
ISSN: 2338-8412                                                                                      e-ISSN : 2716-4411 

Jurnal Ekombis Review,  Vol. 10 No. 2, Juli 2022 page: 1137 – 1148| 1137  

Jurnal Ekombis Review – Jurnal Ilmiah Ekonomi dan Bisnis 
Available online at :  https://jurnal.unived.ac.id/index.php/er/index     

DOI: https://doi.org/10.37676/ekombis.v10i2   

 

 

Berbagi Nilai Modal Relasional Sebuah Upaya Untuk Meningkatkan Kinerja 

Pemasaran Usaha Kecil Dan Menengah Di Kota Semarang 
 

Sukrisno1, Henry Yuliamir2, Enik Rahayu3, Bambang Guritno4, Haniek Listyorini5, Julian Andriani Putri6  
1,2,3,4,5,6Sekolah Tinggi Ilmu Ekenomi dan Pariwisata Semarang 

Email: harlinokris@gmail.com1, henryyuliamir@gmail.com2, enikrahayu79@gmail.com3 , 
bguritno18@gmail.com4, hanilistyorini@yahoo.com5, Jputri63@gmail.com6    

 

How to Cite :  

Sukrisno, S., Yuliamir, H., Rahayu, E., Guritno, B., Listyorini, H., Putri, J.A., (2022). Berbagi Nilai Modal 

Relasional Sebuah Upaya Untuk Meningkatkan Kinerja Pemasaran Usaha Kecil Dan Menengah Di 

Kota Semarang. EKOMBIS REVIEW: Jurnal Ilmiah Ekonomi Dan Bisnis, 10(2). doi: 

https://doi.org/10.37676/ekombis.v10i2 

ARTICLE HISTORY 

Received 20 Maret 2022]  

Revised [17 Juni 2022]  

Accepted [18 Juli 2022] 

ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengembangkan sebuah model riset empiris 

berbasis sintesa konsep baru yang disebut dengan berbagi nilai modal 

relasional. Konsep baru yang dihasilkan di dalam penelitian ini diharapkan 

akan mampu memberikan sebuah peran kunci bagi pemecahan riset dari 

pengaruh antara orientasi kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran UMKM 

di kota Semarang. Dengan desain penelitian kuantitatif penelitian ini 
mengetes model riset empiris tersebut pada ada industri UMKM yang ada di 
kota Semarang dengan menggunakan 130 sampel penelitian analisis data 
dilakukan dengan menggunakan Amos 25. Hasil penelitian ini diperoleh 
bahwa semua hipotesis yang diajukan di dalam model penelitian ini diterima 
yang ditunjukkan dengan signifikansi statistik dari pengujian menggunakan 
software tersebut. This study has limitations, including not being able to 
define specifically the organizational culture environment. In addition, the 
sample used is only limited to organizations engaged in the manufacturing 
industry in the province of Central Java. Secara spesifik peran dari  konsep 
baru berbagi nilai modal relasional dapat di dijadikan sebagai sebuah 
strategi kunci bagi peningkatan kinerja pemasaran UKM. 

ABSTRACT  

This study aims to develop an empirical research model based on the synthesis of 

a new concept called sharing the value of relational capital. The new concept 

generated in this study is expected to be able to provide a key role for research 

solving the influence of entrepreneurial orientation on the marketing 

performance of MSMEs in the city of Semarang. With a quantitative research 

design, this study tested the empirical research model on existing MSME 

industries in the city of Semarang by using 130 research samples. Data analysis 

was carried out using Amos 25. The results of this study showed that all the 

hypotheses proposed in this research model were accepted as indicated. with the 

statistical significance of testing using the software. This study has limitations, 

including not being able to define specifically the organizational culture 

environment. In addition, the sample used is only limited to organizations 

engaged in the manufacturing industry in the province of Central Java. 

Specifically, the role of the new concept of sharing the value of relational capital 

can be used as a key strategy for improving the marketing performance of SMEs.  
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PENDAHULUAN 

Kondisi pandemi ternyata telah memberikan berbagai dampak terhadap perekonomian bagi 

negara-negara maju dan negara berkembang hal tersebut telah memberikan sebuah bukti 

eksistensi adanya sebuah bentuk kecenderungan perlambatan kondisi ekonomi di negara-negara 

tersebut. Ketika suatu negara menerapkan adanya kebijakan pembatasan kegiatan sosial ternyata 

hal tersebut telah mampu menimbulkan gangguan terhadap kondisi pelaku usaha mikro. Hal ini 

sekaligus membawa dampak pada kemampuan dari pelaku usaha mikro tersebut untuk 

memberikan eksistensi preferensi konsumen dan perilaku konsumen dalam upaya untuk 

mengkonsumsi produk mereka. Hal ini tidak berbeda juga dengan yang terjadi pada para pelaku 

industri mikro yang ada di Indonesia mereka juga telah terkena dampak adanya kondisi 

Pembatasan kegiatan sosial dari kondisi pandemi tersebut. Oleh karena itu ketika usaha kecil dan 

menengah sebagai sebuah representasi dari pelaku usaha mikro yang ada di semarang yang selama 

ini. Mereka cenderung berorientasi pada upaya untuk menjaga referensi konsumen dalam 

memahami perilaku konsumen tersebut akan mengalami kesulitan ketika konsumen enggan 

ataupun terbatas dalam kegiatan sosial tersebut pengambil keputusan .Usaha kecil menengah 

sering menghadapi berbagai tantangan dalam memberikan sebuah nilai tambah terhadap 

pelanggan yang sesuai dengan konsep bisnis yang telah mereka kembangkan (Gassmann et al., 

2014; Osterwalder et al., 2010).Tantangan-tantangan yang dihadapi oleh UKM antara lain berupa 

tekanan operasional ketika mereka berada pada kondisi yang mengalami perubahan yang cukup 

cepat dan upaya untuk mengembangkan pengetahuan yang lambat.Sehingga hal tersebut akan 

menghambat pengembangan pengetahuan bagi para pelaku UKM Selain itu hal tersebut juga akan 

berdampak pada adanya keterlambatan orientasi manajemen pada pemasaran 

kewirausahaan(Hansen & Eggers, 2010; Hills et al., 2008; Morris et al., 2002) (Morrish et al., 2010).  

Orientasi kewirausahaan selama ini telah menjadi sebuah faktor yang cukup strategis dalam 

meningkatkan kinerja pemasaran.Orientasi kewirausahaan akan menjadi sebuah Kecenderungan 

dalam memberikan hubungan kewirausahaan dengan organisasi melalui peran berbagai pengambil 

keputusan(Lumpkin & Dess, 1996). Sejauh ini orientasi kewirausahaan telah memiliki sebuah definisi 

yang mapan dalam upaya untuk memberikan sebuah perilaku yang proaktif inovatif dan berani 

mengambil resiko dalam meningkatkan kinerja pemasaran(Lumpkin, 2005). Berbagai penelitian 

secara empiris telah memberikan suatu bukti bahwa orientasi kewirausahaan telah mampu 

meningkatkan kinerja perusahaan(Vega-Vazquez et al. , 2016). Hasil penelitian secara kontradiktif 

telah ditunjukkan bahwa inovasi yang dilakukan perusahaan sebagai salah satu dimensi tidak 

mampu memberikan suatu kontribusi terhadap kinerja perusahaan (Y. Lee & Kreiser, 2018).Selain 

itu kontroversi selanjutnya orientasi kewirausahaan hanya memiliki dampak pada negara-negara 

besar dan maju akan tetapi bagi negara-negara miskin dan negara berkembang justru memberikan 

dampak yang kontradiksi dengan statement yang dimiliki oleh negara-negara maju (Bogatyreva dkk., 

2017).Perusahaan diharapkan memiliki sebuah dokumentasi portofolio pengalaman yang cukup 

terkait dengan baik karena hal tersebut akan menjadi dasar pemikiran kognitif terkait rekam jejak 

kompetitor pemasok pelanggan sehingga akan menjadi perhatian perusahaan dalam 

mempertimbangkan faktor eksternal diluar perusahaanFelzensztein et al., 2019; Karami & Tang, 

2019). 

 Berbagai kontroversi yang ada di dalam penelitian terdahulu tersebut telah memberikan 

sebuah diskusi akademik dalam kajian literatur akademik terkait peran orientasi kewirausahaan 

dalam meningkatkan kinerja pemasaran UKM.Hal tersebut memunculkan Sebuah kritik akademik 

untuk membuat justifikasi adanya inkonsistensi hasil penelitian tersebut.Sehingga diperlukan 

sebuah upaya yang cukup rasional dalam upaya untuk meningkatkan kinerja pemasaran 

UKM.Untuk mengatasi adanya inkonsistensi hasil penelitian sebagai sebuah implementasi adanya 

riset gap di dalam penelitian terdahulu penelitian ini mengadopsi teori berbasis sumber daya dan 

teori intelegensi untuk menghasilkan sebuah pemetaan sintesis konsep baru yang disebut dengan 

berbagi nilai relasional cerdas.Keberadaan konsep tersebut diharapkan akan mampu meningkatkan 
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eksistensi pengaruh dari orientasi kewirausahaan terhadap kinerja pemasaran UKM di Indonesia 

sangat penting dilakukan karena kontribusi dari UKM telah mampu memberikan implementasi 

kemakmuran di Indonesia karena anda dari PDB sekitar 57%% (Tambunan, 2019). Dari sisi praktis 

dan dari sisi Bagaimana suatu ilmu mencoba memecahkan peningkatan kinerja pemasaran UKM 

berbasis orientasi kewirausahaan. Berdasarkan  argumentasi tersebut sepanjang pengetahuan kami 

telah melakukan berbagai studi kecil melakukan berbagai telaah terhadap hasil hasil penelitian 

terdahulu dan menyediakan dalam menyediakan mekanisme bagi peningkatan kinerja UKM 

berbasis Konsep Baru Yang Kami Ajukan. Penelitian ini bertujuan untuk mengusulkan sebuah model 

konseptual baru melalui proses manajemen dengan menggunakan orientasi kewirausahaan untuk 

meningkatkan kinerja UKM.Kajian orientasi ini dianggap cukup sesuai dan dikembangkan berbasis 

model konseptual dengan menghadirkan adanya konsep baru berbagi nilai modal relasional 

sebagai sebuah mediasi yang akan menyelesaikan inkonsistensi hasil penelitian terkait pengaruh 

antara orientasi kewirausahaan dan kinerja UKM. 

 

PENGEMBANGAN HIPOTESIS DAN MODEL PENELITIAN EMPIRIS 

 

Orientasi Kewirausahaan Dan Berbagi Nilai Relasional Cerdas 

Orientasi kewirausahaan selama ini telah menarik berbagai peneliti terdahulu untuk mencoba 

menterjemahkan konsep tersebut orientasi kewirausahaan telah dijelaskan secara mendasar 

sebagai sebuah konsep yang terletak pada bidang kewirausahaan itu sendiri (Miller, 2011). Peneliti 

tersebut telah mencoba memberikan sebuah definisi yang cukup mapan dan berupaya untuk 

menjadi sebuah dominasi definisi dalam menjelaskan pengaruh antara orientasi kewirausahaan 

dalam peningkatan kinerja perusahaan.Hal ini merupakan faktor yang cukup esensial dan menjadi 

gambaran secara holistik tentang peran tunggal dari orientasi kewirausahaan dalam peningkatan 

kinerja tersebut(Rauch et al., 2009)..  

Peran tersebut lebih berorientasi pada sebuah motivasi dari perusahaan agar mampu secara 

agresif memberikan berbagai bentuk inovasi inovasi inovasi produk pengembangan produk baru 

dan adanya inspirasi peluang-peluang bisnis baru.Orientasi kewirausahaan selama ini telah mampu 

memberikan suatu bentuk bukti secara empiris.Akan tetapi masih terdapat juga sebuah perspektif 

dalam memberikan kontribusi keberhasilan adanya produk baru dan memungkinkan perusahaan 

dalam mengidentifikasi dan dan membaca peluang adanya bisnis baru secara proaktif. Orientasi 

kewirausahaan selama ini telah mampu memberikan sebuah bentuk identifikasi dari sebuah 

manfaat dan peluang bisnis baru akan tetapi peningkatan kinerja perusahaan yang di ditingkatkan 

oleh orientasi kewirausahaan masih menimbulkan argumentasi kontradiksi ataupun efek negatif 

dari konsep tersebut.  

Orientasi kewirausahaan merupakan Aspek penting yang mampu memberikan prediktor 

inovasi produk yang dinilai cukup signifikan dalam memberikan suatu bentuk pengembangan dan 

warna agar produk. Model relasional identik dengan model pelanggan sebagai sebuah seperangkat 

pengetahuan yang cukup melekat kepada para pemangku kepentingan yang akan mempengaruhi 

perusahaan dalam menentukan opsi dari pelanggan. Hal ini  untuk mencapai tujuan pemasaran hal 

tersebut akan dicapai melalui pengetahuan yang cukup baik yang dimiliki oleh perusahaan dalam 

memahami preferensi konsumen. Pengetahuan yang melekat pada pelanggan ini diharapkan akan 

dikembangkan melalui sebuah ritel Proses aliran bisnis. Akan tetapi modal relasional juga dianggap 

sebagai sebuah hubungan perusahaan dengan pelanggan dalam satu arah ketika hubungan ini 

cukup baik maka akan memiliki peluang yang cukup baik untuk mempertahankan dan 

mengembangkan usaha dalam menjual berbagai produk baru. Orientasi untuk menjaga hubungan 
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yang optimal dengan adanya berbagai cakupan pengetahuan yang baru dan adopsi teknologi yang 

cukup baru pula diharapkan akan mendorong adanya suatu bentuk penguatan yang berbasis nilai 

berdasarkan argumentasi tersebut dapat ditarik hipotesa sebagai berikut  

H1: Orientasi kewirausahaan berpengaruh positif terhadap berbagai nilai modal relasional 

 

Berbagi Nilai Modal  Relasional dan Kinerja Pemasaran UKM  

 Konsumen secara umum dapat diklasifikasikan kedalam dua kelompok yakni kelompok 

eksternal dan internal. Kelompok konsumen eksternal adalah seorang konsumen yang memiliki 

orientasi pada keberadaannya akan tetapi tetap terlebih dahulu mereka sudah berada di pasar 

sehingga dari eksistensi mereka di pasar ini akan menunjukkan adanya sebuah bentuk 

keberadaan.Mereka yang sudah mengenal cukup baik sebagai perbandingan produk-produk yang 

ada di pasar sedangkan konsumen internal adalah konsumen yang berada di dalam organisasi atau 

dia dapat berposisi juga sebagai sebuah karyawan perusahaan. Pemahaman secara holistik kepada 

kepuasan pelanggan eksternal dan internal ini akan menjadi sebuah bentuk hubungan kausalitas 

yang harus diketahui oleh organisasi agar mampu memahami preferensi konsumen secara optimal. 

Ketika kepuasan karyawan merupakan salah satu keunggulan kompetitif dari segi kualitas yang 

dimiliki oleh perusahaan dan ketika organisasi ingin memberikan sebuah kepuasan terhadap 

kebutuhan pelanggan baik internal maupun eksternal. Dalam pelaksanaan tugasnya mereka harus 

mampu memberikan porsi yang seimbang terhadap pemenuhan preferensi kedua kelompok 

konsumen tersebut. Pada dasarnya sebuah dimensi berbagi nilai modal relasional adalah sebuah 

hubungan perusahaan dengan aspek pihak-pihak yang selalu benar dan memiliki bentuk hubungan 

yang cukup kuat dengan pihak-pihak tersebut seperti investor pemerintah pelanggan pemasok ia 

mengetahui kondisi eksternal perusahaan (Daum, 2005).  

Secara fundamental kita memiliki sebuah strategi yang  cukup fundamental dengan  adanya 

konsep berbagi nilai.Hal ini akan menimbulkan sebuah kesadaran bahwa perusahaan tidak dapat 

bertanggung jawab secara utuh atas nama kegiatan yang menyebabkan masa di dunia usaha 

mereka. Ketika perusahaan tidak memiliki sumber daya yang cukup dalam menyelesaikan semua 

permasalahan mendasar yang ada dalam perusahaan sehingga memunculkan sebuah pertanyaan 

mendasar apa yang dapat diidentifikasi untuk memecahkan serangkaian masalah sosial yang paling 

penting. Konsep berbagi nilai ini diharapkan siap membantu menyelesaikan permasalahan-

permasalahan yang ada di dalam perusahaan dalam upaya untuk mencapai sebuah keunggulan 

yang bersifat kompetitif. Ketika berbagi nilai modal relasional mampu mengidentifikasi akses 

terhadap teknologi pengetahuan dan keterampilan tersebut diharapkan akan mampu 

dikembangkan oleh perusahaan yang diharapkan akan menterjemahkan berbagai kebijakan dan 

menjadi praktik untuk meningkatkan daya saing perusahaan sehingga mampu menuju kondisi 

ekonomi dan sosial yang lebih baik. Berdasarkan argumentasi tersebut kehadiran konsep baru 

tersebut yaitu berbagi nilai modal relasional akan mampu membawa peningkatan pada 

peningkatan kinerja pemasaran UKM berdasarkan asumsi yang dibangun di atas dapat ditarik 

hipotesa sebagai berikut 

H2:  Berbagi nilai modal relasional  secara positif berpengaruh terhadap kinerja pemasaran usaha 

kecil dan menengah. 

 

Berbagi Nilai Modal Relasional , Orientasi Kewirausahaan dan Kinerja Pemasaran UKM. 
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Teori berbasis sumberdaya memiliki konstruksi yang sudah cukup mapan dan 

menempatkannya sebagai sebuah Sentral daripada ukuran pertama dari pemetaan teori-teori 

berbasis sumber daya yaitu sumber daya dan kapabilitas. Akan tetapi pemahaman secara 

konseptual diperlukan untuk membedakan konstruksi ini dari segi kemampuan dinamik yang akan 

memberikan sebuah kontribusi pada sebuah penguatan teori teori berbasis sumberdaya ini 

(Kozlenkova et al., 2013). Sumber daya dimiliki oleh organisasi akan memberikan sebuah acuan 

terhadap keberadaan aset baik berwujud maupun yang tidak berwujud hal ini digunakan oleh 

perusahaan untuk memahami berbagai strategi yang telah diterapkan. Sementara kemampuan dari 

sudut pandang berusaha dapat mewakili sumber daya secara khusus dari perusahaan yang tidak 

dapat ditransfer. Akan tetapi keberadaannya ke tanah secara kuat dalam organisasi dan bertujuan 

untuk meningkatkan produktivitas orang-orang yang ada di dalam perusahaan.  

Dari dapat di tarik sebuah kesimpulan kapabilitas adalah sebuah jenis sumber daya khusus 

yang memiliki tujuan peningkatan sumber daya lain yang dimiliki oleh perusahaan .Kapabilitas 

dapat dianggap sebagai sebuah katalis yang dimiliki oleh organisasi dalam mentransfer sumber 

daya lain agar lebih produktif (Makadok, 2001)).  Model relasional selama ini mengacu pada sebuah 

kemampuan yang tidak dimiliki oleh organisasi lain hal ini diharapkan mampu mendorong 

munculnya berbagai Interaksi yang cukup berbeda dengan adanya berbagai pertukaran 

keterampilan serta Sikap saling percaya dan kerjasama dalam jarak jauh yang akan menjadi sebuah 

pelengkap bagi organisasi untuk mendapatkan modal relasional. Model relasional ini sangat 

bergantung pada jalur keberadaan dimana modal tersebut berada karena batas jaringan yang ada 

di dalam organisasi sangat menuntut adanya suatu bentuk pembatasan yang jelas agar 

pemanfaatan beberapa peluang dalam organisasi menyediakan akses ke sumber daya yang 

sesuai(Welbourne & Pardo-del-Val, 2009).  

Orientasi Kewirausahaan menjadi sebuah refleksi terhadap berbagai pengambilan keputusan-

keputusan yang mengandung resiko dari perusahaan hal ini memiliki sifat agresif dan harus cukup 

proaktif terkait dengan berbagai inovasi yang harus dilakukan Atuahene-Gima & Ko, 2001; Becherer 

& Maurer, 1998; Bhuian et al., 2005). Nilai-nilai kewirausahaan diharapkan mampu memberikan 

sebuah peningkatan adanya transformasi organisasi dapat membantu untuk membangun berbagai 

kompetensi baru dan menciptakan bisnis baru dari bisnis yang sudah ada. Hal ini memungkinkan 

perusahaan untuk mengambil keuntungan dari peluang yang muncul dan karena itu merupakan 

pendorong cukup penting dari produk baru dan pertumbuhan organisasi (Bhuian et al., 2005; Hult 

et al., 2004; Slater & Narver, 1995).Asumsi ini orientasi kewirausahaan dapat diterima dengan baik 

sebagai sebagai penggerak rencana pemasaran akan tetapi diperlukan berbagai strategi antara lain 

komunikasi melalui pengetahuan. Pengetahuan ini akan dianggap sebagai sebuah portofolio 

dokumentasi pengalaman bagaimana produk dapat cepat laku dengan baik di pasar. Selain itu 

diperlukan pula sebuah faktor terkait kemajuan pengetahuan baru dalam mengukur hasil dan 

wawasan dalam menentukan nilai-nilai baru melalui koordinasi pengetahuan tersebut sehingga 

orientasi keberadaan kewira kewirausahaan yang sudah ada akan terbangun bagi peningkatan 

kinerja pemasaran UKM secara optimal. Berdasarkan asumsi tersebut dapat ditarik hipotesis 

sebagai berikut: 

H3: Berbagi nilai modal relasional akan memediasi pengaruh antara orientasi kewirausahaan dan 

kinerja pemasaran UKM. 

 

METODE PENELITIAN 
 

Metode penelitian objek yang digunakan dalam penelitian ini kami menggunakan sampel 

pada industri UKM yang ada di Kota Semarang pemilihan industri UKM yang ada di Kota 

Semarang.Hal ini dikarenakan ada berbagai alasan antara lain satu bentuk perusahaan yang masih 

cukup fleksibel namun sangat dinamis dan tidak memiliki keterikatan dengan berbagai bentuk 

peraturan perusahaan yang cukup ketat dan berbagai peraturan yang ada. Kedua UKM dapat 
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diharapkan senantiasa menjalankan usahanya dengan leluasa akan tetapi mereka memiliki 

kelemahan dalam hal menghadapi berbagai kompetisi yang ada di pasar seperti halnya adanya 

produk produk dari China dan negara tetangga akibat adanya globalisasi lokal impor produk di 

negara-negara tersebut. Sejalan dengan berbagai masuknya orientasi dari dalam pemasarannya 

sehingga menjadi bentuk inspirasi untuk memberikan inovasi dalam memahami nilai-nilai model 

rasional agar mampu untuk meningkatkan kinerja pemasaran. 

Sampel kita mengacu pada penelitian yang dilakukan oleh Revo 2010 yang menyatakan 

bahwa penggunaan sampel minimal setidaknya 5 kali jumlah ukuran indikator dan harus mencapai 

minimal 100 buah sampel.Dengan menggunakan tingkat konfidensi 0,905 kali menggunakan 

software Amos 25 sebagai alat analisis data dan berdasarkan hasil penentuan jumlah indikator 

untuk masing-masing variabel diperoleh indikator 13 dan diamati pada tingkat probabilitas 0,05 

mendapatkan jumlah sampel sebanyak 158 karena jumlah yang lebih besar dari 100 yang dipilih 

sehingga target sampel diatas sudah dihitung memiliki kelayakan. Penelitian ini didasarkan pada 

pengambilan sampel praktis dari sekitar 200 km di Kota Semarang dengan penyebaran kuesioner 

melalui pengelola UKM dan kami menemukan total 113 53 UKM yang ada di Kota Semarang yang 

bergerak pada berbagai sektor seperti tekstil kerajinan dan industri makanan minuman yang 

merupakan berbagai industri kreatif yang ada di kota Semarang. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
 

Uji Validitas dan Reliabilitas 

 Pengujian data penelitian menggunakan Structural Equation Modelling Modeling (Semmer 

et al., 2008); (Analisis Musim Panas dkk.) dengan program AMOS. Pendekatan ini dilakukan dengan 

menguji parameter-parameter yang dihasilkan dari kecocokan yang baik dan secara langsung 

menguji hipotesis tentang hubungan kausalitas yang dikembangkan dalam model kriteria pengujian 

validitas dan reliabilitas jika nilai loading factor > 0,6 maka indikator tersebut dikatakan tidak valid 

dan sebaliknya jika nilai cronbach alpha > 0.6, dikatakan valid. 

 

Tabel 1. Instrumen penelitian dan hasil tes 

Variable & Indikator Sumber 
Std. 

perkiraan 

Validitas 

konvergen-AVE 

Membangun 

keandalan 
ICC 

Variabel Orientasi Kewirausahaan:  

 1. Orientasi kewirausahaan (Bereket Mamo Buli, 

2017; Fadda & Sørensen, 

2017; Karami & Tang, 

2019)(Mason et al., 2015) 

(Sahoo & Yadav, 2017) 

0.909 0.869 0.891 0.912 

 2. Keinovasian 0.901    

 3. Otonomi 0.912    

 4. Pengambilan resiko 0.904    

 5. Proaktif 0.911    

Variabel Hubungan Nilai Saham Modal:  

1. 1.Kemampuan menyerap isu sosial (Porter & Kramer, 

2011)(Marthins; 2016, 

 

0.930 0.927 0.916 0.904 

2. 2.Mengkoordinasikan dan 

mengintegrasikan kasus bisnis 
0.928    

3. 3.Hasilkan pengetahuan baru untuk 

melacak kemajuan 
0.931    

4. 4.Berbagi pengetahuan untuk 

mengukur hasil dan menggunakan 

wawasan 

0.919    

Variabel Kinerja Pemasaran UKM  

 

(Fadda, 2018)(Masson; et 

al 2017, 

 

 0.886 0.914 0.926 

1. Pertumbuhan produksi 0.929    

2. Pertumbuhan Pasar 0.907    

3. Pertumbuhan Penjualan 0.902    

4. Pertumbuhan Aset 0.918    

Sumber : Author's data analysis, 2022 
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Uji kecocokan model  

Persamaan struktural berdasarkan varians (SEM) adalah model yang digunakan oleh peneliti, 

yaitu SEM kuadrat terkecil, untuk menganalisis data dalam penelitian ini dengan memasukkan 

konstruksi yang diukur secara formal (Korzynski, Kozminski, et al., 2020; Korzynski, Mazurek, et al. ., 

2020; Leguina, 2015; Michael Haenlein, 2004; Reinartz & Haenlein, 2009) (Richter et al., 2016). 

Dengan angka 0,03 < RMSEA < 0,08, dan meskipun angka GFI, TLFI, dan CFI menunjukkan angka 

kurang dari 0,9, tidak ada masalah dengan membangun model, seperti yang dijelaskan dalam tabel. 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa kriteria fit telah terpenuhi yang ditunjukkan dengan nilai 

Chi-Square sebesar 127,89 dan nilai probabilitas sebesar 0,03. Kedua asumsi itu lengkap. Skor TLI 

adalah 0,912, GFI 0,902, CFI 0,941, dan RMSEA 0,05 yang menunjukkan bahwa skor tersebut telah 

memenuhi persyaratan yang ditentukan. Artinya model penelitian diterima dan memenuhi kriteria 

yang telah ditentukan. Hal ini dapat dilihat pada tabel 4.2 

 

Tabel 2. Kriteria Model Kecocokan  

 Nilai potong Nilai batas Hasil 

χ2 (Chi-Square) 

Significant Probability 

CMIN/DF 

RMSE

A GFI TLI 

CFI 

Perkiraan kecil 

≥ 0,05 

≤ 2,00 

≤ 0,08 

≥ 0,90 

≥ 0,95 

≥ 0,95 

97.33 

0.03 

  69 

0.05 

0.928 

0.939 

0.968 

Sumber : Author's data analysis, 2021 

 

Pengujian Hipotesis 

Langkah selanjutnya adalah menguji hipotesis untuk hubungan klausa antar variabel 

menggunakan kriteria rasio CR-Critical sama atau lebih besar dari 2,0 (Arbuckle, 2016). Kemudian 

dilakukan pengujian model analisis empiris (model keluaran). Model luar adalah model yang 

menentukan hubungan antara konstruk laten dan indikatornya. Dengan kata lain, hipotesis 

mendefinisikan bagaimana setiap indikator berhubungan dengan konstruksi laten lainnya, seperti 

yang dijelaskan dalam Tabel 3. 

 

Table 3. Hasil Pengujian 

Hipotesis Perkirraan Rasio Kritis SE Jumlah P 

(≤0,05) 

Hasil 

H1: Orientasi kewirausahaan positif 

mempengaruhi share value relational 

capital 

0.795 2.992 0.51 0.00 Supported 

H2: Bagikan nilai modal relasional 

Berpengaruh positif terhadap Kinerja 

Pemasaran UKM 

0.712 2.903 0.49 0.00 Supported 

H3: Modal relasional nilai saham 

memediasi pengaruh antara Orientasi 

Kewirausahaan dan Kinerja Pemasaran 

UKM 

 Z=6.6742  0.00 Supported 

Hipotesis Sumber : Data analisis penulis , 2021 
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H1. Orientasi kewirausahaan berpengaruh terhadap berbagi nilai modal relasional  Hasil temuan 

jalur struktural menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang signifikan antara Orientasi 

Kewirausahaan dengan Share value relational capital (t = 2,992 > 2,0) dengan nilai signifikansi (0 

< 0,05). Oleh karena itu, Hipotesis 1 diterima. 

H2. Nilai saham relasional modal berpengaruh terhadap Kinerja Pemasaran UKM. Temuan jalur 

struktural menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang signifikan antara nilai saham 

relasional modal dengan Kinerja Pemasaran UKM (t = 2,903 > 2,0) dengan nilai signifikansi (0 < 

0,05). Oleh karena itu, Hipotesis 2 diterima. 

H3. Besarnya pengaruh hubungan ditunjukkan oleh variabel Share value relational capital antara 

Orientasi Kewirausahaan dengan Kinerja Pemasaran UKM yang ditunjukkan dengan angka dari 

hasil uji statistik dengan menggunakan uji Sobel, nilai z = Z=6.67432Hasil ini lebih besar dari 

nilai cut-off sebesar 2,00, hal ini menunjukkan bahwa variabel Share value relational capital 

berhasil memediasi antara Orientasi Kewirausahaan dengan Kinerja Pemasaran UKM. 

 

PEMBAHASAN DAN KESIMPULAN 

 

Kami telah melakukan kajian berbagai tujuan literatur yang telah kami ulas dari berbagai 

peneliti terdahulu sepanjang pengetahuan kami tidak ada konsep yang mencoba Membangun 

hubungan antara kewirausahaan dari sisi orientasi dalam hal ini adalah orientasi kewirausahaan 

terhadap kinerja pemasaran UKM berbasis konsep nilai dan model relasional. Konsep baru berbagi 

nilai modal relasional telah merupakan sebuah eksistensi dari penunjukan adanya sebuah konsep 

baru yang diharapkan mampu memberikan peran mediasi secara spesifik dan fundamental 

terhadap pengaruh antara orientasi kewirausahaan dan kinerja keuangan dalam model relasional 

pengetahuan tidak hanya dapat dihasilkan diciptakan dan dibagikan dengan baik secara optimal 

kepada konsumen.  

Penerimaan berbagai hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini dengan baik telah 

memberikan sebuah kesimpulan bahwa konsep baru yang kami usulkan berbagi nilai modal 

relasional telah mampu menjadi sebuah strategi kunci bagi peningkatan kinerja pemasaran UMKM. 

Dengan demikian orientasi kewirausahaan harus dimanfaatkan sedemikian rupa karena dianggap 

mampu memberikan taraf untuk memberikan inovasi yang mampu melahirkan berbagai pemikiran 

produktif bagi pengembangan produk baru dan Pengambilan resiko secara otonomi bagi UKM 

Selain itu keadilan daripada konsep baru ini diharapkan dapat menambah nilai usaha ataupun 

inovasi inovasi penciptaan produk baru yang dilakukan oleh para pelaku UKM konsep orientasi 

kewirausahaan diharapkan akan mampu memberikan sebuah dorongan terhadap perwujudan 

berbagai nilai yang berbasis modal relasional hal ini diharapkan mampu memberikan sebuah 

identifikasi terhadap Tafsir dan isu-isu sosial melalui berbagai pengetahuan menghasilkan suatu 

bentuk kasus bisnis maupun pembangunan berbagai kompetensi baru untuk mengukur hasil dalam 

pengujian nilai-nilai baru melalui koordinasi yang terintegrasi dengan pengetahuan baru berbagai 

strategi jalur yang telah teruji dan terbukti kan signifikansinya melalui penerimaan hipotesis yang 

diajukan di dalam penelitian ini telah memberikan bukti bahwa strategi kunci peningkatan kinerja 

pemasaran UKM akan mampu didorong oleh berbagi nilai modal relasional yang bagi UKM hal ini 

akan mampu membawa dampak pada sebuah keunggulan bersaing ataupun dalam upaya untuk 

penciptaan peningkatan kinerja pemasaran pakan bentuk inti dari peningkatan kinerja pemasaran 
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UKM Diharapkan dengan keberadaan saat ini terutama konsep baru akan mampu memberikan 

pemahaman secara komprehensif bagi sebuah model peningkatan kinerja pemasaran UMKM. 

Temuan dalam penelitian ini juga secara spesifik mampu memberikan pengembangan 

ataupun kontribusi terhadap penguatan teori berbagai sumber daya atau resource Based Theory 

karena hal ini akan menjadi modal bagi perusahaan bagi penciptaan keunggulan bersaing yang 

berorientasi pada peningkatan kinerja pemasaran melalui berbagai produksi yang telah disebutkan 

sebelumnya di dalam indikator penelitian ini. Dari sudut pandang teori kecerdasan hasil sintesa 

konsep baru setelah menyiratkan informasi bahwa berbagi nilai juga diharapkan dapat memberikan 

bentuk pengetahuan tentang keberadaan yang baru Amit & Schoemaker, 1993; Barney, 1991; Long 

& Vickers-Koch, 1995; Wernerfelt, 1995a) (Wernelfelt, 1984); (Mata et al., 1995; Prahalad & Hamel, 

2009) dan teori kecerdasan Wernerfelt 1984, 1995; (Amit & Schoemaker, 1993; Barney, 1991; Long & 

Vickers-Koch, 1995; Wernerfelt, 1995a) (Mata et al., 1995; Prahalad & Hamel, 2009)..konsep berbagi 

nilai model rasional dapat didorong untuk meningkatkan keunggulan keunggulan bersaing dan 

kinerja pemasaran melalui berbagai proses berbasis orientasi kewirausahaan dapat diwujudkan 

melalui berbagai upaya yang terbentuk antara lain pengambilan keputusanyang tepat inovasi yang 

cukup proaktif dan pengelolaan UKM secara otonom. Hal ini dianggap sebagai sebuah perspektif 

bagi UKM dalam menyoroti artikulasi nilai yang dapat digunakan untuk meningkatkan kinerja 

pemasaran. 

 
Keterbatasan penelitian dan dan agenda penelitian mendatang 

Penelitian ini hanya terbatas menggunakan sampel pada wilayah UKM yang ada di Kota 

Semarang.Akan tetapi perspektif yang diberikan terhadap ruang lingkup dari sampel ini telah 

mampu menunjukkan adanya eksistensi penerimaan model penelitian yang diajukan di dalam 

penelitian ini dengan penerimaan berbagai Hipotesis yang telah teruji sebelumnya. Penelitian lebih 

lanjut diarahkan untuk menjelaskan berbagai esensi tentang konsep baru di dalam penelitian ini 

yaitu berbagi nilai modal relasional untuk mengelola berbagai peningkatan keunggulan kompetitif 

dan kinerja pemasaran berbasis orientasi kewirausahaan. Dari penelitian ini adalah hanya berupaya 

untuk membumikan konsep baru berbasis pada variabel anteseden orientasi kewirausahaan dan 

konsekuensi nilai kinerja pemasaran yang termediasi oleh konsep baru berbagi nilai modal 

relasional. Akan tetapi berdasarkan keterbatasan tersebut penelitian ini telah berhasil menunjukkan 

eksistensinya bahwa pembangunan model yang telah diujikan telah diterima. Semua hipotesis yang 

diajukan menjadi dasar acuan untuk meningkatkan kinerja UKM berbasis pada konsep berbagi nilai 

dan modal relasional yang berasal dari pemetaan sintesa teori yaitu Resource Based Theory  dan 

teori Intelegence .Penerimaan model yang diterima di dalam penelitian ini menunjukkan eksistensi 

bahwa hipotesis yang diajukan merupakan hubungan konsep baru yang belum pernah 

dihubungkan dengan peneliti-peneliti sebelumnya. 
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