya. Untuk keperluan 

analisis kuantitatif, maka setiap pertanyaan akan disediakan lima pilihan 

jawaban dengan skor dari skala likert yang dapat dilihat pada tabel 3.2 di bawah 

ini : 

Tabel 3. 2 Skala Likert 
Jawaban Responden Skor 

Sangat Setuju (SS) 5 

Setuju (S) 4 

Kurang Setuju (KS) 3 

Tidak Setuju (TS) 2 

Sangat Tidak Setuju(STS 1 
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3.7 Teknik Analisis 

 

Analisis data merupakan proses mencari dan menyusun informasi yang 

didapatkan dari responden, dari hasil penyebaran angket atau kuesioner. Data 

yang telah terkumpul tersebut kemudian diolah dan dianalisis. Tujuan dari 

proses analisis data sendiri adalah untuk menyederhanakan data kedalam 

bentuk data yang mudah untuk dimengerti dan mudah dipahami. Pengelolaan 

data yang digunakan pada penelitian ini menggunakan Partial Least Square 

(PLS). PLS adalah model persamaan Structural Equation Modeling (SEM) 

dengan pendekatan berdasarkan varian atau component based structural 

equation modelling. 

Tujuan dari penggunaan PLS-SEM adalah untuk mengembangkan atau 

membangun teori (orientasi prediksi). PLS digunakan untuk menjelaskan ada 

atau tidaknya hubungan antar variabel laten dalam suatu penelitian 

(Prediction). Variabel laten merupakan linear agregat dari indikator 

variabelnya. PLS merupakan pendekatan dengan distribution free atau tidak 

mengasumsikan data tertentu. PLS tidak mensyaratkan jumlah minimum 

sampel yang akan digunakan didalam penelitian. PLS merupakan golongan 

non-parametik karena pemodelan dalam PLS tidak diperlukan data dengan 

distribusi normal. Analisis smartPLS terdiri dari dua model pengukuran 

(measurement model) atau outer model dan model structural (structur model) 

atau inner  model 
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3.7.1 Analisis Statistik Deskriptif 

 

Analisis deskriptif yaitu analisis yang ditunjukkan pada 

perkembangan dan pertumbuhan dari suatu keadaan dan hanya memberikan 

gambaran tentang keadaan tertentu dengan cara menguraikan tentang sifat- 

sifat dari obyek penelitian tersebut (Umar, 2012). Pengujian ini dilakukan 

untuk mempermudah dalam memahami variabel-variabel penelitian. Statistik 

deskriptif yang dimaksudkan untuk memberikan penjelasan mengenai 

distribusi perilaku data sampel yang memberikan gambaran mengenai 

demografi responden penelitian. Data demografi tersebut antara lain: jenis 

kelamin, usia, dan lama usaha. Langkah-langkah untuk menentukan kategori 

atau jenis deskriptif yang diperoleh masing-masing variabel, dari perhitungan 

deskriptif kemudian mendiskripsikan ke dalam kalimat. 

Cara menentukan tingkat kriteria untuk variasi variabel dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut (Sudjana, 2005): 

1) Menentukan skor tertinggi 

 

2) Menentukan skor terendah 

 

3) Menetapkan rentang, rentang diperoleh dengan cara mengurangi skor 

tertinggi dengan skor terendah. 

4) Menetapkan interval kelas, interval diperoleh dengan cara membagi 

rentang ditambah dengan jawaban terkecil kemudian dibagi dengan 

jawaban tertinggi yang ditetapkan. 
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5) Menetapkan jenjang kriteria. Untuk mengetahui jawaban responden 

terhadap variabel penelitian, maka dalam penelitian ini dikelompokkan 

menjadi 3 yaitu kategori tinggi, sedang dan rendah. 

Hal ini sesuai pernyataan Ferdinand (2009) bahwa untuk mengetahui 

frekuensi intensitas kondisi masing-masing variabel dapat diketahui dengan 

perkalian antara skor tertinggi dalam setiap variabel dengan jumlah item 

pertanyaan yang ada setiap variabel yang kemudian dibagi menjadi 3 yaitu 

kondisi yaitu rendah, sedang, tinggi. 

3.7.2 Analsiis SEM dengan Metode Partial Least Square (PLS) 

 

Partial Least Square adalah salah satu metode statistika The 

Structural Equation Modelling (SEM) berbasis varian yang didesain untuk 

menyelesaikan 40 regresi berganda ketika terjadi permasalahan spesifik pada 

data seperti ukuran sampel penelitian kecil, adanya data yang hilang (missing 

values) dan multikolinearitas. 

Menurut Ghozali (2013) Partial Least Square (PLS) mempunyai 

keunggulan sebagai berikut : 

1) Mampu memodelkan banyak variabel dependen dan variabel 

independen (model komplek) 

2) Mampu mengelola masalah multikolinearitas antar variabel 

independen 

3) Hasil tetap kokoh walaupun terdapat data yang tidak normal dan hilang 
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4) Menghasilkan variabel lain independen secara langsung berbasis cross 

product yang melibatkan variabel lain dependen sebagai kekuatan 

prediksi. 

5) Dapat digunakan untuk pada sampel kecil 

 

6) Tidak dapat mensyaratkan data berdistribusi normal 

 

7) Dapat digunakan pada data dengan tipe skala berbeda yaitu nominal, 

ordinal dan kontinus. 

PLS adalah analisis persamaan struktural (SEM) berbasis varian yang 

secara stimultan dapat melakukan pengujian model pengukuran sekaligus 

pengujian model struktural. Berikut persamaannya : 

OP = β1IP+ β1KP+e persamaan ............ (1) 
 

OK= β1IP+ β1KP+ β1OP +e persamaan ............ (2) 
 

Keterangan 

 

OP : Orientasi Pelanggan 

 

OK : Orientasi Kewirausahaan 

IP : Inovasi Produk 

KP : Kinerja Pemasaran 

 

β : Koefesien regresi 

 

e : Standar Error 
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3.7.3 Penguji Hipotesis 

Adapun langkah – langkah pengujian model empiris penelitian 

berbasis Partial Least Square (PLS) dibantu dengan software Smart PLS 

adalah sebagai berikut : 

1) Spesialis Model 

 

Analisis jalur hubungan antar variabel terdiri dari : 

 

(1) Outer model yaitu spesifikasi hubungan antara variabel laten 

dengan indikatornya, disebut juga dengan outer relation atau 

measurement model, mendefinisikan karakteristik kontruk dengan 

variabel manifesnya. 

(2) Inner Model yaitu spesifikasi hubungan antara variabel laten 

(structural model) disebut juga inner relation, menggambarkan 

hubungan antara variabel laten berdasarkan teori substantif 

penelitian. Tanpa kehilangan sifat umumnya, diasumsikan bahwa 

variabel laten dan indikator atau variabel manifest diskala zero 

means dan unit varians sama dengan satu sehingga parameter 

lokasi (parameter konstanta) dapat dihilangkan dari model. 

(3) Weight Relation, estimasi nilai kasus variabel laten, inner dan outer 

model memberikan spesifikasi yang diikuti dalam estimasi 

algoritma PLS. Setelah itu diperlukan definisi weight relation. 

2) Evaluasi Model 

 

PLS tidak mengasumsikan adanya distribusi tertentu untuk estimasi 

parameter, maka teknik parametrik untuk menguji signifikansi para meter 
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tidak diperlukan. Model evaluasi PLS berdasarkan pada pengukuran prediksi 

yang mempunyai sifat non parametrik. Model pengukuran atau outer model 

dengan indikator refleksif dievaluasi dengan convergent dan discriminant 

validity dari indikatornya dan composit reliability untuk blok indikator. 

Model struktural atau inner model dievaluasi dengan melihat presentase 

varian yang tidak dijelaskan yaitu dengan melihat R2 untuk konstruk laten 

eksogen dengan menggunakan ukuran Stone Gaisser Q Square test dan juga 

melihat besarnya koefisien jalur strukturalnya. Stabilitas dari estimasi ini 

dievaluasi dengan menggunakan uji t statistik yang didapat lewat prosedur 

bootstrapping. 

(1) Model Pengukuran (Outer Model) 

 

Model Pengukuran atau outer model merupakan uji yang dilakukan 

guna menunjukkan bagaimana setiap indikator berhubungan 

dengan variabel laten lainnya dan digunakan untuk dijadikan alat 

untuk menguji valid atau tidaknya suatu data (Ghozali & Latan, 

2015b): 

a) Convergent Validity yaitu korelaso korelasi antar skor indikator 

refleksif dengan skor variabel latennya. Untuk hal itu loading 

0,5 sampai 0,6 dianggap cukup, karena merupakan tahap awal 

pengembangan skala pengukuran dan jumlah indikator oer 

konstruk tidak besar, berkisar antara 3 sampai 7 indikator 

(Ghozali & Latan, 2015a). 
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b) Discriminant Validity yaitu pengukuran indikator refleksif 

berdasarkan cross loading dengan variabel latennta. Metode 

lain dengan membandingkan nilai square root of Average 

Variance Extracted (AVE) setiap kontruk, dengan korelasi antar 

kontruk lainnya dalam model. Jika nilai pengukuran awal 

kedua metode tersebut lebih baik dibandingkan dengan nilai 

kontruk lainnya dalam model, maka dapat disimpulkan 

kondtruk tersebut memiliki nilai discriminant validity yang 

baik dan sebaliknya. Direkomendasikan nilai pengukuran lebih 

besar dari 0,50. Dalam (Ghozali & Latan, 2015b) menjelaskan 

bahwa uji lainnya untuk menilai validitas dan konstruk dengan 

menilai AVE, ketika model memiliki nilai > 0,5 makan model 

tersebut dikatakan baik 

c) Composit Reliability adalah indikator yang mengukur 

konsistensi internal dari indikator pembentuk konstruk, 

menunjukkan derajat yang mengidentifikasikan commont laten 

(unobserved). Nilai batas yang diterima untuk tingkat 

reliabilitas komposit adalah 0,7 walaupun bukan merupakan 

standar absolut (Ghozali & Latan, 2015b). 

d) Interaction Variabel, pengukuran untuk variabel moderator 

dengan Teknik menstandarkan skor variabel laten yang 

dimoderasi dan memoderasi, kemudian membuat konstruk 
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interaksi dengan cara mengalihkan milai standart indikator 

laten dengan variabel moderator, baru dikalikan iterasi ulang. 

(2) Inner Model 

 

Diukur menggunakan R-square variabel laten eksogen dengan 

interpretasi yang sama dengan regresi Qsquare predictive relevante 

untuk model konstruk mengukur seberapa baik niali observasi 

dihasilkan oleh model dan juga estimasi 44 parameternya. Nilai Q- 

square > 0 menunjukkan model memiliki predictive relevence, 

sebaliknya jika nilai Q-square < 0 menunjukkan model kurang 

memiliki predictive relevente. Dengan asumsi data terdistribusi 

bebas (distribution free), model struktural pendekatan prediktif 

PLS dievaluasi dengan R-square untuk konstruk endogen 

(dependen), Q-square test untuk relevansi prediktif, t-statistik 

dengan tingkat signifikansi setiap koefisien path dalam model 

struktural. Jika nilai R-Square adalah 0,75 maka nilai tersebut 

dikatakan kuat, jika 0,5 nilai tersebut dikatakan moderate, dan 0,25 

nilai tersebut dikatakan lemah (Ghozali & Latan, 2015b). 



 

 

 

 

BAB IV 

 
ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

 

 

4.1 Deskripsi Objek Penelitian 

4.1.1 Gambaran Umum Responden 

Populasi pada penelitian ini adalah pemilik tenun Ikat Troso di 

Kabupaten Jepara dengan jumlah sampel sampel 100 responden.Jenis metote 

sampling yang digunakan adalah Purposive Sampling dengan kriteria 

meliputi: Jenis Kelamin dan lama operasi. 

Tabel 4. 1 Karakteristik Responden 

Karakteristik Keterangan Frekuensi Presentase 

Jenis Kelamin Laki-laki 
Perempuan 

47 
53 

47% 
53% 

Lama operasi 2-3 tahun 
4-5 Tahun 
>6 tahun 

35 
31 
34 

35% 
31% 
34% 

 
 

Berdasarkan gambaran karakteristik responden seperti dijelaskan pada 

Tabel 4.1 dapat disimpulkan bahwa dalam penelitian ini sebagian besar adalah 

perempuan sejumlah 53 (53%) responden dan laki laki sejumlah 47 (47%) 

responden. Hal ini menunjukkan bahwa jenis kelamin pelaku UMKM Tenun 

Ikat di Kabupaten Jepara yang memiliki jiwa wirausaha tinggi dibidang 

fashion di dominasi oleh perempuan. 

Berdasarkan dari lama usaha beroperasi dapat disimpulkan bahwa 

sebagian besar responden dalam penelitian ini telah mendirikan dalam 

beroperasi usaha selama 2-3 tahun sejumlah 35 (35%) responden. Sedangkan 
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kategori yang beroperasi selama 4-5 tahun 31 (31%) responden dan usaha 

yang sudah beroperasi lebih dari 6 tahun sebanyak 34 (34%) responden. Hal 

ini menunjukkan bahwa pelaku UMKM Tenun Ikat di Kabupaten Jepara yang 

memiliki jiwa wirausaha tinggi oleh mereka yang telah mendirikan usahanya 

selama 2-3 tahun. 

4.2 Deskripsi Variabel Penelitian 

Deskripsi variabel bertujuan untuk mengetahui tanggapan responden 

rerhadap masing masing pertanyaan yang diajukan. Dalam hal ini deskripsi 

variabel menjelaskan tanggapan para konsumen terhadap pertanyaan yang 

diajukan masing masing variabel orientasi pelanggan,orientasi 

kewirauahaan,kinerja pemasaran, inovasi produk. Untuk mengetahui 

tanggapan responden masing masing variabel, maka dalam penelitian ini 

dikelompokkan dalam satu kategori skor dengan menggunakan rentang skala 

dengan rumus sebagai berikut ( Umar,2012) 

 

 

Keterangan: 

 
RS=Rentang Skala Skor tertinggi =5 

 
TR= Skor terendah Skor terendah=1 

TT=Skor tertinggi 
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= 1,33 

 
Dengan demikian intervalnya dapat dijelaskan sebagai berikut: 

 
 Interval 1 - 2,33 Kategori Rendah 

 

 Interval 2,34 - 3,67 Katergori Sedang/Cukup 

 

 Interval 3,68 – 5 Kategori Tinggi 

 
4.2.1 Tanggapan Responden Terhadap Orientasi Pelanggan. 

 

 
Tabel 4. 2 Tanggapan Responden Terhadap Orientasi Pelanggan 

N 

o 

Deskriptif Variabel 1 
 N Min Max Mean Keterangan 

1. Pelayanan sesuai 
keinginan 

100 1 5 4,35 Tinggi 

2. Menciptakan produk 
sesuai harapan 

100 1 5 4,27 Tinggi 

3. Produk yang sesuai 
dengan kebutuhan dan 

keinginan 

100 1 5 4,32 Tinggi 

4. Mengembangkan 
produk 

100 1 5 4,31 Tinggi 

 Rata-rata 4,31  

Sumber: Data Primer yang diolah, 2023 
 

Berdasarkan Tabel 4.2 dapat diketahui tanggapan responden 

mengenai orientasi pelanggan diperoleh hasil dengan nilai rata-rata skor 

sebesar 4,31, sehingga termasuk dalam kategori tinggi yang berarti sebagian 

besar responden merespon positif terhadap terhadap pelayanan yang sesuai 

keinginan, dan produk yang sesuai harapan serta kebutuhan resonden. 

Tanggapan tertinggi yaitu pada indikator “pelayanan sesuai keinginan” 

dengan nilai rata-rata sebesar 4,35,sedangkan tanggapan terendah yaitu pada 

indikator “menciptakan produk sesuai harapan” dengan rata-rata jawaban 
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responden sebesar 4,27.Masih tergolong dalam kategori tinggi.Hal tersebut 

membuktikan bahwa pengrajin tenun troso di kabupaten Jepara masih dapat 

mengoptimalkan produk sesuai harapan pelanggan 

4.2.2 Tanggapan Responden Terhadap Orientasi Kewirausahaan 

 

 
Tabel 4. 3 Tanggapan Responden Terhadap Orientasi Kewirausahaan 

N 

o 

Deskriptif Variabel 2 
 N Min Max Mean Keterangan 

1. Memperkenalkan 
Produk 

100 1 5 4,20 Tinggi 

2. Mengambil resiko 100 1 5 4,11 Tinggi 

3. Pengembangan trend 
baru 

100 1 5 4,33 Tinggi 

 Rata-rata 4,21  

Sumber:Data Primer yang Diolah,2023 
 

Berdasarkan Tabel 4.3 dapat diketahui tanggapan responden terhadap 

orientasi kewirausahaan diperoleh hasil dengan nilai rata-rata skor sebesar 

4,21, sehingga termasuk dalam kategori tinggi yang berarti sebagian besar 

responden merespon pengembangan trend dengan baik . Tanggapan tertinggi 

yaitu pada indikator “pengembangan trend baru” dengan nilai rata-rata 

sebesar 4,33, sedangkan tanggapan terendah yaitu pada indikator “mengambil 

resiko” dengan rata-rata jawaban responden sebesar 4,11.Masih tergolong 

dalam kategori tinggi hal tersebut membuktikan bahwa pengrajin tenun troso 

di Kabupaten Jepara sudah berani dalam mengambil resiko atas keputusan 

yang diambil. 
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4.2.3 Tanggapan Responden Terhadap Inovasi Produk 

 

 
Tabel 4. 4 Tanggapan Responden Terhadap Inovasi Produk 

No Deskriptif Variabel 3 

 N Min Max Mean Keterangan 

1. Memodifikasi 
produk 

100 1 5 4,30 Tinggi 

2. Menciptakan 
produk 

100 1 5 4,23 Tinggi 

3. Teknologi baru 100 1 5 4,07 Tinggi 
 Rata-rata 4,2  

Sumber: Data Primer yang Diolah,2023 

Berdasarkan Tabel 4.4 dapat diketahui tanggapan responden terhadap 

Inovasi Produk diperoleh hasil dengan nilai rata-rata skor sebesar 4,2, 

sehingga termasuk dalam kategori tinggi yang berarti sebagian besar 

responden merespon tentang ke inovasian yang diperoleh oleh konsumen 

Tanggapan tertinggi yaitu pada indikator “memodifikasi produk” dengan nilai 

rata-rata sebesar 4,30, sedangkan tanggapan terendah yaitu pada indikator 

“Teknologi baru” dengan rata-rata jawaban responden sebesar 4,07. masih 

tergolong ke dalam kategori tinggi hal tersebut membuktikkan bahwa 

pengrajin tenun troso di Kabupaten Jepara sudah bisa dalam memaksimalkan 

teknologi baru untuk menciptakan produk baru yang lebih menarik. 
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4.2.4. Tanggapan Responden Terhadap Kinerja Pemasaran 

 

 
Tabel 4. 5 Tanggapan Responden Terhadap Kinerja Pemasaran 

No Deskriptif Variabel 4 
 N Min Max Mean Keterangan 

1. Volume penjualan 
semakin tinggi 

100 1 5 4,09 Tinggi 

2. Area penjualan 
menjadi luas 

100 1 5 4,23 Tinggi 

3. Laba meningkat 100 1 5 4,17 Tinggi 

4. Pelanggan 
bertambah 

100 1 5 4,31 Tinggi 

 Rata-rata 4,2  

Sumber: Data Primer yang Diolah,2023 
 

Berdasarkan Tabel 4.5 dapat diketahui tanggapan responden terhadap 

kinerja pemasaran diperoleh hasil dengan nilai rata-rata skor sebesar 4,2, 

sehingga termasuk dalam kategori tinggi yang berarti sebagian besar 

responden merespon positif terhadap bertambahnya pada pelanggan 

Tanggapan tertinggi yaitu pada indikator “Pelanggan bertambah” dengan 

nilai rata-rata sebesar 4,31, sedangkan tanggapan terendah yaitu pada 

indikator “volume penjualan semakin tinggi” dengan rata-rata jawaban 

responden sebesar 4,09. Masih tergolong dalam kategori tinggi. hal tersebut 

membuktikan bahwa pengrajin tenun troso di Kabupaten Jepara sudah 

maksimal dalam melakukan peningkatan penjualan. 
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4.3 Hasil Penelitian 

 

4.3.1 Uji Convergent Validity 

 

 
Tabel 4. 6 Tabel Convergent Validity 

Indikator Skor Variabel 

Laten 

SignOff Keterangan 

Orientasi Pelanggan  0,5 - 0,6 Valid 

X1.1 0,831 

X1.2 0,875 

X1.3 0,854 

X1.4 0,855 

Orientasi Kewirausahaan  0,5 - 0,6 Valid 

X2.1 0,867 

X2.2 0,925 

X2.3 0,899 

Inovasi Produk  0,5 - 0,6 Valid 

Y1.1 0,898 

Y1.2 0,946 

Y1.3 0,874 

Kinerja Pemasaran  0,5 - 0,6 Valid 

Y2.1 0,925 

Y2.2 0,856 

Y2.3 0,921 

Y2.4 0,858 

Sumber:Data Output PLS,2023 
 

Berdasarkan hasil uji convergent validity seperti dijelaskan pada 

Tabel 4.6 pada masing-masing instrumen variabel Orientasi Pelanggan, 

Orientasi Kewirausahaan, Inovasi Produk dan Kinerja Pemasaran 

menunjukkan bahwa semua indikator variabel diketahui valid, karena nilai 

loading lebih besar dari 0,50 hingga 0,60, sehingga indikator tersebut 

memenuhi kelayakan untuk dilakukan penelitian. Karena hal ini dapat 

menunjukkan bahwa item tersebut memiliki struktur yang baik dan dapat 

mengukur komponen faktor secara linear (Hair et al., 2018) 



49 
 

 

 

 

 

 

4.3.2 Uji Discriminant validity 

 

Dalam uji analisis outer model,discriminant validity dapat diukur 

dengan perbandingan nilai akar rata-rata variance extract setiap konstruk 

dengan hubungan antara konstruk dengan konstruk lainnya di dalam 

model.suatu model memiliki skor validitas diskriminan jika skor AVEnya 

lebih besar dari 0,50 (Ghozali&Latan,2015). 

 

Tabel 4.7 Tabel Discriminant Validity 

Variabel Average Variance 

Extracted 

(AVE) 

Sign off 

Orientasi Pelanggan 

Orientasi Kewirausahaan 

Inovasi Produk 

Kinerja Pemasaran 

0,729 

0,805 

0,822 

0,793 

0,5 

0,5 

0,5 

0,5 

Sumber:Hasil Olahan PLS,2023 
 

Berdasarkan tabel 4.7 di atas, dari pengujian yang dilakukan dengan 

program SmartPls,terlihat bahwa nilai akar rata-rata variancen extracted atau 

AVE setiap konstruk lebih besar dari 0,50 sehingga dapat disimpulkan bahwa 

model tersebut dapat lolos dari uji discriminant validity. Berdasarkan hasil 

tersebut juga akar (AVE) konstruk pada masing-masing variabel Orientasi 

Pelanggan, Orientasi Kewirausahaan, Inovasi Produk dan Kinerja Pemasaran 

menunjukkan nilai average Variance Extracted (AVE) telah melebihi dari 

ketentuan sebesar 0,5. 

4.3.4 Composite Reliability 

 

Uji reabilitas menunjukkan akurasi,presisi dan konsistensi perangkat 

dalam struktur pengukuran.pada pengujian yang dilakukan dengan program 
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SmartPLS,konstruk dikatakan reliabel jika skor composite reliability dan skor 

croncbach’s alpha diatas 0,70 (Ghozali& Latan,2015) hasil dari uji reliability 

adalah sebagai berikut: 

Tabel 4. 8 Composite Reliability 

Variabel Composite 

Reliability 

Sign off Kesimpulan 

Orientasi Pelanggan 0,915 0,7 Reliabel 

Orientasi Kewirausahaan 0,925 0,7 Reliabel 

Inovasi Produk 0,932 0,7 Reliabel 

Kinerja Pemasaran 0,939 0,7 Reliabel 

Sumber: Hasil Olahan PLS,2023 
 

Hasil pengujian nilai Composite Reliability menunjukkan bahwa 

seluruh nilai Composite Reliability pada masing-masing variabel penelitian 

telah melebihi dari nilai standarisasi sebesar 0,70, sehingga pengujian pada 

variabel Orientasi Pelanggan, Orientasi Kewirausahaan, Inovasi Produk dan 

Kinerja Pemasaran dapat dipercaya atau diandalkan untuk mengungkapkan 

data yang sebenarnya dari suatu obyek. 

4.3.5 Analisis Inner Model (Structural Model) 

 

Analisis structural model atau inner model digunakan untuk 

menentukan spesifikasi hubungan antara konstruk laten dengan konstruk 

laten lainnya. Berikut merupakan hasil pada uji inner model: 
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Tabel 4. 9 

Inner Model 
 

 Original 

sample 

estimate 

mean of 

subsample 

s 

Standard 

deviation 

T- 

Statistic 

Signifikasi 

IP -> KP -0,055 -0,043 0,131 0,419 0,675 

OK -> IP 0,486 0,488 0,131 3,722 0,000 

OK -> KP 0,595 0,568 0,147 4,060 0,000 

OP -> IP 0,398 0,391 0,122 3,263 0,001 

OP -> KP 0,312 0,324 0,155 2,019 0,044 

Sumber:Hasil Olahan PLS,2023 
 

Hasil analisis jalur antar variable penelitian dapat di interpretasikan 

sebagai berikit: 

1. Nilai original sample estimate untuk variable inovasi produk ke 

kinerja pemasaran mempunyai nilai parameter negative sebesar - 

0,055, tidak signifikan artinya nilai inovasi produk tidak 

berpengaruh pada kinerja pemasaran. 

2. Nilai original sample estimate untuk variable orientasi 

kewirausahaan terhadap inovasi produk mempunyai nilai parameter 

positif sebesar 0,486, mempunyai arti semakin tinggi orientasi 

kewirausahaan akan besar pula inovasi produk yang akan timbul 

terhadap produk tersebut. 

3. Nilai original sample estimate untuk variable orientasi 

kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran mempunyai nilai 

parameter positif signifikan sebesar 0,595, mempunyai arti semakin 

tinggi orientasi kewirausahaan akan meningkat pula kinerja 
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pemasaran produk tersebut. 

 

4. Nilai original sample estimate untuk variable orientasi pelanggan 

terhadap inovasi produk mempunyai nilai parameter positif 

signifikan sebesar 0,398, mempunyai arti semakin tinggi orientasi 

pelanggan terhadap produk maka, akan semakin meningkat pula 

inovasi produk yang akan timbul pada produk tersebut. 

5. Nilai original sample estimate untuk variable orientasi pelanggan 

terhadap kinerja pemasaran mempunyai nilai parameter positif 

signifikan sebesar 0,312, mempunyai arti semakin tinggi orientasi 

pelanggan terhadap kinerja pemasaran maka akan semakin tinggi 

pula produk tersebut. 

4.3.6 Indirect Effect 

Setelah melakukan uji model pengukuran, dilakukan uji model 

struktural. Pengujian hipotesis menggunakan dua kriteria untuk menentukan 

diterima atau ditolaknya hipotesis. Kriteria yang pertama adalah t-statistics 

atau nilai kritis, di mana hipotesis diterima apabila hipotesis memiliki nilai 

kritis (t-statistisc) lebih dari 1.972, kriteria yang kedua adalah p-value, di 

mana hipotesis diterima apabila hipotesis memiliki p-value kurang dari 0.05. 

Hasil pengujian hipotesis dipaparkan pada Tabel. 
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Tabel 4. 10 

Indirect Effect 
Hubungan Variabel T-Statistic P Value Kesimpulan 

Pengaruh Orientasi Kewirausahaan 

terhadap Kinerja Pemasaran 
melalui Inovasi Produk 

0,405 0,686 Tidak 
Diterima 

Pengaruh Orientasi 

Pelanggan terhadap Kinerja 

Pemasaran melalui Inovasi 
Produk 

0,400 0,690 Tidak 
Diterima 

Sumber : Data primer yang Diolah, 2023 

 

4.3.7 Uji R-Square 

Koefisien determinan atau R-square digunakan untuk mengukur kriteria 

kualitas model atau digunakan untuk menguji kemampuan serta pengaruh suatu 

model dalam menerangkan berupa variasi variabel dependen yang tersebar 

antara kisaran nol hingga satu. Pengujian ini dilakukan dengan melihat nilai R- 

square yang merupakan uji good nees fit model. R-square dengan nilai 0,75 

mengindikasi bahwa model tersebut kuat, r square dengan nilai 0,5 

mengindikasi bahwa model tersebut sedang atau moderat, kemudian nilai R- 

square dengan nilai 0,25 mengindikasi bahwa nilai tersebut lemah (Ghozali & 

Latan, 2015. 

Tabel 4.11 

Tabel R Square 

 
 

 R Square Adjusted R Square 

Inovasi Produk 0,699 0,693 

Kinerja Pemasaran 0,668 0,658 

Sumber:Data Primer yang Diolah,2023 
 

Dalam penelitian ini terdapat satu variabel yang dipengaruhi oleh satu 

variabel dan dimoderasi oleh variabel lainnya. Pada penelitian ini variabel 
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Kinerja Pemasaran dipengaruhi oleh variabel Orientasi Pelanggan,orientasi 

kewirausahaan . Berdasarkan tabel 4.11 hasil uji R-square dapat diketahui 

bahwa nilai R-square pada variabel Kinerja Pemasaran adalah 0,668. Hal ini 

dapat disimpulkan bahwa variabel Kinerja Pemasaran dipengaruhi oleh 

variabel Orientasi Pelanggan,Orientasi Kewirausahaan sebesar 66,6% 

sehingga mengindikasikan bahwa model tersebut sedang. pada variabel inovasi 

produk adalah 0,699. Hal ini dapat disimpulkan bahwa variabel inovasi produk 

dipengaruhi oleh variabel orientasi pelanggan,orientasi kewirausahaan sebesar 

69% sehingga mengindikasikan bahwa model tersebut sedang.sedangkan 

sisanya dijelaskan oleh variabel yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

4.3.8 Hasil Pengujian Hipotesis 

1. Pengaruh orientasi pelanggan terhadap kinerja pemasaran 

 

Diketahui bahwa nilai variabel orientasi pelanggan terhadap kinerja 

pemasaran dengan nilai t-statistik sebesar 2,019 dan p-values 0,044 yang 

mana nilai t-statistik lebih besar dari 1,96 dan p-values lebih kecil dari 

0,05.Dan nilai dari sampel asli adalah 0,312. Hal ini berarti bahwa orientasi 

pelanggan berpengaruh langsung terhadap kinerja pemasaran. Sehingga 

hipotesis pertama yang menyatakan Orientasi pelanggan berpengaruh positif 

terhadap kinerja pemasaran dapat diterima. 

2. Pengaruh orientasi kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran 

 

Diketahui bahwa nilai variabel orientasi kewirausahaan terhadap 

kinerja pemasaran dengan nilai t-statistik sebesar 4,060 dan p-values 0,000 
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yang mana nilai t-statistik lebih besar dari 1,96 dan p-values lebih kecil dari 

0,05. Dan nilai dari sampel asli adalah positif 0,595. Hal ini berarti bahwa 

orientasi kewirausahaan berpengaruh langsung terhadap kinerja pemasaran 

Sehingga hipotesis kedua yang menyatakan orientasi kewirausahaan 

berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran dapat diterima. 

3. Pengaruh inovasi produk terhadap kinerja pemasaran 

 

Diketahui bahwa nilai variabel inovasi produk terhadap kinerja 

pemasaran dengan nilai t-statistik sebesar 0,419 dan p-values 0,675 yang 

mana nilai t-statistik lebih kecil dari 1,96 dan p-values lebih besar dari 0,05. 

Dan nilai dari sampel asli adalah negatif -0,055. Hal ini berarti bahwa inovasi 

produk tidak berpengaruh langsung terhadap kinerja pemasaran. Sehingga 

hipotesis ketiga yang menyatakan inovasi produk berpengaruh positif 

terhadap kinerja pemasaran ditolak. 

4. Pengaruh orientasi pelanggan terhadap inovasi produk 

 

Diketahui bahwa nilai variabel orientasi pelanggan terhadap 

inovasi produk dengan nilai t-statistik sebesar 3,263 dan p-values 0,001 yang 

mana nilai t-statistik lebih besar dari 1,96 dan p-values lebih kecil dari 

0,05.dan nilai dari sampel asli adalah positif 0,398. Hal ini berarti bahwa 

orientasi pelanggan berpengaruh langsung terhadap inovasi produk. Sehingga 

hipotesis keempat yang menyatakan orientasi pelanggan berpengaruh positif 

terhadap inovasi produk dapat diterima. 

5. Pengaruh orientasi kewirausahaan terhadap inovasi produk 

 

Diketahui bahwa nilai variabel orientasi kewirausahaan terhadap 
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inovasi produk dengan nili t-statistik sebesar 3,722 dan p-values 0,000 yang 

mana nilai t-statistik lebih besar dari 1,96 dan p-values lebih kecil dari 0,05. 

Dan nilai dari sampel asli adalah positif 0,486.Hal ini berarti bahwa orientasi 

kewirausahaan berpengaruh langsung terhadap inovasi produk. Sehingga 

hipotesis kelima yang menyatakan orientasi kewirausahaan berpengaruh 

positif terhadap inovasi produk dapat diterima. 
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4.4. Pembahasan 

 

4.4.1 Pengaruh Orientasi Pelanggan Terhadap Kinerja Pemasaran 

 

Dari hasil penelitian ini membuktikan bahwa orientasi pelanggan 

berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran. Hal ini semakin baik orientasi 

pelanggan yang diberikan kepada umkm tenun ikat maka berdampak pada 

meningkatnya kinerja pemasaran.beberapa hal yang berkaitan dengan 

peningkatan kinerja pemasaran adalah pelayanan konsumen pada orientasi 

pelanggan apabila pelayanan ditetapkan sebaik mungkin maka akan 

meningkatnya pada umkm tenun ikat. Menciptakan produk terbaik pada 

orientasi pelanggan sangat berpengaruh penting karena akan memberikan rasa 

puas dan produk umkm tenun ikat akan mendapatkan profit atau keuntungan 

yang besar pada umkm tenun ikat.Fokus pelanggan pada orientasi pelanggan 

juga sangat terkait dengan umkm tenun ikat mampu mempertahankan 

pelanggan yang loyal dan membedakan dari pesaing UMKM tenun ikat yaitu 

dalam fokus pelanggan akan mendapatkan nama yang baik juga dari pelanggan 

umkm tenun ikat. Pengembangan produk berdasarkan informasi pelanggan 

juga terkait dalam orientasi pelanggan karena dalam pengembangan suatu 

produk juga akan mendorong produk yang dikembangkan sesuai dengan 

keinginan dan kebutuhan konsumen. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Alam 

et al., (2020) menyatakan bahwa orientasi pelanggan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kinerja pemasaran. 
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4.4.2 Pengaruh Orientasi Kewirausahaan terhadap Kinerja Pemasaran 

 

Dari hasil penelitian ini membuktikan bahwa orientasi kewirausahaan 

berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran. Hal ini orientasi 

kewirausahaan yang diberikan oleh umkm tenun ikat maka berdampak pada 

kinerja pemasaran.Proaktif berperan pada orientasi kewirausahaan karena 

dalam kemampuan yang bertindak secara aktif terhadap kebutuhan umkm 

tenun ikat dengan menawarkan produk yang sebelumnya belum ditemui di 

pesaing lain. Inovatif pada orientasi kewirausahaan sangat terkait pada 

orientasi kewirausahaan karena dalam inovatif dapat berpengaruh terhadap 

umkm tenun ikat karna dalam memunculkan sesuatu yang baru juga 

mempermudah memperjual belikan produk umkm tenun ikat. Berani 

mengambil resiko pada orientasi kewirausahaan terkait dengan bagaimana 

umkm tenun ikat mencoba hal baru dalam mencoba produk baru juga akan 

mendapatkan respon dari pelanggan yang besar karena umkm tenun ikat 

mampu berkreasi dalam mencoba suatu produk baru. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

penelitian Budiarti et al., (2018) menyatakan bahwa orientasi kewirausahaan 

berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran. 

4.4.3 Pengaruh Inovasi Produk Terhadap Kinerja Pemasaran 

 

Dari hasil penelitian membuktikan bahwa inovasi produk Tidak 

signifikan dalam kinerja pemasaran dikarenakan pelaku tenun ikat tidak 

melakukan inovasi produk hanya melakukan pemesanan. Modifikasi produk 

Para pelaku UMKM Tenun Ikat di Kabupaten Jepara belum sepenuhnya 
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menciptakan satu atau lebih produk dalam bentuk baru maupun hasil 

modifikasi produk lama setiap tahunnya. Hal ini dilakukan karena mereka tidak 

ingin mengembangkan dan memperluas produk untuk memenuhi setiap 

kebutuhan dan selera pelanggan sesuai dengan trend agar para pelanggan tidak 

jenuh dengan bentuk yang terbatas . 

Menciptakan produk baru pada inovasi produk yang tidak memenuhi 

keinginan dan kebutuhan konsumen sehingga tidak dapat meningkatkan minat 

beli. Penggunaan teknologi modern tidak terkait dengan inovasi produk karena 

dalam menciptakan produk atau inovasi produk dalam umkm tenun ikat tidak 

berpengaruh dalam penggunaan teknologi modern.dalam tenun ikat tidak 

berpengaruh terhadap kinerja pemasaran. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang telah dilakukan oleh 

Amin dkk (2019) menjelaskan inovasi produk tidak berpengaruh terhadap 

kinerja pemasaran, namun penelitian ini bertentangan dengan Penelitian yang 

dilakukan oleh (Naala et al., 2017) menyatakan bahwa inovasi produk 

berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran. 

4.4.4 Pengaruh Orientasi Pelanggan Terhadap Inovasi Produk 

 

Dari hasil penelitian yang dilakukan pada UMKM tenun ikat di 

Kabupaten Jepara, bahwa orientasi pelanggan berpengaruh Positif terhadap 

inovasi produk, maka dari itu pelayanan konsumen terikat pada orientasi 

pelanggan umkm tenun ikat.semakin memberikan pelayanan konsumen yang 

baik, maka pelanggan umkm tenun ikat akan membeli ulang ke umkm tenun 

ikat dan umkm tenun ikat bisa memberikan ke inovasian pada produk tenun 
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ikat.Menciptakan produk terbaik bisa terkait pada orientasi pelanggan karena 

umkm tenun ikat membutuhkan produk sesuai kualitas yang baik untuk 

diperjual belikan kepada konsumen umkm tenun ikat dan bisa lebih 

menciptakan keinovasian pada produk.Fokus pelanggan terikat pada orientasi 

pelanggan karena konsumen umkm tenun ikat lebih memilih membeli ke 

pemilik umkm yang dilayani dengan baik di spesialkan maka nantinya 

konsumen akan kembali lagi melakukan transaksi dan pemilik umkm lebih 

mudah menciptakan keinovasian pada produk.Pengembangan produk terikat 

pada orientasi pelanggan karena konsumen umkm tenun lebih memilih produk 

yang lebih kreatif. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang telah dilakukan oleh 

(Jalilvand, 2017) orientasi pelanggan berpengaruh positif terhadap inovasi 

produk. Penelitian yang dilakukan oleh Sari & Farida, (2020) juga menyatakan 

bahwa variabel orientasi pelanggan berpengaruh positif terhadap inovasi 

produk. 

4.4.5 Pengaruh Orientasi Kewirausahaan Terhadap Inovasi Produk 

 

Dari hasil penelitian yang dilakukan pada UMKM tenun ikat di 

Kabupaten Jepara,bahwa orientasi kewirausahaan berpengaruh Positif terhadap 

inovasi produk, maka dari itu proaktif terikat pada orientasi kewirausahaan 

karena konsumen umkm tenun ikat lebih memilih pemilik umkm tenun ikat 

yang tanggung jawab atas permintaan pada ke inovasian produk. Inovatif dapat 

terikat pada orientasi kewirausahaan karena umkm tenun ikat bisa 

menciptakan keinovasian produk atas dasar permintaan 
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pelanggan. Berani mengambil resiko terikat pada orientasi kewirausahaan 

karena berani menciptakan keinovasian produk yang belum dimiliki oleh 

pemilik lain. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang telah dilakukan oleh 

(Djayadiningrat et al., 2017) Hasil penelitiannya menunjukan bahwa hasil 

penelitian pengujian hipotesis, orientasi pelanggan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap inovasi produk (Santra, 2018) 
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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan pada variable orientasi 

pelanggan, orientasi kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran melalui 

inovasi produk pada pelaku UMKM tenun ikat di Kabupaten Jepara, maka 

dapat disimpulkan sebagai berikut : 

1. Orientasi pelanggan berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran 

artinya semakin tinggi Orientasi Pelanggan yang dimiliki para pelaku tenun 

ikat di Kabupaten Jepara maka Kinerja Pemasaran juga akan semakin 

meningkat. Pelaku memahami Pelayanan terbaik untuk Konsumen , 

menciptakan Produk sesuai harapan pelanggan, Fokus pada kebutuhan dan 

keinginan para pelanggan, melakukan pengembangan produk berdasarkan 

informasi pelanggan. 

2. Orientasi kewirausahaan berpengaruh positif terhadap Kinerja Pemasaran 

artinya Semakin tinggi Orientasi Pelanggan maka akan semakin tinggi pula 

Kinerja Pemasarannya, begitupun sebaliknya. Pelaku tenun ikat di 

Kabupaten Jepara memahami bahwa Orientasi Kewirausahaan penting 

dalam Meningkatkan Kinerja Pemasaran. 

3. Inovasi Produk tidak signifikan terhadap Kinerja Pemasaran karena pelaku 

tenun ikat tidak menerima inovasi dikarenakan hanya menerima 

pemesanan. 

4. Orientasi pelanggan berpengaruh positif terhadap Inovasi Produk artinya 
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semakin tinggi Orientasi Pelanggan yang dimiliki para pelaku UMKM 

tenun ikat di Kabupaten Jepara maka Inovasi Produk juga akan semakin 

meningkat. Para pelaku UMKM sudah mampu memahami Pelayanan 

terbaik untuk Konsumen, menciptakan Produk sesuai harapan pelanggan , 

Fokus pada kebutuhan dan keinginan para pelanggan, melakukan 

pengembangan produk berdasarkan informasi pelanggan’ para pelaku 

UMKM memodifikasi produk lama dan meniru produk para pesaing 

dengan daya kreatifitasnya sendiri. 

5. Orientasi Kewirausahaan berpengaruh positif terhadap Inovasi Produk 

artinya semakin tinggi Orientasi Pelanggan yang dimiliki para pelaku 

UMKM tenun ikat di Kabupaten Jepara maka Inovasi Produk juga akan 

semakin meningkat. Pelaku UMKM yang memiliki jiwa orientasi 

kewirausahaan yang kuat akan memiliki kemampuan untuk melakukan 

inovasi lebih kuat dibandingkan pelaku UMKM yang tidak memiliki jiwa 

orientasi kewirausahaan. 

5.2 Saran 

 

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka peneliti emberikan beberapa saran 

yang diharapkan dapat meningkatkan kinerja pemasaran. Beberapa saran 

penelitian yang diberikan adalah sebagai berikut : 

1. Berkaitan dengan variabel orientasi pelanggan dengan nilai rata-rata 

indikator terendah yaitu “menciptakan produk sesuai harapan”. Diharapkan 

pengrajin tenun troso dapat menawarkan sampel produk pada 

pelanggan,menjalin hubungan baik dengan pelanggan,mengoptimalkan 
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sosial media pemasaran. 

 

2. Berkaitan dengan variabel orientasi kewirausahaan dengan nilai rata-rata 

indikator terendah yaitu “mengambil resiko”. Diharapkan pengrajin tenun 

troso dapat lebih untuk membuat perencanaan yang matang dan selektif 

dalam memilih produk,menyesuaikan modal dan melihat dari permintaan 

pasar,melakukan riset dan mengenali sumber resiko 

3. Berkaitan dengan variabel inovasi produk dengan nilai rata-rata indikator 

terendah yaitu “teknologi baru”. Diharapkan pengrajin tenun troso dapat 

mengoptimalkan dalam penggunaan teknologi agar menghasilkan produk 

yang berkualitas. 

 
 

5.3 Keterbatasan Penelitian 

 

Penelitian ini masih memiliki keterbatasan-keterbatasan yang dapat 

dijadikan pengembangan bagi penelitian berikutnya. Adapun keterbatasan 

dalam penelitian ini sebagai berikut : 

1. Penelitian ini hanya menggunakan dua variabel independen yaitu orientasi 

pelanggan dan orientasi kewirausahaan sebesar 66,6% sehingga masih bisa 

ditambahkan dengan variabel lain. 

5.4 Agenda Penelitian Mendatang 

 

1. Penelitian mendatang dapat menggunakan variabel-variabel lainnya seperti 

Competitor Orientation,market orientation, partnership collaboration, 

Digital Knowledge Sharing ,brand knowledge, competitive advantage, dan 

lain sebagainya yang berkaitan dengan peningkatan marketting performanc 
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2. Penelitian mendatang perlu memperbesar jumlah populasi dan sampel 

dengan melibatkan beberapa UMKM yang sejenis dari dalam maupun luar 

kabupaten Jepara sehingga peneliti dapat memperoleh banyak wawasan, 

pengalaman, dan hasil penelitian yang lebih baik. 
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