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“Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan, maka apabila kamu 

telah selesai dari pekerjaan/tugas, kerjakanlah yang lain dengan sungguh”.  

(Q.S. Al Nasyirah 6-7) 

 

“Anda lebih baik mencoba sesuatu kemudian gagal, daripada tidak 

melakukannya sama sekali”.  

(Mark Zuckerberg) 

 

“Setiap kesulitan selalu ada kemudahan. Setiap masalah pasti ada solusi”.  

(Antok AL) 
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ABSTRACT 

 

 

Tempe is a food need that is increasing day by day, because it is enjoyed by 

all groups. With the issue of rising fuel prices, it can affect turnover in the tempeh 

business. So that tempeh producers must be able to maintain and improve their 

performance to survive and continue to grow in running a business. The purpose of 

this study was to determine the influence of entrepreneurial networks and 

marketing strategies on marketing performance to 65 respondents who became 

tempeh producers in Sragen Regency.   
 

This study used quantitative methods with sampling techniques using non-

probability sampling techniques with saturated sampling methods. The distribution 

of questionnaires through questionnaire paper directly to tempeh producers in 

Sragen Regency, data was processed using SPSS software version 23. Data 

analysis methods used in this study include instrument tests, classical assumption 

tests, model accuracy tests, hypothesis tests and multiple linear analysis. 

 

The results showed that: (1) Entrepreneurial networks have a positive and 

significant effect on marketing performance. (2) Marketing strategy has a positive 

and significant effect on marketing performance. (3 Entrepreneurial networks and 

marketing strategies together have a significant effect on marketing performance. 

The results can be utilized by tempeh producers in Sragen Regency to improve their 

marketing performance, by expanding the entrepreneurial network, i.e transferring 

knowledge to customers so that they are interested to cooperate and to buy tempeh, 

and also to strengthen their marketing strategies by increasing tempeh stock to meet 

customer demand. In addition, tempeh producers must be able to produce high 

quality tempeh that is beneficial to customers and can improve sales profit growth. 

 

Keywords: Entrepreneurial Network, Marketing Strategy, Marketing Performance. 
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ABSTRAK 
 
 

Tempe merupakan kebutuhan makanan yang semakin hari semakin 

meningkat, karena di gemari oleh semua kalangan. Dengan adanya isu kenaikan 

harga BBM dapat mempengaruhi omzet pada usaha tempe. Sehingga para produsen 

tempe harus dapat mempertahankan dan meningkatkan kinerjanya agar tetap 

bertahan dan terus berkembang dalam menjalankan usaha.Tujuan dari penelitian ini 

adalah untuk mengetahui pengaruh jejaring kewirausahaan dan strategi pemasaran 

terhadap kinerja pemasaran kepada 65 responden yang menjadi produsen tempe di 

Kabupaten Sragen. 

 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan teknik pengambilan 

sampel menggunakan teknik non probability sampling dengan metode sampling 

jenuh. Penyebaran kuesioner melalui kertas angket secara langsung kepada 

produsen tempe di Kabupaten Sragen, data diolah menggunakan software SPSS 

versi 23. Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini meliputi uji 

instrumen, uji asumsi klasik, uji ketepatan model, uji hipotesis dan analisis linear 

berganda.  

 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa: (1) Jejaring kewirausahaan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran. (2) Strategi 

pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran. (3) 

Variabel jejaring kewirausahaan dan strategi pemasaran secara bersama-sama 

berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran. Hal ini dapat menjadi 

pertimbangan bagi produsen tempe di Kabupaten Sragen dalam meningkatkan 

kinerja pemasaran yaitu memperluas jejaring kewirausahaan dengan mentransfer 

pengetahuan kepada pelanggan agar tertarik untuk bekerjasama dan membeli 

tempe, serta dalam memperkuat strategi pemasaran dengan menyediakan banyak 

stok tempe sehingga dapat memenuhi permintaan dari pelanggan. Selain itu, 

produsen tempe harus mampu memproduksi tempe yang berkualitas sehingga 

menghasilkan tempe yang bermanfaat bagi pelanggan dan dapat meningkatkan 

pertumbuhan laba penjualan.  

 

 

Kata Kunci : Jejaring Kewirausahaan, Strategi Pemasaran, Kinerja Pemasaran. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 
 

1.1. Latar Belakang 

Tahun 2022 Indonesia menghadapi isu kenaikan harga bahan bakar minyak 

yang cukup berpengaruh terhadap sektor ekonomi di Indonesia. Gejolak harga 

minyak dunia mulai terlihat sejak tahun 2021 Pemerintah Indonesia resmi 

mengumumkan harga bahan bakar terbaru Sabtu, 3 September 2022 (Sandi dan 

Redaksi, 2022). 

Berikut ini daftar harga kenaikan bahan bakar minyak dari 2018-2022 yang 

disajikan dalam tabel I.1 sebagai berikut: 

Tabel I. 1 

Daftar Harga BBM Tahun 2018-2022 

No Nama 
Tahun / Rp 

2018 2019 2020 2021 2022 

1 Pertalite   7.800   7.650    7.650   7.650 10.000 

2 Pertamax 10.400   9.850   9.600   9.000 14.500 

3 Pertamax Turbo    2.250 11.200 10.100 12.300 14.500 

4 Pertamax Racing 42.000 42.000 42.000 42.000 42.000 

5 Dexlite 10.500 10.200   9.500   9.500 12.950 

6 Pertamina Dex 11.850 11.700 10.200 11.150 13.700 

7 Solar   9.800   9.600   9.500   5.150   6.800 

Sumber: Pertamina.com 

Berdasarkan tabel I.1 harga bahan bakar minyak pemerintah resmi 

menaikkan pertalite dari Rp 7.650 menjadi Rp 10.000 per liter, solar dari Rp 5.150 

menjadi Rp 6.800 per liter, dan pertamax dari Rp 12.500 menjadi Rp 14.500 per 

liter. Sebelumnya, harga BBM sempat naik pada 2018, kemudian turun kembali 

pada 2019, dan kembali naik pada September 2022. 
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Kenaikan harga BBM bukan saja menambah beban masyarakat kecil, tetapi 

juga dunia usaha. Hal ini disebabkan adanya kenaikan pada biaya produksi, 

sehingga meningkatkan biaya secara keseluruhan dan mengakibatkan kenaikan 

harga kebutuhan bahan pokok produksi termasuk pada produksi kedelai.  

Multiple efek dari kenaikan BBM ini antara lain meningkatkan biaya 

overhead pabrik karena naiknya biaya bahan baku, ongkos angkut ditambah pula 

tuntutan dari karyawan untuk menaikkan upah yang pada akhirnya keuntungan 

perusahaan menjadi semakin kecil (Yuliani et al., 2022) 

Saat ini industri tempe menggunakan bahan baku kedelai, dalam 

pengelolaannya, industri tempe tentunya juga menggunakan bahan bakar minyak 

sebagai penunjang proses bisnis. Salah satunya adalah penggunaan mesin diesel 

untuk menggiling kedelai yang menggunakan BBM jenis solar. Selain itu proses 

distribusi bahan baku atau bahan jadi juga memerlukan transportasi yang 

menggunakan bahan bakar minyak.  

Pada penelitian kali ini peneliti menggunakan objek produsen tempe di 

Kabupaten Sragen. Peneliti mengangkat objek tersebut dikarenakan terdapat 

penurunan omzet yang dialami oleh produsen tempe di Sragen dari tahun 2021 

hingga 2023 (Gambar I.1). Hal ini juga diperkuat dengan wawancara awal terhadap 

produsen tempe di Kabupaten Sragen yang menyatakan bahwa penurunan omzet 

juga dipengaruhi oleh kenaikan harga bahan bakar minyak, sehingga meningkatkan 

biaya secara keseluruhan, termasuk harga kedelai. Produsen tempe merasa bahwa 

naiknya harga BBM tersebut berdampak pada pendapatan penjualan tempe. Untuk 

itu, produsen tempe harus memiliki strategi kinerja perusahaan untuk menangani 



3 

 

 
 

kenaikan BBM tersebut agar produksi tetap berjalan dan mencapai target yang 

diharapkan  

Gambar I. 1 

Data Jumlah Omzet Produsen Tempe Kabupaten Sragen 

 
Sumber: Dinas Koperasi dan UMKM Kabupaten Sragen, 2023 

 

Dalam produksi tempe akan berpengaruh apabila ketika isu kenaikan bahan 

bakar minyak terjadi, seperti yang dijelaskan pada penelitian Rahayu, (2015) 

kenaikan harga bahan pokok yang disebabkan oleh kenaikan harga BBM membuat 

para pengusaha UMKM cemas. Kenaikan harga BBM akan mempengaruhi harga 

kedelai, bahan penolong dan biaya transportasi. Kenaikan tersebut akan 

berpengaruh pada harga yang dihasilkan. Hal ini menyebabkan sebagian UMKM 

mengalami kerugian. Maka dari itu, imbas naiknya BBM pada siklus bisnis industri 

tempe tentunya berpengaruh terhadap kinerja pemasarannya.  

Kinerja pemasaran merupakan elemen penting dari kinerja perusahaan, 

dengan kata lain, kinerja suatu perusahaan dapat dilihat dari kinerja pemasaran yang 

 Rp380,000,000.00

 Rp390,000,000.00

 Rp400,000,000.00
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telah dilakukan selama ini. Kinerja pemasaran adalah salah satu konsep untuk 

mengukur pencapaian pemasaran suatu perusahaan. Setiap perusahaan 

berkepentingan untuk mengetahui pencapaiannya sebagai cermin dari keberhasilan 

usahanya Aziz et al., (2018). Setiap pelaku usaha harus mengelola perusahaan 

dengan upaya-upaya yang sistematis untuk menempatkan keuntungan dari kinerja 

pemasaran yang baik Moreira et al., (2017). Pengukuran kinerja pemasaran perlu 

dilakukan karena tujuan bisnis selain menciptakan pelanggan, juga mampu 

menghasilkan keuntungan Hatta (2015). Pengukuran kinerja merupakan upaya 

memetakan strategi ke dalam tindakan pencapaian target tertentu, tidak hanya target 

akhir yang memerlukan pengukuran kinerja tetapi juga berkaitan dengan 

kompetensi dan proses yang telah dilaksanakan. 

Penelitian Qurtubi et al., (2019) menyebutkan bahwa indikator dari kinerja 

pemasaran antara lain pertumbuhan penjualan, pertumbuhan laba, dan pertumbuhan 

konsumen. Untuk mengatasi pengaruh harga BBM terhadap kinerja pemasaran 

produsen tempe, maka produsen tempe perlu meningkatkan jejaring kewirausahaan 

dan strategi pemasarannya.  

Menurut penelitian yang dilakukan Kian et al., (2017) faktor untuk 

meningkatkan kinerja pemasaran salah satunya adalah jejaring kewirausahaan. 

Jejaring kewirausahaan dapat meningkatkan kinerja pemasaran dengan 

menggabungkan kemampuan perusahaan, yang didasarkan pada saling percaya, 

keterbukaan, dan berbagi resiko dan manfaat dengan tujuan untuk meningkatkan 

keunggulan bersaing dan mempertahankan pelanggan dalam jangka panjang. 
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Strategi pemasaran yang efektif dan tepat akan menarik keinginan pelanggan 

untuk terus membeli produk, maka disitu strategi pemasaran perusahaan telah 

berhasil. Namun sebaliknya, apabila strategi pemasaran kurang menarik keinginan 

pelanggan, maka strategi pemasaran yang dilakukan perusahaan mengalami 

kegagalan. Maka dari itu, strategi pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan harus 

efektif dan semaksimal mungkin, agar konsumen akan tertarik dalam membeli 

produk tersebut dan dapat meningkatkan kinerja perusahaan. Oleh karena itu, 

strategi pemasaran dan jejaring kewirausahaan merupakan variabel yang 

mempengaruhi kinerja pemasaran dari perusahaan.  

Terdapat research gap pada hasil penelitian terdahulu dimana hasil penelitian 

dari Mufidah dan Fibriyani, (2022) menyatakan bahwa variabel yang 

mempengaruhi kinerja UMKM adalah jejaring kewirausahaan, sementara menurut 

Huda dan Munandar, (2021) jejaring kewirausahaan tidak berpengaruh terhadap 

kinerja UMKM. Hal ini di dukung oleh penelitian Elwisam dan Lestari, (2019) yang 

menyatakan bahwa strategi pemasaran memiliki efek positif pada kinerja 

pemasaran. Sedangkan penelitian Kumalasari dan Sugiarto, (2016) strategi 

pemasaran tidak berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran.  

 

Berdasarkan hal tersebut, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian 

berdasarkan fenomena dan research gap yang terdapat pada latar belakang. 

Penelitian ini menganalisis mengenai bagaimana para produsen tempe agar tetap 

bertahan dan mampu meningkatkan kinerja pemasarannya, pada saat harga bahan 

bakar minyak sedang mengalami kenaikan. Penelitian ini berfokus pada jejaring 

kewirausahaan dan strategi pemasaran yang dilakukan pada studi kasus pada 
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produsen tempe Kabupaten Sragen, yang digunakan untuk meningkatkan kinerja 

pemasaran. 

Adapun manfaat dari penelitian ini antara lain bagi peneliti dan pembaca, 

diharapkan dapat menambah serta meningkatkan pengetahuan dan wawasan terkait 

dalam pembuatan atau penelitian mengenai pengaruh jejaring kewirausahaan dan 

strategi pemasaran terhadap kinerja pemasaran. Bagi universitas, dengan adanya 

penelitian ini diharapkan dapat menambah sumber informasi belajar di 

perpustakaan serta dapat menjadi perbandingan bagi penelitian mendatang dan 

sebagai studi banding antara pengetahuan teori dengan praktik yang ada di 

lapangan. Serta, bagi pelaku usaha agar dapat memberi informasi mengenai jejaring 

kewirausahaan, strategi pemasaran dan kinerja pemasaran dalam meningkatkan 

kinerja usaha pada produsen tempe di Kabupaten Sragen.  

Oleh karena itu, peneliti tertarik untuk mengambil judul “Pengaruh 

Jejaring Kewirausahaan Dan Strategi Pemasaran Terhadap Kinerja 

Pemasaran (Studi Kasus Pada Produsen Tempe Kabupaten Sragen)”. 

1.2. Identifikasi Masalah  

Berdasarkan latar belakang di atas maka dapat diidentifikasikan masalah dalam 

penelitian sebagai berikut:  

1. Adanya research gap mengenai pengaruh jejaring kewirausahaan dan strategi 

pemasaran terhadap kinerja pemasaran.  

2. Adanya kenaikan harga bahan bakar minyak yang mempengaruhi produksi dan 

keberlangsungan proses bisnis pada usaha yang bersangkutan. 
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1.3. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang diatas, maka perumusan masalah dalam penelitian 

ini sebagai berikut: 

1. Apakah jejaring kewirausahaan mempengaruhi kinerja pemasaran pada 

produsen tempe di Kabupaten Sragen? 

2. Apakah strategi pemasaran mempengaruhi kinerja pemasaran pada produsen 

tempe di Kabupaten Sragen? 

3. Apakah jejaring kewirausahaan dan strategi pemasaran dapat mempengaruhi 

kinerja pemasaran pada produsen tempe di Kabupaten Sragen? 

1.4. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan uraian dari rumusan masalah yang sudah dijelaskan, tujuan yang 

ingin di capai dalam penelitian ini sebagai berikut: 

1. Untuk membuktikan hipotesis mengenai pengaruh jejaring kewirausahaan 

terhadap kinerja pemasaran pada produsen tempe di Kabupaten Sragen. 

2. Untuk membuktikan hipotesis mengenai pengaruh strategi pemasaran terhadap 

kinerja pemasaran pada produsen tempe di Kabupaten Sragen. 

3. Untuk membuktikan hipotesis mengenai pengaruh jejaring kewirausahaan dan 

strategi pemasaran terhadap kinerja pemasaran pada produsen tempe di 

Kabupaten Sragen.  

1.5. Batasan Penelitian  

Agar penelitian ini dapat dilakukan fokus, maka penelitian ini hanya akan 

fokus pada pengaruh jejaring kewirausahaan dan strategi pemasaran terhadap 

kinerja pemasaran (Studi kasus pada produsen tempe Kabupaten Sragen). Jejaring 
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kewirausahaan dan strategi pemasaran dipilih karena dapat menunjang dan menjaga 

keberhasilan kinerja pemasaran, hal tersebut berguna bagi para produsen tempe 

dalam menghadapi persaingan bisnis pasca gempuran isu kenaikan bahan bakar 

minyak. 

1.6. Jadwal Penelitian  

Adapun dalam penelitian ini menggunakan jadwal yang terlampir pada bab 

lampiran diakhir.  

1.7. Sistematika Penulisan Skripsi 

Berikut merupakan sistematika penulisan skripsi : 

Bab I adalah pendahuluan. Bab ini berisi tentang latar belakang masalah, 

identifikasi masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, batasan penelitian, jadwal 

penelitian, dan sistematika penulisan skripsi. 

Bab II adalah landasan teori. Bab ini berisi landasan teori yang digunakan untuk 

membahas masalah yang diangkat dalam penelitian ini, yang terdiri atas kajian 

teori, hasil penelitian yang relevan, kerangka penelitian, serta pengembangan 

hipotesa.  

Bab III adalah metode penelitian. Bab ini berisi tentang metode penelitian yang 

meliputi jenis penelitian, tempat dan waktu penelitian, populasi dan sampel, teknik 

pengambilan sampel, variabel penelitian, definisi operasional variabel, dan teknik 

analisis data. 

Bab IV adalah analisis dan pembahasan. Bab ini berisi tentang gambaran umum 

mengenai objek penelitian, pengujian dan hasil analisis data, pembahasan hasil 
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analisis, dan jawaban atas pertanyaan-pertanyaan yang disebutkan dalam 

perumusan masalah.  

Bab V adalah penutup. Bab ini berisi tentang kesimpulan yang diperoleh 

berdasarkan penelitian yang dilakukan, keterbatasan penelitian, implikasi 

penelitian, serta memuat tentang saran yang dapat berguna bagi pihak-pihak yang 

bersangkutan dan penelitian lainnya. 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 
 

2.1. Landasan Teori 

Landasan teori merupakan alur logika atau penalaran yang memuat 

seperangkat konsep, definisi proporsi yang disusun secara sistematis (Sugiyono, 

2010). Teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori mengenai jejaring 

kewirausahaan, strategi pemasaran, dan kinerja pemasaran.  

2.1.1. Pengertian Jejaring Kewirausahaan  

Menurut Van Dijk, (2006) mendefinisikan jejaring kewirausahaan adalah 

suatu perkumpulan orang-orang dari relasi atau hubungan yang berlangsung pada 

elemen-elemen dalam satu unit. 

Jejaring kewirausahaan adalah jaringan (network) yang diimplikasikan 

sebagai tindakan dalam melakukan kontak dengan orang lain maupun organisasi, 

dapat juga dikelompokkan sebagai sumber daya manusia (Dollinger, 1999). 

Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Analia et al., (2019) jejaring 

kewirausahaan merupakan suatu bentuk usaha di bidang ekonomi yang 

dimanfaatkan untuk mengatur koordinasi serta mewujudkan kerjasama antar unsur 

dalam organisasi usaha. Organisasi yang dimaksud dapat berupa formal maupun 

informal. Menghasilkan produk atau jasa dan membuat produk atau jasa tersedia 

bagi pembeli membutuhkan hubungan yang dibangun, tidak hanya dengan 

pelanggan, tetapi juga dengan pemasok utama dan penjual perantara dalam rantai 

pemasok dalam usaha. 
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Berdasarkan beberapa definisi dari yang dikemukakan oleh para ahli diatas, 

dapat disimpulkan bahwa pada jejaring kewirausahaan merupakan upaya yang 

dilakukan oleh para pelaku usaha dalam meningkatkan daya saing melalui 

kerjasama yang dilakukan dengan unit-unit usaha lain. Jejaring kewirausahaan 

menjadi semakin penting karena memudahkan kinerja pemasaran dalam 

perusahaan untuk mengakses informasi, sumber daya, pasar dan teknologi.  

2.1.2. Faktor-faktor Dalam Jejaring Kewirausahaan  

Menurut Lidya (2017) menyatakan bahwa ada empat alasan utama pentingnya 

membangun suatu jaringan, yaitu: 

a. Membangun hubungan (build relantionship), 

b. Sebagai partnership (partner), 

c. Sebagai media konsultasi (advice), 

d. Saling bertukar ide (exchanges ideas). 

Lalu ada pepatah yang mengatakan“you do not work if you do not have 

networking, kamu tidak bekerja jika kamu tidak memiliki jaringan kerja”. Salah 

satu faktor penentu keberhasilan dalam berbisnis adalah memiliki jaringan usaha. 

2.1.3. Indikator Jejaring Kewirausahaan 

Adapun indikator jejaring kewirausahaan yang dikemukakan oleh Perin et al., 

(2016) sebagai berikut:  

a. Jaringan luas (Vast network)  

Merupakan indikator mengenai kemampuan perusahaan untuk memiliki basis 

pelanggan yang besar dan mampu menjaga hubungan dengan basis 

pelanggannya tersebut.  
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b. Informasi  

Merupakan informasi yang dapat tersampaikan dari perusahaan pemasar kepada 

pelanggan secara utuh dan jelas. 

c. Mutualism  

Merupakan suatu kemampuan perusahaan untuk menghasilkan produk yang 

berguna bagi perusahaan maupun bagi pelanggan. 

d. Transfer pengetahuan (Knowledge transfer)  

Merupakan kemampuan perusahaan untuk mentransfer pengetahuannya kepada 

pelanggan.  

Berdasarkan pemaparan mengenai penjelasan mengenai jejaring kewirausahaan 

diatas, maka indikator yang digunakan dalam penelitian ini adalah jaringan luas 

(vast network), informasi, mutualism, dan transfer pengetahuan (knowledge 

transfer). 

2.2. Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran adalah rencana menyeluruh, terpadu, dan menyatu 

dibidang pemasaran yang memberikan pedoman tentang kegiatan yang akan 

dilakukan dalam mencapai tujuan perusahaan melalui periklanan, program 

promosi, penjualan, program produk, dan pendistribusian.  

2.2.1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran merupakan sebuah proses manajerial dibidang 

pemasaran untuk mengembangkan dan menjaga agar tujuan, skill, knowledge, 

resources, sesuai dengan peluang dan ancaman pada pasar yang selalu berubah-
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ubah dan bertujuan untuk menyempurnakan usaha dan produk perusahaan sehingga 

memenuhi target laba dan pertumbuhan (Robbin dan Coulter, 1999). 

Strategi dalam perusahaan dapat diarahkan untuk menghasilkan kinerja 

pemasaran dan kinerja keuangan yang baik. Slater dan Narver (1995) 

menggambarkan outcomes dari penerapan strategi dalam perusahaan sebagai 

kepuasan dari konsumen, kesuksesan dalam produk-produk baru, peningkatan 

penjualan, dan profitabilitas.  

Menurut Cravens (1996) strategi pemasaran mempunyai implikasi yang 

penting untuk berinteraksi antara perusahaan dan konsumen, sebagai kunci untuk 

mendapatkan dan mengidentifikasi tujuan perusahaan, kepuasan dan kebutuhan 

pelanggan dengan baik dibandingkan dengan pesaing.  

Berdasarkan beberapa definisi yang dikemukakan oleh para ahli diatas, 

dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran adalah proses manajerial dibidang 

pemasaran untuk menggambarkan outcomes dari penerapan strategi sebagai kunci 

untuk mendapatkan, mengidentifikasi kepuasan dan kebutuhan pelanggan dengan 

baik. Oleh karena itu, perusahaan dituntut untuk mampu menciptakan pemikiran 

baru atau ide dalam strategi pemasaran untuk meningkatkan kinerja pemasaran.  

2.2.2. Faktor-faktor Dalam Strategi Pemasaran  

Tjiptono dan Chandra (2012) menyatakan terdapat dua faktor utama dalam 

strategi pemasaran yaitu: 

a. Strategi pemasaran merupakan pernyataan (baik secara implisit maupun 

eksplisit) mengenai suatu merek atau lini produk yang mencapai tujuannya. 
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b. Strategi perusahaan sebagai alat fundamental yang direncanakan untuk 

mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing 

yang berkelanjutan melalui pasar yang dimasuki dan program pemasaran yang 

digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut. 

Kotler (2009) hasil penjualan produk, dapat dipengaruhi oleh hal-hal yang 

dapat dikendalikan dan yang tidak dapat dikendalikan oleh perusahaan. Oleh 

karena itu, perusahaan diharapkan mampu menentukan strategi pemasaran dan 

yang sangat penting adalah strategi yang terkait bauran pemasaran (marketing mix) 

yang dikenal dengan 4P yaitu product, price, promotion, and place/distribution. 

a. Produk. Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk 

diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai 

pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan. 

b.  Harga. Harga adalah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang 

diperlukan untuk memperoleh beberapa kombinasi dari produk dan jasa. 

Konsumen dalam usaha untuk memenuhi kebutuhannya akan suatu produk 

tertentu selalu mencari produk yang harga jual relatif murah dengan kualitasnya 

relatif baik.  

c. Promosi. Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. Yang dimaksud 

dengan komunikasi pemasaran yaitu kegiatan pemasaran yang berusaha untuk 

menyebarluaskan informasi mempengaruhi/membujuk, dan atau meningkatkan 

pasar sasaran agar perusahaan dan produknya berusaha menerima, membeli dan 

loyal pada produk yang ditawarkan oleh perusahaan yang bersangkutan. 
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d. Distribusi. Sebagian besar, produsen menggunakan perantara pemasaran untuk 

memasarkan produknya, terutama perusahaan yang memproduksi barang dalam 

jumlah yang besar dan jarak antara produsen dengan konsumen jauh. Walaupun 

kualitas produk baik, harganya bisa kompetitif dan dikenal masyarakat, namun 

tidak didukung dengan kontinuitas pengadaan produk dan kemudahan 

mendapatkan produk, sehingga hal itu dapat menurunkan jumlah penjualan.  

2.2.3. Indikator Strategi Pemasaran 

Adapun penelitian Tjiptono et al., (2012) indikator strategi pemasaran 

terdiri atas lima yang saling berkait, kelima indikator tersebut adalah:  

a. Pemilihan pasar 

Merupakan memilih pasar yang akan dilayani. Pemilihan pasar dimulai dengan 

melakukan segmentasi pasar dan kemudian memilih target pasar yang paling 

memungkinkan untuk dilayani oleh perusahaan.  

b. Perencanaan produk 

Meliputi produk spesifik yang akan dijual, pembentukan lini produk, dan 

desain penawaran individual untuk setiap lini. Produk itu sendiri menawarkan 

manfaat total yang dapat diperoleh pelanggan dengan melakukan pembelian. 

Manfaat tersebut meliputi produk itu sendiri, nama merk produk, ketersediaan 

produk, jaminan atau garansi, jasa reparasi, dan bantuan teknis yang disediakan 

penjual, serta hubungan personal yang mungkin terjadi antara pembeli dan 

penjual.  
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c. Penetapan harga 

Meliputi menentukan harga yang dapat mencerminkan nilai kuantitatif dari 

produk kepada pelanggan.  

d. Sistem distribusi 

Merupakan saluran grosir dan eceran melalui produk hingga mencapai 

konsumen akhir yang membeli dan menggunakannya.  

e. Komunikasi pemasaran (promosi) 

Meliputi periklanan, personal selling, dan public relation. 

Berdasarkan pemaparan mengenai penjelasan mengenai strategi pemasaran 

diatas, maka indikator yang digunakan dalam penelitian ini adalah pemilihan pasar, 

perencanaan produk, penetapan harga, sistem distribusi dan komunikasi pemasaran 

(promosi).  

2.3. Kinerja Pemasaran 

Kinerja pemasaran merupakan sebuah konsep yang digunakan untuk 

mengukur prestasi perusahaan dalam pasar terhadap suatu produk (Nasution, 2014). 

2.3.1. Pengertian Kinerja Pemasaran 

Pengertian mengenai kinerja pemasaran telah dikemukakan oleh para ahli. 

Menurut Lestari (2015) menyatakan bahwa kinerja pemasaran adalah konsep untuk 

mengukur prestasi pemasaran suatu perusahaan sebagai cermin dari keberhasilan 

usahanya dalam persaingan pasar. Kinerja pemasaran merupakan ukuran 

keberhasilan yang dapat dicapai oleh perusahaan dalam memasarkan produknya di 

pasar (Mulyani, 2015). 



17 

 

 
 

Dalam menyikapi persaingan pasar, perusahaan harus memandang bahwa 

strategi memegang peranan yang sangat penting dalam mewujudkan keberhasilan 

perusahaan selain faktor sumber daya manusia dalam perusahaan. 

Mempertahankan pelanggan dapat diperoleh dengan memberikan nilai atau 

manfaat lebih suatu produk kepada konsumen, sehingga pelanggan akan merasa 

puas dan melakukan pembelian ulang atau yang disebut dengan reaksi pelanggan 

(Farida, 2019). 

Berdasarkan beberapa definisi diatas, dapat disimpulkan bahwa kinerja 

pemasaran merupakan hasil yang diperoleh dari penerapan strategi pemasaran yang 

telah dijalankan pengusaha. Tanpa dukungan strategi yang tepat, perusahaan akan 

sulit untuk bertahan di tengah persaingan. 

2.3.2 Faktor-faktor Dalam Kinerja Pemasaran 

Adapun faktor-faktor yang mendasari kinerja pemasaran Balakrishnan, 

(1996) diantaranya: 

a. Satisfaction with profit (kepuasan dengan keuntungan), 

b. Relative profit (keuntungan relatif), 

c. Repeat business (mengulang bisnis), 

d. Customer retention (retensi pelanggan). 

2.3.3. Indikator Kinerja Pemasaran  

Menurut Mulyani, (2015) pengukuran kinerja pemasaran dapat dinilai 

berdasarkan data tingkat penjualan, peningkatan pendapatan, jumlah pelanggan, 

ataupun dari data lain yang menggambarkan sejauh mana tingkat keberhasilan 

pemasaran produk atau jasa dari sebuah perusahaan.  
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Kinerja pemasaran merupakan salah satu variabel yang digunakan untuk 

mengukur dampak dari strategi yang diterapkan perusahaan. Qurtubi et al., (2019) 

menjelaskan indikator kinerja pemasaran sebagai berikut: 

a. Pertumbuhan penjualan  

Menunjukkan jumlah produk yang terjual dan banyaknya permintaan akan 

produk tersebut dalam kurun waktu tertentu yang semakin meningkat. 

b. Pertumbuhan laba  

Menunjukkan kenaikan laba yang diperoleh perusahaan dari penjualan produk 

atau jasa dalam jangka waktu tertentu. 

c. Pertumbuhan konsumen  

Menunjukkan peningkatan jumlah pengguna atau pemakai manfaat suatu 

produk/jasa dalam kurun waktu tertentu. 

Berdasarkan paparan di atas, maka indikator kinerja pemasaran dalam 

penelitian ini adalah pertumbuhan penjualan, pertumbuhan laba, dan pertumbuhan 

konsumen. 

2.4. Penelitian Yang Relevan 

Adapun hasil penelitian terdahulu yang relevan dengan penelitian yang akan 

dilakukan mengenai variabel-variabel jejaring kewirausahaan, strategi pemasaran 

terhadap kinerja pemasaran produsen tempe di Kabupaten Sragen adalah:  

a. Penelitian yang dilakukan oleh Muwartiningsih, Oktarina, & Witiastuti, (2019) 

yang berjudul “The Development Of Business Creativity, Business Superiority, 

And Entrepreneurship Network To Improve Business Performance”. Teknik 

analisis menggunakan Structural Equation Model (SEM) dengan AMOS versi 
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18. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kreativitas bisnis berpengaruh 

terhadap keunggulan bisnis, jejaring kewirausahaan, dan kinerja pemasaran 

UMKM garmen. Selain itu, jejaring kewirausahaan mempengaruhi keunggulan 

bisnis dan kinerja pemasaran.  

b. Penelitian yang dilakukan oleh Irewati dan Septi, (2020) yang berjudul 

“Pengaruh Keanggotaan Dalam Jejaring Kewirausahaan Terhadap Kinerja 

Pemasaran”. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa, keanggotaan perusahaan 

dalam suatu jejaring kewirausahaan sangat berpengaruh pada pengembangan 

kinerja Pemasaran. 

c. Penelitian yang dilakukan oleh Wahyuningsih dan Muwartiningsih, (2017) 

yang berjudul “Membangun Jejaring Kewirausahaan dan Melalui Keunggulan 

Usaha Konveksi Untuk Meningkatkan Kinerja Pemasaran”. Teknis analisis data 

yang digunakan adalah Structural Equation Model (SEM) dengan software 

AMOS versi 18. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa jejaring 

kewirausahaan berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran. Hal ini 

dapat dilihat nilai P value adalah 0,023 dengan kontribusi total pengaruh sebesar 

0,542. 

d. Penelitian yang dilakukan oleh Stoian, Rialp, & Dimitratos, (2017) yang 

berjudul “SME Networks and International Performance: Unveiling the 

Significance of Foreign Market Entry Mode”. Pemodelan persamaan struktural 

dilakukan pada sampel UKM internasionalisasi yang berbasis di Inggris. Hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa jejaring kewirausahaan berpengaruh 

signifikan terhadap kinerja pemasaran.  
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e. Penelitian yang dilakukan oleh Huda dan Syamsinirwani, (2019) yang berjudul 

“Pengembangan Jejaring Kewirausahaan dalam Meningkatkan Kinerja 

Pemasaran Usaha Mikro Kecil dan Menengah di Kota Bima”. Teknik analisis 

data diolah menggunakan SPSS, sehingga ketepatan alat analisanya bisa 

reliable. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa jejaring kewirausahaan 

berpengaruh terhadap kinerja pemasaran UMKM di Kota Bima.  

f. Penelitian yang dilakukan oleh Astuti, Afiff, & Balqiah, (2018) yang berjudul 

“Entrepreneurial Marketing and Marketing Strategies of SME on Marketing 

Performance: An Empirical Analysis of Fit”. Studi ini mengidentifikasi jejaring 

kewirausahaan dan kinerja pemasaran dengan menggunakan deviasi profil dari 

konsep fit. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa jejaring kewirausahaan 

tidak berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran. 

g. Penelitian yang dilakukan oleh Huda dan Munandar, (2021) yang berjudul 

“Pengaruh Digital Marketing, dan Jejaring Kewirausahaan dalam 

Meningkatkan Kinerja UMKM”. Teknik analisis data adalah teknik purposive 

sampling, dan menggunakan SPSS sehingga ketepatan alat analisanya bisa 

reliable. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa jejaring kewirausahaan tidak 

berpengaruh terhadap kinerja UMKM. 

h. Penelitian yang dilakukan oleh Anggraini dan Sanjaya, (2021) yang berjudul 

“Pengaruh Faktor Lingkungan dan Strategi Pemasaran Terhadap Kinerja 

Pemasaran”. Teknik analisis data diolah dengan uji statistik dengan 

menggunakan Smart PLS 3. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi 

pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran. 
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i. Penelitian yang dilakukan oleh (Ningrum, Fitri, & Sanjaya, (2020) yang 

berjudul “Pengaruh Inovasi Produk, Keunggulan Bersaing, Dan Strategi 

Pemasaran Terhadap Kinerja Pemasaran”. Teknik analisis data diolah dengan 

menggunakan Smart PLS 3. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengaruh 

strategi pemasaran memiliki efek positif pada kinerja pemasaran.  

j. Penelitian yang dilakukan oleh Karinda, Mananeke, & Roring (2018) yang 

berjudul “Pengaruh Strategi Pemasaran dan Inovasi Produk Terhadap Kinerja 

Pemasaran”. Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini 

menggunakan analisis regresi linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa strategi pemasaran berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran. 

Ini berarti bahwa semakin baik strategi pemasaran perusahaan kepada karyawan 

maka semakin baik pula kinerja pemasaran perusahaan. Inovasi produk 

berpengaruh signifikan kinerja pemasaran. Hal ini memiliki makna bahwa 

semakin baik inovasi produk dilakukan, maka semakin baik pula kinerja 

pemasaran.  

k. Penelitian yang dilakukan oleh Elwisam dan Lestari, (2019) yang berjudul 

“Penerapan Strategi Pemasaran, Inovasi Produk Kreatif  dan Orientasi Pasar 

Untuk Meningkatkan Kinerja Pemasaran”. Metode analisis data yang 

digunakan dalam penelitian ini menggunakan PLS-SEM. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa strategi pemasaran memiliki efek positif pada kinerja 

pemasaran. 

l. Penelitian yang dilakukan oleh (Kumalasari & Sugiarto, (2016) yang berjudul 

“Analisis Pengaruh Inovasi Produk Dan Kewirausahaan Terhadap Strategi 
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Pemasaran Dalam Membangun Kinerja Pemasaran”. Metode yang digunakan 

dalam penelitian ini menggunakan alat analisis regresi linier berganda. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa inovasi produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kinerja pemasaran, sedangkan strategi pemasaran tidak 

berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran.  

2.5. Kerangka Penelitian 

Kerangka penelitian merupakan konsep dalam penelitian yang 

memungkinkan dapat digunakan untuk mengetahui pengaruh langsung variabel 

yang akan diteliti sebagai berikut: 

 

 

  

     H1 

 

 

 

     H2 

       

        

     H3 

Gambar II. 1 Kerangka Penelitian 

Jejaring 
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(X1) 

Strategi 
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(X2) 

Kinerja 
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2.6. Pengembangan Hipotesa 

Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap permasalahan penelitian yang 

masih akan diuji kebenarannya. Dalam penelitian ini, hipotesis yang akan diajukan 

adalah sebagai berikut: 

H1 : Jejaring kewirausahaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kinerja pemasaran pada produsen tempe Kabupaten Sragen.  

Penelitian yang dilakukan oleh Perin, Sampaio, Jimenez, & Navarro, (2016) 

menunjukkan bahwa Jejaring kewirausahaan yang kuat seperti jaringan pelanggan 

dalam satu komunitas atau forum yang secara konstan melakukan pembelian 

produk dari penyedia produk akan membuat perusahaan memiliki kinerja 

pemasaran yang baik. Sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Stoian, Rialp, 

& Dimitratos, (2017) menunjukkan bahwa pengaruh kinerja pemasaran ini dapat 

meningkat karena terdapat jejaring kewirausahaan yang kuat akan memudahkan  

pelanggan untuk melakukan pembelian ataupun perusahaan mampu mendapatkan 

produk dari supplier yang tepat, sehingga kinerja pemasaran akan semakin 

meningkat. 

 

H2 : Strategi pemasaran memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

kinerja pemasaran pada produsen tempe Kabupaten Sragen. 

Penelitian yang dilakukan oleh Ningrum, Fitra, & Sanjaya, (2020) 

menunjukkan bahwa pengaruh strategi pemasaran memiliki efek positif pada 

kinerja pemasaran. Sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Karinda, 

Mananeke, & Roring, (2018) menunjukkan bahwa strategi pemasaran berpengaruh 
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signifikan terhadap kinerja pemasaran. Ini berarti bahwa, semakin baik strategi 

pemasaran yang dilakukan maka semakin baik pula kinerja pemasaran.  

 

H3 : Jejaring kewirausahaan dan strategi pemasaran memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran pada produsen tempe 

Kabupaten Sragen. 

Penelitian yang dilakukan oleh Muwartiningsih, Oktarina, & Witiastuti, 

(2019), menyatakan bahwa jejaring kewirausahaan mempengaruhi kinerja 

pemasaran. sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Elwisam dan Lestari, 

(2019) Penerapan strategi pemasaran meningkatkan kinerja pemasaran. Ini berarti 

bahwa, menunjukkan strategi pemasaran memiliki efek positif pada kinerja 

pemasaran  
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BAB III 

METODE PENELITIAN 
 

3.1. Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif. Penelitian 

kuantitatif adalah penelitian yang dilakukan untuk mengetahui nilai variabel bebas 

berdasarkan data konkrit berupa angka-angka yang akan diukur menggunakan 

statistik sebagai alat untuk uji perhitungan data pengujian yang berkaitan dengan 

masalah yang diteliti (Sugiyono, 2018). 

3.2. Tempat dan Waktu Penelitian  

Lokasi penelitian adalah tempat dimana penelitian itu dilakukan. Penelitian 

ini berlokasi di wilayah di Kabupaten Sragen. Waktu penelitian ini dilaksanakan 

pada bulan Februari - Maret 2023. Dilokasi ini akan diperoleh data primer yaitu 

pada produsen tempe dengan cara mengisi kuesioner yang ditentukan. 

3.3. Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel  

Populasi adalah keseluruhan objek yang diteliti, sampel adalah sebagian 

objek yang diambil dari populasi tersebut, sedangkan teknik pengambilan sampel 

adalah proses dan cara mengambil sampel untuk menduga keadaan suatu populasi.  

3.3.1. Populasi 

Populasi mengacu pada seluruh kumpulan elemen yang menunjukan ciri-

ciri tertentu yang dapat digunakan untuk membuat kesimpulan (Stoop et al., 2021). 

Populasi dalam penelitian ini adalah pelaku usaha pada produsen tempe di 

Kabupaten Sragen dengan jumlah 65 pelaku usaha. Data ini diperoleh dari Dinas 

Koperasi UMKM Kabupaten Sragen. 
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3.3.2. Sampel 

Sampel merupakan bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 

oleh populasi tersebut, apa yang dipelajari dari sampel itu kesimpulannya akan 

dapat diberlakukan untuk populasi. Untuk itulah sampel merupakan bagian dari 

elemen-elemen populasi yang terpilih (Stoop et al., 2021). Sampel yang di 

gunakan dalam penelitian ini adalah seluruh produsen tempe di Kabupaten Sragen 

yang berjumlah 65 pelaku usaha.  

3.3.3. Teknik Pengambilan Sampel 

Teknik sampling yang digunakan dalam penelitian ini adalah non-

probability sampling. Non-probability sampling adalah teknik pengambilan 

sampel yang tidak memberi peluang atau kesempatan sama bagi setiap unsur atau 

anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel. Penentuan sampel menggunakan 

purposive sampling yang merupakan teknik penentuan sampel dengan 

pertimbangan tertentu Sugiyono, (2016). Alasan menggunakan teknik purposive 

sampling ini karena sesuai untuk digunakan untuk penelitian kuantitatif, atau 

penelitian-penelitian yang tidak melakukan generalisasi. Metode pengambilan 

sampel pada penelitian ini menggunakan sampling jenuh, dimana sampling jenuh 

termasuk dalam teknik pengambilan sampel non probability sampling. Sampling 

jenuh adalah teknik penentuan sampel ketika semua anggota populasi digunakan 

sebagai sampel (Sugiyono, 2017). Oleh karena itu, jumlah sampel yang 

digunakan pada penelitian ini adalah seluruh produsen tempe di Kabupaten 

Sragen yang berjumlah 65 pelaku usaha. 
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3.4. Data dan Sumber Data 

Sumber data adalah subjek dari mana data penelitian diperoleh. Berdasarkan 

sumbernya, data dibagi menjadi: 

3.4.1. Data Primer 

Data primer merupakan data yang dikumpulkan oleh peneliti yang berasal 

langsung dari sumber yang diteliti atau objek penelitian (Sugiyono, 2018). Data 

primer diperoleh dengan menyebar angket berupa kuesioner kepada 65 produsen 

tempe di Kabupaten Sragen. Data yang diperoleh dari data primer ini perlu diolah 

kembali. Data yang dimaksud merupakan hasil pengisian kuesioner dari responden 

yang memenuhi kriteria dan pertanyaan yang disediakan jawabannya.  

3.4.2. Data Sekunder 

Data sekunder yaitu sumber data yang tidak langsung memberikan data 

kepada pengumpul data atau peneliti (Sugiyono, 2018).  Dalam penelitian ini 

menggunakan data dari Dinas Koperasi UMKM Kabupaten Sragen berupa data 

jumlah usaha produsen tempe, serta berbagai sumber seperti jurnal, buku referensi, 

serta literatur lainnya yang berhubungan dengan variabel jejaring kewirausahaan, 

strategi pemasaran, dan kinerja pemasaran. 

3.5. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitian ini adalah: 

3.5.1. Kuesioner  

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan 

memberi pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawab 

(Sujarweni, 2014). Pada penelitian ini memiliki beberapa daftar pernyataan yang 
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akan diisi oleh responden yang terdiri dari berbagai pertanyaan yang berkaitan 

dengan variabel jejaring kewirausahaan, strategi pemasaran, dan kinerja 

pemasaran. 

Dalam penelitian ini menggunakan metode angket tertutup, yaitu 

pertanyaan yang mengharapkan jawaban singkat atau mengharapkan responden 

untuk memilih salah satu alternatif jawaban dari setiap pertanyaan yang telah 

tersedia. Pengukuran dapat dilakukan dengan menggunakan skala likert. Skala 

likert adalah skala yang digunakan untuk mengukur sikap, pendapat dan persepsi 

seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial (Sugiyono, 2017). 

Metode pengukuran pada kuesioner ini menggunakan skala likert, jawaban 

menggunakan skala likert mempunyai lima alternatif jawaban:  

1. Sangat Tidak Setuju (STS) (Skor/nilai 1) 

2. Tidak Setuju (TS)   (Skor/nilai 2) 

3. Netral (N)    (Skor/nilai 3) 

4. Setuju (S)    (Skor/nilai 4) 

5.   Sangat Setuju (SS)  (Skor/nilai 5) 

3.5.2. Studi Kepustakaan  

Metode ini digunakan sebagai landasan teori yang memadai dan 

dipergunakan untuk menentukan variabel-variabel yang diukur dan menganalisis 

hasil-hasil penelitian sebelumnya (review) dengan membaca literatur, artikel, jurnal 

serta situs di internet yang memiliki hubungan dengan penelitian yang dilakukan. 
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3.6. Variabel Penelitian  

Menurut Sugiyono (2018) variabel penelitian adalah variabel adalah suatu 

atribut, ciri atau nilai dari orang, objek atau kegiatan yang mempunyai variasi 

tertentu yang ditentukan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya. Penelitian ini menggunakan dua jenis variabel yaitu variabel bebas 

(independen) yang dilambangkan dengan simbol (X) dan variabel terikat 

(dependen) yang dilambangkan dengan simbol (Y). 

3.6.1. Variabel Independen (X) 

Variabel independen sering disebut sebagai variabel stimulus, prediktor, 

antecedent. Variabel independen (variabel bebas) merupakan variabel yang 

mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel 

dependen (variabel terikat) (Sugiyono, 2018). Variabel independen yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah jejaring kewirausahaan dan strategi pemasaran. 

3.6.2. Variabel Dependen (Y) 

Variabel dependen sering disebut sebagai variabel output, kriteria, 

konsekuen. Variabel dependen (variabel terikat) merupakan variabel yang 

dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel independen (variabel 

bebas) (Sugiyono, 2018). Variabel dependen yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah kinerja pemasaran.  

3.7. Definisi Operasional Variabel 

Definisi operasional variabel digunakan untuk mempermudah dalam 

menjabarkan dan menjelaskan unsur-unsur variabel yang digunakan seperti dimensi 

dan indikatornya. Adapun definisi operasional sebagai berikut: 



30 

 

 
 

Tabel III. 1 

Definisi Operasional 

Sumber: Data diolah pada tahun 2022 

No Variabel Pengertian Indikator 

1. Jejaring 

Kewirausahaan 

(X1) 

Jejaring kewirausahaan 

merupakan upaya yang 

dilakukan oleh para pelaku 

usaha dalam meningkatkan 

daya saing melalui 

kerjasama yang dilakukan 

dengan unit-unit usaha lain. 

 Jaringan luas  

 Informasi  

 Mutualism  

 Transfer pengetahuan 

(Perin et al., 2016) 

2.  Strategi 

Pemasaran 

(X2) 

Strategi pemasaran 

merupakan proses 

manajerial dibidang 

pemasaran untuk 

menggambarkan outcomes 

dari penerapan strategi 

sebagai kunci untuk 

mendapatkan, 

mengidentifikasi kepuasan 

dan kebutuhan pelanggan 

dengan baik.  

 Pemilihan pasar 

 Perencanaan produk 

 Penetapan harga 

 Sistem distribusi 

 Komunikasi 

pemasaran (promosi) 

(Tjiptono et al., 2012) 

3. Kinerja 

Pemasaran 

(Y) 

Kinerja pemasaran 

merupakan hasil dari semua 

usaha dan strategi 

pemasaran yang telah 

dijalankan pelaku usaha. 

 Pertumbuhan 

penjualan  

 Pertumbuhan laba 

 Pertumbuhan 

konsumen 

(Qurtubi et al., 2019) 
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3.8. Analisis Data 

Analisis data adalah kegiatan setelah data dari seluruh responden atau 

sumber data terkumpul. Tujuan dari analisis data adalah mengetahui cara 

bagaimana mengolah data untuk menghasilkan sebuah informasi agar karakteristik 

data mudah dipahami (Sugiyono, 2017). Analisis data yang dilakukan dalam 

penelitian ini menggunakan aplikasi SPSS for windows versi 2.3 

3.8.1. Uji Instrumen  

Menurut Sugiyono, (2018), uji instrumen merupakan suatu alat yang 

digunakan mengukur fenomena alam maupun sosial yang diamati. Secara spesifik 

fenomena ini juga disebut sebagai variabel penelitian. Dan untuk mengetahui 

apakah data yang didapatkan dikatakan valid atau reliable, data akan diuji dengan 

menggunakan uji validitas dan uji reliabilitas, sebagai berikut: 

1. Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengukur valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu 

kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu untuk 

mengungkapkan maksud (sesuatu) yang ingin diukur oleh kuesioner tersebut 

(Gozali, 2018). Dalam penelitian ini uji validitas diukur dengan melakukan korelasi 

bivariate antara masing-masing indikator dengan total skor-skor variabel.  

Uji signifikan dilakukan dengan membandingkan r Hitung dengan r tabel untuk 

degree of freedom (df) = n-2, dalam hal ini n adalah sampel. Hasil analisis dapat 

dilihat pada kolom Item-Total Statistics (Gozali, 2018). Apabila nilai r hitung > r Table, 

berarti pernyataan tersebut valid dan apabila nilai r hitung < r Table, berarti pernyataan 

tersebut tidak valid. 
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2. Uji Reliabilitas  

Uji reliabilitas adalah alat untuk mengukur kuesioner yang merupakan indikator 

dari variabel. Suatu kuesioner dapat dikatakan reliabel apabila jawaban dari 

responden konsisten dari waktu ke waktu (Gozali, 2018). Pada program SPSS 

memberikan fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistic Cronbach 

Alpha (a). Variabel dikatakan reliabel jika nilai Cronbach Alpha > 0.70 (Gozali, 

2018). 

3.8.2. Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik merupakan persyaratan statistik yang harus dipenuhi 

dalam analisis regresi linear berganda yang dilakukan untuk menilai ada tidaknya 

masalah nilai pada asumsi klasik dalam sebuah model regresi berganda ordinary 

least square (OLS). Pengujian asumsi klasik terdiri sebagai berikut: 

1. Uji Normalitas 

Menurut (Ghozali, 2018), uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 

model regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Pada 

penelitian ini, cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau 

tidak, yaitu dengan menggunakan uji Kolmogorof-Smirnov. Uji Kolmogorof-

Smirnov dilakukan dengan membuat hipotesis seperti berikut : 

a. Ho : data residual terdistribusi normal apabila sig. 2-tailed > a + 0,05. 

b. Ha : data residual terdistribusi tidak normal apabila sig. 2-tailed < a + 0,05. 

2. Uji Multikolonieritas  

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan 

adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Jika model yang baik 
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seharusnya tidak terjadi korelasi antar variabel (Gozali, 2018). Model regresi yang 

baik adalah yang tidak memiliki masalah kolinearitas atau tidak adanya korelasi. 

Dan untuk mengetahui ada atau tidaknya kolinearitas atau korelasi pada model 

regresi, dapat dilakukan dengan melihat nilai Tolerance atau Variance Inflation 

Factor (VIF). Kriteria untuk pengambilan keputusan menggunakan nilai Tolerance 

dan VIF yaitu : 

a. Jika nilai Tolerance lebih dari 0,10 (Tolerance > 0,10) dan nilai  VIF kurang 

dari 10 (VIF < 10) maka variabel bebas yang akan diuji tidak memiliki gejala 

multikolinearitas. 

b. Jika nilai Tolerance kurang dari 0,10 (Tolerance < 0,10) dan nilai  VIF lebih 

dari 10 (VIF > 10) maka variabel bebas yang akan diuji memiliki gejala 

multikolinearitas. 

3. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 

regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 

pengamatan yang lain. Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan 

lain tetap, maka disebut homoskedastisitas dan jika berbeda disebut 

heteroskedastisitas. Model yang baik adalah model homoskedastisitas atau tidak 

terjadi heteroskedastisitas (Gozali, 2018).  

Dalam pengambilan keputusan pada uji heteroskedastisitas dapat menggunakan 

teknik glejser yang dilakukan dengan cara meregresikan variabel bebas dengan nilai 

absolut residualnya. Adapun kriteria pengambilan keputusan menggunakan nilai 

Sig, yaitu:  
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a. Jika nilai Sig antara variabel bebas dengan variabel absolut residual lebih dari 

0,05 (Sig > 0,05) maka dinyatakan tidak terdapat gejala heteroskedatisitas. 

b. Jika nilai Sig antara variabel bebas dengan variabel absolut residual kurang dari 

0,05 (Sig < 0,05) maka dinyatakan terdapat gejala heteroskedatisitas. 

3.8.3. Uji Ketepatan Model 

Uji ketepatan model atau kelayakan model digunakan untuk mengukur 

ketepatan, kesesuaian atau kebaikan fungsi regresi sampel dalam menafsirkan nilai 

aktual. Secara statistik uji kelayakan model dapat dilakukan melalui: 

1. Uji Koefisien Determinasi (R²) 

Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan 

model dalam menerangkan variabel dependen (Gozali, 2018). Nilai R² yang kecil 

berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi 

variabel dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati satu variabel-variabel 

independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 

memprediksi variasi variabel dependen. 

2. Uji Statistik F (Simultan) 

Menurut (Ghozali, 2018), uji statistik F pada dasarnya menunjukan apakah 

semua variabel independen atau bebas yang dimasukan dalam model mempunyai 

pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel dependen atau terikat dengan 

tingkat keyakinan 95% (α = 0,05). Pengujian ini dengan melihat signifikansi nilai 

F yang kriteria pengujiannya seperti Pne Way Anova, yaitu : 
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a. Jika nilai signifikansi < (0,05), dapat dikatakan bahwa variabel jejaring 

kewirausahaan dan strategi pemasaran secara simultan berpengaruh signifikan 

terhadap variabel kinerja pemasaran. 

b. Jika nilai signifikansi > (0,05), dapat dikatakan bahwa variabel jejaring 

kewirausahaan dan strategi pemasaran secara simultan tidak berpengaruh 

signifikan terhadap variabel kinerja pemasaran.  

3.8.4. Uji Hipotesis 

Uji hipotesis merupakan cara pengambilan keputusan yang didasarkan dari 

analisis data, berpihak pada yang benar dari percobaan yang terkontrol, maupun 

observasi (tidak terkontrol). Pengujian hipotesis pada penelitian ini menggunakan 

uji parsial (uji t).  

1. Uji Parsial (Uji T) 

Menurut (Ghozali, 2018), uji parsial (t-test) digunakan untuk mengetahui 

pengaruh masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen. Dengan 

menggunakan tingkat signifikasi sebesar 0.05, kriteria pengujian uji parsial adalah 

sebagai berikut :  

a. Apabila nilai signifikansi < (0,05) dan t hitung > t tabel, maka hipotesis diterima 

dan artinya variabel independen berpengaruh terhadap variabel dependen. 

b. Apabila nilai signifikansi > (0,05) dan t hitung < t tabel, maka hipotesis ditolak 

dan artinya variabel independen tidak berpengaruh terhadap variabel dependen. 

2. Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengukur, menunjukkan 

arah hubungan dan seberapa besar pengaruh variabel independen terhadap variabel 
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dependen. Adapun tujuan menerapkan metode ini adalah untuk meramalkan atau 

memprediksi besaran nilai variabel tidak bebas (dependen) yang dipengaruhi oleh 

variabel bebas (independen) (Ghozali, 2018).  

Teknik analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui upaya 

pengaruh jejaring kewirausahaan dan strategi pemasaran terhadap kinerja 

pemasaran. Adapun persamaan umum regresi linier berganda yang digunakan 

sebagai berikut:  

Y = a + b1X1 + b2X2 + e 

Keterangan:  

Y    : Kinerja Pemasaran 

X1  : Jejaring kewirausahaan 

X2 :  Strategi Pemasaran  

a  : Konstanta linear berganda 

b1  :  Koefisien Regresi jejaring kewirausahaan 

b2 : Koefisien Regresi strategi pemasaran  

e     : Error 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
 

4.1. Hasil Penelitian 

Dalam bab ini, peneliti akan membahas hasil penelitian yang merupakan 

proses penguraian data mengenai objek penelitian yang berkaitan dengan 

permasalahan penelitian secara objektif dan sistematis. Hasil penelitian ini 

membahas mengenai pengaruh jejaring kewirausahaan dan strategi pemasaran 

terhadap kinerja pemasaran pada produsen tempe di Kabupaten Sragen. Hasil 

penelitian ini berupa hasil analisis data dan interpretasi berdasarkan data primer 

yang telah diolah oleh peneliti.  

4.1.1. Gambaran Umum Penelitian  

Tempe merupakan makanan khas bagi masyarakat Indonesia. Makanan 

yang terbuat dari kedelai ini, banyak di gemari oleh semua kalangan. Rasa khas dan 

sederhana, membuat tempe menjadi makanan pokok, seakan tak pernah ada 

matinya dan selalu digemari oleh semua orang.  

Salah satu industri tempe yaitu pada produsen tempe di Kabupaten Sragen. 

Mayoritas usaha produsen tempe di Kabupaten Sragen sudah berdiri selama 25 

tahun. Produsen tempe di Kabupaten Sragen menjual tempe jenis kemasan plastik 

dan daun berupa daun jati dan daun pisang. Produsen tempe di Kabupaten Sragen 

bukan hanya memproduksi tempe mentah tetapi di inovasikan sebagai makanan 

cemilan seperti keripik tempe. Dalam strategi pemasarannya, produsen tempe 

mempromosikan lewat media offline dengan menawarkan secara langsung baik 

kepada pelanggan, sedangkan promosi melalui media online dilakukan dengan 
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pemasaran melaui Facebook dan Google Maps. Untuk pendistribusiannya sebagian 

besar produsen tempe mendistribusikan tempe di Pasar Bunder dan Pasar Gabugan 

di Sragen yaitu pada pagi hari dan juga para pelanggan sering membeli langsung di 

rumah produksi untuk di jual kembali maupun di konsumsi sendiri.  

Kebutuhan akan makanan ini semakin meningkat dari hari ke hari, karena 

di gemari oleh semua orang. Sehingga membuat para produsen tempe di Kabupaten 

Sragen harus bisa mempertahankan dan meningkatkan kinerjanya agar selalu terus 

berkembang dalam menjalankan usaha tempe di Kabupaten Sragen. Maka dari itu, 

peneliti tertarik untuk meneliti pada Produsen tempe di Kabupaten Sragen.  

Penelitian ini digunakan untuk menganalisis pengaruh jejaring 

kewirausahaan dan strategi pemasaran terhadap kinerja pemasaran pada produsen 

tempe di Kabupaten Sragen. Kriteria responden yaitu seluruh pelaku usaha tempe 

di Kabupaten Sragen dengan jumlah 65 pelaku usaha yang di dapatkan dari data 

Dinas Koperasi UMKM Kabupaten Sragen. Penelitian ini menggunakan metode 

kuantitatif dengan penyebaran kuesioner dalam bentuk angket yang disebarkan 

secara langsung kepada produsen tempe di Kabupaten Sragen. Data yang 

diidentifikasi berdasarkan nama usaha, alamat usaha, usia, dan jenis kelamin.  

4.2. Deskriptif Karakteristik Responden  

Responden sebagai subjek dalam penelitian ini merupakan pelaku usaha 

tempe di Kabupaten Sragen. Identitas responden dalam penelitian ini meliputi nama 

usaha, alamat usaha, usia, dan jenis kelamin. Hal tersebut bertujuan untuk 

menggambarkan latar belakang responden yang menjadi sampel. Terdapat 65 

responden yang sesuai dengan kriteria penelitian. Data ini diperoleh melalui 
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penyebaran angket atau kuesioner secara langsung. Berdasarkan kuesioner yang 

telah di sebar oleh peneliti, di peroleh data distribusi responden sebagai berikut: 

4.2.1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin  

Dari penyebaran kuesioner kepada para produsen tempe di Kabupaten 

Sragen diketahui jumlah responden berdasarkan jenis kelamin, sebagai berikut: 

Tabel IV. 1 

Data Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Sumber: Data primer diolah pada tahun 2023 

Berdasarkan tabel IV.1 diatas menunjukkan bahwa diperoleh jumlah 

responden keseluruhan yaitu 65 responden dengan jumlah responden laki-laki 

sebesar 23 atau 35,4% dan sebagian besar produsen tempe di Kabupaten Sragen 

berjenis kelamin perempuan dengan jumlah 42 responden atau 64,6%.  

4.2.2. Karakteristik Responden Berdasarkan Kelompok Usia 

Dari penyebaran kuesioner kepada para produsen tempe di Kabupaten 

Sragen diketahui responden berdasarkan kelompok usia, sebagai berikut: 

Tabel IV. 2 

Data Responden berdasarkan Kelompok Usia 

Sumber: Data primer diolah pada tahun 2023 

No Jenis Kelamin Jumlah Persentase 

1  Laki-Laki 23 35,4 % 

2  Perempuan 42 64,6 % 

Total  65 100 % 

No Usia Jumlah Persentase 

1  30 – 40 tahun 7 10,8 % 

2 >40 – 50 tahun 24 36,9 % 

3 >50 – 60 tahun 22 33,8 % 

4 >60 - 70 tahun 10 15,4 % 

4 >70 - 80 tahun 2 3,1 % 

Total  65 100 % 
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Berdasarkan tabel IV.2 diatas menunjukkan bahwa diperoleh jumlah 

responden keseluruhan yaitu 65 responden dan sebagian besar responden adalah 

produsen tempe di Kabupaten Sragen yang memiliki usia >40-50 tahun dengan 

jumlah 24 orang responden atau 36,9%.  

4.3. Analisis Deskriptif Variabel 

Analisis deskriptif pada penelitian ini digunakan untuk mengetahui jawaban 

responden atas pernyataan variabel jejaring kewirausahaan, strategi pemasaran, dan 

kinerja pemasaran. Dari hasil penyebaran kuesioner yang telah diperoleh 

kecenderungan jawaban responden terhadap masing-masing variabel yang ada 

dengan didasarkan pada nilai rata-rata dari hasil output SPSS.  Adapun hasil analisis 

deskriptif variabel penelitian, sebagai berikut:  

4.3.1. Analisis Deskriptif Variabel Jejaring Kewirausahaan  

Variabel Jejaring Kewirausahaan (X1) diukur dengan empat indikator 

pernyataan dalam kuesioner yang disebar kepada responden. Analisis deskriptif 

variabel jejaring kewirausahaan dapat dilihat pada tabel IV.3 berikut :  
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Tabel IV. 3 

Analisis Deskriptif Variabel Jejaring Kewirausahaan 

Sumber: Data primer diolah pada tahun 2023 

 

Berdasarkan tabel IV.3 diatas menunjukkan bahwa jawaban responden pada 

variabel jejaring kewirausahaan nilai rata-rata tertinggi pada indikator transfer 

pengetahuan adalah sebesar 7,62, ditunjukkan pada pernyataan JK8 dengan jumlah 

31 responden yang menjawab setuju. Adapun pernyataan tersebut yaitu “Saya 

mampu menjawab pertanyaan pelanggan mengenai produk saya”. Sedangkan 

jawaban responden dengan nilai rata-rata terendah pada indikator mutualism adalah 

sebesar 4,45 ditunjukkan pada pernyataan JK7 dengan jumlah 32 responden yang 

menjawab netral. Adapun pernyataan tersebut yaitu “saya mampu menghasilkan 

produk yang bermanfaat bagi konsumen”. Kondisi ini memberikan bukti bahwa 

terciptanya peningkatan kinerja pemasaran tidak terlepas dari pengaruh jejaring 

kewirausahaan itu sendiri. Dengan berbagi atau mentransfer pengetahuan luas yang 

dimiliki oleh produsen tempe kepada pelanggan, maka pelanggan akan tertarik 

untuk melakukan kerjasama dan pembelian terhadap produsen tempe di Kabupaten 

Sragen. 
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4.3.2. Analisis Deskriptif Variabel Strategi Pemasaran  

Variabel Strategi pemasaran (X2) diukur dengan lima indikator pernyataan 

dalam kuesioner yang disebar kepada responden. Analisis deskriptif variabel 

strategi pemasaran dapat dilihat pada tabel IV.4 Berikut: 

Tabel IV. 4 

Analisis Deskriptif Variabel Strategi Pemasaran 

Sumber: Data primer diolah pada tahun 2023 

 

Berdasarkan tabel IV.4 diatas menunjukkan bahwa jawaban responden pada 

variabel strategi pemasaran nilai rata-rata tertinggi pada indikator sistem distribusi 

adalah sebesar 7,36, ditunjukkan pada pernyataan SP6 dengan jumlah 24 responden 

yang menjawab setuju. Adapun pernyataan tersebut yaitu “Ketersediaan stok 

banyak pada produk”. Sedangkan jawaban responden dengan nilai rata-rata 

terendah pada indikator perencanaan produk adalah sebesar 2,25 ditunjukkan pada 

pernyataan SP2 dengan jumlah 29 responden yang menjawab netral. Adapun 

pernyataan tersebut yaitu “Saya memproduksi produk dengan kualitas yang baik”. 

Kondisi ini memberikan bukti bahwa semakin tinggi strategi pemasaran yang 

dilakukan produsen tempe di Kabupaten Sragen, dengan menyediakan stok tempe 
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yang banyak, maka sistem pendistribusian juga semakin meluas di berbagai tempat, 

itu akan meningkatkan kinerja pemasaran pada produsen tempe di Kabupaten 

Sragen. 

4.3.3. Analisis Deskriptif Variabel Kinerja Pemasaran 

Variabel Kinerja Pemasaran (Y) diukur dengan tiga indikator pernyataan 

dalam kuesioner yang disebar kepada responden. Analisis deskriptif variabel 

kinerja pemasaran dapat dilihat pada tabel IV.5 Berikut: 

Tabel IV. 5 

Analisis Deskriptif Variabel Kinerja Pemasaran 

Sumber: Data primer diolah pada tahun 2023 

 

Berdasarkan tabel IV.5 diatas menunjukkan bahwa jawaban responden pada 

variabel kinerja pemasaran nilai rata-rata tertinggi pada indikator pertumbuhan 

konsumen adalah sebesar 7,37, ditunjukkan pada pernyataan KP7 dengan jumlah 

30 responden yang menjawab setuju. Adapun pernyataan tersebut yaitu “Pelanggan 

saya meningkat dalam satu tahun terakhir”. Sedangkan jawaban responden dengan 

nilai rata-rata terendah pada indikator pertumbuhan laba adalah sebesar 6,86 

ditunjukkan pada pernyataan KP6 dengan jumlah 30 responden yang menjawab 

setuju. Adapun pernyataan tersebut yaitu “Saya meningkatkan laba dengan 

menambah volume produksi”. Kondisi ini memberikan bukti bahwa dengan 
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pertumbuhan konsumen akan membuat peningkatan dalam pembelian tempe di 

Kabupaten Sragen. 

4.4. Hasil Pengujian dan Analisis Data 

4.4.1. Hasil Uji Instrumen  

Menurut Sugiyono, (2018), uji instrumen merupakan suatu alat yang 

digunakan mengukur fenomena alam maupun sosial yang diamati. Secara spesifik 

fenomena ini juga disebut sebagai variabel penelitian. Dan untuk mengetahui 

apakah data yang didapatkan dikatakan valid atau reliable, data akan diuji dengan 

menggunakan uji validitas dan uji reliabilitas. 

1. Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengukur valid tidaknya suatu kuesioner. 

Suatu kuesioner dikatakan valid apabila pertanyaan pada kuesioner mampu untuk 

mengungkapkan maksud (sesuatu) yang akan diukur oleh kuesioner tersebut 

(Gozali, 2018). Perhitungan uji validitas dalam penelitian ini dilakukan 

menggunakan IBM SPSS 23. Kriteria uji validitas dengan membandingkan 

Pengujian dilakukan dengan membandingkan r hitung dan r tabel yang dimana item 

dapat dinyatakan valid, jika nilai r hitung > r tabel dengan nilai signifikansi 0,05. 

Jumlah responden sebanyak 65, kemudian dapat dicari dengan rumus degree of 

freedom (df) = n-2, maka besarnya df = 65 -2 = 63. Jadi, didapatkan r tabel = 

0,02441.  

Berikut ini hasil uji validitas yang dilakukan kepada 63 sampel responden 

dengan 27 item pernyataan yang tertera dalam kuesioner, sehingga menghasilkan 

uji validitas sebagai berikut: 
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Tabel IV. 6 

Hasil Uji Validitas 

Variabel 

Item  

Pernyataan 

R 

 hitung 

R 

 tabel Keterangan 

Jejaring 

Kewirausahaan 

(X1) 

JK1 0,416 0,2441 Valid 

JK2 0,531 0,2441 Valid 

JK3 0,490 0,2441 Valid 

JK4 0,572 0,2441 Valid 

JK5 0,460 0,2441 Valid 

JK6 0,450 0,2441 Valid 

JK7 0,492 0,2441 Valid 

JK8 0,305 0,2441 Valid 

JK9 0,532 0,2441 Valid 

JK10 0,518 0,2441 Valid 

Strategi Pemasaran 

(X2) 

SP1 0,310 0,2441 Valid 

SP2 0,415 0,2441 Valid 

SP3 0,537 0,2441 Valid 

SP4 0,412 0,2441 Valid 

SP5 0,507 0,2441 Valid 

SP6 0,593 0,2441 Valid 

SP7 0,441 0,2441 Valid 

SP8 0,447 0,2441 Valid 

Kinerja Pemasaran 

(Y) 

KP1 0,643 0,2441 Valid 

KP2 0,564 0,2441 Valid 

KP3 0,357 0,2441 Valid 

KP4 0,464 0,2441 Valid 

KP5 0,357 0,2441 Valid 

KP6 0,345 0,2441 Valid 

KP7 0,506 0,2441 Valid 

KP8 0,607 0,2441 Valid 

KP9 0,386 0,2441 Valid 

Sumber: Data primer diolah pada tahun 2023 

Berdasarkan tabel IV.6 diatas hasil data menunjukkan bahwa nilai person 

Corellation atau r hitung pada 27 item pernyataan variabel jejaring kewirausahaan 

(X1), strategi pemasaran (X2), dan kinerja pemasaran (Y) lebih besar dari nilai t 

tabel yaitu 0,2441. Maka dapat dinyatakan valid sebagai alat ukur variabel yang 

diteliti dan dapat digunakan dalam uji selanjutnya.  
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2. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas adalah alat untuk mengukur kuesioner yang merupakan 

indikator dari variabel. Suatu kuesioner dapat dikatakan reliabel apabila jawaban 

dari responden konsisten dari waktu ke waktu (Gozali, 2018).  

Suatu kuesioner dikatakan reliabel jika jawaban seorang responden terhadap 

pernyataan atau pertanyaan yang sudah disediakan oleh peneliti cenderung 

konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Pada penelitian ini pengukuran uji 

reliabilitas menggunakan IBM SPSS 23. Suatu variabel dikatakan reliabel jika 

memberikan nilai Cronbach Alpha > 0,70.  

Berikut ini hasil uji reliabilitas yang dilakukan kepada masing-masing variabel 

sebagai berikut: 

Tabel IV. 7 

Hasil Uji Reliabilitas 

No Variabel  
Nilai 

Cronbach Alpha 

Kriteria 

Cronbach 

Alpha 

Keterangan  

1 Jejaring Kewirausahaan 0,802 0,70 Reliabel 

2 Strategi Pemasaran 0,760 0,70 Reliabel 

3 Kinerja Pemasaran 0,782 0,70 Reliabel 

Sumber: Data primer diolah pada tahun 2023 

Berdasarkan tabel IV.7 diatas menunjukkan bahwa nilai Cronbach Alpha 

masing-masing variabel sudah melebihi dari standar ketentuan (0,70) diantaranya 

jejaring kewirausahaan 0,802 > 0,70, strategi pemasaran 0,760 > 0,70, dan kinerja 

pemasaran 0,782 > 0,70. Sehingga dapat disimpulkan dari hasil di atas bahwa 

jawaban responden terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke 

waktu (Ghozali, 2018). 
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4.4.2. Uji Asumsi Klasik 

Sebelum melakukan pengujian hipotesis, terlebih dahulu dilakukan uji 

asumsi klasik yang meliputi:  

1. Uji Normalitas 

Menurut (Ghozali, 2018), uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah 

dalam model regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. 

Pada penelitian ini, cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi normal 

atau tidak, yaitu dengan menggunakan uji Kolmogorof-Smirnov dengan ketentuan 

data berdistribusi normal apabila signifikansi >0,05 dan data tidak berdistribusi 

normal apabila signifikansi <0,05. Berikut ini merupakan tabel hasil uji normalitas: 

Tabel IV. 8 

Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardized Residual 

N 65 

Normal Parametersa,b 
Mean ,0000000 

Std. Deviation 1,86639770 

Most Extreme Differences 

Absolute ,053 

Positive ,047 

Negative -,053 

Kolmogorov-Smirnov Z ,428 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,993 

Sumber: Data primer diolah pada tahun 2023 

Berdasarkan tabel IV.8 diatas menunjukkan bahwa nilai Asymp. Sig (2-

tailed) p-value lebih besar dari 0,05 yaitu 0,993 > 0,05.  Hal ini menunjukkan bahwa 

dalam model regresi variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. 

Sehingga data ini dapat dilakukan pengujian selanjutnya.  
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2. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Jika model yang baik 

seharusnya tidak terjadi korelasi antar variabel (Gozali, 2018). Model regresi yang 

baik sebenarnya tidak terjadi korelasi antara variabel independen. Untuk 

mendeteksi ada atau tidaknya multikolinearitas dapat dilihat dari nilai variance 

inflation factor (VIF) dan tolerance. Suatu model regresi yang bebas 

multikolinearitas adalah yang mempunyai nilai VIF < 10 dan angka tolerance > 

0,1. Jika nilai VIF > 10 dan nilai tolerance < 0,1, maka terjadi gejala 

multikolinearitas. Berikut ini merupakan tabel hasil uji multikolinearitas  

Tabel IV. 9 

Hasil Uji Multikoliaritas 

Sumber: Data primer diolah pada tahun 2023 

Berdasarkan tabel IV.9 diatas menunjukkan bahwa nilai tolerance variabel 

jejaring kewirausahaan yaitu 0,217 yang mana lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF 

variabel jejaring kewirausahaan yaitu 4,609 yang mana kurang dari 10. Dan untuk 

variabel strategi pemasaran nilai tolerance yaitu 0,217 yang mana lebih dari 10 dan 

nilai VIF sebesar 4,609 yang mana kurang dari 10. Hal ini menunjukkan bahwa 

kedua variabel independen penelitian ini memiliki nilai tolerance > 0,10 dan nilai 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant) 3,509 1,830 
 

1,917 ,060 
  

Jejaring 

Kewirausahaan 

,349 ,105 ,398 3,338 ,001 ,217 4,609 

Strategi Pemasaran ,566 ,128 ,528 4,424 ,000 ,217 4,609 

a. Dependent Variable: Kinerja Pemasaran 
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VIF < 10, yang berarti bahwa model regresi tidak terjadi multikolinearitas atau tidak 

ditemukan adanya korelasi antar variabel independen. 

3. Uji Heteroskedasitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 

regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 

pengamatan yang lain. Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan 

lain tetap, maka disebut homoskedastisitas dan jika berbeda disebut 

heteroskedastisitas. Model yang baik adalah model homoskedastisitas atau tidak 

terjadi heteroskedastisitas (Gozali, 2018). Untuk menguji ada atau tidaknya 

heteroskedastisitas digunakan uji Glejser, yaitu meregresi nilai absolut residual 

terhadap variabel independen. Tidak terjadi heteroskedasitas apabila nilai 

signifikansinya > 0,05. Sebaliknya, terjadi heteroskedasitas apabila nilai 

signifikansinya < 0,05. Berikut ini merupakan tabel hasil uji heteroskedastisitas: 

Tabel IV. 10 

Hasil Uji Heteroskedasitas dengan Uji Glejser 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 1,039 1,127 
 

,922 ,360 

Jejaring Kewirausahaan ,056 ,064 ,236 ,870 ,388 

Strategi Pemasaran -,055 ,079 -,190 -,703 ,485 

a. Dependent Variable: Abs_RES 

Sumber: Data primer diolah pada tahun 2023 

Berdasarkan tabel IV.10 menunjukkan bahwa nilai signifikansi (Sig.) pada 

variabel jejaring kewirausahaan memiliki nilai 0,388 menunjukkan bahwa lebih 

dari 0,05 (Sig. > 0,05) dan variabel strategi pemasaran memiliki nilai 0,485 
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menunjukkan bahwa lebih besar dari 0,05 (Sig. > 0,05). Hal ini berarti bahwa tidak 

terjadi heteroskedasitas dalam model regresi.  

4.4.3. Uji Ketepatan Model 

Uji model digunakan untuk mengetahui apakah model yang dibuat layak 

atau tidak. Uji model yang digunakan dalam penelitian ini ada dua antara lain: 

1. Uji Koefisien Determinasi (R²) 

Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa jauh 

kemampuan model dalam menerangkan variabel dependen (Gozali, 2018). Nilai R² 

yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen (X) dalam 

menjelaskan variasi variabel dependen (Y) amat terbatas. Nilai yang mendekati satu 

variabel-variabel independen (X) memberikan hampir semua informasi yang 

dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen (Y). Berikut ini 

merupakan tabel hasil uji koefisien determinasi (R²):  

Tabel IV. 11 

Hasil Uji Koefisien Determinasi (R²) 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 

Estimate 

1 ,899a ,809 ,802 1,896 

a. Predictors: (Constant), Strategi Pemasaran, Jejaring kewirausahaan 

b. Dependent Variable: Kinerja Pemasaran  

Sumber: Data primer diolah pada tahun 2023 

Berdasarkan tabel IV.11 diatas menunjukkan bahwa pada tabel model 

Summary nilai Adjusted R Square sebesar 0,802 atau 80,2% dan sisanya sebesar 

0,198 atau 19,8%. Artinya variabel independen yaitu jejaring kewirausahaan dan 

strategi pemasaran (X) dapat memberikan sumbangan pengaruh sebesar 80,2% 
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terhadap variabel kinerja pemasaran (Y), sedangkan sisanya 19,8% dipengaruhi 

oleh variabel lain yang tidak diamati dalam penelitian ini.  

2. Uji Statistik F (Simultan) 

Menurut Ghozali (2018) uji statistik F pada dasarnya menunjukan apakah 

semua variabel independen atau bebas yang dimasukan dalam model mempunyai 

pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel dependen atau terikat dengan 

tingkat keyakinan 95% (α = 0,05). Berikut ini merupakan tabel hasil uji statistik f 

(simultan) : 

Tabel IV. 12 

Hasil Uji Statistik F (Simultan) 

ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 942,198 2 471,099 131,013 ,000b 

Residual 222,940 62 3,596 
  

Total 1165,138 64 
   

a. Dependent Variable: Kinerja Pemasaran 

b. Predictors: (Constant), Strategi Pemasaran, Jejaring Kewirausahaan 

Sumber: Data primer diolah pada tahun 2023 

 Berdasarkan Tabel IV.12 diatas menunjukkan bahwa nilai f hitung sebesar 

131,013 > f tabel sebesar 3,14. Untuk menentukan f tabel dari nilai df1 dan df2 

terlebih dahulu dengan nilai signifikan 0,05. Dimana df1 adalah jumlah variabel 

independen yaitu 1, sedangkan df2 adalah nilai residual dari model (n-k-1) yaitu 

63, dimana n adalah jumlah responden dan k adalah jumlah variabel independen, 

jadi 65-1-1 = 63.  

 Nilai f tabel sebesar 3,14 (yang diperoleh dari data f tabel), sehingga dapat 

disimpulkan bahwa f hitung > f tabel (131,013 > 3,14) dengan nilai sig 0,000 < 

0,05, yang berarti H0 ditolak dan H1 diterima dan diketahui terdapat pengaruh 
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signifikan pada variabel jejaring kewirausahaan (X1) dan strategi pemasaran (X2)  

terhadap kinerja pemasaran (Y) secara simultan, maka model layak untuk 

digunakan (Ghozali, 2018). 

4.4.4. Uji Hipotesis 

1. Uji Parsial (Uji T) 

Menurut (Ghozali, 2018), uji parsial (t-test) digunakan untuk mengetahui 

pengaruh masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen. 

Pengujian selanjutnya dilakukan dengan signifikansi level 5% (α = 0,05). Berikut 

ini merupakan tabel hasil uji t: 

Tabel IV. 13 

Hasil Uji Parsial (Uji T) 

Sumber: Data primer diolah pada tahun 2023 

Berdasarkan tabel IV.13 diatas menunjukkan bahwa nilai signifikansi dari 

dua variabel independen yaitu jejaring kewirausahaan dan strategi pemasaran 

terhadap variabel dependen yaitu kinerja pemasaran adalah kurang dari 0,05, yang 

dapat di jelaskan sebagai berikut: 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. Collinearity 

Statistics 

B Std. 

Error 

Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant) 3,509 1,830 
 

1,917 ,060 
  

Jejaring 

Kewirausahaan 

,349 ,105 ,398 3,338 ,001 ,217 4,609 

Strategi 

Pemasaran  

,566 ,128 ,528 4,424 ,000 ,217 4,609 

a. Dependent Variable: kinerja Pemasaran 
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a. Pada variabel jejaring kewirausahaan diketahui nilai sig 0,001 < 0,05 dan nilai  

t hitung sebesar 3,338 > 1,99834 t tabel. Nilai t tabel dapat diperoleh dengan 

perhitungan excel yaitu =TINV (α; derajat kebebasan) dimana α adalah 

probabilitas, sedangkan derajat kebebasan diperoleh dengan perhitungan N-k. 

N adalah jumlah sampel dan k adalah jumlah variabel. Dengan tingkat 

signifikansi 0,05. Kemudian angka ini dibandingkan dengan t hitung. Artinya, 

hipotesis 1 (H1) diterima. Hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa variabel 

jejaring kewirausahaan (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kinerja pemasaran. Jadi, dalam peningkatan jejaring kewirausahaan akan 

meningkatkan kinerja pemasaran.  

b. Pada variabel strategi pemasaran diketahui nilai sig 0,000 < 0,05 dan nilai t 

hitung sebesar 4,424 > 1,99834 t tabel. Artinya, hipotesis 2 (H2) diterima. Hasil 

tersebut dapat disimpulkan bahwa, variabel strategi pemasaran (X2) 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran. Artinya, jika 

strategi pemasaran lebih di tingkatkan, maka akan memperkuat kinerja 

pemasaran.  

Dari hasil perhitungan dan analisis dari uji t di atas dapat disimpulkan bahwa 

jejaring kewirausahaan dan strategi pemasaran secara parsial dapat mempengaruhi 

kinerja pemasaran.  

 

 



54 

 

 
 

2. Analisis Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengukur, menunjukkan 

arah hubungan dan seberapa besar pengaruh variabel independen terhadap variabel 

dependen. Adapun tujuan menerapkan metode ini adalah untuk meramalkan atau 

memprediksi besaran nilai variabel terikat (dependen) yang dipengaruhi oleh 

variabel bebas (independen) (Ghozali, 2018). Berikut ini merupakan tabel hasil uji 

regresi linear berganda: 

Tabel IV. 14 

Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Sumber: Data primer diolah pada tahun 2023 

Berdasarkan tabel IV.14 diatas menunjukkan bahwa nilai Unstandardized 

Coefficients variabel jejaring kewirausahaan (X1) = 0,349 dan variabel strategi 

pemasaran (X2) = 0,566, sehingga angka koefisien regresi tersebut dapat 

dimasukkan ke dalam persamaan regresi sebagai berikut: 

Y = a + b1 X1 + b2 X2 + e 

Y = 3,509 + 0,349 X1 + 0,566 X2 + e 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. Collinearity Statistics 

B Std. 

Error 

Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant) 3,509 1,830 
 

1,917 ,060 
  

Jejaring 

Kewirausahaan 

,349 ,105 ,398 3,338 ,001 ,217 4,609 

Strategi 

Pemasaran  

,566 ,128 ,528 4,424 ,000 ,217 4,609 

a. Dependent Variable: Kinerja Pemasaran 
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Berdasarkan hasil uji regresi linear diatas, maka dapat diinterpretasikan sebagai 

berikut ini: 

a. Nilai constans yaitu sebesar 3,509 berarti apabila nilai variabel independen 

yaitu jejaring kewirausahaan (X1) dan strategi pemasaran (X2) bernilai 0, maka 

nilai variabel dependen yaitu kinerja pemasaran adalah sebesar 3,509.  

b. Nilai koefisien jejaring kewirausahaan (X1) sebesar 0,349, artinya jika variabel 

jejaring kewirausahaan meningkat 1 angka atau 1% dan strategi pemasaran 

tetap, maka akan meningkatkan variabel kinerja pemasaran sebesar 0,349 atau 

34,9%. Dan apabila jejaring kewirausahaan turun 1 angka atau 1%, maka 

kinerja pemasaran menurun 0,349. Hal ini menunjukkan bahwa variabel 

jejaring kewirausahaan berpengaruh positif terhadap variabel kinerja 

pemasaran. Sehingga, jika variabel jejaring kewirausahaan berkontribusi besar 

secara positif, maka akan meningkatkan kinerja pemasaran.  

c. Nilai variabel strategi pemasaran sebesar 0,566, artinya jika variabel strategi 

pemasaran meningkat 1 angka atau 1% dan jejaring kewirausahaan tetap, maka 

akan meningkatkan variabel kinerja pemasaran sebesar 0,566 atau 56,6%. Dan 

apabila strategi pemasaran turun 1 angka atau 1%, maka kinerja pemasaran 

menurun 0,566. Hal ini menunjukkan bahwa variabel strategi pemasaran 

berpengaruh positif terhadap variabel kinerja pemasaran. Sehingga, jika 

variabel strategi pemasaran ditingkatkan, maka akan memperkuat strategi 

pemasaran.  



56 

 

 
 

4.5. Pembahasan Hasil Analisis Data 

Berdasarkan penelitian dan perhitungan mengenai Pengaruh Jejaring 

Kewirausahaan dan Strategi Pemasaran Terhadap Kinerja Pemasaran (Studi Kasus 

Pada Produsen Tempe Kabupaten Sragen) diperoleh hasil sebagai berikut: 

4.5.1. Pengaruh Jejaring Kewirausahaan Terhadap Kinerja Pemasaran 

Diketahui hasil dari variabel jejaring kewirausahaan (X1) memiliki 

pengaruh terhadap kinerja pemasaran (Y). Hal ini dinyatakan berdasarkan hasil 

nilai t hitung sebesar 3,338 dengan nilai signifikansi 0,001. Dari angka ini diketahui 

bahwa nilai t hitung 3,338 > 1,99834 t tabel dan nilai signifikansi 0,001 < 0,05. 

Artinya, bahwa jejaring kewirausahaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kinerja pemasaran (H1 diterima H0 ditolak) dalam penelitian ini jejaring 

kewirausahaan dengan indikator jaringan luas, informasi, mutualism, dan transfer 

pengetahuan berpengaruh terhadap kinerja pemasaran. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa terciptanya peningkatan kinerja 

pemasaran tidak terlepas dari pengaruh jejaring kewirausahaan itu sendiri. Dengan 

berbagi atau mentransfer pengetahuan luas yang dimiliki oleh produsen tempe di 

Kabupaten Sragen kepada pelanggan, maka pelanggan akan tertarik untuk 

melakukan kerjasama dan pembelian terhadap produsen tempe di Kabupaten 

Sragen. Terlihat dari jawaban responden “setuju” pada pernyataan “Saya mampu 

menjawab pertanyaan pelanggan mengenai produk saya” pada indikator transfer 

pengetahuan dengan nilai rata-rata sebesar 7,62.  

Hasil dari penelitian ini didukung penelitian sebelumnya yang dilakukan 

oleh Perin, Sampaio, Jimenez, & Navarro, (2016) yang menyatakan adanya 
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pengaruh positif antara jejaring kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran, hal ini 

juga sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Stoian, Rialp, & Dimitratos, 

2017), (Wahyuningsih dan Muwartiningsih, 2017), (Huda dan Syamsinirwani, 

2019), dan (Irewati dan Septi, 2020), yang menunjukkan bahwa jejaring 

kewirausahaan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja 

pemasaran. Berdasarkan hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa terciptanya 

peningkatan kinerja pemasaran tidak terlepas dari pengaruh jejaring kewirausahaan 

itu sendiri. Dengan memperluas jejaring kewirausahaan dapat meningkatkan 

kinerja pemasaran pada produsen tempe di Kabupaten Sragen.   

4.5.2. Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Kinerja Pemasaran 

Diketahui hasil dari variabel Strategi Pemasaran (X2) memiliki pengaruh 

terhadap kinerja pemasaran (Y). Hal ini dinyatakan berdasarkan hasil nilai t hitung 

sebesar 4,424 dengan nilai signifikansi 0,000. Dari angka ini diketahui bahwa nilai 

t hitung 4,424 > 1,99834 t tabel dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Artinya, bahwa 

strategi pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran 

(H2 diterima H0 ditolak) dalam penelitian ini strategi pemasaran dengan indikator 

pemilihan pasar, perencanaan produk, penetapan harga, sistem distribusi, dan 

komunikasi pemasaran (promosi) berpengaruh terhadap kinerja pemasaran. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa semakin tinggi strategi pemasaran 

yang dilakukan produsen tempe di Kabupaten Sragen, dengan menyediakan stok 

tempe yang banyak, maka sistem pendistribusian juga semakin meluas di berbagai 

tempat, itu akan meningkatkan kinerja pemasaran. Terlihat dari jawaban responden 
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“setuju” pada pernyataan “Ketersediaan stok banyak pada produk” pada indikator 

sistem distribusi dengan nilai rata-rata sebesar 7,36.   

Hasil dari penelitian ini didukung penelitian sebelumnya yang dilakukan 

oleh Ningrum, Fitra, & Sanjaya, (2020) yang menyatakan adanya pengaruh positif 

antara strategi pemasaran terhadap kinerja pemasaran, hal ini juga sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh (Karinda, Mananeke, & Roring, 2018) dan  

(Anggraini dan Sanjaya, 2021), yang menunjukkan bahwa strategi pemasaran 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran. Berdasarkan 

hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa dengan adanya strategi pemasaran yang 

tinggi akan memudahkan pelanggan dalam lebih mudah untuk melakukan 

pembelian pada usaha tempe di Kabupaten Sragen dan itu membuat peningkatan 

pada kinerja pemasaran.  

4.5.3. Pengaruh Jejaring Kewirausahaan dan Strategi Pemasaran Secara 

Simultan Terhadap Kinerja Pemasaran. 

Diketahui dari hasil pengujian melalui uji statistik f (simultan) pada variabel 

jejaring kewirausahaan (X1) dan strategi pemasaran (X2) memiliki pengaruh secara 

simultan terhadap kinerja pemasaran (Y). Di lihat pada uji F dapat diketahui bahwa 

f hitung sebesar diketahui bahwa nilai F hitung sebesar 131,013 yang mana lebih 

besar dari f tabel sebesar 3,15. Artinya, secara bersama-sama variabel jejaring 

kewirausahaan dan strategi pemasaran dapat mempengaruhi kinerja pemasaran.  

Berdasarkan hasil pengujian koefisien determinasi pengaruh variabel 

independen yaitu jejaring kewirausahaan dan strategi pemasaran memiliki 

pengaruh terhadap variabel dependen yaitu kinerja pemasaran sebesar 80,2% 
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sedangkan sisanya 19,8% dijelaskan atau dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak 

diamati dalam penelitian ini. Berdasarkan hasil pengujian dapat diketahui bahwa 

secara bersama-sama jejaring kewirausahaan dan strategi pemasaran berpengaruh 

signifikan terhadap kinerja pemasaran.  

Semua pengaruh signifikan yang bernilai positif pada variabel dalam 

penelitian ini menunjukkan bahwa semakin luas jejaring kewirausahaan dan 

strategi pemasaran yang tinggi akan meningkatkan kinerja pemasaran pada 

produsen tempe di Kabupaten Sragen. Hasil ini sesuai dengan hipotesis 3 yang 

berbunyi bahwa jejaring kewirausahaan dan strategi pemasaran secara bersama-

sama berpengaruh terhadap kinerja pemasaran. Maka H3 diterima.  

Hasil dari penelitian ini didukung penelitian sebelumnya yang dilakukan 

oleh Muwartiningsih, Oktarina, & Witiastuti, (2019), menyatakan bahwa jejaring 

kewirausahaan mempengaruhi kinerja pemasaran. sejalan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Elwisam dan Lestari, (2019) Penerapan strategi pemasaran 

meningkatkan kinerja pemasaran. Hal ini menunjukkan bahwa secara bersama-

sama atau simultan jejaring kewirausahaan dan strategi pemasaran berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran.  
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BAB V 

PENUTUP 
 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka dapat diperoleh 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Jejaring kewirausahaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja 

pemasaran, dibuktikan dengan penelitian ini memperoleh bahwa variabel 

jejaring kewirausahaan memiliki nilai t hitung sebesar 3,338 > t tabel sebesar 

1,99834 dengan nilai p–value sebesar 0,001 < 0,05, maka berarti dalam 

penelitian ini H1 diterima dan teruji kebenarannya. Artinya, semakin luas 

jejaring kewirausahaan pada produsen tempe di Kabupaten Sragen maka 

semakin meningkat kinerja pemasaran. 

2. Strategi pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja 

pemasaran, dibuktikan dengan penelitian ini memperoleh bahwa variabel 

strategi pemasaran memiliki nilai t hitung sebesar 4,424 > t tabel sebesar 1,99834  

dengan nilai p–value sebesar 0,000 < 0,05, maka berarti dalam penelitian ini H2 

diterima dan teruji kebenarannya. Artinya, semakin tinggi strategi pemasaran 

pada produsen tempe di Kabupaten Sragen maka semakin meningkat kinerja 

pemasaran. 

3. Jejaring kewirausahaan dan strategi pemasaran berpengaruh secara simultan 

positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran, dibuktikan dengan penelitian 

ini memperoleh hasil uji pengaruh simultan memiliki nilai f hitung sebesar 

131,013 > F tabel sebesar 3,15 yang berarti bahwa dalam penelitian ini H3 
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diterima dan teruji kebenarannya. Artinya secara bersama-sama variabel jejaring 

kewirausahaan dan strategi pemasaran dapat mempengaruhi kinerja pemasaran. 

dan diketahui dari pengujian koefisien determinasi pengaruh variabel 

independen yaitu jejaring kewirausahaan dan strategi pemasaran memiliki 

pengaruh terhadap variabel dependen yaitu kinerja pemasaran sebesar 80,2% 

sedangkan sisanya 19,8% dijelaskan atau dipengaruhi oleh variabel lain yang 

tidak diamati dalam penelitian ini. 

5.2. Keterbatasan Penelitian 

 Penelitian ini telah disusun dan dilaksanakan dengan baik dan sungguh-

sungguh, namun penulis menyadari masih terdapat kekurangan dalam penelitian 

ini, diantaranya: 

1. Variabel yang diteliti hanya terbatas pada jejaring kewirausahaan dan strategi 

pemasaran, sehingga masih terdapat beberapa variabel lain yang kemungkinan 

menjadi faktor yang mempengaruhi kinerja pemasaran. 

2. Dalam penelitian ini masih sederhana, masih pada jawaban setuju atau tidak 

setuju sehingga belum dapat melihat hal yang lain yang mendukung jawaban 

jadi pertanyaan penelitian. 

5.3. Saran 

 Berdasarkan pembahasan hasil analisis data dan kesimpulan dari uraian 

peneliti diatas, beberapa saran yang dapat diberikan oleh peneliti sebagai berikut: 

5.3.1. Bagi Pelaku Usaha 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa jejaring kewirausahaan dan strategi 

pemasaran memiliki pengaruh yang besar dalam mempengaruhi kinerja pemasaran. 
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Oleh karena itu, diharapkan produsen tempe di Kabupaten Sragen dapat 

memproduksi tempe dengan kualitas yang baik, sehingga menghasilkan tempe yang 

bermanfaat bagi konsumen agar dapat meningkatkan pertumbuhan laba penjualan. 

5.3.2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk memperluas variabel baru, 

sehingga dapat memperoleh hasil lebih maksimal. Perbedaan pada objek penelitian 

dan ruang lingkup akan memperoleh hasil penelitian yang berbeda, maka untuk itu, 

peneliti yang akan datang diharapkan dapat memperbesar objek penelitian, seperti 

menggunakan ruang lingkup populasi yang lebih luas dan sampel yang lebih 

banyak untuk memperoleh penelitian yang semakin spesifik. 

5.4. Implikasi Penelitian  

Berdasarkan hasil penelitian ini dapat dikemukakan implikasi secara teoritis 

dan praktis sebagai berikut: 

5.4.1. Implikasi Teoritis 

1. Jejaring kewirausahaan sangat berkontribusi besar dalam meningkatkan kinerja 

pemasaran. Jika produsen tempe di Kabupaten Sragen bisa berbagi atau 

mentransfer pengetahuan yang di miliki kepada pelanggan, dan mampu menarik 

pelanggan untuk melakukan kerjasama ataupun dalam pembelian tempe, hal itu 

akan menambah jejaring kewirausahaan dan akan berpengaruh terhadap 

peningkatan kinerja pemasaran produsen tempe di Kabupaten Sragen. 

2. Semakin tinggi strategi pemasaran yang dilakukan produsen tempe di 

Kabupaten Sragen. Maka akan semakin tinggi pula tingkat penjualannya, 

dengan menyediakan stok tempe yang banyak, maka sistem pendistribusian 
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juga semakin meluas di berbagai tempat, hal ini akan meningkatkan kinerja 

pemasaran. 

5.4.2. Implikasi Praktis 

Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai masukan kepada produsen 

tempe di Kabupaten Sragen untuk menambah jejaring kewirausahaan dari para 

pelanggan dan juga memperkuat strategi pemasaran sehingga mampu memenuhi 

permintaan dari para pelanggan dan itu akan meningkatkan kinerja pemasaran 

dalam usaha tempe di Kabupaten Sragen.  
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Lampiran 1  

Jadwal Penelitian  

Sumber : Penulis 2023 

No 
Bulan September Oktober November Januari Februari Maret April Mei 

Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1 
Penyusunan 

Proposal X X  X                                                          

2 Konsultasi      X     X  X X     X  X X  X                                    

3 

Pendaftaran 

Seminar 

proposal                                 X                               

4 
Seminar 

Proposal                                           X                      

5 
Revisi 

Proposal                                             X X                 

6 
Pengumpulan 

Data                                             X X  X                

7 Analisis Data                                                 X               

8 

Penulisan 

Akhir naskah 

Skripsi                                                   X             

9 
Pendaftaran 

Munaqosah                                                     X            

10 Munaqosah                                                         X        

11 Revisi Skripsi                                                           X     



70 

 

 
 

Lampiran 2 

Kuesioner Penelitian  

No Responden:  

KUESIONER PENELITIAN 

Yth. Bapak/Ibu 

Di Tempat 

Bersama ini saya Antok Aminnudin Lateep, Mahasiswa Jurusan Manajemen 

Bisnis Syariah. Universitas Islam Negeri Raden Mas Said Surakarta, mohon 

bantuan Bapak/ Ibu untuk mengisi kuesioner (daftar pernyataan) ini guna menyusun 

skripsi saya yang berjudul: 

 “Pengaruh Jejaring Kewirausahaan dan Strategi Pemasaran Terhadap Kinerja 

Pemasaran (Studi Pada Produsen Tempe Kabupaten Sragen)”. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui kinerja pemasaran pada produsen tempe Kabupaten 

Sragen. 

Atas bantuan dan kesediaan Bapak/ Ibu, Saya ucapkan Terima Kasih. 

A. Identitas Informan  

1) Nama  : 

2) Usia  : 

3) Jenis Kelamin : L/P 

4) Nama usaha :  

5) Alamat usaha :  

B. Petunjuk Pengisian Kuesioner  

Berikan jawaban dengan tanda (✔) terhadap semua pertanyaan dalam 

kuesioner ini dengan memberikan penilaian berdasarkan kondisi yang 

terjadi pada perusahaan Bapak/ Ibu. Berikut adalah pilihan jawabannya: 

1) STS = Sangat Tidak Setuju (diberi skor 1) 

2) TS  = Tidak Setuju   (diberi skor 2) 

3) N   = Netral    (diberi skor 3) 

4) S   = Setuju    (diberi skor 4) 

5) SS  = Sangat Setuju  (diberi skor 5) 

Contoh: 

No Pernyataan 
STS TS N S SS 

1 2 3 4 5 

 1 
Pendapatan penjualan tempe saya 

mengalami peningkatan          ✔ 
Jawaban di atas menunjukkan bahwa anda “Sangat Setuju” dengan 

pernyataan tersebut. 
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DAFTAR PERNYATAAN 

 

A. Variabel Jejaring Kewirausahaan  

 

Jaringan Luas 

1. Saya memiliki jaringan yang luas untuk 

mengenalkan produk saya.  

     

2. Saya memberikan penawaran khusus bagi 

pelanggan tetap. 

     

3. Saya mampu memenuhi permintaan yang 

sesuai dengan pelanggan. 

     

Informasi  

4. Saya mendapat kemudahan untuk 

mengakses setiap informasi yang saya 

butuhkan. 

     

5. Saya sering mendapatkan informasi 

mengenai pelatihan atau sosialisasi 

mengenai produk saya. 

     

Mutualism 

6. Saya menghasilkan produk yang dapat 

berguna bagi usaha saya dan juga 

pelanggan. 

     

7. Saya mampu menghasilkan produk yang 

bermanfaat bagi pelanggan. 

     

Transfer pengetahuan 

8. Saya mampu menjawab pertanyaan 

pelanggan mengenai produk saya. 

     

9. Saya memiliki karyawan yang memiliki 

pengetahuan mengenai produk yang 

dijual. 

     

10. Saya mencantumkan deskripsi yang jelas 

pada produk. 

     

 

No Pernyataan 
STS TS N S SS 

1 2 3 4 5 
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B. Variabel Strategi Pemasaran  

 

Pemilihan Pasar 

1. Saya memilih pasar yang sesuai yang 

dapat dijangkau oleh semua kalangan. 

     

Perencanaan Produk 

2. Saya memproduksi produk dengan 

kualitas yang baik. 

     

Penetapan Harga 

3. Saya menetapkan harga yang sesuai 

dengan kemampuan konsumen dari 

semua kalangan. 

     

Sistem Distribusi 

4. Kemudahan menjangkau (menuju) ke 

tempat usaha. 

     

5. Kemampuan menyediakan produk untuk 

pesanan pembelian produk. 

     

6. Ketersediaan stok banyak pada produk.      

Komunikasi Pemasaran (promosi) 

7. Saya menggunakan segala bentuk 

promosi mulai dari promosi offline 

maupun online. 

     

8. Hadiah atau bonus yang diperoleh pada 

pembelian produk dalam jumlah banyak. 

     

 

 

 

 

 

 

 

No Pernyataan 
STS TS N S SS 

1 2 3 4 5 
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C. Variabel Kinerja Pemasaran 

 

Pertumbuhan Penjualan 

1. Penjualan saya meningkat dalam satu 

tahun terakhir. 

     

2. Hasil Penjualan yang saya peroleh 

mencapai target yang telah ditentukan. 

     

3. Saya meningkatkan total penjualan 

dengan melakukan pengembangan / 

inovasi produk. 

     

Pertumbuhan Laba 

4. Dalam kurun waktu satu tahun laba saya 

mengalami peningkatan. 

     

5. Saya meningkatkan laba dengan 

melakukan promosi seperti melalui media 

sosial dan expo. 

     

6. Saya meningkatkan laba dengan 

menambah volume produksi. 

     

Pertumbuhan Konsumen 

7. Pelanggan saya meningkat dalam satu 

tahun terakhir. 

     

8. Pelanggan saya meningkat karena adanya 

promosi yang saya lakukan. 

     

9. Pelanggan saya meningkat karena adanya 

inovasi yang saya kembangkan. 

     

 

 

 

 

 

 

 

No Pernyataan 
STS TS N S SS 

1 2 3 4 5 
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Lampiran 3 

Surat izin Penelitian 
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Lampiran 4 

Surat Balasan Dinas Terkait 
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Lampiran 5 

Data Karakteristik Responden  

Data Responden 

No 
Nama  

Responden 

Jenis 

Kelamin 

Usia  

(Tahun) 

Nama  

Usaha 

1 Kadinem Laki-Laki 50 Tempe Pak Kadinem  

2 Ahmad Juhari  Laki-Laki 48 Tempe Ahmad Juhari 

3 Vicky  Laki-Laki 50 Industri Tempe 

4 Supriyono Laki-Laki 52 Tempe Mas Supri 

5 Supardi  Laki-Laki 40 Supardi Tempe 

6 Padmiati Perempuan 60 Produsen Tempe 

7 Purwanti Perempuan 40 Tempe Bu Purwanti 

8 Mbah Nem Perempuan  70 Tempe Mbah Nem 

9 Salsa Perempuan 38 Tempe Salsa 

10 Agus Trisula  Laki-Laki 40 Tempe Barokah Jaya 

11 Ariyanto  Laki-Laki 44 Industri Tempe 

12 Yuli Astri  Perempuan 45 Yuli Tempe 

13 Tempe Karti  Perempuan 42 Tempe Karti 

14 Sastro Suwiryo Kasiyem Perempuan 67 Tempe Mbah Kasiyem 

15 Larni Perempuan 55 Tempe Mbah Larni 

16 Pertiyem  Perempuan 48 Pabrik Tempe Partiyem 

17 Nur Adhi Nugroho  Laki-Laki 37 Tempe Caknur  

18 Eni Nurwati Perempuan 45 Tempe Bu Eni 

19 Karti Perempuan 52 Tempe Karti 

20 Kasni Perempuan 43 Tempe Kasni 

21 Sumiyati Perempuan 45 Tempe Sumiyati 

22 Suwarti Perempuan 52  Tempe Suwarti 

23 Ngadinah Perempuan 55  Tempe Ngadinah 

24 Wiyono Laki-Laki 68  Produksi Tempe Benguk 

25 Rizki Agung Prabowo Laki-Laki 33  Tempe Rizky 

26 Dirjo Sutarto Laki-Laki 45 Tempe Tarto 

27 Sujiati Perempuan 55  Tempe Bu Suji 

28 Darwati Perempuan 52  Tempe Bu Darwati 

29 Sulami Perempuan 47  Pembuatan Tempe Kedelai 

30 Agus Nuryanto Laki-Laki 37  Industri Tempe 

31 Aferita Puspitasari Perempuan  35  Industri Tempe 

32 Suwarni Perempuan 49  Tempe Suwarni 

33 Marsiti Perempuan 45  Tempe Marsiti 

34 Sunarti Perempuan 50  Tempe Ibu Sunarti 

35 Sulami Perempuan 52  Pembuatan Tempe Kedelai 

36 Sugino Laki-Laki 60  Tempe Indra 

37 Kamtini Perempuan 65  Tempe Bu Kamtini 

38 Mbah Dul Laki-Laki 73  Tempe Mbah Dul 

39 Giman Laki-Laki 70  Tempe Giman 

40 Sinem Perempuan 60  Tempe Sinem 

41 Hartono Laki-laki 45  Tempe Hartono 

42 Sunarti Perempuan 55  Industri Tempe Bu Sunarti 
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43 Mariyem Perempun 60  Tempe Bu Mariyam 

44 Suliyem Perempuan 65  Tempe Bu Suliyem 

45 Bu Jannah Perempuan 55   Tempe Jannah 

46 Pancawati Perempuan 62  Pembuatan Tempe 

47 Retmi Perempuan 56  Tempe Bu Retmi 

48 Mbah Putri Dwi Maryati Perempuan 65  Tempe Mbah Putri 

49 Giarti Perempuan 60  Tempe Giarti 

50 Mas Sugi Laki-Laki 43  Tempe Mas Sugi 

51 Sukasmi Perempuan 60  Tempe Pak Kasmi 

52 Priyanto Laki-Laki 43  Tempe Yanto 

53 Marsih Perempuan 54  Tempe Bu Marsih 

54 Wahini Perempuan 60  Tempe Mbah Ni 

55 Mukiyem Perempuan 65  Tempe Bu Mukiyem 

56 Ninuk Perempuan 65  Tempe Ninuk 

57 Warni Perempuan  60  Tempe Bu War 

58 Mas Yanto Laki-Laki 39  Produksi Tempe Adek 

59 Mas Nar Laki-Laki 41  Tempe Mas Nar 

60 Watik Perempuan 56  Tempe Watik 

61 Ningrum Perempuan 46  Tempe Presto 10.10 

62 Lasmini Perempuan 44  Tempe Lasmini 

63 Suwarno Laki-Laki 75  Produksi Tempe SA Sragen 

64 Jambul Laki-Laki 45  Pt. Tempe Makmur 

65 Agus Laki-Laki 55  Pt. Wijaya Agus Tempe  

 

Lanjutan Data Responden 

No 

Responden  
Alamat Usaha 

R. 1 Majenang, Sukodono, Sragen  

R. 2 Karanganom, Sukodono, Sragen 

R. 3 Sine, Rt.02 / Rw.04 Sragen 

R. 4 Sine, Rt.01 / Rw.05 Sragen 

R. 5 Gondang, Rt.50 / Rw.13 Sragen  

R. 6 Sine, Rt.2 / Rw.4 Sragen 

R. 7 Kalijambe, Sragen 

R. 8 Bedoro Rt 27/ Rw 06 Sambung Macan, Sragen 

R. 9 Tunggul, Gondang, Sragen 

R. 10 Kroyo, Karangmalang, Sragen  

R. 11 Kroyo, Rt.9/ Rw.3 Karangmalang, Sragen  

R. 12 Blangu, Rt.18 / Rw.02 Gesi Sragen  

R. 13 Bandung, Ngrampal Rt.12 / Rw. 01, Sragen 

R. 14 Karangpelem, Rt.16 / Rw.01. Kedawung, Sragen 

R. 15 Bayanan, Rt.18 / Rw.09, Tanon Sragen 

R. 16 Majenang, Sukodono, Sragen  

R. 17 Kedung Gandu Rt16 Wonotolo Gondang Sragen  

R. 18 Sambiduwur, Rt.01 / Rw.11 Tanon, Sragen  
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R. 19 Bandung,Rt.12 / Rw. 01, Ngampal Sragen 

R. 20 Bener, Rt.17 / Rw.06 Ngampal Sragen 

R. 21 Bedoro Rt 24/ Rw 06 Sambung Macan, Sragen 

R. 22 Desa Bedoro, Rt28/ Rw5 Sambungmacan, Sragen 

R. 23 Magero Sragen Tengah 

R. 24 Karanganom, Sukodono, Sragen 

R. 25 Krapyak Rt 29, Sragen Wetan 

R. 26 Bener, Rt.12 / Rw.04 Ngampal Sragen 

R. 27 Karangpelem, Rt.16 / Rw.01. Kedawung, Sragen 

R. 28 Karangpelem, Rt.15 / Rw.01 Kedawung, Sragen 

R. 29 Mojodoyong, Rt.14 Kedawung, Sragen 

R. 30 Mojokerto, Rt.05 Kedawung Sragen 

R. 31 Mojokerto, Rt.05 Kedawung Sragen 

R. 32 Gabus, Rt.03 Ngrampal Sragen 

R. 33 Gabus, Rt.04 Ngrampal Sragen 

R. 34 Sambirejo, Rt.26, Plupuh, Sragen 

R. 35 Mojodoyong, Rt.14 Kedawung, Sragen 

R. 36 Bener Rt.09 / Rw.03 , Ngrampal Sragen 

R. 37 Celep Rt.16 Kedawung Sragen 

R. 38 Gunungsari, Tanggan, Gesi Sragen 

R. 39 Pilangsari Rt.17 / Rw.09 Ngrampal, Sragen 

R. 40 Karangpelem Rt.16, Kedawung Sragen 

R. 41 Pelemgadung Rt.01 /Rw.01 Karangmalang Sragen 

R. 42 Pelemgadung Rt.01 /Rw.01 Karangmalang Sragen 

R. 43 Pelemgadung Rt.01 /Rw.01 Karangmalang Sragen 

R. 44 Pelemgadung Rt.01 /Rw.01 Karangmalang Sragen 

R. 45 Pelemgadung Rt.02 /Rw.01 Karangmalang Sragen 

R. 46 Pelemgadung Rt.03 / Rw.10 Karangmalang Sragen 

R. 47 Pelemgadung Rt.03 / Rw.10 Karangmalang Sragen 

R. 48 Pelemgadung Rt.03 / Rw.10 Karangmalang Sragen 

R. 49 Pelemgadung.Rt.06 /Rw.10 Karangmalang Sragen 

R. 50 Pelemgadung, Rt06 / Rw. 10 Karangmalang Sragen 

R. 51 Mojorejo, Karangmalang Sragen 

R. 52 Mojorejo, Karangmalang Sragen 

R. 53 Kroyo, Karangmalang, Sragen  

R. 54 Plumbungan,Karangmalang, Sragen 

R. 55 Plumbungan,Karangmalang, Sragen 

R. 56 Jurangjero, Karangmalang, Sragen 

R. 57 Puro, Karangmalang Sragen 

R. 58 Trobayan, Rt 15 Kalijambe Sragen 

R. 59 Kebayanan Rt.18 / Rw.09 Tanon Sragen 

R. 60 Jl. Barito, Sumengko, Sragen Tengah, Sragen 
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R. 61 Karang Rt.01 /Rw.03, Tangkil Sragen 

R. 62 Desa Gondang Rt.51 / Rw.13, Gondang Sragen 

R. 63 Sukorejo, Kroyo Karangmalang, Sragen 

R. 64 Patihan, Sidoarjo, Sragen 

R. 65 Jl. Sumbon, Kedung Gandu, Gondang, Sragen 

 

 

Lanjutan Data Responden 

No Kecamatan 
Jumlah 

Usaha  

1 Gemolong  0 

2 Gesi 2 

3 Gondang 5 

4 Jenar 0 

5 Kalijambe 2 

6 Karangmalang 20 

7 Kedawung  9 

8 Masaran 0 

9 Miri 0 

10 Mondokan  0 

11 Ngampal 8 

12 Plupuh 1 

13 Sambirejo 1 

14 Sambungmacan 3 

15 Sidoharjo 1 

16 Sragen 7 

17 Sukodano 4 

18 Sumberlawang 0 

19 Tangen  0 

20 Tanon 2 

Total  65 
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Lampiran 6 

Tabulasi Data Penelitian  

Variabel Jejaring Kewirausahaan (X1) 

No 
JK 

1 

JK 

2 

JK 

3 

JK 

4 

JK 

5 

JK 

6 

JK 

7 

JK 

8 

JK 

9 

JK 

10 
TOTAL 

R.1 4 5 4 5 4 5 5 4 5 4 45 

R.2 5 3 5 4 3 5 3 5 4 5 42 

R.3 5 4 4 5 5 4 5 4 4 5 45 

R.4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 5 44 

R.5 4 3 3 3 3 2 4 3 3 3 31 

R.6 3 4 3 4 3 4 3 4 3 4 35 

R.7 5 4 4 5 4 3 5 4 4 5 43 

R.8 5 5 4 5 3 4 5 5 4 5 45 

R.9 4 3 3 4 4 4 4 3 3 4 36 

R.10 5 4 5 4 5 3 5 4 5 4 44 

R.11 4 3 4 3 4 5 4 3 4 3 37 

R.12 3 4 5 5 3 4 3 4 5 5 41 

R.13 3 3 4 4 3 3 3 3 4 4 34 

R.14 2 4 3 3 2 3 2 4 3 3 29 

R.15 4 3 4 4 3 4 4 3 4 4 37 

R.16 4 4 4 5 4 3 4 4 4 5 41 

R.17 3 5 3 3 3 3 3 5 3 3 34 

R.18 5 3 5 4 3 3 5 3 5 4 40 

R.19 3 4 4 5 4 4 3 4 4 5 40 

R.20 4 5 4 4 5 4 4 3 3 4 40 

R.21 3 4 3 3 4 4 3 3 5 5 37 

R.22 4 4 3 3 4 3 3 4 5 4 37 

R.23 5 5 4 4 4 4 3 3 5 4 41 

R.24 3 4 3 3 5 4 4 3 4 4 37 

R.25 4 2 4 2 4 3 4 3 5 4 35 

R.26 4 3 3 4 3 4 3 3 4 4 35 

R.27 3 4 4 3 4 3 3 4 3 5 36 

R.28 4 4 3 4 3 4 3 3 3 3 34 

R.29 4 3 3 3 4 3 5 5 4 4 38 

R.30 5 4 4 3 4 3 3 4 4 4 38 

R.31 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 39 

R.32 5 5 5 4 5 3 3 4 4 3 41 

R.33 4 4 3 3 4 2 2 3 4 4 33 

R.34 2 2 2 3 4 4 4 4 5 5 35 

R.35 3 4 3 4 3 3 3 4 5 4 36 

R.36 3 3 3 4 4 3 4 2 5 4 35 

R.37 5 5 5 5 5 4 4 4 5 3 45 

R.38 4 4 4 4 3 3 3 3 5 3 36 

R.39 3 5 4 3 3 4 3 4 4 4 37 

R.40 3 5 5 3 5 4 5 4 4 4 42 

R.41 4 4 3 3 3 4 4 4 4 5 38 
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R.42 2 3 4 4 2 3 2 3 3 5 31 

R.43 3 3 4 3 3 3 3 4 4 4 34 

R.44 3 3 3 3 4 3 4 3 4 4 34 

R.45 5 4 3 4 3 4 3 4 4 4 38 

R.46 3 4 4 4 3 4 3 4 4 4 37 

R.47 4 5 5 4 3 4 3 5 5 4 42 

R.48 2 2 4 3 3 3 3 5 2 3 30 

R.49 5 4 4 4 3 4 3 4 4 4 39 

R.50 4 3 3 3 2 3 2 3 3 3 29 

R.51 4 5 4 3 4 3 4 5 5 5 42 

R.52 5 4 4 4 3 4 3 4 4 4 39 

R.53 2 3 3 4 3 4 3 3 3 3 31 

R.54 5 2 3 2 4 2 4 4 2 2 30 

R.55 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 29 

R.56 4 4 4 3 3 3 3 4 4 3 35 

R.57 4 4 4 2 3 2 3 4 4 4 34 

R.58 3 3 4 2 2 2 2 3 3 3 27 

R.59 4 3 3 3 5 3 5 3 3 3 35 

R.60 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3 28 

R.61 4 2 4 2 3 2 3 4 2 2 28 

R.62 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 

R.63 4 4 4 4 3 4 3 3 4 4 37 

R.64 3 3 2 3 2 3 2 3 3 2 26 

R.65 4 4 3 3 3 3 3 4 4 3 34 

 

Variabel Strategi Pemasaran (X2) 

No. SP 1 SP 2 SP 3 SP 4 SP 5 SP 6 SP 7 SP 8 TOTAL 

R.1 4 5 4 5 4 5 4 5 36 

R.2 3 5 5 3 5 4 3 5 33 

R.3 4 4 5 4 4 5 5 4 35 

R.4 5 4 4 5 4 5 4 5 36 

R.5 4 2 4 3 3 3 3 4 26 

R.6 4 4 3 4 3 4 3 4 29 

R.7 5 3 5 4 4 5 4 5 35 

R.8 4 4 5 5 4 5 3 5 35 

R.9 3 4 4 3 3 4 4 3 28 

R.10 5 3 5 4 5 4 5 4 35 

R.11 4 5 4 3 4 3 4 3 30 

R.12 3 4 3 4 5 5 3 4 31 

R.13 4 3 3 3 4 4 3 4 28 

R.14 2 3 2 4 3 3 2 3 22 

R.15 4 4 4 3 4 4 3 4 30 

R.16 5 3 4 4 4 5 4 3 32 

R.17 5 5 3 5 3 3 3 4 31 

R.18 4 3 5 3 5 4 3 5 32 

R.19 4 4 3 4 4 5 4 5 33 
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R.20 5 4 4 3 3 4 3 4 30 

R.21 3 4 3 3 5 5 4 3 30 

R.22 4 3 4 4 4 5 5 3 32 

R.23 5 4 3 3 5 4 4 3 31 

R.24 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

R.25 2 3 4 3 5 5 3 4 29 

R.26 3 4 3 3 4 4 4 5 30 

R.27 3 3 3 4 3 5 5 5 31 

R.28 4 4 3 3 3 3 3 3 26 

R.29 3 3 5 5 4 5 5 5 35 

R.30 4 3 3 4 3 3 3 4 27 

R.31 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

R.32 5 3 3 4 4 3 3 3 28 

R.33 4 2 2 3 2 4 4 4 25 

R.34 4 4 4 4 5 5 4 4 34 

R.35 3 3 3 4 5 4 3 3 28 

R.36 4 3 4 2 2 4 3 3 25 

R.37 4 4 4 4 5 3 4 5 33 

R.38 3 3 3 3 5 3 4 3 27 

R.39 4 4 3 4 4 4 3 3 29 

R.40 3 4 5 5 5 4 4 4 34 

R.41 4 4 4 4 4 5 5 4 34 

R.42 3 3 2 3 3 5 4 3 26 

R.43 3 3 3 4 4 4 4 4 29 

R.44 4 3 4 3 4 3 3 5 29 

R.45 4 4 3 4 3 4 3 4 29 

R.46 5 4 3 4 4 5 4 5 34 

R.47 3 4 5 5 5 4 4 4 34 

R.48 2 3 3 5 2 3 3 3 24 

R.49 3 4 3 4 4 4 4 3 29 

R.50 3 3 2 3 3 3 3 3 23 

R.51 4 3 4 5 5 5 5 3 34 

R.52 5 4 3 4 4 4 4 4 32 

R.53 2 4 3 3 3 3 4 3 25 

R.54 3 2 4 4 2 2 4 4 25 

R.55 2 3 3 3 3 3 3 3 23 

R.56 4 3 3 4 4 3 3 4 28 

R.57 4 3 3 4 4 4 2 3 27 

R.58 3 2 2 2 3 3 2 4 21 

R.59 4 3 5 3 3 3 3 3 27 

R.60 3 3 2 3 3 3 3 4 24 

R.61 3 2 3 4 2 2 4 3 23 

R.62 2 3 3 3 3 3 3 3 23 

R.63 4 4 3 3 4 4 4 4 30 

R.64 4 3 2 3 3 2 3 2 22 
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R.65 4 3 3 4 4 3 3 4 28 

 

Variabel Kinerja Pemasaran (Y) 

No 

KP 

1 

KP 

2 

KP 

3 

KP 

4 

KP 

5 

KP 

6 

KP 

7 

KP 

8 

KP 

9 TOTAL 

R.1 4 4 5 5 4 5 4 5 4 40 

R.2 4 4 5 5 5 3 5 4 3 38 

R.3 4 5 4 4 5 4 4 5 5 40 

R.4 5 4 4 4 4 5 4 5 4 39 

R.5 2 2 2 2 4 3 3 3 3 24 

R.6 5 4 4 4 3 4 3 4 3 34 

R.7 4 4 3 3 5 4 4 5 4 36 

R.8 4 5 4 4 5 5 4 5 3 39 

R.9 4 5 2 4 4 3 3 4 4 33 

R.10 5 4 5 3 5 4 5 4 5 40 

R.11 4 4 3 5 4 3 4 3 4 34 

R.12 4 4 2 4 3 4 5 5 3 34 

R.13 3 5 3 3 3 3 4 4 3 31 

R.14 4 4 3 3 2 4 3 3 2 28 

R.15 3 3 3 4 4 3 4 4 3 31 

R.16 3 4 3 3 4 4 4 5 4 34 

R.17 4 4 4 3 3 5 3 3 3 32 

R.18 3 3 2 3 5 3 5 4 3 31 

R.19 4 4 2 4 3 4 4 5 4 34 

R.20 4 3 4 4 4 3 3 4 4 33 

R.21 3 5 3 4 3 3 5 5 4 35 

R.22 4 5 4 3 3 4 5 4 5 37 

R.23 4 3 3 4 3 3 5 4 4 33 

R.24 4 5 4 4 4 3 4 4 4 36 

R.25 5 4 5 3 4 3 5 4 3 36 

R.26 4 4 5 4 3 3 4 4 4 35 

R.27 4 5 3 3 3 4 3 5 5 35 

R.28 3 4 3 4 3 3 3 3 3 29 

R.29 4 4 4 3 5 5 4 4 3 36 

R.30 4 4 5 3 3 4 4 4 3 34 

R.31 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

R.32 4 4 4 3 3 4 4 3 4 33 

R.33 3 3 2 2 2 3 4 4 4 27 

R.34 4 2 2 4 4 4 5 5 4 34 

R.35 4 3 4 3 3 4 5 4 3 33 

R.36 5 4 4 3 4 2 5 4 3 34 

R.37 4 3 3 4 4 4 5 3 4 34 

R.38 3 4 4 3 3 3 5 3 4 32 

R.39 4 4 3 4 3 4 4 4 4 34 

R.40 4 4 4 4 5 4 4 4 4 37 

R.41 4 4 4 4 4 4 4 5 4 37 

R.42 3 3 4 3 2 3 3 5 4 30 
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R.43 4 3 4 3 3 4 4 4 4 33 

R.44 3 3 3 3 4 3 4 4 3 30 

R.45 4 4 3 4 3 4 4 4 3 33 

R.46 4 4 4 4 3 4 4 4 4 35 

R.47 5 5 5 4 3 5 5 4 4 40 

R.48 5 2 4 3 3 5 2 3 3 30 

R.49 4 4 4 4 3 4 4 4 4 35 

R.50 3 3 3 3 2 3 3 3 3 26 

R.51 5 5 4 3 4 5 5 5 5 41 

R.52 4 4 4 4 3 4 4 4 4 35 

R.53 3 3 3 4 3 3 3 3 4 29 

R.54 2 2 3 2 4 4 2 2 4 25 

R.55 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

R.56 4 4 4 3 3 4 4 3 3 32 

R.57 4 4 4 2 3 4 4 4 2 31 

R.58 3 3 4 2 2 3 3 3 2 25 

R.59 3 3 3 3 5 3 3 3 3 29 

R.60 3 3 3 3 2 3 3 3 3 26 

R.61 2 2 4 2 3 4 2 2 4 25 

R.62 3 3 3 3 3 3 3 3 3 27 

R.63 3 4 4 4 3 3 4 4 4 33 

R.64 3 3 2 3 2 3 3 2 3 24 

R.65 4 4 3 3 3 4 4 3 3 31 

 

 

 

Lampiran 7 

Hasil Distribusi Karakteristik Responden  

 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

JENIS_KELAMIN 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

LAKI-LAKI 23 35,4 35,4 35,4 

PEREMPUAN 42 64,6 64,6 100,0 

Total 65 100,0 100,0  
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Karakteristik Responden Berdasarkan Kelompok Usia 

USIA_RESPONDEN 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

  30 – 40   TAHUN 7 10,8 10,8 10,8 

>40 – 50 TAHUN 24 36,9 36,9 47,7 

>50 – 60 TAHUN 22 33,8 33,8 81,5 

>60 – 70 TAHUN 10 15,4 15,4 96,9 

>70 – 80 TAHUN 2 3,1 3,1 100,0 

Total 65 100,0 100,0  

 

Lampiran 8 

Hasil Uji Instrumen  

1. Hasil Uji Validitas  

Uji Validitas Jejaring Kewirausahaan 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha if Item 

Deleted 

X1.1 32,68 19,535 ,416 ,793 

X1.2 32,71 18,960 ,531 ,778 

X1.3 32,74 19,946 ,490 ,784 

X1.4 32,85 18,882 ,572 ,774 

X1.5 32,95 19,607 ,460 ,787 

X1.6 33,00 20,219 ,450 ,788 

X1.7 32,98 19,203 ,492 ,783 

X1.8 32,72 21,203 ,305 ,802 

X1.9 32,54 19,190 ,532 ,778 

X1.10 32,57 19,312 ,518 ,780 
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Uji Validitas Strategi Pemasaran  

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha if Item 

Deleted 

X2.1 25,68 13,191 ,310 ,762 

X2.2 25,89 13,098 ,415 ,742 

X2.3 25,86 11,777 ,537 ,719 

X2.4 25,66 13,040 ,412 ,743 

X2.5 25,58 11,965 ,507 ,725 

X2.6 25,48 11,535 ,593 ,708 

X2.7 25,77 12,899 ,441 ,738 

X2.8 25,55 12,751 ,447 ,737 

 

Uji Validitas Kinerja Pemasaran 

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha if Item 

Deleted 

Y1.1 29,09 14,116 ,643 ,737 

Y1.2 29,11 14,066 ,564 ,747 

Y1.3 29,31 15,123 ,357 ,778 

Y1.4 29,42 15,059 ,464 ,762 

Y1.5 29,38 15,053 ,357 ,779 

Y1.6 29,15 15,757 ,345 ,777 

Y1.7 28,95 14,388 ,506 ,756 

Y1.8 28,98 13,859 ,607 ,740 

Y1.9 29,25 15,563 ,386 ,772 
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2. Hasil Uji Reliabilitas 

Uji Reliabilitas Jejaring Kewirausahaan 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,802 10 

 

Uji Reliabilitas Strategi Pemasaran 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,760 8 

 

Uji Reliabilitas Kinerja Pemasaran 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,782 9 
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Lampiran 9 

Hasil Uji Asumsi Klasik 

 

1. Uji Normalitas 

 

 

Hasil Uji Normalitas 

Kolmogorov Smirnov 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized 

Residual 

N 65 

Normal Parametersa,b 
Mean ,0000000 

Std. Deviation 1,86639770 

Most Extreme Differences 

Absolute ,053 

Positive ,047 

Negative -,053 

Kolmogorov-Smirnov Z ,428 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,993 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

 

 

2. Hasil Uji Multikolinearitas 

 

 

 

 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant) 3,509 1,830 
 

1,917 ,060 
  

Jejaring 

Kewirausahaan 

,349 ,105 ,398 3,338 ,001 ,217 4,609 

Strategi Pemasaran ,566 ,128 ,528 4,424 ,000 ,217 4,609 

a. Dependent Variable: Kinerja Pemasaran 
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3. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 Uji Gletser 

Lampiran 10 

Hasil Uji Ketepatan Model  

1. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R²) 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 ,899a ,809 ,802 1,896 

a. Predictors: (Constant), Strategi Pemasaran, Jejaring Kewirausahaan 

b. Dependent Variable: Kinerja Pemasaran 

 

2. Hasil Uji Statistik F (Simultan) 

 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 942,198 2 471,099 131,013 ,000b 

Residual 222,940 62 3,596 
  

Total 1165,138 64 
   

a. Dependent Variable: Kinerja Pemasaran 

b. Predictors: (Constant), Strategi Pemasaran, Jejaring Kewirausahaan 

 

 

 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 1,039 1,127 
 

,922 ,360 

Jejaring Kewirausahaan ,056 ,064 ,236 ,870 ,388 

Strategi Pemasaran -,055 ,079 -,190 -,703 ,485 

a. Dependent Variable: Abs_RES 
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Lampiran 11 

Hasil Uji Hipotesis 

1. Hasil Uji Parsial (Uji T) 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 3,509 1,830  1,917 ,060 

Jejaring 

Kewirausahaan 

,349 ,105 ,398 3,338 ,001 

Strategi Pemasaran ,566 ,128 ,528 4,424 ,000 

a. Dependent Variable: Kinerja Pemasaran 

 

2. Hasil Uji Analisis Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 3,509 1,830  1,917 ,060 

Jejaring 

Kewirausahaan 

,349 ,105 ,398 3,338 ,001 

Strategi Pemasaran ,566 ,128 ,528 4,424 ,000 

a. Dependent Variable: Kinerja Pemasaran 
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Lampiran 12 

Bukti Uji Plagiasi 
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Lampiran 13 

Daftar Riwayat Hidup 

 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 

 

A. DATA PRIBADI 

Nama Lengkap  : Antok Aminnudin Lateep 

Jenis Kelamin   : Laki - Laki 

Tempat, Tanggal Lahir : Sragen, 19 September 2001 

Agama    : Islam 

No. HP   : 082145682720 

Email    : antok.latif1909@gmail.com  

Fakultas   : Ekonomi dan Bisnis Islam 

Jurusan   : Manajemen Bisnis Syariah 

Alamat    : Widoro, Sragen Wetan, Sragen 

 

B. RIWAYAT PENDIDIKAN  

1. TK Islam Bina Taqwa Waikabubak.  (2006-2007) 

2. SD Islam Waikabubak V.   (2007-2013) 

3. MTs Negeri Waikabubak.    (2013-2016) 

4. SMA Negeri 1 Waikabubak.  (2016-2019) 

5. UIN Raden Mas Said Surakarta.  (2019-2023)  

 

 

mailto:antok.latif1909@gmail.com
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Lampiran 14 

Hasil Dokumentasi 

 

 

 

 

 


