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ABSTRAK 
 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh agresivitas dan proaktif 

terhadap kinerja pasar pada Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di Kota 

Semarang, khususnya dalam sektor kuliner. Dalam era globalisasi dan digitalisasi, 

UMKM menghadapi tantangan persaingan yang semakin ketat, terutama pasca-

pandemi COVID-19. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan 

metode analisis jalur dan Partial Least Square (PLS) untuk menguji hipotesis yang 

diajukan. Data dikumpulkan melalui kuesioner yang disebarkan kepada 110 

responden UMKM. Hasil penelitian menunjukkan bahwa baik agresivitas maupun 

proaktif memiliki pengaruh signifikan terhadap kinerja pasar UMKM. Agresivitas 

yang ditunjukkan melalui inovasi produk dan strategi pemasaran yang intensif, serta 

sikap proaktif dalam mengantisipasi kebutuhan pasar, terbukti meningkatkan daya 

saing dan keberhasilan UMKM. Temuan ini diharapkan dapat memberikan 

rekomendasi praktis bagi pelaku UMKM dalam mengoptimalkan strategi bisnis 

mereka. 
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ABSTRACT 
This study aims to analyze the effect of aggressiveness and proactiveness on market 

performance in Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMEs) in Semarang City, 

especially in the culinary sector. In the era of globalization and digitalization, 

MSMEs face increasingly tight competition challenges, especially after the COVID-

19 pandemic. This study uses a quantitative approach with path analysis and 

Partial Least Square (PLS) methods to test the proposed hypothesis. Data were 

collected through questionnaires distributed to 100 MSME respondents. The results 

of the study show that both aggressiveness and proactiveness have a significant 

influence on MSME market performance. Aggressiveness shown through product 

innovation and intensive marketing strategies, as well as a proactive attitude in 

anticipating market needs, has been shown to increase the competitiveness and 

success of MSMEs. These findings are expected to provide practical 

recommendations for MSME actors in optimizing their business strategies. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang  

Pada era globalisasi dan digitalisasi, UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan 

Menengah) menghadapi tekanan persaingan yang semakin ketat. Kota 

Semarang, sebagai salah satu kota besar di Jawa Tengah, menjadi pusat 

pertumbuhan UMKM yang signifikan. Berdasarkan data umkm 

semarang.go.id (2023) ,  jumlah UMKM yang terdaftar di Kota Semarang 

sebanyak 29.933. Namun, dalam beberapa tahun terakhir persaingan yang 

semakin ketat terutama pasca-pandemi COVID-19, menimbulkan tantangan 

baru bagi UMKM. Ketergantungan pada strategi tradisional tanpa inovasi atau 

adaptasi membuat pelaku usaha sulit bertahan di pasar yang kompetitif (Suwali 

dkk., 2024). 

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) memiliki peran dan posisi 

yang  strategis  dalam  perekonomian  di  Indonesia.  UMKM  berperan  dalam 

menciptakan  lapangan  pekerjaan  dan  menggerakkan  roda  perekonomian 

Indonesia   serta   mendistribusikan   hasil-hasil   pembangunan   ekonomi. 

UMKM  adalah  salah  satu  jenis  usaha  yang  tahan  terhadap  guncangan 

(shock)  dan krisis. Hal ini dibuktikan pada sekitar tahun 1997 hingga 1999 di   

mana   Indonesia   mengalami   krisis   moneter   tetapi   UMKM   justru 

bertahan dan bahkan tumbuh. Hal  ini  dibuktikan  dengan  data  dari  Badan  

Pusat  Statistik  (BPS)  yang menunjukkan bahwa antara tahun 1997 – 1998, 

jumlah usaha di Indonesia adalah  56.539.560  unit  yang  terdiri  dari  
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56.534.592  atau  sebesar  99,9% UMKM dan 4.968 atau hanya sebesar 0,01% 

usaha besar  (Sriwijayanti dkk., 2024). Dengan melihat data tersebut,   kita   

dapat   menyimpulkan   bahwa   UMKM   di Indonesia  memiliki  potensi  yang  

besar  dan  dapat  memberikan  pengaruh yang signifikan terhadap 

perekonomian Indonesia. 

Fenomena ini semakin nyata dengan berkembangnya ekonomi digital 

yang memberikan peluang sekaligus ancaman. UMKM yang gagal 

mengimbangi perubahan teknologi akan kehilangan pasar potensial mereka 

(Ariescy dkk., 2021). Pada konteks ini, kemampuan untuk bertindak agresif 

dan proaktif menjadi kunci penting bagi pelaku UMKM untuk 

mempertahankan eksistensinya di tengah persaingan yang terus berkembang. 

Hal ini sesuai yang dikatakan pada bukunya (Zaenuri dkk., 2024) bahwa 

UMKM untuk meningkatkan daya saing dan mempertahankan harus berani 

mengambil risiko dan proaktif serta terlibat secara agresif. Kondisi ini 

memberikan urgensi untuk mengeksplorasi lebih dalam bagaimana UMKM di 

Semarang dapat memanfaatkan agresivitas dan pendekatan proaktif untuk 

memperbaiki kinerja pasarnya. Berikut data perkembangan usaha UMKM 

Kota Semarang (2019-2023) sebagai berikut : 
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Sumber : (dataumkm.semarangkota.go.id, 2023) 

Orientasi kewirausahaan, yang mencakup inovasi, pengambilan risiko, 

dan proaktivitas, telah lama diakui sebagai salah satu pendekatan untuk 

meningkatkan daya saing UMKM (Hamel & Wijaya, 2020). Namun, meskipun 

orientasi ini menjadi dasar untuk memaksimalkan peluang pasar, sering kali 

terdapat kesenjangan antara orientasi tersebut dengan pencapaian kinerja pasar. 

Penelitian (Wilson & Puspitowati, 2022) menunjukkan bahwa banyak pelaku 

UMKM masih berfokus pada orientasi internal, seperti inovasi produk, tanpa 

mampu menerjemahkannya secara efektif dalam bentuk strategi agresif di 

pasar. Akibatnya, potensi orientasi kewirausahaan tidak sepenuhnya terealisasi 

dalam pencapaian kinerja yang optimal. 

Agresivitas kompetitif merupakan hal mendasar bagi pelaku usaha 

untuk tidak hanya berpartisipasi, tetapi juga mendominasi pasar yang dapat 
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menantang pelaku usaha dalam tindakan strategis yang terencana untuk secara 

aktif mengungguli pesaing, merebut pangsa pasar, dan menciptakan 

keunggulan kompetitif yang berkelanjutan (Wulandary dkk., 2018) 

 Agresivitas kompetitif, sebagai bagian penting dari orientasi 

kewirausahaan, lebih dari sekadar reaksi terhadap pesaing, melainkan strategi 

proaktif untuk meningkatkan kinerja perusahaan. Ini melibatkan tindakan 

strategis untuk mengungguli pesaing, merebut pangsa pasar, dan menciptakan 

keunggulan kompetitif yang berkelanjutan melalui inovasi dan respons cepat 

terhadap dinamika pasar, Sehingga Agresivitas dapat meningkatkan kinerja 

usaha.  

Faktor lain yang dapat berpengaruh terhadap kinerja pasar adalah 

lemahnya sikap proaktif pelaku UMKM. Menurut (Covey, 2013) proaktif 

sebagai bentuk kemampuan untuk memiliki kebebasan dalam menentukan 

sebuah respon, kemampuan dalam pengambilan inisiatif, dan kemampuan 

bertanggung jawab atas pilihannya, hal tersebut tercermin atas kepribadian 

yang mampu mengantisipasi kebutuhan konsumen dan tren pasar, sehingga 

pelaku usaha dapat merespon dengan cepat terhadap perubahan lingkungan 

bisnis melalui berbagai aspek seperti tanggung jawab, kecerdikan, visi dan 

nilai-nilai usaha.  Sikap proaktif tersebut akan melahirkan ide-ide baru yang 

kreatif dan berbeda dengan yang sudah ada sebelumnya yang pada akhirnya 

pelaku usaha mampu menciptakan inisiatif  dan responsif terhadap tantangan 

sekaligus peluang sehingga  meningkatkan kinerja pasar pelaku  usaha. 
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 (Nurhasanah, 2024) mencatat bahwa sebagian besar pelaku usaha 

cenderung reaktif, lebih sering merespons perubahan pasar daripada 

mengantisipasi peluang baru. Hal ini menimbulkan masalah adaptasi, terutama 

dalam menghadapi perubahan teknologi dan preferensi konsumen. 

Kesenjangan ini berdampak pada rendahnya daya saing UMKM, di mana 

banyak usaha kehilangan momentum untuk meningkatkan pangsa pasar 

mereka, terutama di sektor strategis seperti kuliner dan kerajinan di Semarang 

(Harini & Rohman, 2020). Dalam hal ini, ada kesenjangan antara variable 

Agresivitas  terhadap Kinerja Pasar sehingga penulis mengusulkan variable 

proaktif sebagai variable moderasi. 

 

Dalam hal ini, pendekatan agresif dan proaktif menjadi solusi potensial 

untuk menjembatani kesenjangan tersebut. Sikap agresif dalam persaingan 

memungkinkan UMKM untuk secara aktif mendominasi pasar melalui strategi 

seperti promosi masif, inovasi produk, dan penyesuaian harga yang kompetitif 

(Fuad & Hatammimi, 2024). Dengan strategi ini, pelaku usaha dapat 

menciptakan posisi yang kuat dalam menghadapi tekanan kompetitor. 

Kombinasi dari kedua pendekatan ini tidak hanya menjawab kelemahan 

dalam penerapan orientasi kewirausahaan, tetapi juga memperkuat 

kemampuan UMKM untuk bertahan dan berkembang di tengah persaingan 

pasar yang dinamis. Penelitian ini bertujuan untuk mengungkap sejauh mana 

agresivitas dan proaktif dapat menjadi solusi strategis untuk meningkatkan 

kinerja pasar UMKM di Kota Semarang, sekaligus memberikan rekomendasi 
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praktis bagi pelaku usaha untuk memaksimalkan potensi orientasi 

kewirausahaan mereka. 

Kota Semarang dipilih sebagai lokasi penelitian karena memiliki 

dinamika ekonomi lokal yang geografisnya cukup beragam (Sinta & Naftali, 

2024). Sebagai ibu kota Jawa Tengah, Kota Semarang telah berkembang 

menjadi kota metropolitan yang menjadi sasaran bagi para investor. Roda 

perekonomian Kota Semarang berfokus pada aktivitas perdagangan dan jasa. 

Terdapat dua faktor pendukung Kota Semarang berkembang menjadi kota 

perdagangan dan jasa, yaitu perwujudan visi dan misi walikota Semarang dan 

letaknya yang strategis (terletak di jalur pantura, memiliki pelabuhan). Selain 

itu, jumlah penduduk yang cukup tinggi dengan tingkat kemampuan ekonomi 

yang cukup baik mempengaruhi perkembangan dan pertumbuhan aktivitas 

ekonomi (Adriyanto dkk., 2022). UMKM di Semarang tidak hanya bersaing 

dengan sesama pelaku lokal tetapi juga menghadapi tekanan dari pemain 

nasional dan internasional.  

Selain itu, UMKM di Semarang mewakili keberagaman sektor usaha, 

mulai dari kuliner, kerajinan, hingga jasa (Setyawan dkk., 2023). Dengan 

kondisi yang beragam ini, hasil penelitian diharapkan dapat memberikan 

gambaran yang tentang penerapan strategi bisnis dalam meningkatkan kinerja 

pasar. Penelitian ini juga diharapkan dapat memberikan rekomendasi praktis 

bagi pelaku UMKM untuk meningkatkan daya saing dan keberlanjutan usaha 

mereka. 
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Penelitian telah banyak dilakukan, namun setiap penelitian tersebut 

memiliki fokus, ruang lingkup, dan pendekatan yang berbeda. Penelitian 

(Zuliasanti dkk., 2020) mengkaji pengaruh orientasi pasar, orientasi 

kewirausahaan, dan inovasi produk terhadap kinerja pemasaran pada UKM 

Mebel di Jepara. Fokusnya lebih menekankan pada industri spesifik (mebel) 

dengan sampel yang lebih besar (97 UKM). Meski menarik, penelitian ini 

kurang mengelaborasi peran variabel proaktif dan agresivitas bersaing, yang 

justru sangat relevan dalam menghadapi dinamika pasar yang kompetitif. 

Penelitian oleh (Kozubikova dkk., 2017: 208) meneliti tentang 

perbedaan inovasi, proaktif dan agresivitas bersaing dalam kaitannya dengan 

motif kewirausahaan. Hasil dari penelitian ini adalah adanya perbedaan yang 

signifikan secara statistik dalam hal inovasi, proaktif, dan agresivitas 

kompetitif antara wirausaha yang termotivasi oleh uang dan mereka yang 

termotivasi oleh misi. Terlepas dari motif kewirausahaannya, sebagian besar 

pengusaha yang disurvei menganggap inovasi dan proaktif sebagai hal yang 

penting bagi perusahaan mereka. Di sisi lain, sebagian besar dari mereka tidak 

menyadari adanya aktivitas agresif terhadap persaingan yang dihadapi. 

Penelitian oleh (Anggraini & Graciafernandy, 2023) meneliti orientasi 

pasar, kewirausahaan, dan promosi online terhadap kinerja pemasaran UMKM 

di Kecamatan Semarang Barat, dengan fokus pada sektor kuliner. Penelitian ini 

memperlihatkan keterkaitan signifikan antara variabel-variabel tersebut, tetapi 

tidak menyoroti bagaimana agresivitas bersaing dan sifat proaktif dapat 

menjadi strategi utama untuk meningkatkan daya saing UMKM. 
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Penelitian (Hanif dkk., 2022) di Provinsi Riau mengeksplorasi 

hubungan orientasi kewirausahaan, orientasi pasar, inovasi, dan kinerja 

pemasaran, khususnya pada UMKM binaan Bank Indonesia. Fokus pada 

inovasi sebagai variabel mediasi menarik, tetapi penelitian ini tidak secara 

spesifik membahas agresivitas atau proaktif sebagai determinan langsung 

terhadap kinerja pasar, terutama dalam konteks pasar domestik yang memiliki 

karakteristik berbeda dari pasar ekspor. 

Dari beberapa penelitian tersebut, belum ada yang secara khusus 

memfokuskan pada pengaruh agresivitas dan sifat proaktif terhadap kinerja 

pasar UMKM di Kota Semarang sebagai variabel utama, dengan 

mempertimbangkan konteks persaingan lokal yang unik. Penelitian ini 

mencoba mengisi kekosongan tersebut dengan menganalisis kedua variabel 

tersebut sebagai strategi yang relevan untuk meningkatkan kinerja pasar di 

tengah persaingan yang semakin ketat. Selain itu, pendekatan kontekstual 

terhadap karakteristik UMKM di Kota Semarang akan memberikan kontribusi 

teoretis dan praktis yang signifikan, yang belum banyak dijelaskan dalam 

penelitian sebelumnya. 

Penelitian ini penting dilakukan karena UMKM memiliki peran 

strategis dalam mendukung pertumbuhan ekonomi lokal maupun nasional, 

namun masih menghadapi tantangan besar dalam meningkatkan daya saing, 

khususnya di era digitalisasi dan globalisasi. Kota Semarang, sebagai salah satu 

pusat ekonomi di Jawa Tengah, memiliki potensi besar dalam pengembangan 

UMKM yang beragam. Namun, tekanan persaingan yang semakin ketat, baik 
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dari pelaku usaha lokal, nasional, hingga internasional, menuntut UMKM 

untuk mengadopsi strategi bisnis yang lebih inovatif, agresif, dan proaktif. 

Pendekatan ini belum banyak dieksplorasi secara mendalam dalam konteks 

lokal Semarang, meskipun terbukti relevan untuk meningkatkan kinerja pasar 

UMKM di wilayah dengan dinamika ekonomi yang unik. Penelitian ini 

diharapkan tidak hanya mengisi kesenjangan literatur tentang pentingnya 

agresivitas dan sifat proaktif dalam strategi bisnis UMKM, tetapi juga 

memberikan rekomendasi praktis yang dapat membantu pelaku UMKM 

bertahan dan berkembang di tengah tantangan era digital. Dengan demikian, 

penelitian ini dapat berkontribusi pada penguatan ekonomi lokal melalui 

pemberdayaan sektor UMKM. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan dari rumusan masalah tersebut maka tujuan penelitian ini 

adalah sebagai berikut : 

1. Bagaimana pengaruh agresivitas terhadap kinerja pasar pada UMKM di 

Kota Semarang? 

2. Bagaimana pengaruh pemberian proaktif terhadap kinerja pasar pada 

UMKM di Kota Semarang? 

3. Bagaimana Proaktif memoderasi hubungan antara Agresivitas terhadap 

Kinerja Pasar? 

1.3 Tujuan Penelitian  

Berdasarkan dari rumusan masalah tersebut maka tujuan penelitian ini 

adalah sebagai berikut : 

1. Untuk menganalisis pengaruh agresivitas terhadap kinerja pasar pada 

UMKM di Kota Semarang 



10 

 

 

 

2. Untuk menganalisis pengaruh pemberian proaktif terhadap kinerja pasar 

pada UMKM di Kota Semarang 

3. Untuk menganalisis pengaruh Proaktif dalam memoderasi Agresivitas 

terhadap Kinerja Pasar 

1.4 Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian yang diharapkan dari penelitian ini adalah : 

1. Manfaat Teoritis 

Melalui penelitian ini, diharapkan dapat memberikan kontribusi 

pada pengembangan teori dan literatur mengenai pengaruh agresivitas dan 

pemberian proaktif terhadap kinerja pasar, khususnya pada konteks 

UMKM. Hasil penelitian ini dapat menjadi rujukan bagi akademisi dan 

peneliti lain dalam mengembangkan kajian terkait strategi bisnis pada sektor 

UMKM. 

2. Manfaat Praktis  

Penelitian ini bertujuan untuk memberikan panduan kepada pelaku 

UMKM di Kota Semarang dalam meningkatkan kinerja pasar mereka. 

Temuan penelitian ini diharapkan dapat membantu para pelaku usaha 

memahami pentingnya strategi agresivitas dan pemberian proaktif sebagai 

bagian dari pendekatan bisnis yang efektif. Selain itu, hasil penelitian dapat 

digunakan untuk merumuskan kebijakan atau strategi operasional yang 

mendukung keberlanjutan dan daya saing UMKM di pasar.
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 
2.1 Variabel Penelitian 

2.1.1 Orientasi Kewirausahaan 

Kewirausahaan adalah kemapuan kreatif dan inovatif yang dijadikan 

dasar, dan sumber daya untuk mencari peluang menuju kesuksesan. Beberapa 

literatur manajemen memberikan tiga landasan dimensi-dimensi dari 

kecenderungan organisasional untuk proses manajemen kewirausahaan, yakni 

kemampuan inovasi, kemampuan mengambil risiko, dan sifat proaktif 

(Weerawardena, 2003). Orientasi kewirausahaan secara luas dianggap sebagai 

pendorong utama bagi perusahaan untuk mengidentifikasi dan secara aktif 

mengejar peluang baru, yang bertujuan untuk mengembangkan produk, pasar, 

dan model bisnis inovatif baru (Cheng dkk., 2025). (Umar & Noe, 2022) 

menyatakan kewirausahaan sebagai suatu proses penerapan kreativitas dan 

inovasi dalam memecahkan persoalan dan menemukan peluang untuk 

memperbaiki kehidupan. 

Kompetensi kewirausahaan dibutuhkan didalam implementasi strategi 

pemasaran agar diperoleh keunggulan bersaing yang mantap melalui nilai 

responsifitas atas kebutuhan pelanggan.Sedangkan jiwa kewirausahaan sendiri 

meliputi 5 hal, yakni: otonomi, keinovatifan,pengambilan risiko, proaktivitas, 

dan agresifitas kompetitif. 

Menurut (Kotler, 2012) pemasaran entrepreneurial merupakan  sebuah 

konsep yang terpadu daerah penuh perubahan seperti sekarang ini. Pemasaran 
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entrepreneurial sendiri didefinisikan oleh (Kuratno & Morris, 2002) sebagai 

sebuah aktifitas mengidentifikasi secara proaktif upaya mencapai dan 

mempertahankan pelanggan yang memberikan keuntungan melalui pendekatan 

yang inovatif terhadap manajemen risiko, efektifitas sumber daya, dan 

pengembangan nilai. 

Proaktifitas seseorang untuk berusaha berprestasi merupakan 

petunjuk lain dari aplikasi atas orientasi kewirausahaan secara pribadi. 

Demikian pula bila suatu perusahaan menekankan proaktifitas dalam kegiatan 

bisnisnya, maka perusahaan tersebut telah melakukan aktivitas kewirausahaan 

yang akan secara otomatis mendorong tingginya kinerja. Perusahaan dengan 

aktivitas kewirausahaan yang tinggi berarti tampak dari tingginya semangat 

yang tidak pernah padam karena hambatan, rintangan, dan tantangan. Sikap 

aktif dan dinamis adalah kata kuncinya (Aftab dkk., 2024). 

Sesorang berani mengambil risiko dapat didefinisikan sebagai 

seseorang yang berorientasi pada peluang dalam ketidakpastian konteks 

pengambilan keputusan (Weruin, 2024). Hambatan risiko merupakan faktor 

kunci yang membedakan perusahaan dengan jiwa wirausaha dan tidak. Fungsi 

utama dari tinggiya orientasi kewirausahaan adalah bagaimana melibatkan 

pengukuran risiko dan pengambilan risiko secara optimal.Peranan berusaha 

juga sangat memegang peranan penting dalam kemampuan pimpinan, selain 

tingkat pendidikan dan kemampuan pengambilan risiko, karena dengan 

pengalaman berusaha yang tinggi maka kemampuan pimpinan untuk melihat 

keinginan konsumen pada suatu produk juga sangant tinggi (Hadjimanolis, 
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2000). Sikap berwirausaha dan konsekuensi dari perilaku kepada inovasi 

sangat dipengaruhi oleh latar belakang pimpinannya yang menyangkut 

pengalaman berusaha pimpinannya. 

Penelitian ini mengadopsi indikator variabel orientasi kewirausahaan, 

yaitu kemampuan berinovasi, proaktif, keberanian mengambil risiko 

(Weerawardena, 2003). Mengambil risiko dapat didefinisikan sebagai 

seseorang yang berorientasi pada peluang dalam ketidakpastian konteks 

pengambilan keputusan. Flexibel adalah dapat berubah sesuai dengan 

keinginan pelanggan. Proaktif adalah perusahaan dimana pemimpinanya 

mempunyai kemampuan untuk mengenali peluang dan komitmen untuk 

inovasi. Pengalaman berusaha adalah sikap berwirausaha dan konsekuensi dari 

perilaku kepada inovasi yang dipengaruhi oleh latar belakang pimpinannya 

yang menyangkut pengalaman berusaha pimpinannya. Antisipatif adalah 

kemampuan perusahaan dalam menanggulangi atau mengantisipasi terhadap 

segala perubahan. 

Berdasarkan literasi diatas, Orientasi Kewirausahaan adalah Orientasi 

kewirausahaan merupakan elemen krusial dalam menciptakan dan mengejar 

peluang bisnis meliputi kemampuan inovasi, pengambilan resiko dan 

proaktivitas. (Umar & Noe, 2022) menyatakan kewirausahaan memiliki 5 

dimensi yaitu otonomi, keinovatifan,pengambilan risiko, proaktivitas, dan 

agresifitas kompetitif. 
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Dalam penelitian ini penulis tidak menggunakan Orientasi 

Kewirausahaan sebagai variable utama, tetapi penulis menggunakan Dimensi 

dari variable Orientasi Kewirausahaan yaitu Agresivitas dan Proaktif 

2.1.2 Agresivitas 

Menurut  Agresivitas kompetitif, sebagai salah satu pilar Utama 

orientasi kewirausahaan, bukan sekadar sikap reaktif terhadap persaingan, 

melainkan sebuah strategi proaktif yang terbukti ampuh dalam mendongkrak 

kinerja perusahaan secara signifikan (Rosmasari dkk., 2019). 

Agresivitas kompetitif merupakan hal mendasar bagi pelaku usaha 

untuk tidak hanya berpartisipasi, tetapi juga mendominasi pasar yang dapat 

menantang pelaku usaha dalam tindakan strategis yang terencana untuk secara 

aktif mengungguli pesaing, merebut pangsa pasar, dan menciptakan 

keunggulan kompetitif yang berkelanjutan (Wulandary dkk., 2018). 

Agresivitas kompetitif bukan sekadar usaha sesaat, melainkan 

komitmen berkelanjutan untuk secara proaktif mengungguli pesaing di setiap 

lini yang melibatkan investasi terus-menerus dalam inovasi, pengembangan 

produk, peningkatan efisiensi operasional, serta kemampuan untuk membaca 

dan merespons dinamika pasar dengan cepat dan tepat (Indrawati & 

Kurniawan, 2021). 

Agresivitas kompetitif, sebagai bagian penting dari orientasi 

kewirausahaan, lebih dari sekadar reaksi terhadap pesaing, melainkan strategi 

proaktif untuk meningkatkan kinerja perusahaan. Ini melibatkan tindakan 

strategis untuk mengungguli pesaing, merebut pangsa pasar, dan menciptakan 
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keunggulan kompetitif yang berkelanjutan melalui inovasi dan respons cepat 

terhadap dinamika pasar. Agresivitas kompetitif adalah komitmen 

berkelanjutan, bukan hanya upaya sesaat.  

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa Agresivitas adalah perilaku 

individu yang dimaksudkan sebagai naluri dasar, beberapa menjadikannya 

sebagai perilaku yang didapat, dan beberapa lagi memandangnya sebagai 

frustrasi psikologis. Artinya seluruh emosi merupakan bagian dari kepribadian 

yang tumbuh dan berinteraksi dengan lingkungan (untuk menyakiti, 

mencelakakan atau melukai individu maupun objek lain, baik makhluk hidup 

maupun benda mati yang dapat dilakukan secara fisik (nonverbal) maupun 

dengan kata-kata (verbal). Menurut (Al Khateeb, Khlifat, Almajali, dkk., 2024) 

terdapat beberapa indikator berupa : Inovatif,ekspansi,berani mengambil 

resiko. 

2.1.3 Proaktif 

Proaktif berarti memberikan kebebasan bagi pikiran untuk memilih 

berbagai ide dan tindakan kreatif yang muncul. Sikap proaktif ini dapat 

mendorong pengembangan kreativitas dalam berpikir. Namun, terkadang 

muncul rasa khawatir atau malu untuk mengungkapkan ide-ide yang terlintas 

dalam pikiran. Perasaan malu atau ragu sering kali muncul karena adanya 

anggapan bahwa ide tersebut kurang baik atau tidak lazim. Apa pun bentuknya, 

sebaiknya ide-ide kreatif yang muncul tetap diungkapkan. Jika diperlukan, ide-

ide tersebut dapat dituliskan secara lengkap dan jelas untuk mempermudah 

pemahaman. 
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Orang-orang proaktif adalah pelaku-pelaku perubahan dan memilih 

untuk tidak menjadi korban, untuk tidak bersikap reaktif, untuk tidak 

menyalahkan orang lain. Mereka lakukan ini dengan mengembangkan serta 

menggunakan keempat karunia manusia yang unik, kesadaran diri, hati nurani, 

daya imajinasi, dan kehendak bebas dan dengan menggunakan pendekatan 

dari dalam ke luar untuk menciptakan perubahan. Mereka bertekad menjadi 

daya pendorong kreatif dalam hidup mereka sendiri, yang adalah keputusan 

paling mendasar yang bisa diabil setiap orang 

Sikap proaktif (PA) adalah ciri kepribadian yang memengaruhi tindakan 

dan motivasi individu. Inilah keyakinan yang kaya akan motivasi perubahan 

untuk memantapkan diri dan lingkungan sekitar. Ini terdiri dari berbagai aspek 

seperti tanggung jawab, kecerdikan, visi, dan nilai-nilai. Individu dengan sikap 

proaktif percaya bahwa terdapat sumber daya internal dan eksternal yang 

memadai dan mereka juga tahu bagaimana menggunakan sumber daya tersebut 

dengan tepat (Niazi dkk., 2022). 

Sikap proaktif ini akan melahirkan ide-ide baru yang kreatif dan 

berbeda dengan yang sudah ada sebelumnya. Inisiatif dan proaktif 

menumbuhkan semangat untuk berani mencoba sesuatu yang baru. Memiliki 

sikap proaktif artinya tidak sekedar menunggu kesempatan yang datang, tetapi 

berani mengambil inisiatif untuk menciptakan kesempatan-kesempatan baru. 

Berani aktif menjemput kesempatan- kesempatan yang datang. karena kita 

tidak selalu mendapatkan kesempatan atau kadang kesempatan yang datang 

belum tentu sesuai dengan kehendak hati, maka perlu bersikap proaktif dalam 
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mengambil kesempatan atau menciptakan kesempatan baru (Tomasouw dkk., 

2022). 

Berdasarkan literasi diatas penulis menyimpulkan bahwa Sikap proaktif 

adalah pendekatan yang menekankan kebebasan berpikir dan keberanian dalam 

mengungkapkan ide-ide kreatif tanpa rasa takut. Individu proaktif berfungsi 

sebagai agen perubahan, tidak bersikap reaktif, dan menggunakan kesadaran 

diri serta daya imajinasi untuk menciptakan perubahan positif. Mereka percaya 

bahwa ada sumber daya yang cukup untuk mencapai tujuan dan secara aktif 

menciptakan peluang baru. Sikap ini mendorong inovasi, meningkatkan 

kreativitas dan produktivitas, serta merupakan kunci untuk mencapai 

keberhasilan pribadi dan profesional dengan bertanggung jawab atas tindakan 

sendiri. Penelitian yang dilakukan oleh (Bateman & Crant, 1993) mengatakan 

bahwa indikator dari Proaktif adalah Kemampuan dalam melihat peluang, 

kemampuan menunjukan inisiatif dan kemampuan mengambil tindakan 

2.1.4 Kinerja Pasar 

Kinerja pasar merupakan konsep untuk mengukur prestasi pasar suatu 

produk. Setiap perusahaan berkepentingan untuk mengetahui prestasi pasar 

dari produk-produknya, sebagai cermin dari keberhasilan usahanya di dunia 

persaingan bisnis. Selain itu kinerja perusahaan dapat dilakukan melalui dua 

cara, yaitu secara internal dan eksternal. 

Kinerja perusahaan merupakan faktor yang umum digunakan untuk 

mengukur dampak dari sebuah strategi perusahaan. Strategi perusahaan selalu 
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diarahakan untuk menghasilkan kinerja baik berupa kinerja pasar maupun 

kinerja keuangan (Pudyastuti & Saputra, 2021). 

Kinerja pasar merupakan titik overspent dan underdelivered, karena 

sulitnya mengukur efektifvitas dan efisiensi setiap aktivitas, keputusan atau 

program pasar. Kinerja pasar lebih obyektif dan terfokus pada profitabilitas dan 

produktivitas keputusan pasar (Semadi dkk., 2022). 

Kinerja pasar adalah merupakan konsep untuk mengukur prestasi pasar 

suatu produk. Setiap perusahaan berkepentingan untuk mengetahui prestasi 

pasar dari produk-produknya, keberhasilan kinerja pasar tercermin dari 

keberhasilan usahanya di dunia persaingan bisnis. Disamping itu ukuran 

keberhasilan kinerja pasar juga dapat dilihat dari tingkat keberhasilan produk 

baru yang menunjukkan bahwa perusahaan tersebut kinerjanya semakin baik. 

Hasil penelitian (Kim-Soon dkk., 2024) menemukan bahwa kerangka 

populasi penelitiannya adalah eksportir dari Federasi Produsen Malaysia yang 

mengekspor ke negara-negara Arab. Sebanyak 223 kuesioner survei mandiri 

yang telah diisi lengkap dan dikumpulkan dari masing-masing perwakilan 

produsen yang mengekspor ke pasar Arab dianalisis. Ditemukan bahwa 

orientasi pasar ekspor dan pengetahuan organisasi berpengaruh positif terhadap 

kinerja pasar ekspor.  Hasilnya menyiratkan bahwa manajer perusahaan yang 

mengekspor ke negara-negara Arab harus fokus pada orientasi pasar dan 

mengelola pengetahuan dalam organisasi mereka untuk meningkatkan kinerja 

ekspor. Akan menjadi suatu penelitian yang menarik apabila dengan 

menggunakan responden yang sama yakni warga kota Joglosemar dengan 
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menggunakan konsep yang dikemukakan (Chen & Chang, 2012: 502) bahwa 

persepsi nilai produk, resiko produk, dan tingkat kepercayaan terdahap produk 

mungkin menjadi faktor mengapa mereka belum meningkatkan sikap mereka 

dari attention menjadi intention to buy. 

Berdasarkan beberapa pendapat di atas, dapat disimpulkan bahwa 

efektivitas pasar merupakan ukuran keberhasilan proses pasar produk suatu 

perusahaan. Kinerja pasar adalah kinerja yang diperoleh perusahaan atau 

organisasi dari adanya kegiatan pasar secara keseluruhan. Penelitian yang 

dilakukan oleh (Iskandar dkk., 2018) mengatakan bahwa indicator dari Kinerja 

Pasar adalah laba penjualan, pertumbuhan pelanggan dan jangkauan wilayah 

pemasaran. 

2.2 Pengembangan Hipotesis 

2.2.1 Pengaruh Agresivitas terhadap Kinerja Pasar 

Penelitian oleh (Alicia, 2023) menunjukkan bahwa agresivitas (Yuliani 

& Visiana, 2022) berpengaruh signifikan terhadap kinerja perusahaan. 

Berdasarkan penelitian (Wilson & Puspitowati, 2022), menunjukkan bahwa 

terdapat pengaruh agresivitas bersaing terhadap kinerja UKM di Jakata Barat. 

Menurut (Setiawan, 2015), tingkat signifikansi agresivitas sebesar 0,001<0.05, 

serta koefiensi regrwsi bertanda positif (2.918), berarti bahwa agresivitas 

berpengaruh positif pada pasar. Berdasarkan uraian di atas, hipotesis yang 

diajukan dalam penelitian ini adalah :  

H1 : agresivitas berpengaruh terhadap kinerja pasar 

2.2.2 Pengaruh Proaktif terhadap Kinerja Pasar 
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Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Xieming & Puspitowati, 

2024a) Sikap Proaktif dapat memberikan pengaruh signifikan terhadap kinerja 

usaha, dimana penting dalam mengukur kesuksesan bisnis. Diungkapkan juga 

oleh (Cemosa & Soelaiman, 2020) bahwa sikap proaktif dalam organisasi 

berperan penting dalam meningkatkan kinerja pasar, karena kemampuan untuk 

menciptakan peluang baru dan inovasi memungkinkan perusahaan untuk 

menjadi pemimpin di pasar dan meningkatkan profitabilitas. Perilaku proaktif 

mencakup tindakan yang diambil secara mandiri, didorong oleh adanya 

masalah atau peluang, dengan tujuan untuk meningkatkan efisiensi dan 

efektivitas fungsi kerja secara keseluruhan (Fay & Sonnentag, 2012). 

Rendahnya sikap proaktif dapat menghambat perkembangan kinerja UKM 

karena ketidakmampuan untuk beradaptasi dengan lingkungan persaingan 

pasar yang dinamis (Amin, 2015). Berdasarkan uraian di atas, hipotesis yang 

diajukan dalam penelitian ini adalah : 

H2 : Proaktif berpengaruh Terhadap Kinerja Pasar 

2.2.3 Pengaruh Proaktif sebagai variable moderasi terhadap Kinerja Pasar 

Penelitian oleh (Alicia, 2023) menunjukkan bahwa proaktif 

berpengaruh signifikan terhadap kinerja ekspor. Berdasarkan penelitian 

(Xieming & Puspitowati, 2024b), menunjukkan bahwa sikap proaktif secara 

positif dan signifikan mempengaruhi kinerja usaha UMKM di wilayah 

tersebut. Menurut (Magfira & Farild, 2024), Proaktif bepengaruh positif dan 

signifikan terhadap. Temuan akhir penelitian (Afza dkk., 2022) diketahui 

adanya pengaruh positif dan signifikan pada variabel Proaktif terhadap kinerja 
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UKM pemanfaatan kayu bekas di Jakarta Barat.  Hasil penelitian (Shalma, 

2024) menunjukkan bahwa kepribadian proaktif juga menunjukkan pengaruh 

positif terhadap perilaku kinerja pasar. Berdasarkan uraian di atas, hipotesis 

yang diajukan dalam penelitian ini adalah :  

H3 : Proaktif memoderasi hubungan antara Agresivitas terhadap Kinerja Pasar 

2.3 Model Empirik 

 

 

  

 

 

 

Gambar 2. 1 Model Penelitian 

Rumusan Hipotesis: 

1. H1 : Agresivitas berpengaruh positif terhadap Kinerja Pasar 

2. H2 : Proaktif berpengaruh positif terhadap Kinerja Pasar 

3. H3 : Proaktif memoderasi hubungan antara Agresivitas terhadap Kinerja Pasar 

 

Proaktif 

Agresivitas Kinerja pasar 

H3 

 

H1 

H2 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

3.1 Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif karena gejala-gejala 

hasil pengamatan dikonversikan ke dalam angka-angka yang dianalisis 

menggunakan statistik. Penelitian kuantitatif mengharuskan peneliti untuk 

menjelaskan bagaimana variabel mempengaruhi variabel yang lain. Penelitian 

ini menggunakan penelitian asosiatif yaitu penelitian untuk mengetahui 

hubungan antara dua variabel (atau lebih) tersebut. Di mana hubungan antara 

variabel dalam penelitian akan dianalisis dengan menggunakan ukuran 

statistika yang relevan atas data tersebut untuk menguji hipotesis (Siroj dkk., 

2024).  

3.2 Populasi dan Sampel 

3.2.1 Populasi 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari obyek / subjek 

yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditentukan oleh peneliti 

untuk dipelajari dan kemudian di tarik kesimpulannya (Siroj dkk., 2024). 

Adapun populasi dalam penelitian ini adalah pengusaha usaha mikro kecil 

menengah (UMKM) di Kota Semarang pada tahun 2024 sebanyak 7953 UMKM 

(dataumkm.semarangkota, 2024). 

3.2.2 Sampel 

Sampel merupakan bagian dari populasi yang diambil dari sebagian data 

yang dianggap telah dapat mewakili seluruh populasi. Sampel adalah bagian dari 

jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Pengambilan 

sampel dapat menjadi kesimpulan dari populasi sehingga sampel yang 
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digunakan untuk penelitian benar-benar dapat mewakili populasi. Teknik yang 

digunakan dalam penentuan sampel ini menggunakan non-probability tepatnya 

purposive sampling. Purposive sampling adalah teknik penentuan sampel 

dengan pertimbangan tertentu (Siroj dkk., 2024). 

Berdasarkan data populasi yang ada, maka untuk menghitung besarnya 

sampel digunakan rumus Slovin dengan presisi 10% dengan tingkat kepercayaan 

90%, sebagai berikut :  

𝑛 =
N

1 + Ne2
 

Dimana :  

n = Jumlah sampel   

N = Jumlah populasi (7953)  

e = margin of error (Standart Error 10%)  

Berdasarkan rumus Slovin, maka banyaknya sampel yang diambil sebagai bahan 

penelitian adalah sebagai berikut:  

𝑛 =
7953

1 + 7953 (0,1)2
 

𝑛 =
7953

80,53 
 

𝑛 = 98,75 

Maka dari hasil perhitungan menggunakan rumus Slovin diperoleh hasil 

98,75. Dengan demikian, responden yang dibutuhkan adalah 110 (dibulatkan) 

responden. 

3.3 Sumber Data 
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Data merupakan salah satu unsur atau komponen utama dalam 

melaksanakan penelitian. Data yang baik adalah data yang dapat dipercaya 

kebenarannya (reliable), tepat waktu dan mencukupi ruang yang luas serta dapat 

memberikan gambaran jelas tentang suatu masalah secara menyeluruh, 

sistematis dan komprehensif. Data yang diperlukan adalah data primer dengan 

didukung beberapa data sekunder. Secara rinci, data yang dikumpulkan meliputi: 

1. Data primer diperoleh secara langsung dari objek penelitian, yaitu hasil 

penyebaran kuisioner pada sampel yang telah ditentukan (UMKM Kota 

Semarang) 

2. Data sekunder diperoleh dari buku, literatur, media internet, dan sumber- 

sumber lain yang mendukung dalam penelitian ini.  

3.4 Metode Pengumpulan Data 

Metode pengumpulan data merupakan hal yang digunakan untuk 

mengumpulkan suatu data. Tanpa mengetahui teknik pengumpulan data, maka 

peneliti tidak akan mendapatkan data yang memenuhi standar data yang 

ditetapkan. Sedangkan untuk teknik pengumpulan data dalam penelitian ini 

menggunakan kuesioner. Kuesioner adalah suatu cara pengumpulan data dengan 

menyebarkan pertanyaan kepada responden dan responden akan memberikan 

respon atas pertanyaan tersebut (Hartono & Parameswari, 2021). Pemilihan 

teknik angket dalam penelitian ini agar memperoleh data yang akurat secara 

langsung dari orang-orang yang akan dimintai data. Pengukuran jawaban 

responden menggunakan kriteria pembobotan dengan tingkatan sebagai berikut:  

Tabel 3. 1 Skala 

No Keterangan Skor 

1 Sangat Setuju 5 

2 Setuju 4 

3 Kurang Setuju 3 

4 Tidak Setuju 2 

5 Sangat Tidak Setuju 1 
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3.5 Definisi Operasional dan Indikator 

Tabel 3. 2 Definisi Operational Variabel 

No Definisi Operasional Indikator Sumber 

1 Agresivitas dalam bersaing merujuk 

pada kecenderungan perusahaan untuk 

secara langsung dan intensif menantang 

pesaingnya, baik untuk memasuki pasar 

maupun untuk meningkatkan posisinya. 

Tujuannya adalah untuk mengungguli 

rival di industri dan mencapai 

keunggulan kompetitif. 

a. Inovatif  

b. Ekspansi 

c. Berani 

Mengambil 

Resiko 

(Al Khateeb, 

Khlifat, & 

Almajali, 

2024) 

2 Proaktif adalah bertanggung jawab atas 

perilaku kita sendiri (di masa lalu, di 

masa sekarang, maupun di mana 

mendatang), dan membuat pilihan - 

pilihan berdasarkan prinsip-prinsip 

serta nilai-nilai ketimbang pada suasana 

hati atau keadaan. 

a. Kemampuan 

dalam melihat 

peluang 

b. Menunjukan 

inisiatif 

c. Mengambil 

Tindakan 

(Bateman & 

Crant, 1993) 

3 Kinerja pasar adalah kinerja yang 

diperoleh perusahaan atau organisasi 

dari adanya kegiatan pemasaran secara 

keseluruhan. 

a. Laba  penjualan 

b. Pertumbuhan 

pelanggan 

c. Jangkauan 

wilayah 

pemasaran 

 

(Iskandar 

dkk., 2018) 

 

3.6 Teknik Analisis Data 

3.1.1 Smart Partial Least Square (PLS)  

Metode analisis data dalam penelitian ini adalah dengan alat analisis 

menggunakan aplikasi software Smart PLS versi 4.1.0.9. Penelitian ini 

menggunakan analisis model persamaan struktural (SEM) berbasis partial least 

square (PLS). 

Berdasarkan hipotesis dan model penelitian, maka persamaan model 

regresi linier berganda dan dapat dirumuskan sebagai berikut : 

Y    = β1 X + β2 X.Z + e 

Keterangan : 

Y    = Kinerja Pasar 

 β   = Koefisien Regresi 

X = Agresivitas 

Z = Proaktif 

e = Error 
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3.1.2 Outer Model (Measutement Model) 

Analisis Outer Model (Measurement Model) digunakan untuk 

menentukan spesifikasi hubungan antara konstruk variabel laten dengan 

indikatornya. Adapun tahap uji pada outer model: 

3.1.2.1 Uji Convergent Validity 

Pada uji analisis outer model, uji Convergent Validity merupakan nilai 

loading faktor pada variabel laten dengan setiap indikator- indikatornya. Nilai 

korelasi loading faktor > 0.70. (Wirawan, 2019) Namun untuk penelitian yang 

masih tahap awal, pengembangan skala pengukuran nilai loading faktor 0,50 

sampai 0,60 masih dapat diterima (Ghozali & Latan, 2015). 

3.1.2.2 Uji Discriminant Validity 

Pada uji analisis outer model, uji Discriminant Validity merupakan uji 

nilai terhadap cross loading faktor untuk mengetahui apakah konstruk tersebut 

memiliki diskriminan yang memadai yaitu dengan cara membandingkan nilai 

loading pada konstruk yang dituju harus lebih besar dibandingkan dengan nilai 

loading pada konstruk lainnya (Wirawan, 2019). Apabila  nilai  dari  korelasi  

konstruk  dengan  indikator  lebih  tinggi dibandingkan korelasi indikator 

dengan konstruk lainnya, maka hal tersebut menunjukan bahwa konstruk laten 

memprediksi indikator pada blok lebih baik dibandingkan dengan indikator 

blok lainnya. Metode lain untuk mengukur nilai dari discriminant validity 

adalah dengan membandingkan nilai akar average variance extracted (AVE) 

untuk setiap konstruk dengan korelasi antara konstruk dengan konstruk lainnya 

di dalam model. Model dikatakan mempunyai nilai discriminant validity yang 

baik apabila, AVE nilainya > 0,50. 
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3.1.2.3 Uji Composite Reliability 

Pada uji analisis outer model, uji Composite Reliability dilakukan untuk 

membuktikan akurasi, konsistensi dan ketepatan instrumen dalam mengukur 

konstruk. Dalam (PLS-SEM) dengan menggunakan program Smart PLS, Suatu 

konstruk dinyatakan reliabel jika nilai composite reliability > 0,70 sedangkan 

pada Cronbach’s Alpha konstruk dikatakan realibel apabila mempunyai alpha 

> 0,60 (Sekaran & Roger Bougie, 2016). 

3.1.3 Inner Model (Structural Model) 

Analisis Inner Model (Structural Model) digunakan untuk menentukan 

spesifikasi hubungan antara konstruk laten dengan konstruk laten lainnya. 

Adapun tahap uji pada inner model: 

3.1.3.1 Uji Hipotesis Pengaruh Langsung (Coefficient Path) 

Uji selanjutnya untuk melihat bagaimana signifikansi pengaruh antar 

variabel dengan melihat nilai dari koefisien parameter dan nilai signifikansi 

dari nilai T statistik yaitu dengan menggunakan metode bootstrapping (Ghozali 

& Latan, 2015). Apabila nilai dari T statistik lebih besar dari 1,96 dan nilai P 

value kecil daripada tingkat signifikansi yang digunakan 0,05 (5%). Uji 

Hipotesis Pengaruh Langsung (Coefficient Path). 

3.1.3.2 Uji Koefisien Determinasi (R-Square) 

Koefisien determinasi digunakan untuk menguji kemampuan serta 

pengaruh suatu model dalam menerangkan berupa variasi variabel dependen 

yang tersebar antara kisaran nol hingga satu. Pengujian terhadap model 

struktural dilakukan dengan melihat nilai R–Square yang merupakan uji 

goodness – fit model. Menurut (Ghozali, 2014) R-Square 0,67 

mengindikasikan bahwa model tersebut baik (kuat), 0,33 mengindikasikan 

bahwa model tersebut sedang (moderat), dan 0,19 mengindikasikan bahwa 

model tersebut buruk (lemah). 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 

4.1 Hasil Penelitian 

Penelitian ini memiliki tujuan yang jelas dan terfokus untuk 

memperbaiki kinerja pasar pada UMKM di Kota Semarang dengan 

meningkatkan penerapan sikap agresivitas dan proaktif. Dalam upaya 

mencapai tujuan tersebut, penelitian ini mengumpulkan data secara langsung 

melalui penyebaran kuesioner kepada para pelaku UMKM yang beroperasi di 

wilayah tersebut. Proses penyebaran data dilakukan dengan mendatangi pelaku 

UMKM di Semarang yang masih dapat diakses oleh peneliti, sehingga 

memungkinkan interaksi langsung dan pemahaman yang lebih mendalam 

tentang kondisi mereka. Dengan pendekatan ini, peneliti berharap dapat 

memperoleh informasi yang akurat dan relevan mengenai praktik bisnis serta 

tantangan yang dihadapi oleh UMKM. Persentase kuesioner yang berhasil 

dikumpulkan dan dapat diproses lebih lanjut ditampilkan dalam tabel di bawah, 

memberikan gambaran yang jelas mengenai partisipasi dan keterlibatan pelaku 

UMKM dalam penelitian ini : 

Tabel 4. 1 Data Kuisioner 

Kriteria Jumlah 

Jumlah kuisioner yang disebar 115 

Jumlah kuisioner yang sesuai kriteria 110 

 

Tabel 4.1 menunjukkan bahwa dari 110 kuesioner yang dibagikan 

kepada PelakuUMKM di Kota Semarang, sebanyak 110 Kuisioner memenuhi 

kriteria. Dengan demikian, penelitian ini menggunakan data primer dari 110 

responden. 
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4.1.1 Karakteristik Responden 

Karakteristik dari responden pada penelitian ini disajikan dalam tabel 4.2 

berikut : 

Tabel 4. 2 Karakteristik Responden 

Keterangan Frekuensi Presentase Total 

Jumlah Sampel 110 100 100% 

Jenis Kelamin    

Pria 44 40 100% 

Wanita 66 60 

Usia    

 < 21 tahun 21 19 100% 

21 – 41 tahun 68 62 

> 41 tahun 21 19 

Pendidikan 

terakhir 

   

SMP 8 7 100% 

SMA/SMK 55 50 

S-1 47 43 

Jumlah 

Karyawan 

   

1 – 3 orang   100% 

3 – 5 orang   

> 5 orang   

Sumber : Data yang diolah,2025 

Berdasarkan data pada tabel diatas, dapat disimpulkan bahwa : 

Karakteristik responden pada penelitian ini menunjukan sebagian besar 

jumlah responden berjenis kelamin Wanita yang berjumlah 66 orang dengan 

tingkat presentase 60%, sedangkan responden berjenis kelamin Pria berjumlah 

44 dengan tingkat presentase 40%, dengan total keseluruhan responden 

sejumlah 110 orang. Hal tersebut membuktikan bahwa karyawan berjenis 

kelamin Wanita lebih banyak dibandingkan Pria pada UMKM di Kota 

Semarang. Maka dari itu, responden meyakini bahwa tidak hanya laki-laki saja 

yang dapat berkarir, akan tetapi dari kalangan kaum hawa pun juga dapat 

mengembangkan karirnya di dunia kuliner. 

4.2 Analisis Deskriptif 
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Pada bab ini, akan disajikan analisis statistik deskriptif berdasarkan 

kuesioner yang telah disebar dan dikumpulkan oleh peneliti dengan total 110 

responden. Pengukuran data penelitian melalui kuesioner yang digunakan 

peneliti dalam riset ini menggunakan skala likert dengan skala yang paling 

tinggi bernilai 5 dan yang paling rendah bernilai 1. Menurut (Riyanto & 

Hatmawan, 2020) analisis deskriptif dengan menggunakan rentang skala 

mempunyai fungsi yang serupa dengan kriteria three box, yaitu berguna untuk 

menjelaskan data dari variabel penelitian. Kemudian rumus yang digunakan 

untuk menentukan rentang skala dengan skala likert yang mempunyai nilai 

terendah 1 dan nilai tertinggi 5 dari setiap kategori dengan perhitungan menurut 

(Simamora, 2002) adalah sebagai berikut : 

Rentan Skala = 5-1 = 4 

Mean = 5-1= 3 

Standar Deviasi = 5−1 = 0,67 
    2 

Rendah = (-1SD) Mean 

Sedang = (-1SD) Mean s/d Mean (+1SD) 

Tinggi = Mean (+1SD) 

Sedang = (-1SD) Mean s/d Mean (+1SD) 

Tinggi = Mean (+1SD) 

Keterangan: 

SD = Standar Deviasi 

Mean = Nilai Tengah 

 

Hasil dari perhitungan rentang skala tersebut akan digunakan sebagai 

dasar untuk menginterpretasikan penilaian rata-rata setiap indikator pada 

variabel yang diteliti, kemudian dilanjutkan dengan melakukan perhitungan 

untuk menentukan kategori rentang skala yang sangat rendah hingga Tinggi. 
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Penilaian tersebut disajikan dalam bentuk indeks rata-rata yang dimodifikasi 

dari (Simamora, 2002), sebagai berikut: 

1. Indeks dengan nilai antara <2,33 dikategorikan sebagai rendah. 

 

2. Indeks dengan nilai antara 2,33 - 3,67 dikategorikan sebagai Sedang. 

 

3. Indeks dengan nilai antara >3,67 dikategorikan sebagai Tinggi. 

 

Tabel 4. 3 Indeks Rentan Skala 

Rentan skala Kategori 

< 2,33 Rendah 

2,33 – 3,67 Sedang 

> 3,67 Tinggi 

Sumber : Data yang diolah, 2025 

4.2.1 Variabel Agresivitas 

 

 Pelaku UMKM  yang memiliki sikap Agresivitas akan memberikan 

peningkatan yang signifikan pada Kinerja Pasar. Tanggapan dari responden 

mengenai kompetensi dapat dilihat dalam tabel 4.4 berikut : 

Tabel 4. 4 Tanggapan Responden Terhadap Variabel Kompetensi 

No Indikator  Jawaban 

   Responden  

Jumlah 

Responden 

Rata- 

rata 

Keterangan 

  1 2 3 4 5    

1. Inovatif 0 6 23 51 30 110 3,95 Tinggi 

2. Ekspansi 0 4 11 45 50 110 4,23 Tinggi 

3. 
Berani 
mengambil 
resiko 

2 4 19 48 37 110 
4,04 

 
Tinggi 

 Rata- rata Nilai Indeks   4,07 Tinggi 

        Sumber : data yang diolah, 2025 

 

Berdasarkan Tabel 4.4 terlihat bahwa Kompetensi dari para pelaku 
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UMKM menggambarkan sikap agresivitas  yang dimiliki dan dapat 

diimplementasikan pada U M K M  n y a . Dengan rata-rata jawaban yang 

mencapai 4,07 mengindikasikan bahwa Agresivitas secara keseluruhan dapat 

dikategorikan sebagai “Tinggi”, hal tersebut juga dapat menjelaskan bahwa, 

Agresivitas mendapatkan pengakuan yang tinggi dari responden, yang 

mencerminkan kesiapan dan kemampuan mereka dalam aspek-aspek yang 

relevan. Indikator pertama, Inovatif, mendapatkan rata-rata nilai 3,95, 

menunjukkan bahwa responden merasa memiliki kemampuan yang baik dalam 

berinovasi. Selanjutnya, indikator Ekspansi juga mencatat rata-rata  4,23, yang 

menandakan bahwa responden mampu melakukan Ekspansi bisnis dengan 

baik. Indikator kompetensi Berani Mengambil Resiko memperoleh rata-rata 

4,04, menunjukkan bahwa responden menyadari pentingnya aspek Berani 

Mengambil Resiko dalam meningkatkan kinerja Pasar. Tingkat Agresivitas 

yang tinggi ini dapat menjadi indikasi bahwa sikap yang dilakukan oleh pelaku 

UMKM sangat efektif dalam meningkatkan kemampuan responden di bidang 

yang diukur.  

4.2.2 Variabel Proaktif 

Sikap  Proaktif merupakan elemen krusial bagi Pelaku UMKM dalam 

meningkatkan Kinerja Pasar pada suatu UMKM yang bertujuan untuk 

meningkatkan kinerjanya agar dapat mencapai tujuannya. Tanggapan 

responden mengenai Proaktif dan dampak terhadap kinerjanya dapat ditemukan 

dalam Tabel 4.5 berikut: 

Tabel 4. 5 Tanggapan Responden Terhadap Variabel Agresivitas 

No Indikator  Jawaban 
   Responden  

 Jumlah 

Responden 

Rata- 

rata 

Keterangan 

  1 2 3 4 5    

1. Kemampuan 

dalam melihat 

peluang 

1 1 14 48 46 110 4,25 Tinggi 
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2. 
Inisiatif 0 2 12 52 44 110 4,25 Tinggi 

3. Mengambil 

tindakan 
0 2 15 50 43 110 4,22 Tinggi 

 Rata- rata Nilai Indeks   4,24 Tinggi 

Sumber : Data yang diolah, 2025 

Berdasarkan tabel 4.5,  Rata-rata jawaban responden mencapai 4,24, 

Hal ini menunjukan bahwa    Agresivitas secara keseluruhan dapat 

dikategorikan sebagai “Tinggi”. Situasi ini cenderung merujuk pada dorongan 

yang kuat pada pemilik UMKM terhadap proses dalam bekerja untuk 

meningkatkan kinerja pasar,  Indikator pertama, Kemampuan dalam melihat 

peluang, mencatat rata-rata nilai 4,25, yang menunjukan bahwa responden 

merasa   bahwa kemampuan melihat peluang dapat mendorong responden 

dalam meningkatkan kinerja pasar UMKM. Indikator kedua,  Inisiatif,  

memperoleh rata-rata 4,25, menandakan bahwa  inisiatif juga berkontribusi 

signifikan terhadap  sikap proaktif dari responden. Terakhir, indikator 

mengambil tindakan mendapatkan rata-rata 4,22, menunjukan bahwa 

responden merasa mengambil tindakan dapat mengembangkan UMKM yang 

dimiliki. Dari rata-rata tersebut, skor tertinggi mencapai 4,25 yang menunjukan 

bahwa pemilik UMKM memiliki dorongan yang kuat dalam meningkatkan 

Kinerja pasar. 

4.2.3 Variabel Kinerja Pasar 

Dalam sektor kuliner UMKM, memberikan pelayanan terbaik kepada 

pelanggan sangatlah penting. Hal ini memungkinkan pemilik UMKM untuk 

menyesuaikan pendekatan mereka berdasarkan masalah spesifik yang 

dihadapi, sehingga dapat menciptakan Kinerja Pasar yang tinggi. Dengan 

memahami kebutuhan dan harapan pelanggan, pemilik dapat mengadaptasi 

layanan dan produk mereka, yang pada gilirannya meningkatkan kepuasan 
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pelanggan dan daya saing. Tanggapan responden mengenai Kinerja Pasar 

UMKM, yang mencakup berbagai aspek pelayanan dan dampaknya terhadap 

kepuasan pelanggan, dapat ditemukan dalam Tabel 4.6 berikut: 

 

Tabel 4. 6 Tanggapan Responden Terhadap Variabel Kinerja Pasar 

 

No Indikator  Jawaban 
   Responden  

Jumlah 

Responden 

Rata- 

rata 

Keterangan 

  1 2 3 4 5    

1. 
Laba Penjualan 0 1 12 21 76 110 4,56 Tinggi 

2. Pertumbuhan 

Pelanggan 
0 1 8 32 69 110 4,54 Tinggi 

3. Jangkauan 

Wilayah 

Pemasaran 

1 0 8 28 73 110 4,56 Tinggi 

 Rata- rata Nilai Indeks   4,55 Tinggi 

Sumber : Data yang diolah, 2025 

Berdasarkan Tabel 4,6 Menyajikan hasil tanggapan responden terhadap 

variabel Kinerja Pasar, dengan fokus pada 3 indikator utama. Indikator 

pertama, Laba Penjualan, memperoleh rata-rata nilai 4,56, menunjukan bahwa 

responden memiliki persepsi positif mengenai jumlah laba penjualan yang 

dihasilkan. Selanjutnya indikator Pertumbuhan Pelanggan mencatat rata-rata 

4,54 yang menandakan bahwa responden mengalami Peningkatan Pelanggan 

dalam UMKM milik responden, memberikan kategori “Tinggi”. Terakhir 

Indikator Jangkauan Wilayah Pemasaran juga menunjukan hasil yang baik 

dengan rata-rata 4,56, mencerminkan bahwa responden berhasil melakukan 

ekspansi jangkauan wilayah pasar, secara keseluruhan, hasil ini menunjukan 

bahwa responden memiliki pandangan yang positif terhadap Kinerja Pasar 

mereka, baik dari segi Laba, Pertumbuhan Pelanggan, dan jangkauan Wilayah 

Pasar. 
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4.3 Analisis Data 

 

Sumber : Data yang diolah,  2025 

Gambar 4. 1 Hasil Model Empirik 

Berdasarkan hipotesis dan model penelitian, maka persamaan model 

regresi linier berganda dan dapat dirumuskan sebagai berikur : 

Y = β1 X1 + β2.Z + β3 X.Z  e 

Y    = 0,012 X1+ 0,320 X2 + 0,126 X1.Z + e 

Dari hasil persamaan regresi diatas menunjukkan angka positif, 

sehingga dapat disimpulkan bahwa pengaruh antar variabel berpengaruh 

postif.  

4.3.1 Outer Model (Measurement Model) 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis measurement model 

melalui penggunaan Partial Least Squares Structural Equation Modeling 

(PLS-SEM) versi 4. Pengukuran model pengukuran akan dilaksanakan 

untuk mengevaluasi hasil uji validitas dan reliabilitas serta memperdalam 
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pemahaman mengenai interaksi antar variabel. Pengukuran model pada 

evaluasi ini terdiri dari convergent validity, discriminant validity dan 

composite realibility yang ditunjukan dibawah ini. 

 

4.3.1.1 Convergent Validity 

Menurut (Hair et al., 2017), Convergent Validity dianggap baik jika 

loading faktor dari setiap indikator pada konstruk laten masih berada dalam 

rentang 0,40 hingga 0,70 dan dari konstruk tersebut harus lebih besar dari 

0,50 (50%). 

Tabel 4. 7 Nilai Loading Factor 

Agresivitas 

(X) 

Kinerja  

Pasar (Y) 

Proaktif 

(Z) 

Moderating 

(ZxX1) 

X1.1 0,954    

X1.2 0,925    

X1.3 0,931    

Y1  0,889   

Y2  0,935   

Y3  0,878   

Z1   0,916  

Z2   0,947  

Z3   0,846  

ZxX1    1,000 

Sumber : Data yang diolah, 2025 

Berdasarkan tabel Hasil Uji Loading Faktor, nilai Loading Factor 

untuk setiap variabel menunjukkan seberapa besar kontribusi masing- 

masing indikator terhadap konstruk yang diukur. Dapat diketahui dari 

output tersebut bahwa seluruh item dikatakan Valid, karena nilai Outer 

Loading untuk setiap indikator menunjukkan angka di ≥ 0,70 yang berarti 

setiap indikator mampu merepresentasikan konstruk secara optimal. 

4.3.1.2 Discriminant Validity 

Discriminant Validity digunakan untuk menguji bahwa suatu 
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konstruk benar-benar berbeda dari konstruk lainnya. Pengujian 

Discriminant Validity ini dilakukan dengan membandingkan Cross Loading 

setiap konstruk. Pada tabel Cross Loading, nilai pada konstruk yang diukur 

harus lebih tinggi dibandingkan nilai loading terhadap konstruk lainnya. 

Tabel 4. 8 Nilai Uji Cross Loading 

Indikator Agresivitas Kinerja Pasar Proaktif 

X1.1 0.954 0.614 0.426 

X1.2 0.925 0.671 0.412 

X1.3 0.931 0.579 0.352 

Y2 0.613 0.935 0.662 

Y3 0.467 0.878 0.538 

z1 0.480 0.558 0.916 

z2 0.308 0.585 0.947 

z3 0.410 0.649 0.946 

Y1 0.699 0.889 0.523 

Sumber : Data yang diolah, 2025 

Pada hasil uji Cross Loading, terlihat bahwa setiap indikator 

memiliki nilai loading faktor yang lebih tinggi pada variabel laten yang 

diukur dibandingkan dengan variabel lainnya. Hasil ini menunjukkan bahwa 

indikator-indikator dalam penelitian ini secara konsisten mengukur konstruk 

yang tepat, sehingga Validitas Diskriminan melalui Cross Loading dapat 

dikatakan Terpenuhi. 

4.3.1.3 Composite Reliability 

Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur suatu kuesioner yang 

mana merupakan indikator dari variabel atau konstruk itu sendiri. Apabila 

nilai pengukura tersebut reliabel atau dapat diandalkan, maka alat ukur atau 

instrument yang berupa kuesioner dikatakan dapat memberikan hasil ukur 

yang stabil atau konstan. Uji reliabilitas dilakukan dengan melihat 

composite reability dan conbach’s alpha. Konstruk dinyatakan reliabel jika 
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nilai Composite Reliability maupun Cronbach Alpha ≥ 0.70. Berikut 

merupakan data hasil analisis dari pengujian Cronbach’s Alpha dan 

Composite Reliability: 

 

 

Tabel 4. 9 Nilai Cronbach’s Alpha dan Composite Reliability 

 
Cronbach's 

alpha 

Composite 

reliability (rho_a) 

Composite 

reliability 

(rho_c) 

Agresivitas 0,930 0,934 0,877 

Kinerja Pasar 0,884 0,897 0,812 

Proaktif 0,930 0,936 0,878 

Sumber : Data yang diolah, 2025 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa semua konstruk dalam 

penelitian ini memiliki nilai Cronbach’s alpha dan Composite Reliability 

yang Memenuhi Kriteria. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa 

seluruh konstruk dalam model penelitian ini memiliki reliabilitas yang baik 

karena seluruh nilai Cronbach’s alpha dan Composite Reliability ≥ 0.70 Hal 

ini membuktikan bahwa instrumen pengukuran yang digunakan dalam 

penelitian ini konsisten dan dapat diandalkan. 

4.3.2 Analisis Model Struktural (Inner Model) 

 

Analisis Inner Model (Structural Model) digunakan untuk 

menentukan spesifikasi hubungan antara konstruk laten dengan konstruk 

laten lainnya. Adapun tahap uji pada inner model: 

4.3.2.1 Uji Hipotesis Pengaruh Langsung (Coefficient Path) 

 

Coeffisien Path merupakan suatu nilai yang berguna dalam 

menunjukkan arah hubungan pada variabel, apakah suatu hipotesis memiliki 

arah yang positif atau negatif. Melalui analisis Uji Path Coefficient, peneliti 
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dapat memahami apakah hubungan antar variabel bersifat positif atau 

negatif, serta seberapa kuat pengaruh variabel independen terhadap variabel 

dependen. Menurut (Haryono, 2016) nilai standart hasil Uji Path Coefficient 

berkisar dari +1 hingga −1, meskipun jarang mencapai nilai +1 atau −1. 

 

Tabel 4. 10 Nilai T Statistik dan P Value 

 

  

Original 

sample 

(O) 

Sample 

mean 

(M) 

Standard 

deviation 

(STDEV) 

 

T statistics 

(|O/STDEV|) 

 

P 

values 

Keterangan 

   

H1 
Agresivitas -> 

Kinerja Pasar 

 

0,532 

 

0,534 

 

0,096 

 

5,537 

 

0,000 

Diterima, 

Positif, 

Signifikan 

H2 
Proaktif -> 

Kinerja Pasar 0,489 0,475 0,100 4,896 0,000 

Diterima, 

Positif, 

Signifikan 

H3 

Proaktif x 

Agresivitas -> 

Kinerja Pasar 

 

0,147 

 

0,145 

 

0,056 

 

2,620 

 

0,009 

Diterima, 

Positif, 

Signifikan 

Sumber : Data yang diolah, 2025 

Pada tabel analisis di atas, dilakukan pengujian hubungan antara 

beberapa variabel menggunakan metode path analysis. 

1. Hipotesis 1 (H1) hubungan antara Agresivitas dan Kinerja Pasar, Path 

coefficient pada hubungan ini adalah 0,532 dengan T-statistik 5,537 dan P- 

value 0,000. Karena nilai P lebih kecil dari 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa 

terdapat hubungan yang signifikan antara Agresivitas dengan Kinerja Pasar, 

ini berarti bahwa faktor Agresivitas juga memiliki pengaruh langsung 

terhadap peningkatan Kinerja Pasar pada UMKM. 

2. Hipotesis 2 (H2) hubungan antara Proaktif denganKinerja Pasar, Path 

coefficient sebesar 0,489 dengan T-statistik 4,896 dan P-value 0,000 Karena 

nilai P lebih kecil dari 0,05. Hal tersebut menunjukkan adanya hubungan 



40 

 

 

 

yang sangat signifikan antara Proaktif dengan Kinerja Pasar. Dengan 

demikian, dapat disimpulkan bahwa faktor Proaktif memiliki pengaruh yang 

kuat terhadap Kinerja Pasar. 

3. Hipotesis 3 (H3) hubungan Proaktif dalam memoderasi antara 

Agresivitas dengan Kinerja Pasar, hasil menunjukkan path coefficient 

sebesar 0,147 dengan T-statistik 2,620 dan P-value 0,009. Karena nilai P 

lebih kecil dari 0,05 maka nilai ini menunjukkan bahwa Proaktif memiliki 

pengaruh signifikan dalam memoderasi hubungan antara Agresivitas 

terhadap Kinerja Pasar. Hal ini berarti bahwa peran Proaktif pada UMKM 

berkontribusi positif terhadap peningkatan Agresivitas terhadap Kinerja 

Pasar UMKM. 

4.3.2.2 R Square 

R-squared (R²) adalah ukuran yang digunakan dalam analisis regresi 

untuk menilai seberapa baik model menjelaskan variasi dalam data. R² 

menunjukkan seberapa baik model yang diusulkan cocok dengan data yang 

ada, dengan nilai yang berkisar antara 0 dan 1. Nilai R² yang lebih tinggi 

menunjukkan bahwa model lebih baik dalam menjelaskan variabilitas data. 

Menurut (Ghozali, 2014) nilai R-Square diatas 0,67 mengindikasikan 

bahwa model tersebut baik (kuat), diatas 0,33 mengindikasikan bahwa 

model tersebut sedang (moderat), dan diatas 0,19 mengindikasikan bahwa 

model tersebut buruk (lemah). 

Tabel 4. 11 Nilai R-Square 

 R-square R-square adjusted 

Kinerja Pasar 0,635 0,624 

Sumber : Data yang diolah, 2025 

Berdasarkan hasil uji nilai R-Square memberikan gambaran yang 

jelas mengenai kontribusi variabel dalam model penelitian. Untuk konstruk 
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Kinerja Pasar, nilai R-Square tercatat sebesar 0,635, yang 

mengidentifikasikan model tersebut sedang (moderat), yang berarti bahwa 

63,5% dari variabilitas dalam Produktivitas Kerja dapat dijelaskan oleh 

faktor-faktor yang terdapat dalam model ini. Ini menunjukkan bahwa 

hampir setengah dari pengaruh pada Produktivitas Kerja berasal dari 

variabel yang dianalisis, sementara 36,5% sisanya dipengaruhi oleh factor- 

faktor lain di luar model yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

4.4 Pembahasan 

Berdasarkan Tabel 4.10, berikut adalah hasil pengujian untuk 

setiap hipotesis yang diuji: 

4.4.1 Pengaruh Agresivitas terhadap Kinerja Pasar 

 

Hasil penelitian Hipotesis 1 menunjukkan bahwa Agresivitas 

berpengaruh positif signifikan terhadap Kinerja Pasar pada UMKM di 

sektor kuliner di Kota Semarang. Dapat disimpulkan bahwa pemilik 

UMKM yang memiliki Agresivitas yang tinggi  akan meningkatkan Kinerja 

Pasar  mereka. Ini menunjukkan tingkat Agresivitas yang tinggi, seperti 

Inovatif, Ekspansi dan Berani mengambil resiko, berkontribusi pada 

efisiensi dan efektiv itas dalam memajukan UMKM. Ketika responden 

memiliki keterampilan dan pengetahuan yang memadai, mereka dapat 

menyelesaikan pekerjaan dengan lebih cepat dan berkualitas, yang pada 

gilirannya meningkatkan output dan hasil kerja. Selain itu, ketika responden 

memiliki keahliahn dan dapat mengimplementasikannya pada pekerjaan 

mereka, maka mereka akan cenderung dapat meningkatkan Kinerja Pasar. 

Temuan ini menunjukkan bahwa indikator agresivitas, yaitu 

inovatif, ekspansi, dan berani mengambil risiko, memiliki peran yang 
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signifikan dalam meningkatkan kinerja pasar, terutama pada UMKM di 

sektor kuliner di Kota Semarang dengan penjelasan sebagai berikut : 

Indikator inovatif mampu menjelaskan bahwa pemilik UMKM yang 

mampu menciptakan produk atau layanan baru dapat menarik lebih banyak 

pelanggan dan memenuhi kebutuhan pasar yang terus berubah. Inovasi tidak 

hanya meningkatkan daya saing tetapi juga membantu dalam penentuan 

posisi pasar yang lebih baik. Hal tersebut juga disampaikan di dalam 

penelitian yang dilakukan oleh (Putri & Widadi, 2024). Indikator inovatif 

mampu menunjukkan kemampuan UMKM untuk beradaptasi dengan 

perubahan pasar dan menciptakan keunggulan kompetitif melalui produk 

atau layanan yang unik (Yuliani dkk., 2022). 

Indikator ekspansi mampu menjelaskan strategi ekspansi, baik 

melalui pembukaan cabang baru atau peningkatan kapasitas produksi, 

memungkinkan UMKM untuk menjangkau pasar yang lebih luas. Penelitian 

yang dilakukan oleh (Hanum & Rusmina, 2023) juga menyatakan bahwa 

ekspansi dapat membuka peluang usaha atau membuka pasar yang lebih 

luas untuk menjual produk usaha UMKM. Ekspansi bisnis memungkinkan 

UMKM untuk menjangkau pasar yang lebih luas, yang dapat meningkatkan 

volume penjualan dan pendapatan mereka (Samosir, 2024). 

Indikator Keberanian untuk mengambil risiko yang terukur dapat 

membuka peluang baru yang mungkin tidak terlihat sebelumnya. 

Pengambilan keputusan yang berani dalam menghadapi tantangan pasar 

dapat menghasilkan keuntungan yang signifikan dan menciptakan 

keunggulan kompetitif. Hal tersebut sesuai dengan apa yang disampaikan 

oleh (Al Khateeb, Khlifat, & Almajali, 2024). Semakin tinggi kepercayaan 

diri seseorang, semakin besar keyakinannya untuk mengambil keputusan 
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dan semakin mantap pula niatnya untuk mencoba pekerjaan yang dianggap 

berisiko (Mustofa & Ekawati, 2017). 

4.4.2 Pengaruh Proaktif Terhadap Kinerja Pasar 

Hasil penelitian Hipotesis 2 menunjukkan bahwa Proaktif 

berpengaruh positif signifikan terhadap Kinerja Pasar pada Pemilik UMKM 

di Kota Semarang, yang tercermin dari bagaimana pemilik UMKM yang 

melakukan sikap Proaktif cenderung menunjukkan Peningkatan Kinerja 

Pasar UMKM nya. Ketika pemilik UMKM menerapkann sikap Proaktif 

seperti dapat melihat peluang,menunjukan inisiatif serta dapat mengambil 

tindakan, mereka dapat memaksimalkan Kinerja Pasar UMKMnya. Oleh 

karena itu menerapkan  sikap proaktif merupakan salah satu kunci mencapai 

Kinerja pasar yang optimal dalam sebuah UMKM. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa indikator proaktif, yang 

meliputi kemampuan dalam melihat peluang, menunjukkan inisiatif, dan 

mengambil tindakan, memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap 

kinerja pasar, khususnya pada pemilik UMKM di Kota Semarang dengan 

penjelasan sebagai berikut : 

Indikator Kemampuan dalam Melihat Peluang mampu 

menggambarkan pemilik UMKM yang mampu mengidentifikasi peluang 

pasar yang ada dapat lebih cepat beradaptasi dan merespons perubahan. Hal 

tersebut juga disampaikan di dalam penelitian yang dilakukan oleh 

(HADIYATI & FATKHURAHMAN, 2023). Kemampuan ini 

memungkinkan mereka untuk memanfaatkan tren baru dan meningkatkan 

daya tarik produk atau layanan mereka. Kemampuan untuk mengenali 

peluang sangat krusial dalam beradaptasi dan merespons perubahan dengan 

cepat (Oktavia dkk., 2024). 
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Indikator Menunjukkan Inisiatif mampu menggambarkan sikap 

proaktif yang ditunjukkan melalui inisiatif dalam mengambil langkah-

langkah yang diperlukan untuk meningkatkan usaha. Inisiatif ini mencakup 

pengembangan strategi baru, kolaborasi dengan pihak lain, dan eksplorasi 

metode pemasaran yang inovatif untuk meningkatkan visibilitas dan 

penjualan. Hubungan indikator ini selaras dengan penjelasan indikator yang 

ada pada penelitian (Bateman & Crant, 1993). Dengan sikap inisiatif yang 

ada pada diri pelaku UMKM dapat menjadi langkah strategis yang berfokus 

pada peningkatan efektivitas pemasaran dan mencapai tujuan bisnis 

(Frederiksen, 2025). 

Indikator Mengambil Tindakan mampu menggambarkan 

keberanian untuk mengambil tindakan yang tepat dan cepat sangat penting 

dalam lingkungan bisnis yang kompetitif. Seorang pemilik usaha perlu 

memiliki keberanian tinggi dalam mengambil tindakan untuk memulai 

bisnis di lingkungan yang kompetitif (Muhammad Hafidz Fakhrudien, 

2024).  Pemilik UMKM yang proaktif dalam menerapkan ide dan strategi 

cenderung lebih berhasil dalam mencapai hasil yang diinginkan. Keberanian 

mengambil tindakan juga penting karena dapat membuka peluang 

pertumbuhan dan membantu bisnis tetap relevan di pasar yang dinamis 

(Schear dkk., 2022). 

4.4.3 Pengaruh Proaktif Dalam Memoderasi Agresivitas Terhadap Kinerja 

Pasar 

Hasil penelitian Hipotesis 3 menunjukan bahwa Proaktif 

berpengaruh positif dan signifikan dalam memoderasi antar variabel 

Agresivitas terhadap variabel Kinerja Pasar pada UMKM di Kota Semarang. 

Dapat disimpulkan bahwa dengan kemampuan melihat peluang, 

menunjukan inisiatif dan mengambil tindakan dapat memberikan dorongan 
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tambahan bagi pemilik UMKM untuk menerapkan Agresivitas dengan lebih 

baik, sehingga meningkatkan Kinerja Pasar pada UMKM.  

Hasil penelitian ini mengungkap bahwa indikator proaktif, yaitu laba 

penjualan, pertumbuhan pelanggan, dan jangkauan wilayah pemasaran, 

berperan signifikan dalam memoderasi agresivitas terhadap kinerja pasar, 

terutama pada UMKM di Kota Semarang dengan penjelasan sebagai 

berikut: 

Indikator Laba Penjualan mampu menggambarkan sikap proaktif 

dalam mengelola laba penjualan membantu pemilik UMKM untuk 

mengidentifikasi strategi penjualan yang lebih efektif. Dengan kemampuan 

melihat peluang dalam meningkatkan penjualan, mereka dapat merumuskan 

taktik yang lebih tepat sasaran untuk menarik pelanggan baru (Tomas, 

2024). Laba penjualan, yang merupakan selisih antara pendapatan dan 

biaya, mencerminkan kinerja keuangan dan memungkinkan pemilik 

UMKM menganalisis faktor-faktor yang memengaruhi laba serta membuat 

keputusan strategis untuk meningkatkan keuntungan (Wita Setiawati dkk., 

2024). 

Indikator Pertumbuhan Pelanggan mampu menggambarkan sikap 

proaktif memungkinkan pemilik UMKM untuk menunjukkan inisiatif 

dalam menarik dan mempertahankan pelanggan. Pertumbuhan pelanggan 

pada dasarnya mencerminkan sikap proaktif pemilik UMKM, yang 

menunjukkan inisiatif untuk menarik dan mempertahankan pelanggan 

(Fatima dkk., 2023). Dengan mengambil tindakan yang tepat, seperti 

promosi dan peningkatan layanan pelanggan, mereka dapat memperluas 

basis pelanggan dan meningkatkan penjualan. Dengan menarik pelanggan 

baru, UMKM dapat memperluas basis pelanggannya dan mengurangi risiko 
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ketergantungan pada pelanggan yang sama (Rahman & Amril, 2024). 

Indikator Jangkauan Wilayah Pemasaran mampu 

menggambarkan kemampuan untuk mengambil tindakan proaktif dalam 

memperluas jangkauan wilayah pemasaran memberikan kesempatan bagi 

UMKM untuk meningkatkan visibilitas dan penetrasi pasar. Memperluas 

jangkauan wilayah pemasaran sangat penting bagi UMKM untuk 

meningkatkan visibilitas dan penetrasi pasar (Ain dkk., 2024). Hal ini dapat 

berkontribusi pada pertumbuhan yang lebih besar dalam penjualan dan 

pangsa pasar. Dengan memperluas jangkauan ke lebih banyak wilayah, 

bisnis dapat menjangkau lebih banyak pelanggan potensial, meningkatkan 

kesadaran merek, dan pada akhirnya mendorong peningkatan penjualan 

(Putra & Soebagiyo, 2024). 
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BAB V 

PENUTUP 

Pada bab ini, penulis akan mendeskripsikan hasil kesimpulan penelitian, Saran 

penelitian, Implikasi Manajerial, Keterbatasan dan Saran Penelitian 

Mendatang terkait Peningkatan Kinerja Pasar Agresivitas Dan Proaktif 

5.1 Kesimpulan  

 Bab ini menyimpulkan teman yang didapati setelah melakukan penelitian 

mengenai model Kinerja Pasar Berbasis Agresivitas dan Proaktif. Berdasarkan 

hasil analisis data dan pembahasan yang sudah di jelaskan pada bab-bab 

sebelumnya, maka ada beberapa hal yang dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara variabel Agresivitas 

terhadap variabel Kinerja Pasar yang artinya semakin tinggi Agresivitas 

yang dimiliki Pemilik UMKM dan dimplementasikan di tempat mereka 

bekerja maka semakin bagus pula hasil dari Kinerja Pasar dan tingkat laba 

UMKM mereka semakin meningkat. Sehingga hipotesis tentang 

kesesuaian antar variabel Agresivitas terhadap variabel Kinerja Pasar 

didukung oleh hasil penelitian. 

2. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara variabel Proaktif  terhadap 

variabel Kinerja Pasar yang artinya semakin tinggi sikap  Proaktif yang 

dimiliki  pemilik UMKM dan diimplementasikan di tempat mereka bekerja 

maka semakin bagus pula hasil dari kinerja. Sehingga hipotesis tentang 

kesesuaian antara variabel Proaktif terhadap variabel Kinerja Pasar 

3. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara variabel Proaktif  terhadap 

variabel Kinerja Pasar yang artinya semakin tinggi sikap  Proaktif  pemilik 

UMKM dalam bekerja maka semakin bagus pula hasil dari kinerja Pasar 
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semakin meningkat. Sehingga hipotesis tentang kesesuaian antara variabel 

Proaktif terhadap variabel Kinerja Pasar 

5.2 Implikasi Manajerial 

Pada hasil penelitian ini, diharapkan dapat berkontribusi dalam 

pemahaman yang mendalam tentang strategi yang efektif guna meningkatkan 

laba melalui Kinerja Pasar pada UMKM sektor kuliner di Kota Semarang. 

Peningkatan pemahaman ini melibatkan fokus pada Agresivitas, sikap Proaktif 

dan Kinerja Pasar.  

1. Manajer UMKM harus terus mendorong inovasi produk untuk memenuhi 

kebutuhan pelanggan yang terus berubah. Pelatihan dan workshop inovasi 

dapat membantu meningkatkan kemampuan karyawan dalam menciptakan 

produk baru. Fokus pada strategi ekspansi, baik melalui pembukaan cabang 

baru atau peningkatan kapasitas produksi. Ini dapat meningkatkan 

jangkauan pasar dan penjualan. Manajer perlu merencanakan langkah-

langkah konkret untuk mengeksplorasi pasar baru. Mendorong sikap berani 

mengambil risiko yang terukur dalam keputusan bisnis. Pemilik dan 

manajer harus siap untuk mencoba strategi baru yang berpotensi 

meningkatkan daya saing, meskipun ada risiko yang terlibat. 

2. Manajer perlu menciptakan budaya yang mendorong karyawan untuk aktif 

mencari dan mengidentifikasi peluang pasar. Ini bisa dilakukan melalui sesi 

brainstorming dan pengembangan ide. Mendorong karyawan untuk 

mengambil inisiatif dalam pekerjaan mereka. Memberikan penghargaan 

atau insentif bagi karyawan yang berhasil menerapkan ide-ide baru akan 

meningkatkan motivasi. Mengembangkan sistem yang memungkinkan 

UMKM untuk cepat beradaptasi dengan perubahan di pasar. Ini termasuk 
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memanfaatkan teknologi informasi untuk mendapatkan data pasar terkini. 

3. Strategi pemasaran yang efektif harus difokuskan untuk meningkatkan 

laba. Ini termasuk penetapan harga yang kompetitif dan promosi yang 

menarik untuk meningkatkan penjualan. Manajer harus berfokus pada 

strategi untuk menarik dan mempertahankan pelanggan, seperti program 

loyalitas atau peningkatan layanan pelanggan untuk menciptakan 

pengalaman positif. Komitmen untuk meningkatkan jangkauan wilayah 

pemasaran dengan memanfaatkan digital marketing dan platform online. 

Ini akan membantu UMKM menjangkau lebih banyak pelanggan dan 

meningkatkan pangsa pasar. 

5.3 Keterbatasan dan  Agenda Mendatang 

1. Penelitian ini hanya melibatkan 110 responden dari UMKM di Kota 

Semarang, sehingga hasilnya mungkin tidak sepenuhnya mewakili 

keseluruhan populasi UMKM di Indonesia. Keterbatasan ini dapat 

mempengaruhi generalisasi temuan. Penggunaan kuesioner sebagai metode 

pengumpulan data dapat menyebabkan bias jika responden tidak 

memberikan jawaban yang jujur atau akurat. Selain itu, data yang diperoleh 

mungkin tidak mencakup konteks yang lebih luas dari setiap responden. 

Penelitian ini hanya memfokuskan pada agresivitas dan proaktif, sementara 

faktor lain seperti strategi pemasaran, dukungan pemerintah, dan kondisi 

ekonomi lokal juga dapat mempengaruhi kinerja pasar UMKM. Penelitian 

ini dilakukan dalam periode tertentu, sehingga tidak dapat menangkap 

dinamika perubahan yang mungkin terjadi di pasar setelah pandemi 

COVID-19. 
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2. Penelitian selanjutnya disarankan untuk melibatkan lebih banyak 

responden dari berbagai daerah di Indonesia untuk meningkatkan 

generalisasi hasil penelitian. Mengintegrasikan metode kualitatif, seperti 

wawancara mendalam atau diskusi kelompok terfokus, dapat memberikan 

wawasan yang lebih mendalam tentang pengalaman dan tantangan yang 

dihadapi oleh pelaku UMKM. Melakukan penelitian longitudinal untuk 

mengamati perubahan kinerja pasar UMKM dari waktu ke waktu, terutama 

pasca-pandemi, untuk mendapatkan pemahaman yang lebih baik tentang 

tren dan dinamika pasar. Meneliti variabel lain yang mungkin 

mempengaruhi kinerja pasar, seperti dukungan pemerintah, akses terhadap 

pembiayaan, dan pelatihan manajerial, untuk memberikan gambaran yang 

lebih komprehensif. Mengkaji dampak digitalisasi dan teknologi informasi 

terhadap kinerja pasar UMKM, mengingat pentingnya transformasi digital 

dalam menghadapi persaingan global. 
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