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ABSTRACT 
 

This study aims to prove the effect of relational marketing and brand equity on the loyalty of 

Islamic bank customers in Surabaya. This research was carried out through a quantitative approach 

by running a survey method by distributing questionnaires to 100 active customers of PT Bank 

Syariah Indonesia Tbk in the Surabaya City area. Analysis of the data obtained using the multiple 

linear regression method by SPSS program. Based on the test results, the regression equation Y = 

3.009 + 0.160 X1 + 0.023 X2. The results of the partial significance test (t-test) it is known that the 

Relationship Marketing variable obtained the value of t count (2.304) > t table (1.982) with a 

regression coefficient of 0.160, it can be concluded that part there is a positive and significant 

influence between Relationship Marketing on the dependent variable namely the variable Customer 

Loyalty. In the partial significance test of the Brand Equity variable, the t value (2.304) > t table 

(1.982) with a regression coefficient of 0.393 can be concluded that part there is a positive and 

significant influence between Brand Equity on Customer Loyalty. The simultaneous significance test 

(F test) obtained a comparison of the calculated F value (95.543) which is greater than the F table (F 

(0.05.2/100) = 3.067. Thus, it can be concluded that there is a significant and simultaneous influence 

between Relationship Marketing and Brand Equity variables on the Customer Loyalty variable. 

 

Keywords : Relationship Marketing; Brand Equity; Customer Loyalty; Islamic Bank 

Correspondence to : herwin.ardianto@perbanas.ac.id 

 

ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk membuktikan pengaruh dari pemasaran relasional dan ekuitas 

merek terhadap loyalitas nasabah bank syariah di Surabaya. Penelitian ini dilaksanakan melalui 

pendekatan kuantitatif dengan metode survey penyebaran kuesioner kepada 100 responden nasabah 

aktif PT Bank Syariah Indonesia Tbk area kota Surabaya. Analisa data yang diperoleh menggunakan 

metode regresi linier berganda program SPSS. Berdasarkan hasil pengujian didapatkan persamaan 

regresi Y = 3,009 + 0,160 X1 + 0,023 X2. Berdasarkan hasil uji signifikansi parsial (Uji t) diketahui 

pada variabel Relationship Marketing diperoleh nilai t hitung (2,304) > t tabel (1,982) dengan 

koefisien regresi sebesar 0,160, dapat disimpulkan bahwa secara parsial terdapat pengaruh positif 

dan signifikan antara Relationship Marketing terhadap variabel terikat Loyalitas Nasabah. Pada uji 

signifikansi parsial variabel Brand Equity diperoleh nilai t hitung (2,304) > t tabel (1,982) dengan 

koefisien regresi sebesar 0,393 sehingga dapat disimpulkan bahwa secara parsial terdapat pengaruh 

yang positif dan signifikan antara Brand Equity terhadap Loyalitas Nasabah. Pada uji signifikansi 

simultan (Uji F) diperoleh perbandingan nilai F hitung (95,543) lebih besar dari F tabel (F 

(0.05,2/100) = 3,067) dengan demikian dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan 
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dan simultan antara variabel Relationship Marketing dan Brand Equity terhadap variabel Loyalitas 

Nasabah. 

 

Kata Kunci   : Pemasaran relasional; Ekuitas merek; Loyalitas Nasabah; Bank Syariah 
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PENDAHULUAN 

Persaingan usaha di industri jasa saat ini 

berlangsung semakin ketat dan menuntut 

perusahan agar tidak hanya mampu 

meningkatkan penjualan dengan perbaikan 

kualitas dan inovasi produk tetapi juga mampu 

mengembangkan strategi penjualan secara 

masif. Menurut penelitian Gronroos (1989) 

dikutip dari Solangi dkk (2019, p. 134) bahwa, 

filosofi bisnis telah mengubah cara pemasaran 

dari orientasi pada produksi menjadi orientasi 

pada penjualan. 

Industri perbankan yang erat kaitannya 

dengan pemasaran jasa juga dituntut untuk 

terus memperbaharui informasi pelanggan 

agar dapat selalu terhubung dengan para 

nasabahnya. Ketika perusahaan menjadi lebih 

ahli dalam mengumpulkan informasi tentang 

pelanggan individu dan mitra bisnis, serta 

mengubah perusahaan menjadi lebih fleksibel, 

perusahaan telah meningkatkan kemampuan 

dalam mempersonalisasi produk pemasaran 

dan media (Kotler & Keller, 2007).  

Setiap entitas bank sewajarnya akan 

menentukan riset dan strategi apa yang akan 

digunakan dalam membangun relasi yang 

berkesinambungan dengan nasabah. Juga 

bagaimana meningkatkan kepuasan serta 

loyalitas nasabah sehingga dapat terus tumbuh 

dan bersaing di pasar layanan jasa perbankan. 

Salah satu strategi yang dapat 

digunakan untuk meningkatkan kepuasan dan 

loyalitas nasabah adalah dengan membangun 

hubungan yang baik antara lembaga bank 

dengan nasabah melalui strategi pemasaran 

relasional. Menurut Sefesiyani (2015, p. 2) 

Perusahaan perbankan perlu menjalin 

hubungan yang berkelanjutan dengan para 

nasabahnya, karena dengan adanya hubungan 

yang harmonis, maka nasabah juga akan terus 

membangun hubungan jangka panjang dengan 

pihak bank atau perusahaan.   

Menurut pendapat dari Muhammad Nur 

(2020, p. 134) Relationship Marketing sebagai 

suatu proses yang berlangsung terus menerus 

dengan menempatkan komunikasi antara 

perusahaan dan pelanggan yang terjalin 

harmonis sebagai sarana perusahaan dalam 

mencapai tujuan, melalui penggabungan 

proses pemasaran relasional ke dalam 

perencanaan strategi akan memaksimalkan 

peran perusahaan dalam memenuhi kebutuhan 

pelanggan dengan lebih baik melalui 

pengorganisasian sumber daya perusahaan. 

Menurut penelitian yang dilakukan oleh 

Ndubisi (2007, p. 101) yang merangkum 

beberapa penelitian sebelumnya bahwa aspek 

dari Relationship Marketing dibangun melalui 

empat dimensi, yaitu: kepercayaan (trust), 

komitment (commitment), komunikasi 

(communication) serta penanganan keluhan 

(conflict handling). 

Sedangkan berdasarkan pendapat dari 

Daryanto (2015, p. 24) bahwa Strategi jitu 

dalam aplikasi pemasaran relasional yaitu 

menciptakan layanan utama kepada pelanggan 

dalam rangka membentuk pemasaran yang 

kokoh. Layanan utama sebaiknya dibentuk 

melalui hubungan pemasaran yang berjalan 

berkesinambungan antara perusahaan dengan 

pihak pelanggan agar dapat senantiasa 

mengenali kebutuhannya, dengan demikian 
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akan tercipta segmen bisnis dengan kualitas 

terbaik dan berjangka waktu panjang. 

Menurut Firmansyah (2019, p. 27) 

seiring dengan tujuan pemasaran adalah untuk 

menciptakan pembelian, merek menjadi alat 

pemasaran yang efektif dan efisien dalam 

menggugah motivasi atau keinginan, daya 

tarik serta gengsi bagi pelanggan untuk 

melakukan pembelian. Demikian perusahaan 

menetapkan nama atau merek sebagai 

identitas yang melekat sebagai jati diri 

perusahaan. Hal ini dilakukan agar konsumen 

menjadi lebih mudah dalam mengenali produk 

dan memicu keinginan pelanggan untuk 

melakukan pembelian secara terus menerus. 

Menurut pendapat Pradipta dkk (2016, p. 139) 

menyatakan bahwa bentuk strategi yang 

mungkin dapat diterapkan dalam rangka 

memenangkan persaingan dalam penjualan, 

tidak hanya pada penjualan suatu produk, tapi 

juga dalam hal penjualan merek yang melekat 

di hati konsumen dengan penilaian yang baik. 

Suksesnya penjualan suatu merek 

menunjukkan keberhasilan merek dalam 

memenangkan persaingan, nilai lebih dari 

merek tersebut telah mampu memunculkan 

keinginan pelanggan untuk membeli produk 

bahkan secara berulang. Nilai lebih pada 

merek dikenal sebagai Ekuitas merek (brand 

equity), menurut Afandi Abdullah (2018, p. 

67) ekuitas merek sebagai acuan tolak ukur 

dalam pengukuran suatu produk atau layanan 

yang membedakan industri satu dengan 

industri yang lain, apakah dapat memenuhi 

harapan dan hasrat konsumen setelah 

mengkonsumsi suatu produk. Pengukuran 

dimungkinkan dilaksanakan secara simbolik, 

emosional, secara fisik maupun non fisik, 

sehingga dalam perannya dapat mendorong 

keyakinan pelanggan dalam menentukan 

keputusan pembelian. Dimensi yang 

membentuk brand equity, diantaranya adalah: 

persepsi kualitas (perceived quality), 

kesadaran merk (brand awareness), loyalitas 

merek (brand loyalty) dan asosiasi merek 

(brand association). 

Perbankan Syariah lahir sebagai lini 

bisnis di bidang jasa perbankan yang dapat 

menjawab harapan umat muslim di Indonesia 

untuk dapat juga memperoleh layanan 

transaksi perbankan dan keuangan yang sesuai 

dengan syariat Islam. Menurut pendapat 

Abdullah dkk (Abdullah, K.A.;Hildayanti, 

2018, p. 64) bahwa standar utama yang 

menjadi kerangka dasar aktifitas bank Syariah 

adalah tidak adanya penerapan konsep bunga 

serta tidak adanya praktik peminjaman uang 

atau utang dana melainkan yang dibenarkan 

adalah pola kemitraan atau kerjasama 

(Mudharabah dan Musyarakah) melalui 

konsep bagi hasil.  

Dengan hadirnya perbankan Syariah, 

menguatkan tercapainya cita-cita besar yang 

dapat memacu pertumbuhan aset dan market 

share perbankan Syariah. Menurut ulasan 

Ismail bahwa Bank syariah memiliki sistem 

operasional yang berbeda dengan bank 

konvensional. Bank syariah memberikan 

layanan penghimpunan dana dan pembiayaan 

tanpa menggunakan skema bunga atau 

tambahan atas dana, begitu juga dalam hal 

pembayaran dan penarikan bunga tidak 

diperkenankan dalam semua bentuk transaksi 

(Ismail, 2011). 

Data pertumbuhan aset Keuangan 

Syariah pada tiga tahun terakhir hingga Juni 

2020 dijelaskan pada tabel berikut ini: 

 
Tabel 1. Pertumbuhan Aset Keuangan Syariah di 

Indonesia 

(dalam Triliun rupiah) 

 2017 2018 2019 Juni 

2020 

Perbankan 

Syariah 

435,02 489,69 538,32 545,39 

IKNB 

Syariah 

99,13 97,02 105,61 107,22 

Pasar 

Modal 

Syariah 

26,41 702,96 824,19 955,89 

Sumber: data diolah dari www.ojk.go.id (Landscape 

Keuangan Syariah Indonesia, Juni 2020) 

 

Sesuai data yang ditunjukkan pada tabel 

di atas, diperoleh informasi bahwa per Juni 

2020 perbankan Syariah memiliki aset 

sejumlah Rp 545,39 triliun dimana aset bank 

umum nasional secara keseluruhan yang 

terdiri dari Bank Umum Konvensional, Bank 

Umum Syariah, Bank Perkreditan Rakyat 

konvensional dan Bank Perkreditan Rakyat 

Syariah aset totalnya adalah Rp 8.830,89 

triliun. Maka dapat diperhitungkan bahwa 

market share perbankan Syariah masih berada 

di 6,18% (Otoritas Jasa Keuangan, 2020). 

http://www.ojk.go.id/
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Harapan baru muncul seiring dengan 

penggabungan tiga Bank Syariah anak 

perusahaan Bank BUMN menjadi Bank 

Syariah Indonesia. Berdasarkan izin OJK 

tanggal 27 Januari 2021 dengan melibatkan 

diantaranya PT Bank Syariah Mandiri, PT 

Bank BRI Syariah Tbk dan PT Bank BNI 

Syariah menjadi satu identitas baru bank 

Syariah dengan kepemilikan oleh bank 

BUMN dengan nama Bank Syariah Indonesia 

Tbk (BSI). Tercatat Bank BSI mulai 

beroperasi pada tanggal 1 Februari 2021. 

Penggabungan kekuatan dari tiga Bank 

Syariah nasional ini menguatkan pencapaian 

visi BSI menjadi 10 bank Syariah terbesar 

dunia dalam 5 tahun kedepan, dengan bekal 

asset yang dibawa oleh masing-masing bank 

dengan total Rp 244,78 triliun serta laba total 

Rp 1,5 triliun menempatkan BSI diperingkat 8 

bank umum nasional serta mendekati 10 besar 

bank Syariah terbesar dunia. 

Berdasarkan koteks tersebut, peneliti 

tertarik untuk menguji hubungan serta 

pengaruh pada penerapan strategi pemasaran 

relasional sebagai bagian dari pemasaran 

produk dan jasa perbankan bersama dengan 

ekuitas merek yaitu kekuatan merek yang 

dimiliki PT Bank Syariah Indonesia Tbk 

(BSI), baik pada pengaruhnya secara parsial 

maupun secara simultan terhadap loyalitas 

nasabahnya di Kota Surabaya. Hasil penelitian 

ini diharapkan dapat menjadi rujukan bagi 

lembaga keuangan khususnya perbankan 

dalam menerapkan strategi pemasaran yang 

tepat salah satunya melalui model pemasaran 

relasional selaras dengan kekuatan merek 

yang dimiliki dalam tujuan menciptakan 

loyalitas nasabah Bank Syariah. 

 
METODE PENELITIAN 

Riset ini menggunakan pendekatan 

kuantitatif, yaitu ragam penelitian yang 

memiliki tujuan menggambarkan suatu 

fenomena dan melakukan analisa atas 

fenomena atau gejala sosial yang terjadi di 

lingkungan masyarakat dimana terdapat 

berhubungan satu sama lain dengan hubungan 

antar variabel yang dapat dijelaskan dengan 

teknik statistika serta pengukuran secara 

sistematis (Sudaryono, 2018, p. 92).  

Teknik yang digunakan peneliti dalam 

menghimpun data primer atau informasi yang 

didapatkan secara langsung dari sumber di 

lapangan adalah dengan menggunakan angket 

tertutup (questionnaire) disebarkan secara 

online. Populasi pada penelitian ini adalah 

seluruh nasabah PT. Bank Syariah Indonesia 

Tbk yang terdaftar sebagai nasabah 

perorangan di beberapa cabang di wilayah 

Area Surabaya Kota. 

Penentuan sampel menggunakan 

metode nonprobability sampling yang 

diaplikasikan melalui metode Purposive 

sampling, menurut Hardani dkk (2015, p. 368) 

purposive sampling adalah penentuan sampel 

dengan pertimbangan yang khas menurut 

keserasian terhadap tujuan penelitian. Sampel 

yang terpilih tidak memperoleh peluang yang 

sama untuk terpilih kembali sebagai responden 

dengan penentuan kriteria sampel disesuaikan 

dengan pertimbangan peneliti (Sudaryono, 

2018, p. 173). Pada penelitian ini Jumlah 

sampel yang digunakan adalah 100 responden 

dengan pertimbangan tingkat keyakinan (level 

of confidence) 95% serta peluang kesalahan 

tidak lebih dari 10%.  

Kriteria yang menjadi ketentuan khusus 

pada penentuan sampel penelitian ini adalah 

nasabah perorangan yang tercatat sebagai 

nasabah Bank Syariah Indonesia (Bank BSI) 

di Area Surabaya dengan usia minimal 17 

tahun dan telah menjadi nasabah aktif selama 

lebih dari satu tahun terhitung sejak menjadi 

nasabah di bank asal yaitu Bank Mandiri 

Syariah, BRI Syariah dan BNI Syariah. 

 

Model Analisis 

Model analisis pada penelitian ini 

sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Dhanushanthini Yoganathan et al (2015). Pada 

kajian mengenai hubungan antara dimensi 

pemasaran relasional dan ekuitas merek.  
 

 

 
 

 

 
 

 

Gambar. 1 

Model Analisa Penelitian 
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Berdasarkan gambar model analisa 

penelitian tersebut dapat diketahui hipotesis 

penelitian, sebagai berikut: 

H1: Relationship Marketing berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

loyalitas nasabah PT Bank Syariah 

Indonesia Tbk di Kota Surabaya. 

H2: Brand Equity berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap loyalitas nasabah 

PT Bank Syariah Indonesia Tbk di 

Kota Surabaya. 

H3: Relationship Marketing dan Brand 

Equity berpengaruh secara signifikan 

dan simultan terhadap loyalitas 

nasabah PT Bank Syariah Indonesia 

Tbk di Kota Surabaya. 

 

Teknik Analisa Data 

Penyajian kelengkapan informasi pada 

penelitian ini menggunakan analisa deskriptif, 

sedangkan pada pengujian serta pengolahan 

data secara statistik digunakan analisa regresi 

linier berganda menggunakan program SPSS 

versi 25.  

 

Pengujian Instrumen 

Uji Validitas, berfungsi untuk 

mengetahui tingkat ketepatan instrument 

penelitian yang digunakan dalam mengukur 

setiap variabel. Pengukuran validitas diuji 

menggunakan metode korelasi Product 

Moment, dimana jika item pernyataan 

memiliki nilai p-value (Sig.) < 0,05 (α) atau 

nilai r hitung (koefisien korelasi) item 

pernyataan > nilai r tabel, maka item 

pernyataan tersebut dikategorikan valid, 

artinya instrument penelitian bisa dipakai 

dalam pengukuran. 

Uji Reliabilitas, difungsikan untuk 

menentukan efektifitas hasil pengukuran yang 

jika dilakukan secara berulang apakah 

menunjukkan hasil yang sama. Reliabilitas 

diuji dengan membandingkan nilai 

Cronbach's Alpha pada instrument penelitian 

yang telah dinyatakan valid sebelumnya, jika 

instrument penelitian yang diuji memiliki nilai 

Cronbach's Alpha > 0,6 maka instrument 

penelitian tersebut dapat disimpulkan reliabel 

untuk digunakan. 

 

 

 

Pengujian Hipotesis 

Uji Asumsi Klasik 

Pengukuran uji normalitas untuk 

menentukan terdistribusi normal ataukah tidak 

suatu populasi yang diuji. Uji normalitas dapat 

disimak dari luaran gambar P-P Plot dan grafik 

Histogram serta uji normalitas One Sample 

Kolmogorov-Smirnov dengan kriteria jika nilai 

Sig. > 0,05 maka data berdistribusi normal. 

 

Uji Multikolineritas 

Uji Multikolineritas berguna dalam 

mendapatkan informasi tentang ada atau 

tidaknya hubungan linier antar variabel 

independen dalam model. Kriteria yang wajib 

dipenuhi dalam model regresi ini adalah tidak 

ditemukan adanya multikolinieritas, melalui 

perbandingan nilai VIF (Variance Inflation 

Factor) pada setiap variabel wajib berada di 

bawah 10 dengan nilai toleransi diwajibkan 

lebih besar dari 0,1. 

 

Uji Heteroskedastisitas 

Alat pengukuran yang digunakan untuk 

mendapatkan informasi mengenai kesesuaian 

pengamatan data dari waktu ke waktu dengan 

kriteria model regresi wajib berada dalam 

kondisi homoskedastisitas, atau nilai luaran 

harus konsisten. Pengujian heteroskedastisitas 

melalui uji glejser dengan membandingkan 

nilai Sig. hasil regresi antara variabel 

independen dengan data residual absolut, jika 

didapatkan nilai Sig. lebih besar dari 0,05 

maka dapat disimpulkan tidak terjadi gejala 

heteroskedastisitas. 

 

Uji Kelayakan Model 

Uji Koefisien determinasi dilakukan 

untuk mendapatkan informasi lingkup variasi 

atau proporsi besarnya pengaruh variabel-

variabel bebas terhadap variabel terikat. 

Sedangkan uji Signifikansi Parsial (Uji t) 

merupakan alat uji secara parsial yang 

menentukan apakah setiap variabel bebas 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

variabel terikat dengan kriteria penentuan 

keputusan penilaian: 

Jika nilai Sig. > 0,05 dan nilai t hitung < 

nilai t tabel (1,984) maka H0 diterima, atau 

dapat diartikan secara parsial tidak ditemukan 

pengaruh positif dan signifikan antara variabel 

bebas terhadap variabel terikat. 
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Jika nilai Sig. < 0,05 dan nilai t hitung > 

nilai t tabel (1,984) maka H1 diterima, atau 

dapat diartikan secara parsial ditemukan 

adanya pengaruh positif dan signifikan antara 

kedua variabel bebas terhadap variabel terikat. 

 

Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 

Hasil uji F menjelaskan informasi 

mengenai ada atau tidaknya pengaruh variabel 

bebas terhadap variabel terikat secara 

bersama-sama. Hasil uji dapat dibandingkan 

dengan nilai pada tabel ANOVAa. Jika nilai 

Sig. < 0,05 dan nilai F hitung > nilai F tabel 

maka ada pengaruh signifikan variabel bebas 

terhadap variabel terikat. 

 

 

HASIL PENELITIAN 

Profil Responden Penelitian 

Responden yang juga menjadi sampel 

pada penelitian ini adalah nasabah perorangan 

yang tercatat sebagai nasabah dari Bank 

Syariah Indonesia (Bank BSI) dibawah Area 

Surabaya dengan usia minimal 17 tahun dan 

telah menjadi nasabah aktif selama lebih dari 

satu tahun.  

Jumlah responden yang diperoleh 

adalah 100 orang nasabah dengan latar 

belakang profil berdasarkan jenis kelamin, 

usia, pekerjaan dan cabang nasabah terdaftar 

sebagai nasabah. Berikut ringkasan uraian 

profil responden: 

 
TABEL 2. Profil Responden Berdasarkan Jenis 

Kelamin 

Jenis Kelamin Jumlah Persentase 

(%) 

Laki-laki 54 54% 

Perempuan 46 46% 

Jumlah 100 100% 

 
TABEL 3. Profil Responden Berdasarkan Usia 

Usia Jumlah Persentase 

(%) 

< 20 tahun 1 1% 

21 – 30 tahun 17 17% 

30 – 40 tahun 70 70% 

> 40 tahun 12 12% 

Jumlah 100 100% 

 
 

TABEL 4. Profil Responden Berdasarkan Pekerjaan 

Pekerjaan Jumlah Persentase 

(%) 

Pegawai Swasta 54 54% 

Pegawai BUMN 5 5% 

PNS 2 2% 

Dosen 3 3% 

Guru 19 19% 

Wiraswasta 13 13% 

Ibu Rumah Tangga 4 4% 

Jumlah 100 100% 

 

Uji Instrumen Validitas dan Reliabilitas 

Uji validitas menggunakan metode 

korelasi Product Moment, dengan kriteria jika 

item pernyataan memiliki nilai p-value (Sig.) 

< 0,05 (α) atau nilai r hitung (koefisien 

korelasi) item pernyataan > nilai r tabel, maka 

dapat dikatakan bahwa instrument penelitian 

Valid serta dapat digunakan dalam pengujian 

variabel. 

 

Hasil Uji Validitas pada Variabel 

Relationship Marketing  
 

TABEL 5. Hasil pengujian validitas variabel X1 

Item Koefisien Korelasi Sig Keterangan 

X1.1 0.678 0.000 Valid 

X1.2 0.776 0.000 Valid 

X1.3 0.866 0.000 Valid 

X1.4 0.706 0.000 Valid 

X1.5 0.834 0.000 Valid 

X1.6 0.773 0.000 Valid 

 

Berdasarkan tabel hasil pengujian 

validitas pada variabel Relationship Marketing 

di atas, diperoleh informasi bahwa dari 6 item 

yang digunakan sebagai instrumen penelitian, 

seluruhnya memiliki nilai Sig. 0,000 lebih 

rendah dari 0,05. Dengan nilai koefisien 

korelasi  dari 6 item tersebut berada diantara 

nilai 0,678 sampai 0,866 dimana jika 

dibandingkan dengan nilai r tabel (DF = 30), r 

hitung > r tabel (nilai r tabel adalah 0,361 pada 

α = 5%). Hal ini menunjukkan bahwa 6 

pertanyaan sebagai instrumen penelitian pada 

variabel Relationship Marketing adalah valid. 
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Hasil Uji Validitas pada Variabel Brand 

Equity 

TABEL 6. Hasil pengujian validitas variabel X2 

Item Koefisien Korelasi Sig Keterangan 

X2.1 0.626 0.000 Valid 

X2.2 0.745 0.000 Valid 

X2.3 0.694 0.000 Valid 

X2.4 0.902 0.000 Valid 

X2.5 0.896 0.000 Valid 

X2.6 0.891 0.000 Valid 

 

Berdasarkan tabel hasil pengujian 

validitas pada Brand Equity di atas, diketahui 

bahwa dari 6 item yang digunakan sebagai 

instrumen penelitian, seluruhnya memiliki 

nilai Sig. 0,000 lebih rendah dari 0,05. Dengan 

nilai koefisien korelasi pada 6 item pertanyaan 

berkisar diantara 0,626 sampai 0,902 dengan 

perbandingan dengan nilai r tabel (DF = 30), r 

hitung > r tabel (nilai r tabel adalah 0,361 pada 

α = 5%). Kondisi ini menunjukkan bahwa 6 

item instrumen penelitian pada variabel Brand 

Equity adalah valid. 

 

Hasil Uji Validitas pada Variabel Loyalitas 

Nasabah 

TABEL 7. Hasil pengujian validitas variabel Y 

Item Koefisien Korelasi Sig Keterangan 

Y.1 0.854 0.000 Valid 

Y.2 0.856 0.000 Valid 

Y.3 0.957 0.000 Valid 

Y.4 0.914 0.000 Valid 

 

Berdasarkan tabel hasil pengujian 

validitas pada variabel Loyalitas Nasabah di 

atas, diperoleh informasi bahwa seluruh item 

intrumen memiliki nilai Sig. 0,000 atau lebih 

rendah dari 0,05. Adapun nilai koefisien 

korelasi dari 4 item tersebut berkisar diantara 

0,854 sampai 0,957 dengan perbandingan 

dengan nilai r tabel (DF = 30), r hitung > r 

tabel (nilai r tabel adalah 0,361 pada α = 5%). 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 4 

item instrumen penelitian pada variabel 

Loyalitas Nasabah adalah valid. 

 

Hasil Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas dilakukan dengan 

membandingkan nilai Cronbach's Alpha dari 

instrumen penelitian yang dinyatakan valid, 

jika instrumen penelitian yang diuji memiliki 

nilai Cronbach's Alpha > 0,6 dengan demikian 

instrumen penelitian tersebut reliabel untuk 

digunakan. 

 

Hasil Uji Reliabilitas pada variabel 

Relationship Marketing 
TABEL 8. Hasil pengujian Reliabilitas variabel X1 

Item 
Cronbach's 

Alpha 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

Keterangan 

X1.1 

0.850 

0.838 Reliabel 

X1.2 0.819 Reliabel 

X1.3 0.795 Reliabel 

X1.4 0.872 Reliabel 

X1.5 0.806 Reliabel 

X1.6 0.821 Reliabel 

 

Berdasarkan pengujian reliabilitas di 

atas, diperoleh informasi bahwa nilai 

Cronbach's Alpha sebesar 0,850 > 0,6 dengan 

demikian variabel Relationship Marketing 

pada penelitian ini adalah variabel yang 

reliabel, serta untuk mengetahui nilai 

reliabilitas pada setiap bagian instrumen 

penelitian, adalah melalui perbandingan nilai 

Cronbach's Alpha if item deleted pada setiap 

bagian dengan nilai kriteria minimum yaitu 

0,6.  

Pada pengujian didapatkan nilai 

Cronbach's Alpha if item deleted dengan nilai 

> 0,6 yaitu pada kisaran nilai 0,795 sampai 

dengan 0,838 dengan demikian bahwa 6 item 

intrumen yang digunakan pada variabel 

Relationship Marketing adalah reliabel, serta 

jawaban yang diberikan oleh responden pada 

kuesioner adalah tergolong konsisten dan 

dapat dipercaya 

 

Hasil Pengujian Reliabilitas pada variabel 

Brand Equity 
TABEL 9. Hasil pengujian Reliabilitas variabel X2 

Item 
Cronbach's 

Alpha 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

Keterangan 

X2.1 

0.873 

0.896 Reliabel 

X2.2 0.860 Reliabel 

X2.3 0.869 Reliabel 

X2.4 0.825 Reliabel 

X2.5 0.823 Reliabel 

X2.6 0.826 Reliabel 
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Berdasarkan pengujian reliabilitas pada 

variabel Brand Equity di atas, didapatkan nilai 

Cronbach's Alpha sebesar 0,873 > 0,6 maka 

dengan demikian variabel Brand Equity dalam 

penelitian ini dapat dikatakan variabel yang 

reliabel. Agar dapat ditentukan nilai 

reliabilitas pada setiap instrumen penelitian 

dapat diketahui dengan membandingkan nilai 

Cronbach's Alpha if item deleted di setiap 

satuan intrumen dengan kriteria minimum 0,6.  

Pada pengujian diperoleh nilai 

Cronbach's Alpha if item deleted > 0,6 yaitu 

pada nilai kisaran 0,823 sampai 0,896 maka 

dengan demikian 6 item instrumen penelitian 

pada variabel Brand Equity adalah reliabel dan 

juga dapat disimpulkan bahwa jawaban 

responden yang diberikan pada kuesioner 

adalah konsisten serta dapat dipercaya. 

 

Hasil Pengujian Reliabilitas pada Variabel 

Loyalitas Nasabah 
 

TABEL 10. Hasil pengujian Reliabilitas variabel Y 

Item 
Cronbach's 

Alpha 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

Keterangan 

Y.1 

0.902 

0.932 Reliabel 

Y.2 0.884 Reliabel 

Y.3 0.834 Reliabel 

Y.4 0.852 Reliabel 

 

Berdasarkan uji reliabilitas pada 

variabel Loyalitas Nasabah, didapatkan nilai 

Cronbach's Alpha sebesar 0,902 > 0,6 maka 

variabel Loyalitas Nasabah dalam penelitian 

adalah reliabel. Nilai reliabilitas pada setiap 

instrumen penelitian dapat diketahui dengan 

membandingkan nilai Cronbach's Alpha if 

item deleted dengan kriteria minimum 0,6.  

Pada pengujian terhadap variabel 

Loyalitas Nasabah diperoleh nilai Cronbach's 

Alpha if item deleted > 0,6 dengan kisaran nilai 

pada 0,834 sampai 0,932. Disimpulkan bahwa 

instrumen penelitian reliabel dan jawaban 

responden dapat diyakini kebenarannya. 

 

 

Pengujian Hipotesis Uji Asumsi Klasik 

 

Uji Normalitas 

Hasil uji normalitas dapat diketahui 

berdasarkan pengamatan pada gambar Normal 

P-P Plot yang menjadi luaran dari pengujian. 

Asumsi normalitas didapatkan dari luaran 

yang dibentuk oleh model regresi linier yang 

terdistribusi secara nor mal ditunjukkan oleh 

sebaran data yang mendekati garis diagonal 

sumbu x dan y. 

 

 
Gambar 2. 

Normal P-P Plot 

Dapat diketahui melalui gambar bahwa 

sebaran titik-titik pada gambar Normal P-P 

Plot di atas terlihat relatif mengikuti garis 

diagonal, sehingga dapat disimpulkan bahwa 

(data) residual terdistribusi normal.  

Pada pengujian berikutnya digunakan 

grafik histogram untuk uji normalitas dengan 

kriteria jika pola grafik membentuk lonceng 

maka data berdistribusi normal. 

 

 
Gambar 3. 

Grafik Histogram 

 

Terlihat pada luaran histogram diatas 

bahwa data yang dihasilkan membentuk pola 

lonceng, maka dapat disimpulkan data 

berdistribusi normal atau sebaran data tidak 

bersifat subjektif.  

Selain menggunakan normal P-Plot dan 

histogram, untuk mengurangi subjektivitas 

pada sebaran data, dalam menentukan 
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normalitas dapat pula digunakan uji 

normalitas One Sample Kolmogorov-Smirnov 

melalui data residual. Dengan ketentuan nilai 

Sig. > 0,05 maka data dapat dikatakan pula 

terdistribusi normal. 

 

Tabel 11. Hasil pengujian One-Sample Kolmogorov-

Smirnov Test 

 

Unstandardize

d Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1.54440838 

Most Extreme Differences Absolute .072 

Positive .059 

Negative -.072 

Test Statistic .072 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

 
Berdasarkan hasil uji perbandingan 

nilai pada tabel One Sample Kolmogorov-

Smirnov Test di atas, diperoleh luaran yaitu 

nilai Sig. (0,200) > 0,05 maka dengan 

demikian dapat disimpulkan pula bahwa data 

berdistribusi normal. 

 

Uji Multikolineritas 

Uji Multikolineritas dilakukan untuk 

mengetahui terdapat atau tidaknya hubungan 

yang linier antar variabel bebas dalam model.  

Syarat yang harus dipenuhi dalam 

model regresi adalah tidak adanya 

multikolinieritas, melalui pengamatan 

terhadap nilai VIF (Variance Inflation Factor) 

dengan ketentuan bahwa seluruh variabel yang 

digunakan harus berada di bawah 10 dan nilai 

Tolerance harus lebih besar dari 0,1.  
 

Tabel 12. Hasil pengujian Multikolineritas 

Coefficientsa 

 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

Relationship Marketing .495 2.018 

Brand Equity .495 2.018 

a. Dependent Variable: Y 

 

Dapat diketahui dari hasil luaran 

pada tabel di atas, nilai VIF variabel 

independen diperoleh (2,018) lebih kecil 

dari 10 dan nilai tolerance (0,495) dengan 

lebih besar dari 0,1. Maka dapat 

disimpulkan bahwa tidak terjadi 

multikolinieritas pada seluruh variabel 

bebas. 

 
Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas dapat dilakukan 

melalui uji glejser yaitu dengan melakukan 

perbandingan nilai Sig. hasil regresi antara 

variabel bebas dengan data residual absolut, 

dimana jika nilai Sig. lebih besar dari 0,05 

maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 

gejala heteroskedastisitas. 

 

 

Tabel 13. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) 2.382 .827  2.879 .005 

Relationship 

Marketing 

-.020 .045 -.064 -.448 .655 

Brand 

Equity 

-.029 .032 -.130 -.913 .364 

a. Dependent Variable: ABS_RES 

 

Dari hasil luaran di atas dapat diketahui 

bahwa nilai Sig. variabel independen (0,655 

dan 0,364) > 0,05 maka dapat disimpulkan 

bahwa tidak terdapat heteroskedastisitas. 

 

Pengujian Kelayakan Model 

Uji Koefisien Determinasi 

Koefisien determinasi menjelaskan 

variasi atau banyaknya pengaruh variabel-

variabel bebas terhadap variabel terikatnya. 
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TABEL 14. Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

Mo

del R 

R 

Squar

e 

Adju

sted 

R 

Squa

re 

Std. 

Error 

of the 

Estim

ate 

Change Statistics 

R 

Squ

are 

Cha

nge 

F 

Change 

df

1 

df

2 

Sig. 

F 

Cha

nge 

1 .814a .663 .656 1.560 .663 95.543 2 97 .000 

a. Predictors: (Constant), Brand Equity, Relationship Marketing 

b. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah 

 

Pengujian Signifikansi Parsial (Uji t) 

Hasil pengujian dapat dilihat pada tabel 

Coefficientsa sesuai dengan gambar di bawah 

ini, dimana tabel ini menjelaskan informasi 

mengenai persamaan regresi tentang ada 

tidaknya pengaruh variabel independen 

terhadap variabel dependen secara parsial. 

Kriteria intrepretasi Hipotesis: 

H0 : Tidak ada pengaruh signifikan 

variabel bebas terhadap variabel 

terikatnya secara parsial 

H1 : Ada pengaruh signifikan variabel 

bebas terhadap variabel terikatnya 

secara parsial 

 

Kriteria Pengukuran Hipotesis: 

Jika nilai Sig. > 0,05 dan nilai t hitung < nilai 

t tabel (1,984) maka H0 diterima. 

Jika nilai Sig. < 0,05 dan nilai t hitung > nilai 

t tabel (1,984) maka H1 diterima. 

 

Tabel 15. Hasil pengujian signifikansi parsial (Uji t) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) 3.009 1.274  2.362 .020 

Relationship 

Marketing 

.160 .069 .193 2.304 .023 

Brand 

Equity 

.393 .049 .666 7.957 .000 

a. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah 

 

Pengujian Signifikansi Simultan (Uji F) 

Hasil pengujian F daapt disimpulkan 

berdasarkan informasi pada tabel ANOVAa 

berikut ini. Informasi pada table menunjukkan 

informasi mengenai ada atau tidak adanya 

pengaruh variabel bebas terhadap variabel 

terikat secara bersama-sama atau simultan. 

Jika nilai Sig. < 0,05 dan nilai F hitung > nilai 

F tabel maka terdapat pengaruh yang 

signifikan antara variabel bebas terhadap 

variabel terikatnya. 

 

TABEL 16. Hasil Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 465.175 2 232.588 95.543 .000b 

Residual 236.135 97 2.434   

Total 701.310 99    

a. Dependent Variable: Loyalitas Nasabah 

b. Predictors: (Constant), Brand Equity, Relationship 

Marketing 

 

Persamaan Regresi Berganda  

Persamaan regresi linier berganda pada 

penelitian pengaruh Relationship Marketing 

(X1) dan Brand Equity (X2) terhadap 

Loyalitas Nasabah (Y) Bank Syariah di 

Surabaya adalah sebagai berikut: 

 

Y = 3,009 + 0,160X1 + 0,023X2 

 

Berdasarkan persamaan regresi linier 

berganda di atas, dapat diuraikan: 

1) variabel independen yaitu Relationship 

Marketing (X1) dan Brand Equity (X2) 

memberikan pengaruh yang signifikan 

terhadap Loyalitas Nasabah (Y) dengan 

besar pengaruh yang diberikan sebesar 

0,183 yaitu dari penjumlahan koefisien 

pada kedua variabel bebas (0,160 + 

0,023 = 0,183). 

2) Nilai koefisien regresi pada rumus dapat 

diartikan bahwa setiap penambahan 1 

satuan nilai dari Relationship Marketing 

dan Brand Equity dalam penelitian ini 

maka nilai variabel Loyalitas Nasabah 

akan bertambah sebesar 0,183.  

3) Begitu sebaliknya, setiap penurunan 1 

satuan nilai dari Relationship Marketing 

dan Brand Equity dalam penelitian ini 

maka nilai variabel Relationship 

Marketing dan Brand Equity akan 

berkurang sebesar -0,183. 
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PEMBAHASAN 

Pengaruh secara Simultan antara Variabel 

Bebas terhadap Variabel Terikat 

Berdasarkan luaran dari hasil uji 

penelitian menunjukkan adanya korelasi atau 

hubungan yang solid antara variabel 

Relationship Marketing dan variabel Brand 

Equity terhadap variabel terikat Loyalitas 

Nasabah. Demikian pula pada hasil analisa 

penelitian ini diperoleh adanya pengaruh 

signifikan antara variabel bebas yaitu 

Relationship Marketing dan Brand Equity 

yang terjadi secara simultan atau secara 

bersama berpengaruh terhadap variabel terikat 

yaitu Loyalitas Nasabah. Hal ini menunjukkan 

bahwa entitas Bank Syariah Indonesia 

memiliki mentalitas yang kuat dalam menjaga 

hubungan dengan para nasabahnya melalui 

penerapan pemasaran relasional, serta secara 

serentak telah dapat pula memaksimalkan 

daya dari merek yang dimiliki untuk mendapat 

kepercayaan dari nasabah sehingga nasabah 

tidak mudah terpengaruh adanya pilihan 

merek sejenis lainnya serta nasabah tidak 

mudah berpindah ke entitas bank lainnya 

walaupun mendapat penawaran produk 

dengan ragam jenis dan kualitas yang lebih 

unggul. 

 

Pengaruh antara Variabel Bebas terhadap 

Variabel Terikat secara Parsial 

Berdasarkan hasil penelitian turut 

ditemukan bahwa terdapat pengaruh yang 

positif (searah) atau signifikan antara variabel 

Relationship Marketing terhadap variabel 

loyalitas Nasabah. Hal ini menjelaskan bahwa 

semakin tinggi Relationship Marketing pada 

dimensi kepercayaan (trust), komitment 

(commitment), komunikasi (communication) 

serta penanganan keluhan (conflict handling) 

yang diterapkan pada nasabah maka tingkat 

Loyalitas Nasabah pun akan menyertai 

tumbuh semakin tinggi. Sebaliknya, jika 

semakin rendah tingkat upaya penerapan 

Relationship Marketing maka tingkat 

Loyalitas Nasabah pun akan semakin rendah 

atau berkurang. Hasil penelitian ini sejalan 

dengan penelitian yang telah dilakukan oleh 

Octavia Widjaja (2016, p. 57) pada 

penelitiannya menemukan bahwa terdapat 

hubungan yang masif antara variabel 

relationship marketing dengan loyalitas 

pelanggan yang disebabkan oleh penekanan 

pada tujuan dari pemasaran relasional 

perusahaan PT Fuboru Indonesia yaitu 

memperoleh nilai dari masa hidup, kemudian 

mengusahakan agar nilai dari masa ini terus 

terbina sehingga loyalitas tercapai, serta 

memanfaatkan keuntungan dari tujuan-tujuan 

tersebut untuk dapat memperoleh pelanggan 

baru dengan seefisien mungkin.  

Penelitian turut menemukan bahwa juga 

terdapat pengaruh positif atau searah yang 

signifikan antara variabel Brand Equity 

terhadap variabel Loyalitas Nasabah. Dengan 

demikian nilai ekuitas dari merek yang 

dibangun dan diterapkan oleh Bank Syariah 

telah dapat diterima dengan baik dan efektif 

dipikiran para nasabahnya. Hasil analisa ini 

menjelaskan pula bahwa semakin tinggi nilai 

Brand Equity yang disematkan oleh bank 

kepada nasabah pada dimensi persepsi kualitas 

(perceived quality), kesadaran merk (brand 

awareness), loyalitas merek (brand loyalty) 

dan asosiasi merek (brand association) maka 

tingkat Loyalitas Nasabah pun akan turut 

meningkat semakin tinggi. Begitu juga 

sebaliknya, semakin rendah nilai Brand Equity 

yang ditanamkan kepada para nasabahnya 

maka Loyalitas Nasabah pun akan semakin 

rendah. Hasil penelitian ini sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Bambang dan 

Heriyanto (2017, p. 9) pada penelitian tersebut 

memperoleh hasil pengujian bahwa terdapat 

hubungan yang positif dan signifikan antara 

variabel brand equity dengan variabel loyalitas 

konsumen Toyota Kijang Innova PT Agung 

Automall Pekanbaru. 

 

 

KESIMPULAN  

Tujuan dari penelitian ini adalah 

menguji apakah terdapat pengaruh antara 

aspek pemasaran relasional yang terdiri dari 

unsur kepercayaan, komitmen, komunikasi, 

dan penanganan keluhan serta aspek ekuitas 

merek yang meliputi unsur persepsi kualitas, 

kesadaran merek, loyalitas merek, dan asosiasi 

merek terhadap loyalitas nasabah Bank 

Syariah di Surabaya. 

Berdasarkan hasil uji analisa data dan 

pengujian hipotesis diperoleh kesimpulan 

penelitian bahwa secara terpisah terdapat 
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pengaruh positif atau searah dan signifikan 

antara variabel bebas Relationship Marketing 

terhadap variabel terikat Loyalitas Nasabah. 

Begitu juga pada variabel bebas Brand Equity 

terdapat pengaruh yang positif atau searah dan 

signifikan terhadap variabel terikat Loyalitas 

Nasabah. Demikan pula secara bersama atau 

simultan ditemukan adanya pengaruh yang 

signifikan antara variabel bebas yaitu 

Relationship Marketing dan Brand Equity 

terhadap variabel terikat Loyalitas Nasabah.  

Dalam upaya menghasilkan nasabah 

yang loyal, entitas perbankan Syariah Bank 

Syariah Indonesia di Surabaya disarankan 

untuk mempertahankan serta meningkatkan 

program pemasaran relasional yang telah 

diaplikasikan dalam upaya mempertahankan 

dan meningkatkan jumlah nasabahnya, selalu 

meningkatkan kualitas layanan dari personil 

perbankan untuk dapat selalu memahami 

kebutuhan nasabah, mampu memberikan 

solusi dari permasalahan nasabah serta dapat 

melampaui harapan nasabah. Upaya ini 

tentunya seiring dengan komitmen perusahaan 

perbankan Syariah dalam mempertahankan 

dan meningkatkan ekuitas merek untuk 

senantiasa memberi persepsi yang baik kepada 

nasabah. 

Peneliti menyadari bahwa penelitian ini 

masih terbatas pada sektor jasa perbankan 

yaitu Bank Syariah di kota Surabaya sehingga 

diharapkan pada penelitian selanjutnya dapat 

berkembang pada sektor perbankan 

konvensional maupun pada sektor jasa lainnya 

pada wilayah penelitian yang berbeda. 

Diharapkan pula penelitian berikutnya dapat 

memasukan aspek lain selain relationship 

marketing dan brand equity yang menjadi 

variabel pada penelitian ini untuk dapat 

memperoleh hasil yang mungkin berbeda 

dalam hubungannya dengan loyalitas nasabah 

atau pelanggan. 
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ABSTRACT   
 

The purpose of this study is to examine the effect of growth opportunity and leverage on 

firm value with capital structure as an intervening variable. The population in this study are 

manufacturing companies listed on the Indonesia Stock Exchange in 2016-2020. The sampling 

technique used purposive sampling with 20 sample companies. Data were analyzed using WARP 

PLS 6.0. The results of this study are that growth opportunity has a significant effect on firm 

value, and leverage has an impact. Still, it is not substantial on strong value, capital structure has 

an effect but is not marked on firm value, growth opportunity has an effect but is not significant. 

On the capital structure, leverage has a significant impact on capital structure; growth 

opportunity has an important but not significant impact on firm value with capital structure as an 

intervening variable, leverage has no significant effect on firm value with capital structure as an 

intervening variable. 

Keywords : Growth Opportunity; Leverage; Firm Value; Capital Structure 

Correspondence to : nahdanabilah@ymail.com 

 

ABSTRAK 

Tujuan studi ini guna menguji pengaruh growth opportunity dan leverage terhadap firm 

value dengan capital structure sebagai variabel intervening. Populasi dalam studi ini yaitu 

perusahaan manufaktur yang tercatat di Bursa Efek Indonesia tahun 2016-2020. Teknik 

pengambilan sampel menggunakan purposive sampling dengan 20 perusahaan sampel. Data 

dianalisis menggunakan WARP PLS 6.0. Hasil penelitian ini adalah Growth opportunity 

berpengaruh signifikan pada firm value, Leverage berpengaruh namun tidak signifikan pada firm 

value, Capital structure berpengaruh namun tidak signifikan pada firm value, Growth opportunity 

berpengaruh namun tidak signifikan pada capital structure, Leverage berpengaruh signifikan pada 

capital structure, Growth opportunity berpengaruh namun tidak signifikan pada firm value dengan 

capital structure sebagai variabel intervening, Leverage berpengaruh namun tidak signfikan pada 

firm value dengan capital structure sebagai variabel intervening.  

Kata Kunci   : Growth Opportunity; Leverage; Firm Value; Capital Structure 
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PENDAHULUAN  

Perusahaan manufaktur adalah 

perusahaan yang terlisting di Bursa Efek 

Indonesia (BEI) sebagai kelompok emiten 

terbesar dari total semua perusahaan yang 

terdapat di BEI. Tujuan utama dari 

pengelolaan perusahaan yaitu guna 

mendapatkan keuntungan yang dapat 

meningkatkan kesejahteraan pemilik 

perusahaan ataupun pemegang saham yang 

tercermin dari adanya kenaikan nilai 

perusahaan ditandai dengan harga saham 

yang juga mengalami kenaikan. Dengan 

begitu, dapat membangun citra perusahaan 

yang baik. Setiap pemilik perusahaan selalu 

berusaha meningkatkan nilai perusahaannya 

yang dapat memberi sinyal baik pada pasar, 

sehingga dapat meningkatkan minat para 

calon investor bekerja sama untuk 

menanamkan modalnya dan untuk 

menyakinkan bahwa perusahaannya sebagai 

pilihan tepat berinvestasi. 

Investor akan mencari perusahaan yang 

tepat, artinya berpeluang baik dimasa depan 

agar dapat menghasilkan return perusahaan 

yang tinggi. Modal yang telah ditanamkan 

oleh investor diperlukan perusahaan untuk 

menghasilkan dana bagi perusahaan yang 

akan digunakan sebagai operasional 

perusahaan serta sekaligus dapat 

meningkatkan nilai perusahaan. Dengan 

begitu, adanya pasar modal di Indonesia 

sangat bermanfaat bagi perusahaan untuk 

menawarkan sahamnya ke publik. Nilai 

perusahaan adalah cerminan kepada para 

investor terhadap perusahaan yang dikaitkan 

dengan harga sahamnya untuk dapat melihat 

kinerja masa lalu dengan peluang perusahaan 

dimasa yang akan datang (Ibrahim, 2017). 

Ada banyak faktor yang dapat mempengaruhi 

firm value, diantaranya adalah growth 

opportunity, leverage, dan capital structure.  

Growth opportunity adalah perusahaan 

yang dapat memperoleh kesempatan atau 

mendapat peluang untuk bertumbuh 

mencapai tingkat pertumbuhan dan 

perkembangan yang optimal . Perusahaan 

dengan pertumbuhan tinggi akan lebih 

banyak membutuhkan modal guna 

membiayai investasinya dimasa depan 

(Wijaya, E., & Jessica, 2018). Peluang 

pertumbuhan perusahaan yang tinggi menjadi 

signal positif bagi investor terkait nilai pasar 

perusahaan dan membangun kepercayaan 

investor untuk terus menanamkan modalnya, 

dengan harapan adanya tingkat pengembalian 

yang tinggi dari investasi yang telah 

dilakukannya (Oktavia & Fitria, 2019). 

Setiyowati et al., (2020) menemukan growth 

opportunity berpengaruh positif pada nilai 

perusahaan. Sedang penelitian Asmanto & 

Andayani (2020) menemukan growth 

opportunity tidak berpengaruh pada nilai 

perusahaan. 

Leverage ialah rasio untuk mengukur 

tingkat perusahaan dalam menggunakan 

utang untuk membiayai aset perusahaannya 

(Sari et al., 2021). Menurut Diana & Halim 

(2020) leverage adalah perbandingan total 

ekuitas yang dibiayai oleh hutang, jika 

perusahaan lebih mempergunakan modal 

sendiri dibandingkan melakukan hutang maka 

artinya semakin rendah leverage perusahaan. 

Perusahaan yang lebih banyak dibiayai utang 

dibandingkan modal sendiri maka artinya 

makin tinggi leverge perusahaan. Menurut 

Kurniasari & Wahyuati (2017) penggunaan 

utang atau pendanaan dari luar yang sangat 

minim bisa menjauhkan dari adanya risiko 

kebangkrutan, sehingga membuat nilai 

perusahaan meningkat. Antoro & 

Hermuningsih (2018) menemukan leverage 

tidak berpengaruh signifikan pada nilai 

perusahaan. Sedangkan Fajaria & Isnalita 

(2018) mengungkapkan leverage berpengaruh 

signifikan pada nilai perusahaan. 

Capital structure adalah perbandingan 

antara dana dari eksternal dengan dana dari 

perusahaan sendiri yang dipakai untuk 

membiayai aktiva perusahaan (Utami, 2017). 

Baik dan buruknya capital structure akan 

berdampak pada finansial perusahaan, 

sehingga penting adanya pengoptimalan 

keseimbangan antara risiko dan 

pengembalian untuk dapat tetap 

mempertahankan kenaikan nilai perusahaan. 

Sejalan dengan trade off theory menjelaskan 

struktur modal optimal dengan adanya 

keseimbangan antara manfaat dan 

pengorbanan yang terjadi akibat hutang 

(Kusuma & Christiyanti, 2018). Mudjijah et 

al., (2019) menemukan struktur modal 

berpengaruh positif dan signifikan pada nilai 
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perusahaan. Pada perusahaan yang 

menggunakan hutang dalam menjalankan 

kegiatan operasionalnya, perusahaan 

dianggap mampun membayar hutang dan 

meningkatkan kapasitas. Sedangkan Oktrima 

(2017) menemukan struktur modal tidak 

berpengaruh terhadap nilai perusahaan. 

Dengan adanya research gap membuat 

adanya permasalahan yang terjadi yaitu 

mengapa terjadi gap dalam hubungan growth 

opportunity dan leverage terhadap firm value. 

Beberapa penelitian sebelumnya menjadi 

petunjuk bahwa capital structure dapat 

dipergunakan sebagai variabel mediasi dalam 

mengatasi adanya gap tersebut. Prasetyo et 

al., (2017) menyatakan struktur modal 

berfungsi sebagai variabel intervening bagi 

growth opportunity. Sedangkan Purnomo 

(2018) mengungkapkan leverage 

berpengaruh positif terhadap nilai perusahaan 

melalui struktur modal sebagai variabel 

intervening. Berdasarkan latarbelakang 

tersebut, tujuan penelitian ini guna 

menganalisis dan membuktikan pengaruh 

growth opportunity dan leverage terhadap 

firm value dengan capital structure sebagai 

variabel intervening. 

 

Kerangka Pikir dan Hipotesis 

 
 

Gambar 1.  

Kerangka Pikir 

 

 

Berdasarkan teori landasan dan 

penelitian terdahulu dapat ditarik sebuah 

jawaban sementara sebagai berikut: 

H1 : Bahwa growth opportunity berpengaruh  

terhadap firm value 

H2 : Bahwa leverage berpengaruh terhadap 

firm value 

H3 : Bahwa growth opportunity berpengaruh 

terhadap capital structure 

H4 : Bahwa leverage berpengaruh terhadap 

capital structure 

H5 : Bahwa capital structure berpengaruh 

terhadap firm value 

H6 : Bahwa growth opportunity berpengaruh 

terhadap firm value dengan capital structure 

sebagai variabel intervening. 

H7 : Bahwa leverage berpengaruh terhadap 

firm value dengan capital  structure sebagai 

variabel intervening. 

 

METODE PENELITIAN  

Penelitian ini dengan menggunakan 

data kuantitatif. Sampel dalam penelitian ini 

adalah semua perusahaan manufaktur yang 

ada di BEI. Teknik pengambilan sampel 

menggunakan purposive sampling dengan 20 

perusahaan, sehingga terdapat 100 sampel 

dengan kriteria 1) Perusahaan manufaktur 

yang ada di BEI tahun 2016-2020, (2) 

Perusahaan yang menerbitkan laporan 

keuangannya secara berturut-turut (3) 

Perusahaan yang memakai mata uang rupiah 

dalam laporan keuangannya. Studi ini 

menerapkan metode dokumentasi, yaitu 

mengunduh dan menganalisis data sekunder 

berupa laporan keuangan tahunan dari situs 

resmi masing-masing perusahaan yang 

diterbitkan oleh BEI tahun 2016-2020. 

Teknik analisis dan pengujian hipotesis pada 

penelitian ini menggunakan WARP PLS 6.0. 

Variabel yang digunakan pada 

penelitian ini antaralain: 

1. Variabel endogen (Y) penelitian ini 

adalah firm value. Menurut Salim et 

al.,  (2020) firm value diukur 

menggunakan rumus: 

PBV =
harga perlembar saham

nilai buku saham biasa
 𝑥 100 

 

2. Variabel eksogen (X) pada penelitian 

ini adalah 

1. Growth opportuniy (X1) menurut 

Ananda & Nugraha (2016) 

diukur menggunakan rumus: 

 

 share price x share outstanding

total ekuitas
 𝑥 100% 

 

2. Leverage (X2) menurut Putra et 

al., (2021) diukur menggunakan 

rumus: 

DER =
total hutang

total ekuitas
 𝑥 100% 
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3. Variabel mediasi (Y) pada penelitian 

ini adalah capital structure. Menurut 

Sitanggang (2014) capital structure 

diukur menggunakan rumus: 

DAR =
total hutang

total aset
 𝑥 100% 

 

HASIL PENELITIAN  

Analisis Outer Model 

 
TABEL 1. Nilai Convergent Validity dan 

Discriminant Validity 

 X1 X2 Y Z Type 

X1 1.000 0.000 0.000 0.000 Ref 

X2 0.000 1.000 0.000 0.000 Ref 

Y 0.000 0.000 1.000 0.000 Ref 

Z 0.000 0.000 0.000 1.000 Ref 

 

 Berdasarkan tabel 1, tiap 

indikatornya mempunyai cross loading > dari 

variabel lainnya, dengan demikian 

indikatornya dinyatakan valid dan memenuhi 

kriteria discriminant validity dengan 

ketentuan cross loading pengukur dengan 

konstruknya untuk setiap variabel harus lebih 

besar dari 0.70. 

 
TABEL 2. Nilai Uji Reliabilitas 

 Composite 

Reliability 

Cronbach’s Alpha  

X1 1.000 1.000 

X2 1.000 1.000 

Y 1.000 1.000 

Z 1.00 1.000 

  

Berdasarkan tabel 2, hasil 

keseluruhan outer model konstruk reflektif 

sudah memenuhi kriteria dan reliabel. 

 

Analisis Inner Model 

TABEL 3. Nilai R-Square (R2) 

 R-Square R-Square Adjusted 

Z 0.996 0.996 

Y 1.000 1.000 

 

 Berlandaskan tabel 3, variabel Z dan 

Y mempunyai nilai R-Square masing-masing 

0.996 dan 1.000, sehingga dapat dikatakan 

kedua model tersebut adalah kuat.  

 
 

 

 

 

TABEL 4. Nilai Q-Square (Q2) 

Variabel Q-Square 

Z 0.983 

Y 1.000 

 

 Berdasarkan tabel 4, variabel Z dan Y 

menunjukkan nilai masing-masing 0.983 dan 

1.000 sehingga dapat dikatakan kedua 

variabel ini memiliki nilai predictive 

relevance. 

 

Uji Hipotesis  

 
TABEL 5. Nilai Model Fit dan Quality Indices 

Indikator Fit 

Model 

Indeks P-

value 

Hasil 

APC 0.401 0.001 Diterima 

ARS 0.998 0.001 Diterima 

AVIF 1.603  Diterima  

 

 Berdasarkan tabel 5, APC, ARS dan 

AVIF telah memenuhi syarat fit model, 

karena p-value APC dan ARS kurang dari 

0.05, dan indeks AVIF kurang dari 5.   

 

 GAMBAR 5.1 Hasil Inner Model

 
 Apabila p-value <0.05 maka hipotesis 

dinyatakan signifikan atau diterima, dan p-

value >0.05 maka hipotesis dinyatakan tidak 

signifikan atau ditolak. Dari hasil pengujian 

diperoleh hasil pengujian hipotesis berikut 

ini: 

TABEL 6. Hasil Uji Hipotesis  

 Β P-value Hasil 

X1 → Y 1.000 0.001 Diterima 

X2 → Y -0.000 0.500 Ditolak 

Z → Y -0.000 0.500 Ditolak 

X1 → Z -0.003 0.486 Ditolak 
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X2 → Z 1.000 0.001 Diterima 

X1 → Z → Y 0.000 0.500 Ditolak 

X2 → Z → Y -0.000 0.500 Ditolak 

 
Berdasarkan tabel 6, pengujian 

pengaruh growth opportunity terhadap firm 

value menghasilkan koefisien β 1.000 dengan 

p-value 0.001, artinya H1 diterima, karena p-

value memiliki nilai <0.05, dengan demikian 

growth opportunity berpengaruh signifikan 

pada firm value. 

Hasil pengujian pengaruh leverage 

terhadap firm value menunjukkan hasil 

koefisien β -0.000 dengan p-value 0.500, 

artinya H2 ditolak, karena p-value 

mempunyai nilai >0.05, dengan demikian 

leverage tidak mempengaruhi firm value.  

Hasil pengujian pengaruh capital 

structure terhadap firm value menghasilkan 

koefisien β -0.000 dengan p-value 0.500, 

artinya H3 ditolak, karena p-value memiliki 

nilai >0.05, dengan demikian capital 

structure tidak mempengaruhi firm value.  

Hasil pengujian pengaruh growth 

opportunity terhadap capital structure 

menghasilkan koefisien β -0.003 dengan p-

value 0.486, artinya H4 ditolak, karena p-

value memiliki nilai >0.05, dengan demikian 

growth opportunity tidak mempengaruhi 

capital structure. 

Hasil pengujian pengaruh leverage 

terhadap capital structure menghasilkan 

koefisien β 1.000 dengan p-value 0.001, 

artinya H5 diterima, karena p-value memiliki 

nilai <0.05, dengan demikian leverage 

berpengaruh signifikan pada capital 

structure. 

Hasil pengujian pengaruh growth 

opportunity terhadap firm value dengan 

capital structure sebagai variabel intervening 

menghasilkan koefisien β 0.000 dengan p-

value 0.500, artinya H6 ditolak, karena p-

value memiliki nilai >0.05, dengan demikian 

growth opportunity tidak berpengaruh pada 

firm value dengan capital structure sebagai 

variabel intervening. 

Hasil pengujian pengaruh leverage 

terhadap firm value dengan capital structure 

sebagai variabel intervening, menghasilkan 

koefisien β -0.000 dengan p-value 0.500, 

artinya H7 ditolak, karena p-value memiliki 

nilai >0.05 sehingga dapat disimpulkan 

leverage tidak berpengaruh pada firm value 

dengan capital structure sebagai variabel 

intervening. 

 
PEMBAHASAN  
 

Pengaruh Growth Opportunity terhadap 

Firm Value 

Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa 

growth opportunity berpengaruh signifikan 

terhadap firm value. Growth opportunity yang 

terus mengalami peningkatan mencerminkan 

produktivitas perusahaan yang baik, yang 

akan membuat calon investor tertarik 

menginvestasikan dananya, karena dianggap 

sebaga salah satu prospek pertumbuhan 

perusahaan yang baik di masa depan 

(Apriyanti & Bachtiar, 2018). Tingginya 

permintaan akan saham, membuat harga 

saham menjadi semakin meningkat yang akan 

membuat nilai perusahaan ikut meningkat. 

Sejalan dengan penelitian Nurwahyuni et al., 

(2020), Oktavia & Fitria (2019), dan 

Setiyowati et al., (2020) menyatakan growth 

opportunity berpengaruh positif dan 

signifikan pada nilai perusahaan.  

 

Pengaruh Leverage terhadap Firm Value 

 Hasil uji hipotesis menunjukkan 

bahwa leverage berpengaruh namun tidak 

signifikan terhadap firm value. Hal ini karena 

pengelolaan hutang oleh manajemen 

perusahaan lebih diperhatikan investor dalam 

berinvestasi, sehingga besar kecilnya hutang 

suatu perusahan tidaklah menjadi masalah 

apabila dikelola secara efektif dan efisien 

untuk membangun perusahaan (Antoro & 

Hermuningsih, 2018). Tentunya manajemen 

akan berupaya mencari sumber dana terbaik 

dengan menyeimbangkan manfaat dan risiko 

yang terjadi dalam penggunaan hutang.  

Nurminda et al., (2017) menyatakan 

perusahaan dengan leverage yang tinggi, 

namun tetap sanggup membayar kewajiban 

leverage nya, maka perusahaan tersebut 

dikatakan baik dalam menggunakan leverage. 

Dan perusahaan dengan leverage yang 

rendah, namum bisa mendanai seluruh 

operasional perusahaan, maka perusahaan 

tersebut dikatakan mempunyai nilai yang 

baik. Pernyataan ini menunjukkan besar 

kecilnya hutang tidak menjadi penyebab 
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tinggi rendahnya nilai perusahaan. Saat 

berinvestasi investor akan melihat dari 

berbagai sudut pandang laporan keuangan. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian 

Nathanael & Panggabean (2020) dan 

Oktaviarni et al., (2019) menyatakan leverage 

tidak berpengaruh pada nilai perusahaan.  

 

Pengaruh Capital Structure terhadap Firm 

Value 

 Hasil uji hipotesis menunjukkan 

bahwa capital structure berpengaruh namun 

tidak signifikan terhadap firm value. Sesuai 

dengan penelitian Irawan & Kusuma (2019) 

suatu perusahaan apabila mengubah struktur 

modalnya, tidak berpengaruh pada nilai 

perusahaan. Perusahaan dengan penggunaan 

hutang yang besar akan menyebabkan adanya 

permasalahan keagenan antara shareholders 

dengan debtholders yang membuat adanya 

biaya keagenan hutang yang mana tidak akan 

menyebabkan nilai perusahaan berubah. 

Oktaviani et al., (2019) mengatakan 

perusahaan yang menggunakan lebih banyak 

hutang untuk sumber pendanaan daripada 

ekuitas dapat mengakibatkan penurunan nilai 

perusahaan karena adanya penurunan harga 

saham. Penelitian ini juga sejalan dengan 

penelitian Zakaria & Djawoto (2020) 

menyatakan struktur modal berpengaruh 

negatif pada nilai perusahaan.  

 

Pengaruh Growth Opportunity terhadap 

Capital Structure  

 hasil uji hipotesis menunjukkan 

bahwa growth opportunity berpengaruh 

namun tidak signfikan terhadap capital 

structure. Perusahaan  dengan pertumbuhan 

yang tinggi membuat dana yang dibutuhkan 

meningkat, namun perusahaan terlebih dulu 

akan menggunakan dana internalnya yaitu 

laba bersih dan laba ditahan untuk kegiatan 

operasionalnya dibandingkan dengan 

menggunakan dana dari luar. Dengan 

demikian tidak ada pengaruhnya pada 

komposisi modal yang digunakan oleh 

perusahaan ketika pasar menghargai investasi 

perusahaan yang tinggi (Kusna & Setijani, 

2018). Risiko menggunakan dana internal 

perusahaan akan lebih rendah dibandingkan 

perusahaan dengan penggunaan hutang yang 

tinggi. Sejalan dengan penelitian Yuwanita et 

al., (2020) menyatakan growth opportunity 

tidak berpengaruh signifikan pada struktur 

modal.  

 

Pengaruh Leverage terhadap Capital 

Structure 

 Hasil uji hipotesis menunjukkan 

bahwa leverage berpengaruh signifikan 

terhadap capital structure. Capital structure 

merupakan perbandingan antara dana dari 

eksternal dengan dana dari perusahaan sendiri 

yang dipakai untuk membiayai aktiva 

perusahaan (Utami, 2017). Jika perusahaan 

mengalami pendapatan yang lebih rendah 

dibandingkan biaya tetapnya, artinya 

penggunaan leverage membuat keuntungan 

yang akan dicapai pemegang saham ikut 

menurun (Danarwati et al., 2019). Sesuai 

dengan trade off theory dalam capital 

structure adalah adanya keseimbangan 

manfaat dan pengorbanan dari adanya 

keputusan menggunakan hutang, artinya 

perusahan harus berusaha mempertahankan 

struktur modal yang ditargetkan, sehingga 

akan meminimalisir penggunaan hutang yang 

terkait dengan adanya risiko yang akan 

diterima. Sejalan dengan penelitian Purnomo 

(2018) menyimpulkan leverage berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap struktur 

modal. 

 

Pengaruh Growth Opportunity terhadap 

Firm Value dengan Capital Structure 

sebagai Variabel Intervening 

 Hasil uji hipotesis menunjukkan 

bahwa growth opportunity berpengaruh 

namun tidak signifikan terhadap firm value 

dengan capital structure sebagai variabel 

intervening. Growth opportunity tidak 

memiliki pengaruh pada capital structure 

dalam meningkatkan firm value. 

Pertumbuhan yang tinggi dapat meningkatkan 

minat investor untuk menanamkan modalnya, 

karena dianggap sebagai peluang yang baik 

dimasa depan. Ketika pemintaan saham 

menjadi tinggi, harga saham akan ikut naik 

yang akan mencerminkan nilai perusahaan 

yang juga terus meningkat (Kusna & Setijani, 

2018). Sejalan dengan hasil penelitian Yanti 

et al., (2018) menyimpulkan struktur modal 

tidak dapat memediasi pengaruh growth                                                  

opportunity terhadap nilai perusahaan. 
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Pengaruh Leverage terhadap Firm Value 

dengan Capital Structure sebagai Variabel 

Intervening 

 Hasil uji hipotesis menunjukkan 

bahwa leverage berpengaruh namun tidak 

signifikan terhadap firm value dengan capital 

structure sebagai variabel intervening. 

Investor cenderung akan lebih tertarik 

memperhatikan kinerja suatu perusahaan 

untuk memaksimalkan laba dari perubahan 

volume penjualan, daripada melihat struktur 

modal yang digunakan oleh perusahaan 

(Mulyani et al., 2017). Peningkatan laba tidak 

berpengaruh terhadap keputusan capital 

structure sehingga tidak ada pengaruhnya 

pada nilai perusahaan. Berseberangan dengan 

penelitian yang dilakukan Purnomo  (2018) 

menyatakan leverage berpengaruh positif dan 

signifikan pada nilai perusahaan dengan 

struktur modal sebagai variabel intervening. 

 

KESIMPULAN  

Berdasarkan hasil pengujian dan 

pembahasan, peneliti menyimpulkan bahwa 

growth opportunity berpengaruh signifikan 

pada firm value, leverage berpengaruh namun 

tidak signifikan pada firm value, capital 

structure berpengaruh namun tidak signifikan 

pada firm value, growth opportunity 

berpengaruh namun tidak signfikan pada 

capital structure, leverage berpengaruh 

signifikan pada capital structure, growth 

opportunity berpengaruh namun tidak 

signifikan pada firm value dengan capital 

structure sebagai variabel intervening, 

leverage berpengaruh namun tidak signifikan 

pada firm value dengan capital structure 

sebagai variabel intervening. 

Berdasarkan kesimpulan penelitian, 

disarankan peneliti selanjutnya menggunakan 

jenis sektor perusahaan selain perusahaan 

manufaktur, sehingga hasil studi dapat 

dibandingkan dengan hasil studi peneliti 

lainnya. Peneliti selanjutnya lebih 

mengembangkan variabel mengenai firm 

value. 
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ABSTRACT 

This study was conducted to know the effect of internal CSR and external CSR on employee 

satisfaction and performance during the Covid-19 pandemic. This research was performed using a 

quantitative approach by collecting questionnaire data. Respondents in this study amounted to 74 

employees with the Relationship Manager level in a banking company. The analysis was carried out using 

the Partial Least Square (PLS) technique. This research shows that the company's internal CSR and external 

CSR influence employee satisfaction and performance during the Covid-19 pandemic. 
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ABSTRAK : 

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui pengaruh CSR internal dan CSR eksternal 

terhadap kepuasan dan kinerja karyawan di masa pandemi Covid-19. Penelitian ini dilakukan dengan  

memakai pendekatan kuantitatif, dengan cara pengumpulan data memakai kuesioner. Responden dalam 

penelitian ini berjumlah  74 karyawan dengan level jabatan Relationship Manager disuatu perusahaan 

perbankan. Analisis yang dilakukan menggunakan teknik Partial Least Square (PLS). Penelitian ini 

menunjukkan bahwa CSR internal dan CSR eksternal yang dilakukan perusahaan memberikan pengaruh 

terhadap  kepuasan dan kinerja karyawan di masa pandemi Covid-19 
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PENDAHULUAN 

Pandemi Covid-19 saat ini telah terjadi ke 

hampir seluruh penjuru dunia. Dimana pertama 

kali muncul dari kota Wuhan di China yang juga 

telah menyebar di Indonesia sejak Maret 2020. 

Pandemi tersebut tidak hanya menyerang 

kesehatan manusia, namun secara tidak langsung 

menyerang perekonomian dunia khususnya di 

Indonesia. Untuk mengantisipasi penyebaran 

pandemi yang berkelanjutan pemerintah 

menerapkan protokol kesehatan. 

Selain itu pandemi Covid-19 juga 

mempengaruhi cara berinteraksi antar individu. 

Setiap orang dituntut untuk melaksanakan 

protokol kesehatan dengan tujuan agar dapat 

menghindar dari kemungkinan terpapar virus 

covid-19. Perusahaan banyak yang dengan intens 

melakukan tanggung jawab sosial di internal 

perusahaan, termasuk salah satunya industri 

perbankan. 

Perusahaan secara intens  memastikan 

kondisi karyawannya agar tetap sehat dan 

produktif serta ikut berperan aktif melakukan 

program CSR terhadap lingkungan sekitarnya 

yang terdampak oleh Pandemi Covid-19.  Di sisi 

lain kegiatan tanggung jawab sosial perusahaan 

(Corporate Social Responsibility) juga 

memberikan pengaruh dalam kontribusi 

perusahaan terhadap pembangunan berkelanjutan 

yang kemudian memberikan dampak terhadap 

mailto:melinsanimanalu@gmail.com
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sosial, ekonomi dan lingkungan sekitarnya  

(Story & Castanheira, 2018).  

Perusahaan menyadari bahwa memastikan 

kondisi kesehatan karyawan tetap optimal di 

masa pandemi adalah hal yang penting untuk 

dilakukan dikarenakan Sumber Daya Manusia 

(SDM) adalah bagian utama yang harus 

diperhatikan untuk mencapai tujuan perusahaan 

(Wijaya, 2018). Dengan demikian perusahaan 

memiliki dorongan untuk melaksanakan 

tanggung jawab sosialnya di internal perusahaan 

dalam aktivitas program CSR. 

CSR merupakan bentuk tanggung jawab 

sosial yang dilakukan oleh perusahaan yang 

berkaitan dengan apa yang menjadi keharusan 

dalam hubungan antara perusahaan dan 

lingkungan secara global, pemerintah dan warga 

Negara (Crowther & Aras, 2008). Dalam lingkup 

kecil, definisi tersebut berhubungan dengan 

bagaimana keterkaitan antara perusahaan dan 

masyarakat lokal dimana perusahaan berdiri atau 

beroperasi. Pengertian lain yaitu berkaitan 

dengan hubungan yang terjalin antara korporasi 

dan stakeholdersnya. Sehingga dengan demikian 

maka perusahaan yang mampu melakukan CSR 

yang baik akan memiliki hubungan yang lebih 

baik diantara perusahaan dan para stakeholders 

yang secara tidak langsung kemudian akan 

memberikan keuntungan yang berkelanjutan 

kepada perusahaan baik dalam eksternal maupun 

internal perusahaan. 

CSR eksternal merupakan kegiatan yang 

dilakukan perusahaan yang bertujuan untuk 

pengembangan masyarakat, keberlanjutan, 

perlindungan lingkungan, dan kegiatan filantropi 

(Story & Castanheira, 2018) sedangkan   

menyatakan praktik CSR internal mengacu pada 

praktik CSR yang berhubungan langsung dengan 

lingkungan kerja fisik dan psikologis karyawan 

(Protuskiprop, Kemboi, & Mutai, 2015). 

CSR internal menunjukkan kebijakan dan 

praktik organisasi yang terkait dengan 

kesejahteraan psikologis dan fisiologis 

karyawannya. Ini termasuk menghormati hak 

asasi manusia, kesehatan dan keselamatan 

karyawan, keseimbangan hidup, pelatihan 

karyawan, kesempatan yang sama, dan 

keragaman. Sedangkan CSR Eksternal terkait 

dengan lingkungan dan Praktik sosial yang 

memperkuat legitimasi perusahaan dan reputasi 

di antara para pemangku kepentingan eksternal 

Kegiatan CSR eksternal termasuk kesukarelaan, 

filantropi perusahaan, perlindungan lingkungan 

dan satwa liar  (Hameed, Riaz, Arain, & Farooq, 

2018). 

Hasil penelitian yang dilakukan  Alkayed 

(2017) CSR yang dilakukan kepada lingkungan 

sosial perusahaan berpengaruh terhadap 

kepuasan karyawan. Perusahaan yang terlibat 

dalam kegiatan CSR akan dapat menumbuhkan  

persepsi karyawan yang positif, yang kemudian 

persepsi tersebut dapat terlihat sebagai sebuah 

kepuasan yang terlihat di dalam diri para 

karyawan perusahaan.  Program sosial 

perusahaan merupakan kegiatan CSR terpenting 

dimana dapat meningkatkan kepuasan karyawan 

sehingga meningkatkan kinerja karyawan (Suher, 

Bir, & Yapar, 2017). Dan dalam penelitian yang 

dilakukan oleh  Story & Castanheira (2018) 

menjelaskan bahwa CSR eksternal berpengaruh 

positif terhadap kinerja karyawan. 

Program CSR yang dilakukan perusahaan 

mampu menciptakan kepuasan karyawan 

dikarenakan karyawan menilai bahwa perusahaan 

peduli terhadap kondisi internal di perusahaan 

dan menciptakan lingkungan yang kondusif 

terhadap suasana kerja karyawan. Kepuasan 

karyawan juga dapat memacu produktifitas dari 

karyawan itu sendiri. Karyawan akan melakukan 

pekerjaan dengan optimal sesuai dengan 

ekspektasi dari perusahaan sehingga terjadi 

peningkatan kinerja karyawan.  Karyawan perlu 

memiliki rasa puas dalam bekerja di suatu 

perusahaan yang kemudian akan berdampak pada 

meningkatnya kinerja karyawan (Wijaya, 2018). 

Di setiap organisasi perusahaan 

membutuhkan karyawan yang mampu bekerja 

dengan baik sesuai dengan visi dan misi yang 

ditetapkan oleh perusahaan. Kinerja karyawan 

yang optimal tidak hanya menguntungkan 

perusahaan, setiap karyawan akan mendapatkan 

apresiasi terhadap pencapaian kinerja yang 

didapatkan. Untuk mencapai kinerja yang baik 

maka karyawan membutuhkan kepuasan dalam 

bekerja untuk mencapai hasil yang diinginkan 

(Ma'ruf, 2005). Hasil penelitian yang dilakukan 

oleh  Rahmayanti (2017) dapat disimpulkan 

bahwa kepuasan kerja karyawan berpengaruh 

terhadap kinerja karyawan.  
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Pemilihan pengamatan dilakukan kepada 

karyawan marketing kredit modal kerja dengan 

jabatan Relationship Manager perbankan karena 

mereka merupakan penyalur dana kepada 

pengusaha dalam rangka pemulihan ekonomi. 

Dengan demikian, penelitian dilakukan untuk 

mengetahui CSR internal dan eksternal yang 

dilakukan perusahaan dapat berdampak terhadap 

kepuasan karyawan dam meningkatkan kinerja 

karyawan. 

 

METODOLOGI PENELITIAN 

Dilakukan dengan pendekatan kuantitatif 

deskriptif dan kemudian dilakukan pengukuran 

formal yaitu kuesioner, yang kemudian di design 

menjadi subjek dalam analisis statistik  (Stangor 

& Walinga, 2010). Penelitian ini adalah 

penelitian kausalitas. Menurut  (Malhotra, 2007), 

penelitian kausalitas adalah tipe penelitian yang 

dilakukan untuk mengetahui bagaimana 

hubungan antara variabel independen (yang 

mempengaruhi) dan variabel dependen (yang 

dipengaruhi). 

Dalam penelitian ini variabel yang 

digunakan adalah:  

1. Variabel eksogen, yaitu variabel yang dipilih  

dan tidak mendapat pengaruh oleh variabel 

yang didalam model  (Hair, Black, Babin, & 

Anderson, 2010). Yang termasuk variabel 

eksogen dalam penelitian ini, adalah CSR 

Internal dan CSR Eksternal (X) 

2. Variabel endogen, merupakan variabel yang 

mendapatkan pengaruh dari variabel lain 

didalam model  (Hair, Black, Babin, & 

Anderson, 2010). Disini, variabel endogen 

digambarkan sebagai variabel yang menerima 

arah anak panah dari variabel eksogen  (Hair, 

Black, Babin, & Anderson, 2010). Ada dua 

jenis variabel endogen, yaitu:  

a.  Variabel endogen intervening, adalah 

variabel yang dipengaruhi oleh variabel 

eksogen kemudian mempengaruhi 

variabel endogen dependen (Stangor & 

Walinga, 2010). Yang merupakan 

variabel endogen intervening adalah                          

Kepuasan Karyawan (Z). 

b.  Variabel endogen dependen. Dalam hal 

penelitian adalah Kinerja Karyawan (Y). 

 

Definisi Variabel Operasional 

 

CSR Internal 

Dalam penelitian ini indikator-indikator 

variabel CSR Internal merupakan pengembangan 

dari  (Yousaf, Sajjad, & Ali, 2016) meliputi: 

1. Perusahaan memberikan motivasi 

menggunakan jasa motivator profesional 

secara online kepada karyawan di masa 

pandemi Covid-19 

2. Perusahaan memberikan klinik online gratis 

kepada karyawan untuk konsultasi penyakit 

dan obat-obatan di masa pandemi Covid-19 

3. Perusahaan memberikan multivitamin kepada 

karyawan sehingga imunitas karyawan tetap 

terjaga di masa pandemi Covid-19 

4. Perusahaan memberikan support penanganan 

dan pemantauan secara intensif kepada 

karyawan yang terpapar virus Covid-19. 

 

CSR Eksternal 

Dalam penelitian ini indicator-indikator 

variabel CSR Eksternal merupakan 

pengembangan dari  (Story & Castanheira, 2018) 

meliputi: 

1. Perusahaan peduli terhadap lingkungan 

perusahaan dengan memberikan bantuan dana 

ke Panti asuhan di masa Pandemi Covid-19 

2. Perusahaan peduli terhadap lingkungan 

perusahaan dengan memberikan bantuan 

sembako pada warga sekitar perusahaan 

dimasa pandemi Covid-19 

3. Perusahaan peduli terhadap lingkungan 

perusahaan dengan memberikan bantuan 

kepada rumah sakit di masa pandemi Covid-

19 

4. Perusahaan memberikan bantuan berupa APD 

dan ventilator kepada rumah sakit rujukan 

Covid-19 

5. Perusahaan memberikan sosialisasi dan 

membagikan masker kepada masyarakat di 

masa pandemi Covid-19 

 

Kepuasan Karyawan 

Dalam penelitian ini indikator- indikator 

variabel Kepuasan Karyawan merupakan 

pengembangan dari  (Sageer, Rafat, & Agarwal, 

2012)  meliputi: 
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1. Karyawan puas terhadap kebijakan 

perusahaan terkait operasional kerja di masa 

pandemi Covid-19 

2. Karyawan puas terhadap lingkungan kerja di 

masa pandemi Covid-19 

3. Karyawan puas dengan fasilitas kesehatan 

yang diberikan perusahaan di masa pandemi 

Covid-19 

4. Karyawan puas dengan benefit yang tidak 

mengalami pengurangan berupa gaji, THR, 

uang cuti dan tetap diberikan kenaikan gaji 

oleh perusahaan di masa pandemi Covid-19 

5. Karyawan puas dengan keamanan kerja 

dimana rendahnya kemungkinan untuk di 

PHK di masa pandemi Covid-19 

 

Kinerja Karyawan 

Dalam penelitian ini indikator-indikator 

variabel Kinerja Karyawan merupakan 

pengembangan dari  (Story & Castanheira, 2018)   

meliputi: 

1. Karyawan telah melakukan pekerjaan sesuai 

dengan job desk yang diberikan perusahaan. 

2. Karyawan melakukan pekerjaan sesuai 

dengan target yang diberikan perusahaan. 

3. Karyawan melakukan pekerjaan dengan 

penuh tanggungjawab 

4. Karyawan melakukan pekerjaan dengan usaha 

yang maksimal 

 

Populasi Penelitian 

Populasi dalam penelitian ini adalah 

seluruh karyawan pria dan wanita dengan level 

jabatan Relationship Manager di suatu 

perusahaan perbankan di Jawa Timur pada unit 

bisnis segmen Small Medium Enterprise (SME).  

Kuisioner disebarkan langsung oleh peneliti 

kepada responden yang bekerja di industry 

perbankan wilayah Jawa Timur. Pemilihan lokasi 

penyebaran kuisioner di wilayah Surabaya 

dilakukan untuk mendapatkan responden 

penelitian dengan karakteristik yang lebih detail 

untuk memperkuat spesifikasi hasil penelitian 

dan lebih reliable untuk diaplikasikan. 

 

Teknik Pengumpulan Data 

Teknik yang dilakukan untuk pengumpulan 

data dengam tujuan untuk mendapatkan 

informasi yang diperlukan yaitu dengan cara 

menyebarkan kuesioner kepada responden yang 

didalamnya berisi sejumlah pertanyaan yang 

sebelumnya secara sistematis telah ditentukan.  

 

Model Analisis 

Model analisis merujuk pada penelitian 

yang dilakukan oleh  (Protuskiprop, Kemboi, & 

Mutai, 2015). Dari hasil kajian teori 

mengidentifikasi bahwa CSR Internal dan CSR 

Eksternal mempengaruhi kepuasan karyawan dan 

juga mempengaruhi kinerja karyawan kemudian 

kepuasan kerja karyawan memberi pengaruh 

terhadap kinerja karyawan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar. 1 

Model Analisis Penelitian 

 

Teknik Analisis Data 

Memakai pendekatan pendekatan 

Structural Equation Model (SEM) berbasis 

Partial Least Square (PLS). PLS merupakan 

sesuatu pendekatan yang bersifat predictive 

model  (Ghozali & Latan, 2012). Metode analisis 

dalam riset ini memakai metode PLS 2 sesi, ialah: 

Sesi I merupakan uji measurement model, 

ialah menguji validitas serta reliabilitas konstruk 

dari tiap- tiap indikator. 

Sesi II merupakan uji structural model 

yang bertujuan buat mengenali terdapat ataupun 

tidaknya pengaruh antar variabel/ korelasi antar 

konstruk yang diukur dengan memakai uji t dari 

PLS. 

 

Measurement (Outer) Model 

Penelitian ini dilakukan dengan 

menggunakan kuesioner dalam pengumpulan 

data penelitian. Kemudian peneliti menggunakan 

program Smart PLS untuk mengetahui 

bagaimana tingkat validitas dan reliabilitas dari 

kuesioner. Prosedur pengujian validitas adalah 

suatu korelasi skor item (component score) atau 

disebut juga convergent validity dengan construct 
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score sehingga menghasilkan nilai loading factor  

(Ghozali & Latan, 2012). Reliabilitas yaitu untuk 

menyatakan apakah suatu pengukuran 

memberikan hasil yang relatif konsisten dan 

dapat dipercaya setelah dilakukan beberapa kali 

pengukuran. Untuk mengukur tingkat reliabilitas 

variabel penelitian, maka digunakan composite 

reliability. 

 

Structural (Inner) Model 

Tujuan dilakukan uji Structural (Inner) 

model ini adalah untuk mengetahui bagaimana 

hubungan antara konstruk-konstruk setelah 

dilakukan pengukuran dan merupakan uji t dari 

PLS. Nilai R-Square model dapat dilihat setelah 

dilakukan pengukuran Structural/inner model 

yang kemudian menunjukan pengaruh antar 

variabel dalam suatu model.  

 

HASIL PENELITIAN 

 

Deskripsi Profil Responden Penelitian 

Responden dalam penelitian ini adalah 

karyawan Jabatan Relationship Manager yang 

ada di industri perbankan sebanyak 74 orang. 

Deskripsi profil dari 74 karyawan yang menjadi 

sampel penelitian salah satunya meliputi usia. 

 
TABEL 1. Profil Usia Responden 

 

Usia Frekuensi Persentase (%) 

20 – 30 tahun 29 39,2% 

31 – 40 tahun 42 56,8% 

> 40 tahun 3 4,1% 

Total 74 100,0% 

 

Validitas dan Reliabilitas  

Convergent Validity 

Ketentuan nilai outer loading adalah lebih 

besar dari 0,5 – 0,6 yang dilakukan untuk 

pengukuran convergent validity. Selain 

mengguakan nilai outer loading evaluasi dari 

convergent validity juga dilakukan dengan nilai 

average variance extracted > 0,5. 

 
 

 

 

 

 

 

TABEL 2. Nilai Outer Loading & AVE 

 

Variabel Indikator 
Nilai Outer 

Loading 

Average 

Variance 

Extracted 

(AVE) 

CSR 

Internal 

CSRI1 0,747 

0,642 
CSRI2 0,822 

CSRI3 0,767 

CSRI4 0,864 

CSR 

Eksternal 

CSRE1 0,883 

0,779 

CSRE2 0,844 

CSRE3 0,899 

CSRE4 0,895 

CSRE5 0,891 

Kepuasan 

Karyawan 

KP1 0,816 

0,635 KP2 0,855 

KP3 0,802 

KP4 0,792 

KP5 0,714 

Kinerja 

Karyawan 

KNJ1 0,844 
0,720 KNJ2 0,749 

KNJ3 0,911 

KNJ4 0,880 

 

Berdasarkan Tabel 2 diketahui nilai pada 

semua variabel yang menyusun model struktural 

sudah memiliki nilai lebih besar dari 0,50, 

sehingga telah memenuhi convergent validity 

indikator-indikator pertanyaan dalam model 

structural.  

 

Discriminant Validity 

Setelah evaluasi convergent validity 

dilakukan, selanjutnya meggunakan evaluasi 

fornell-larcker dan cross-loading dilakukan 

untuk mengevaluasi discriminant validity. 
 

TABEL 3. Evaluasi Fornell-Larcker 

 Variabel 
CSR 

Internal 

CSR 

Eksternal 

Kepuasan 

Karyawan 

Kinerja 

Karyawan 

CSR 

Internal  
0,801    

CSR 

Eksternal 
0,663 0,883   

Kepuasan 

Karyawan 
0,734 0,694 0,797  

Kinerja 

Karyawan 
0,706 0,650 0,796 0,848 
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Berdasarkan pada Tabel 3 evaluasi 

discriminant validity dengan fornell-larcker 

dapat ditunjukkan bahwa discriminant validity 

pada setiap variabel penelitian sudah baik. 

Sementara itu, hasil dari evaluasi discriminant 

validity dengan cross-loading dapat ditampilkan 

sebagai berikut: 

 
TABEL 4. Evaluasi Cross Loading 

 

Variabel 

CSR 

Interna

l 

CSR 

Eksterna

l 

Kepuasan 

Karyawa

n 

Kinerja 

Karyawa

n 

CSRI1 0,747 0,506 0,523 0,502 

CSRI2 0,822 0,485 0,568 0,599 

CSRI3 0,767 0,514 0,535 0,467 

CSRI4 0,864 0,612 0,702 0,667 

CSRE1 0,626 0,883 0,632 0,608 

CSRE2 0,581 0,844 0,603 0,560 

CSRE3 0,589 0,899 0,638 0,566 

CSRE4 0,568 0,895 0,578 0,516 

CSRE5 0,559 0,891 0,610 0,613 

KP1 0,624 0,663 0,816 0,650 

KP2 0,517 0,578 0,855 0,611 

KP3 0,649 0,663 0,802 0,620 

KP4 0,629 0,449 0,792 0,694 

KP5 0,481 0,381 0,714 0,590 

KNJ1 0,595 0,540 0,662 0,844 

KNJ2 0,576 0,614 0,582 0,749 

KNJ3 0,572 0,519 0,715 0,911 

KNJ4 0,649 0,543 0,731 0,880 

 

Tabel 4 menunjukkan bahwa nilai outer 

loading item pernyataan yang ada pada setiap 

variabel penelitian sudah memiliki nilai yang 

paling besar pada variabel yang disusunnya. Hal 

ini menunjukkan bahwa item pernyataan yang 

digunakan dalam variabel penelitian sudah 

memenuhi discriminant validity. 

 

Composite Reliability 

Composite Reliability digunakan untuk 

melakukan pengujuian reliabilitas masing-

masing variabel dalam kerangka model 

penelitian. Composite reliability dapat terpenuhi 

dalam suatu variabel dikatakan apabila nilai 

cronbach alpha serta nilai composite reliability 

lebih besar nilainya dari 0,7.  

 
TABEL 5. Nilai Composte Reliability dan Cronbach 

Alpha 

 

Variabel 
Composite 

Reliability 

Cronbac

h  

Alpha 

CSR Internal 0,877 0,814 

CSR Eksternal 0,946 0,929 

Kepuasan 

Karyawan 
0,897 0,855 

Kinerja Karyawan 0,911 0,868 

 

Berdasarkan Tabel 5 terlihat bahwa setiap 

variabel dalam model penelitian memiliki nilai 

composite reliability dan cronbach alpha lebih 

besar dari 0,7. Dengan demikian maka hasil 

evaluai penelitian ini menunjukkan bahwa 

masing-masing variabel penelitian telah 

memenuhi composite reliability. 

 

Analisis Partial Least Square (PLS) 

Alnalisis yang digunakan dalam penelitian 

ini menggunakan Smart PLS 3.2.9. Model PLS 

penelitian disusun berdasarkan pengukuran 

gabungan antara first order dan second order.
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Evaluasi Measurement / Outer Model 

 

 
Gambar. 2 

Hasil Estimasi Algorithm Smart PLS 

 

Evaluasi Inner Moder 

 

 
Gambar. 3 

Hasil Estimasi Bootstrapping Smart PLS 

 

R-Square 

TABEL 6. Nilai R-square 

 

Variabel R Square 

Kepuasan Karyawan 0,616 

Kinerja Karyawan 0,673 

 

Pada jalur antara variabel CSR Internal dan 

CSR Eksternal terhadap Kepuasan Karyawan 

menghasilkan nilai R-square 0,616 yang 

memiliki arti bahwa adanya keragaman persepsi 

karyawan atas kepuasan kerja dapat dijelaskan 

oleh persepsinya atas variabel CSR Internal dan 

CSR Eksternal sebesar 61,6%. Sementara itu, 

pada jalur antara CSR Internal, CSR Eksternal 

dan Kepuasan Karyawan terhadap Kinerja 

Karyawan menghasilkan  nilai R-square sebesar 

0,673yang memberikan arti bahwa adanya 

keragaman persepsi karyawan atas kinerja dapat 

dijelaskan oleh persepsinya atas variabel CSR 

Internal, CSR Eksternal dan Kepuasan Karyawan 

sebesar 67,3%.  
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Inner Weight 

TABEL 7. Evaluasi Pengaruh Langsung (Direct Effect) 

Direct Effect 
Original 

Sample 

T-

statistic 

p-

value 

CSR Internal →Kepuasan 0,487 4,866 0,000 

CSR Internal →Kinerja 0,223 2,070 0,039 

CSR Eksternal →Kepuasan 0,372 3,701 0,000 

CSR Eksternal →Kinerja 0,123 1,168 0,243 

Kepuasan →Kinerja 0,547 4,220 0,000 

 

PEMBAHASAN 

 

Pengaruh CSR Internal terhadap kepuasan 

Karyawan di masa pandemi Covid-19 

Berdasarkan hasil uji hipotesis yang 

pertama, disimpulkan bahwa terdapat pengaruh 

positif signifikan antara CSR Internal terhadap 

kepuasan karyawan Relationship Manager di 

perusahaan perbankan Jawa Timur di masa 

pandemi Covid-19. Hal ini konsisten dengan 

hipotesis yang menyatakan bahwa CSR Internal 

berpengaruh signifikan dan positif terhadap 

terhadap kepuasan Karyawan yang 

dikembangkan dari hasil penelitian yang 

dilakukan oleh Protuskiprop, Kemboi, & Mutai, 

(2015).  

 

Pengaruh CSR Internal terhadap Kinerja 

Karyawan di masa pandemic Covid-19 

Berdasarkan hasil uji hipotesis yang kedua, 

dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh 

positif signifikan antara CSR Internal terhadap 

kinerja karyawan Relationship Manager di 

perusahaan perbankan Jawa Timur di masa 

pandemi Covid-19. Hal ini konsisten dengan 

hipotesis yang menyatakan bahwa karyawan di 

perusahaan yang melakukan CSR internal 

menunjukkan kinerja individu yang lebih baik 

dalam hal penjualan per karyawan dan 

pendapatan bersih per karyawan yang 

dikembangkan dari hasil penelitian yang 

dilakukan oleh Sun & Yu (2015) 

 

Pengaruh CSR Eskternal terhadap kepuasan 

Karyawan di masa pandemic Covid-19 

Berdasarkan hasil uji hipotesis yang ketiga, 

dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh 

positif signifikan antara CSR Eksternal terhadap 

kepuasan karyawan Relationship Manager di 

perusahaan perbankan Jawa Timur di masa 

pandemi Covid-19. Hal ini konsisten dengan 

hipotesis yang menyatakan bahwa kegiatan CSR 

eksternal berpengaruh signifikan dan positif 

terhadap terhadap kepuasan Karyawan yang 

dikembangkan dari hasil penelitian yang 

dilakukan oleh  Raihan & Karim (2017). Dalam 

penelitiannya aspek Philanthropic CSR 

memberikan pengaruh yang positif dan 

significant dalam meningkatkan kepuasan 

karyawan. Philanthropic CSR merupakan insiatif 

perusahaan untuk memberikan donasi kepada 

masyarakat sekitar. Hal ini sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh  Omeer (2018) 

menghasilkan bahwa kegiatan CSR memiliki 

pengaruh terhadap kepuasan pekerjaan 

karyawan. Dimana dari hasil wawancara yang 

dilakukan diketahui bahwa manajer memiliki 

ekspresi positif dengan tanggung jawab untuk 

melakukan pekerjaannya. Oleh karena itu dari 

penelitian tersebut disimpulkan bahwa penting 

dilakukan kegiatan CSR untuk meningkatkan 

kepuasan karyawan. 

 

Pengaruh CSR Eksternal terhadap Kinerja 

Karyawan di masa pandemic Covid-19 

Berdasarkan hasil uji hipotesis yang 

keempat, dapat disimpulkan bahwa terdapat 

pengaruh positif antara CSR Eksternal terhadap 

kinerja karyawan Relationship Manager di 

perusahaan perbankan Jawa Timur di masa 

pandemi Covid-19. Hal ini konsisten dengan 

hipotesis yang menyatakan bahwa kegiatan CSR 

eksternal berpengaruh positif terhadap terhadap 

kinerja Karyawan yang dikembangkan dari hasil 

penelitian yang dilakukan oleh Story & 

Castanheira (2018). 

 
Pengaruh Kepuasan Karyawan terhadap 

Kinerja Karyawan di masa pandemic Covid-

19 

Berdasarkan hasil uji hipotesis yang 

kelima, dapat disimpulkan bahwa terdapat 

pengaruh positif signifikan antara kepuasan 

karyawan terhadap kinerja karyawan 

Relationship Manager di perusahaan perbankan 

Jawa Timur. Hal ini konsisten dengan hipotesis 

yang menyatakan bahwa kepuasan karyawan 

berpengaruh positif signifikan terhadap terhadap 
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kinerja Karyawan yang dikembangkan dari hasil 

penelitian yang dilakukan oleh Shmailan (2016). 

Dalam penelitian tersebut disebutkan 

menunjukkan bahwa kepuasan karyawan menjadi 

perhatian penting bagi perusahaan untuk 

meningkatkan kinerja karyawan. Dimana 

diharapkan apabila terjadi peningkatan kinerja 

karyawan organisasi akan menjadi lebih sukses.  

 

KESIMPULAN  

 

Bersumber pada hasil riset yang sudah 

dicoba serta dengan uji hipotesis yang dicoba 

memakai PLS hingga bisa disimpulkan bahwa 

CSR Internal mempengaruhi secara positif serta 

signifikan terhadap kepuasan karyawan. Kedua 

CSR Internal mempengaruhi positif serta 

signifikan terhadap kinerja karyawan. Ketiga 

CSR Eksternal mempengaruhi positif serta 

signifikan terhadap kepuasan karyawan. 

Keempat CSR Eksternal mempengaruhi positif 

terhadap kinerja karyawan. Kelima Kepuasan 

karyawan mempengaruhi positif serta signifikan 

terhadap kinerja karyawan perbankan. 
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ABSTRACT 

This study explores the effect of creative self-efficacy and knowledge sharing on the 

innovative performance of SMEs in East Java. Creative interpretation is very important for SMEs 

because it is a business sustainability effort. A total of 132 SMEs in East Java as the research sample 

using the purposive sampling technique. This study uses a quantitative approach with Partial Least 

Square (PLS) to process the questionnaire results. The results of this study reveal that creative self-

efficacy has a significant effect on creative performance. Creative self-efficacy significantly affects 

knowledge sharing, while knowledge sharing has a significant impact on creative performance. An 

important finding from this research is knowledge sharing as an intervening of creative self-efficacy 

on creative performance. The results of this study support the social cognitive theory. 

Keywords: Knowledge sharing; creative self-efficacy; creative performance 
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ABSTRAK 

Penelitian ini mengeksplor pengaruh efikasi diri kreatif dan berbagi pengetahuan pada kinerja 

kreatif UKM di Jawa Timur. Kinerja kreatif sangat penting bagi UKM karena sebagai upaya 

keberlanjutan bisnis. Sebanyak 132 pelaku UKM di Jawa Timur sebagai sampel penelitian dengan 

menggunakan  teknik purposive sampling. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan 

alat Partial Least Square (PLS) untuk mengolah hasil kuesioner. Hasil penelitian ini mengungkapkan 

bahwa efikasi diri kreatif berpengaruh signifikan terhadap kinerja kreatif. Efikasi diri kreatif 

berpengaruh signifikan terhadap berbagi pengetahuan, sedangkan berbagi pengetahan berpengaruh 

signifikan terhadap kinerja kreatif. Temuan penting dari penelitian ini adalah berbagi pengetahuan 

sebagai intervening efikasi diri kreatif terhadap kinerja kreatif. Hasil penelitian ini mendukung social 

cognitive theory. 

Kata Kunci: berbagi pengetahuan; efikasi diri kreatif; kinerja kreatif 
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PENDAHULUAN 

Pengembangan Usaha Kecil dan 

Menengah (UKM) sebagai salah satu sektor 

penting yang memiliki kontribusi besar dalam 

perekonomian nasional. Keberadaan usaha 

kecil dan menengah (UKM) di Jawa Timur 

mendominasi aktivitas ekonomi sebesar 98,95 

% (BPS Jatim, 2018). Keberhasilan UKM 

berpengaruh pada pembangunan ekonomi 

suatu negara   (Oduntan, 2014). Pada saat 

krisis ekonomi terjadi banyak usaha besar 

kehilangan usahanya, namun UKM tetap 

dapat berkontribusi dalam mendorong 
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pertumbuhan ekonomi dan inovasi (Hussein et 

al., 2014). UKM memiliki karakteristik dan 

dalam kegiatan usahanya   memanfaatkan 

sumber lokal dan memiliki signifikan dalam 

menyediakan lapangan kerja untuk usaha baru  

dan berkontribusi dalam meningkatkan 

pendapatan negara (Hsiao et al., 2012). 

  Pandemi covid-9 membuat situasi 

ekonomi memburuk. Fenomena yang terjadi 

banyak usaha kecil dan menengah (UKM) 

yang menghentikan usahanya karena daya beli 

masyarakat menurun, pangsa pasar lemah, 

hambatan proses produksi, dan distribusi. 

Sebanyak 96% pelaku usaha terhambat usaha 

bisnisnya, penurunan penjualan sebesar 75%, 

sebanyak 51% pelaku usaha menyakini hanya 

dapat bertahuan satu sampai tiga bulan, dan 

sebanyak 75% pelaku usaha tidak mengerti 

kebijakan yang akan dibuat pada masa 

pandemi ini (Soetjipto, 2020). Permasalahan 

yang dihadapi UKM karena kondisi perubahan 

lingkungan bisnis yang dinamis adalah 

kemampuan inovasi sumber daya manusia 

yang dimiliki masih relatif rendah (Ionica, 

2013) untuk menghasilkan kinerja kreatif agar 

dapat menyelamatkan dan mengembangkan 

bisnis (Saad et al., 2015). Penekanan pada 

kinerja kreatif sangat penting bagi bisnis, 

karena untuk menciptakan keunggulan 

kompetitif melalui kinerja kreatif seperti 

memperluas pangsa pasar dengan 

meningkatkan produksi (Zhang & Jiang, 

2015).  

Bagi UKM adanya perubahan yang 

cepat dan tingginya ketidakpastian diperlukan 

kreativitas untuk mencapai keberlangsungan 

bagi UKM. Sumber daya yang memiliki 

krativitas dapat menghasilkan ide-ide baru dan 

inovatif yang sangat diperlukan dalam bisnis 

(Amabile & Pillemer, 2014). Kreativitas 

diperlukan agar dapat bertahan dan 

mengembangkan bisnis. Perubahan yang 

sangat dinamik dan tingkat ketidakpastian 

lingkungan yang tinggi diperlukan 

ketrampilan yang kreatif dan inovatif untuk 

mencapai keberlanjutan UKM (Taştan, 2013). 

Di masa krisis yang bergejolak, ketika 

organisasi menghadapi tantangan yang tidak 

terduga, kreativitas menjadi sangat penting 

(Anderson et al., 2014). Kreativitas sebagai 

cara mengatasi ketidakpastian dengan 

menantang asumsi lama dan mencoba hal-hal 

baru  (Amabile & Pillemer, 2014). Kinerja 

kreatif mengacu pada kreativitas individu dan 

termasuk pengambilan risiko, mengadopsi 

cara berpikir dan melakukan yang baru, dan 

memulai perubahan (Goh et al., 2020). Kinerja 

kreatif berhubungan dengan kegiatan kreatif 

(Khalili, 2016). Faktor pendorong kinerja 

kreatif berkaitan erat dengan berbagi 

pengetahuan (Sharifirad, 2016) dan efikasi diri 

kreatif (Widyani et al., 2017).   

Berbagi pengetahuan adalah kegiatan 

menyebarkan atau mentransfer pengetahuan 

antara individu, kelompok atau organisasi 

(Tong et al., 2013). Berbagi pengetahuan 

dapat meningkatkan pengetahuan, informasi 

dan keterampilan serta meningkatkan 

kreatifitas individu dan organisasi (Carmeli et 

al., 2013). Memotivasi karyawan untuk 

bersedia berbagi pengetahuan merupakan 

permasalahan penting.  Menurut penelitian 

yang telah dilakukan, berbagi pengetahuan 

dengan rekan kerja berhubungan positif 

dengan kinerja kreatif karyawan (Sharifirad, 

2016); (Setiawan et al., 2020).  

 Efikasi diri kreatif merupakan 

keyakinan seseorang memiliki kemampuan 

untuk menghasilkan hasil kreatif (Tierney & 

Farmer, 2011). Efikasi diri kreatif 

menjembatani kreativitas pemimpin dan 

kreativitas karyawan (Jiang & Gu, 2017). 

Karyawan dengan efikasi diri kreatif yang 

tinggi cenderung menyadari potensi kreatifnya 
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untuk mencapai hasil kreatif  (DiLiello et al., 

2011). Efikasi diri kreatif telah diidentifikasi 

oleh banyak peneliti sebagai salah satu 

pendorong terpenting kinerja kreatif. Efikasi 

diri kreatif diharapkan dapat mempengaruhi 

kinerja kreatif karena mencerminkan kekuatan 

internal yang mendorong individu untuk 

bertahan dalam menghadapi tantangan 

pekerjaan kreatif (Tierney & Farmer, 2011). 

Namun, terlepas dari bukti yang menunjukkan 

bahwa efikasi diri kreatif berfungsi sebagai 

pendorong yang kuat dari kinerja kreatif di 

tempat kerja, masih kekurangan pemahaman 

yang mendasar tentang bagaimana dan kapan 

efikasi diri kreatif lebih bermanfaat bagi 

kinerja kreatif. 

Penelitian sebelumnya telah 

menemukan banyak faktor yang 

mempengaruhi kinerja kreatif, tetapi hanya 

sedikit penelitian yang berfokus pada 

hubungan efikasi diri kreatif dan kinerja 

kreatif, terutama dari perspektif berbagi 

pengetahuan (Khalili, 2016) dan (Charband & 

Jafari Navimipour, 2018). Untuk mengisi gap 

tersebut, penelitian ini menunjukkan 

hubungan efikasi diri kreatif, berbagi 

pengetahuan pada kinerja kreatif melalui 

penelitian empiris dan mengeksplorasi 

dampaknya pada UKM di Jawa Timur.  

Penelitian ini bertujuan menguji 

pengaruh efikasi diri kreatif dan berbagi 

pengetahuan terhadap kinerja kreatif pada 

UKM di Jawa Timur. Pelaku UKM yang 

dipilih dalam penelitian ini berada di wilayah 

Jawa Timur, dan difokuskan di wilayah 

GERBANG KERTASUSILA meliputi 

Gresik–Bangkalan–Mojokerto–Surabaya–

Sidoarjo–Lamongan yang memiliki produk 

unggulan atau khas yang menjadi ciri khas 

wilayah tersebut.  

Efikasi diri kreatif merupakan 

keyakinan diri individu terhadap kemampuan 

kreatif yang dimiliki (Sangsuk & Siriparp, 

2015). Individu dengan efikasi diri kreatif 

yang tinggi cenderung percaya mampu 

memecahkan masalah dengan efektif (Liang et 

al., 2013). Individu tersebut biasanya memiliki 

kreativitas yang luar biasa dan menunjukkan 

perilaku kreatif.  

Social Cognitive Theory (SCT) oleh 

(Bandura, 2011) menunjukkan individu 

dengan efikasi diri akan termotivasi untuk 

mengembangkan ide-ide kreatif untuk 

melakukan tugas yang diperlukan untuk 

mencapai kinerja. Individu berada pada 

tingkat efikasi diri tinggi, maka akan dirasakan 

kesulitan sebagai suatu tantangan dan 

berusaha mencarikan solusinya (Newman et 

al., 2018).   

Efikasi diri kreatif perluasan dari 

efikasi diri sebagai kepercayaan diri yang 

mencerminkan keyakinan seseorang terhadap 

kemampuannya dalam melaksanakan tugas-

tugas inovasi kreatif (Tierney & Farmer, 

2011). Individu dengan efikasi diri kreatif 

yang tinggi dapat memobilisasi motivasi, 

sumber daya kognitif, dan tindakan yang 

diperlukan untuk memenuhi tuntutan 

situasional. 

Berbagi pengetahuan sebagai proses 

pembelajaran bagi para individu yang 

membagi informasi termasuk ide, fakta, 

keahlian dan penilaian yang relevan untuk 

meningkatkan kreativitas (Ma et al., 2017) dan 

kinerja individu, tim dan organisasi (Wang & 

Noe, 2010).   

Menurut pendapat Mohammed et al.( 

2011) bahwa perilaku berbagi pengetahhuan 

mencakup dua kategori, yaitu mengumpulkan 

pengetahuan (knowledge collecting) dan 

memberikan pengetahuan (knowledge 

donating). Berbagi pengetahuan terjadi ketika 

seseorang tertarik untuk terlibat dalam 

pengumpulan pengetahuan dan memberikan 
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pengetahuan untuk ide-ide baru yang sedang 

berkembang. Berbagi pengetahuan merupakan 

proses di mana individu saling bertukar 

pengetahuan mereka dan bersama-sama 

menciptakan pengetahuan baru (Van Den 

Hooff & De Ridder, 2004). Berbagi 

pengetahuan dapat memberikan pengetahuan 

dan informasi baru kepada karyawan dan 

membantu karyawan menganalisis masalah 

dari perspektif baru, menghasilkan metode 

baru, dan meningkatkan tingkat kreatif 

individu. Penelitian empiris menemukan 

bahwa berbagi pengetahuan dapat membantu 

meningkatkan kinerja kreatif karyawan 

(Tønnessen et al., 2021). 

Kinerja kreatif dapat diartikan sebagai 

kemampuan seseorang untuk menciptakan 

ide-ide untuk memecahkan suatu masalah. Ide 

dapat diperoleh dari proses interaksi dengan 

lingkungan sekitar. Kreativitas seseorang 

dapat berasal dari pengetahuan atau ide yang 

sudah ada sebelumnya dan dikembangkan 

kembali menjadi pengetahuan atau ide baru 

(Darvishmotevali et al., 2018). Kinerja kreatif 

dapat dicapai dengan meningkatkan kinerja 

kreatif karyawannya (Chen et al., 2015) dalam 

menentukan kelangsungan hidup suatu 

perusahaan. Penekanan pada kinerja kreatif 

sangat penting bagi UKM untuk mencapai 

keunggulan kompetitif. 

 

Pengembangan Hipotesis 

  Efikasi diri kreatif dapat 

mempengaruhi kinerja kreatif karena 

mencerminkan kekuatan internal yang 

mendorong individu untuk bertahan dalam 

menghadapi tantangan kinerja kreatif (Tierney 

& Farmer, 2011). Efikasi diri kreatif berfungsi 

sebagai pendorong kuat dari kinerja kreatif di 

tempat kerja.  Efikasi diri kreatif juga memiliki 

peran penting dalam mengatur upaya kreatif 

individu. Efikasi diri kreatif individu sebagai 

konstruksi motivasi penting untuk hasil kreatif 

dan sebagai kebutuhan untuk memproduksi 

ide kreatif dan untuk mengungkap 

pengetahuan baru (Tierney & Farmer, 2011). 

Ketika seorang individu merasakan 

peningkatan efikasi diri kreatif, maka 

kemungkinan besar akan terlibat dalam 

tindakan kreatif. 

Berdasarkan social cognitive theory, 

beberapa ahli telah menyatakan bahwa 

individu dengan keyakinan efikasi diri kreatif 

akan menetapkan tujuan yang lebih ambisius 

daripada kondisi mereka sebelumnya, 

mengarahkan mereka untuk terlibat dalam 

tindakan yang lebih kreatif (Ng & Lucianetti, 

2016). Namun demikian, tidak adanya 

keraguan diri dalam kapasitas kreatif individu, 

yang terkait dengan keyakinan efikasi diri 

kreatif yang berlebihan, menyebabkan dia 

menjadi puas diri dan menyebabkan kegigihan 

disfungsional (Vancouver et al., 2008). 

Karyawan mungkin lebih cenderung 

menganggap dirinya memiliki keterampilan 

yang diperlukan untuk menyelesaikan tugas-

tugas berikutnya dan dengan demikian 

menjadi kurang termotivasi untuk 

menghabiskan lebih banyak upaya dalam 

tindakan kreatif berikutnya (G. Chen et al., 

2000). Efikasi diri kreatif yang berlebihan juga 

dapat menyebabkan pengejaran tujuan yang 

tidak realistis dan penetapan tujuan yang 

berisiko, yang mungkin tidak lagi bermanfaat 

bagi kreativitas (Hirst et al., 2018).   

Beberapa peneliti telah 

mempertimbangkan keyakinan efikasi diri 

menjadi referensi dalam evaluasi keadaan saat 

ini dan berpendapat bahwa individu dengan 

keyakinan efikasi diri yang lebih tinggi lebih 

mungkin untuk mengantisipasi tingkat yang 

lebih rendah dari upaya yang diperlukan dalam 

mengejar tujuan (Yeo & Neal, 2013). Dari 
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penjelasan yang telah disampaikan di atas 

maka hipotesis sebagai berikut: 

H1: Efikasi diri kreatif berpengaruh signifikan 

pada kinerja kreatif 

Social Cognitive Theory oleh Bandura 

menyatakan bahwa tindakan dan motivasi 

orang didasarkan pada perspektif antisipatif, 

tujuan, dan evaluasi diri. Efikasi diri kreatif 

adalah karakteristik pribadi yang secara 

khusus berkaitan dengan kemampuan untuk 

berinovasi, dan mengacu pada kekuatan 

internal yang mendorong individu untuk 

bertahan untuk menghasilkan hasil yang 

inovatif. Hal ini mendukung inovasi karena 

memiliki efikasi diri kreatif memotivasi 

karyawan untuk bertahan dengan 

menggunakan strategi yang tepat dalam situasi 

penuh tantangan (Jin, 2004). Efikasi diri 

kreatif mencerminkan kepercayaan individu 

dalam kemampuannya untuk melakukan tugas 

tertentu dalam proses inovasi. Selanjutnya, 

pengetahuan membentuk penilaian efikasi diri 

dan inovasi (Tierney & Farmer, 2011). Dalam 

kaitannya dengan berbagi pengetahuan, 

efikasi diri menentukan tindakan individu 

dalam berbagi atau menimbun pengetahuan. 

Pengetahuan sangat penting untuk 

mengusulkan dan mengadaptasi ide baru dan 

berbagi pengetahuan adalah metode untuk 

akuisisi pengetahuan, ada beberapa penelitian 

tentang pengaruh berbagi pengetahuan pada 

inovasi karyawan. Individu yang memiliki 

efikasi diri akan lebih berbagi pengetahuan. 

Dengan cara ini, individu akan meningkatkan 

efikasi diri kreatif mereka dengan berbagi 

pengetahuan dengan orang lain, memperoleh 

pengetahuan baru sendiri, dan memeriksa dan 

memperbarui pengetahuan mereka yang sudah 

ada. 

Efikasi diri mendorong pilihan 

individu terhadap aktivitas dan pengaturan 

perilaku, berapa banyak usaha yang mereka 

keluarkan, dan berapa lama mereka merasakan 

efikasi diri (Bandura, 2011). Individu dengan 

efikasi diri yang tinggi diasumsikan memiliki 

prestasi kerja yang tinggi. Oleh karena itu, 

hipotesis diusulkan berikut: 

H2: Efikasi diri kreatif berpengaruh signifikan 

pada berbagi pengetahuan 

Pengetahuan merupakan faktor 

penting yang mempengaruhi kinerja kreatif, 

dan   berbagi pengetahuan mempengaruhi 

tingkat kinerja kreatif karyawan (Carmeli et 

al., 2013) dan (Sharifirad, 2016). Berbagi 

pengetahuan dapat membuat aliran 

pengetahuan (Tong et al., 2013), 

memungkinkan karyawan untuk 

memanfaatkan pengetahuan sepenuhnya 

(Schoen, 2015), meningkatkan efisiensi 

penggunaan sumber daya organisasi (Kimble 

et al., 2010), sekaligus mendorong kreativitas 

(Amabile & Pillemer, 2014). Berbagi 

pengetahuan memiliki hubungan dengan 

kinerja kreatif karena dengan adanya 

pertukaran informasi dan pengetahuan akan 

menyebabkan karyawan di suatu perusahaan 

akan memiliki banyak pengetahuan untuk 

berkembang menjadi sebuah ide baru 

(Sharifirad, 2016) dan (Khan & Khan, 2019). 

Dengan tingkat berbagi pengetahuan yang 

tinggi dalam suatu perusahaan, maka akan 

semakin tinggi pula tingkat kinerja kreatif 

dalam suatu perusahaan. 

Studi empiris terkait menunjukkan 

bahwa berbagi pengetahuan dapat 

memberikan karyawan kesempatan untuk 

mendapatkan informasi yang cukup (Carmeli 

et al., 2013) dan membantu mereka untuk 

menyerap dan menerima ide-ide baru, 

sehingga meningkatkan kreativitas 

(Sharifirad, 2016). Berdasarkan penjelasan di 

atas dapat dirumuskan hipotesis berikut: 

H3: Berbagi pengetahuan berpengaruh 

signifikan pada kinerja kreatif 
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Efikasi diri kreatif merupakan 

keyakinan diri terhadap kemampuan yang 

dimiliki yang dapat mengubah perilaku dan 

mendorong hasil kerja kreatif. Efikasi diri 

kreatif mendorong inovasi karyawan dan 

dapat mencerminkan kreativitas dan kinerja 

pekerjaan   (Liu et al., 2012). Di satu sisi, 

berbagi pengetahuan dapat membawa 

pengetahuan dan informasi baru kepada 

karyawan dan membantu karyawan 

menganalisis masalah dari perspektif baru, 

menghasilkan metode baru dan meningkatkan 

tingkat kreatif mereka. Penelitian empiris juga 

menemukan bahwa berbagi pengetahuan 

dapat membantu meningkatkan kinerja kreatif 

karyawan (Kuruppuge & Gregar, 2017). 

Karyawan perlu memperoleh 

pengetahuan dan informasi yang relevan untuk 

kinerja kreatif, mereka tidak hanya 

memperoleh pengetahuan dan informasi dari 

orang lain, tetapi juga secara aktif berbagi 

pengetahuan dan informasi mereka sendiri, 

sehingga terjadi pertukaran pengetahuan di 

antara karyawan. Oleh karena itu, efikasi diri 

kreatif akan berdampak pada perilaku berbagi 

pengetahuan. Berdasarkan analisis ini, 

penelitian ini mengusulkan bahwa peran 

berbagi pengetahuan mungkin merupakan 

mediasi antara efikasi diri kreatif dan kinerja 

kreatif. 

H4: Berbagi pengetahuan sebagai intervening 

pada efikasi diri dan kinerja kreatif. 

 

Kerangka Konseptual Penelitian 

Gambar 1 menyajikan kerangka 

konseptual untuk menggambarkan model 

penelitian ini. Hubungan antar variabel dan 

hipotesis telah disajikan pada sub bab 

sebelumnya. 

  
             Sumber: Peneliti, 2021 
    

 METODE PENELITIAN 

  Penelitian ini menggunakan metode 

kuantitatif dengan menggunakan kuesioner 

untuk mengambil data yang berkaitan dengan 

topik penelitian. Pengukuran yang digunakan 

untuk mengetahui respon responden 

menggunakan skala Likert lima poin meliputi: 

1 = sangat tidak setuju, 2 = tidak setuju, 3 = 

netral, 4= setuju, 5 = sangat setuju.  Penelitian 

dilakukan pada pelaku UKM di Jawa Timur, 

dan difokuskan di wilayah GERBANG 

KERTASUSILA. Semua pelaku UKM yang 

ada di wilayah GERBANG KERTASUSILA 

adalah populasi. Teknik pengambilan sampel 

yang digunakan Nonprobability Sampling, 

yaitu purposive sampling dimana 

pengambilan sampel dilakukan dengan 

pertimbangan tertentu sebagai sumber data, 

yaitu:  1) pelaku UKM yang telah menjalankan 

usahanya minimal 1 tahun, 2) memiliki omset 

lebih besar dari Rp 300.000.000/tahun.   

  Penentuan banyaknya jumlah sampel 

menganut pada pendapat Hair et al. (2010)  

yaitu jumlah sampel 5-10 kali dari jumlah 

indikator. Penelitian ini memiliki jumlah 

indikator sebanyak 20 sehingga jumlah sampel 

minimal yang harus ada sebanyak 20 X 5 = 

100 responden. Namun, penelitian ini 

menggunakan sampel sebanyak 132 

responden, dengan pertimbangan semakin 

banyak data yang diperoleh maka akan 

diperoleh informasi yang lebih akurat dan 

informatif. Selanjutnya, data yang terkumpul 
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dianalisis menggunakan Partial Least Square 

(PLS). 

Penelitian ini menggunakan alat ukur 

dari Tierney & Farmer (2011) untuk mengukur 

efikasi diri kreatif sebanyak 7 item. Contoh 

item: “Saya memiliki keyakinan pada 

kemampuan saya untuk memecahkan masalah 

secara kreatif”. Berbagi pengetahuan diukur 

dengan menggunakan 4 item memberikan 

pengetahuan dan 4 item mengumpulkan 

pengetahuan dari Van Den Hooff & De Ridder 

(2004) meliputi: memberikan pengetahuan 

dan mengumpulkan pengetahuan. Contoh 

item: Memberikan pengetahuan, yaitu “Saya 

sering berbagi pengetahuan dengan rekan” 

sedangkan mengumpukan pengetahuan: 

“Rekan-rekan yang lain sering berbagi ilmu 

dengan saya”. Kinerja kreatif menggunakan 

alat ukur dari (Zhou & George, 2001) dengan 

5 item. Contoh item: “Saya memberikan ide-

ide baru untuk memperbaiki kondisi yang 

ada”. 

  

HASIL PENELITIAN DAN 

PEMBAHASAN 

Pengukuran Model/Outer Model 

  Outer model digunakan untuk melihat 

hubungan antar variabel laten dengan 

indikator – indikatornya berupa uji validitas 

dan reliabilitas. Uji Validitas dengan 

menggunakan parameter loading factor lebih 

besar dari 0.7 dan nilai Average Variance 

Extracted (AVE) lebih besar dari 0.5. 

Reliabilitas menggunakan parameter 

cronbach alpha lebih besar 0.7 dan Composite 

Reliability (CR) lebih besar 0.7.  

  Berdasarkan hasil analisa data dengan 

PLS 3 diketahui nilai indikator dari masing-

masinng variabel efikasi diri kreatif, berbagi 

pengetahuan, dan kinerja kreatif seperti pada 

Gambar 2 berikut: 

 

 
Gambar. 2 

Hasil loading factor 

                        Sumber: Data diolah, 2021  

         Seperti yang disajikan pada Ganbar 2, 

bahwa semua konstruk efikasi diri kreatif, 

berbagi pengetahuan, dan kinerja kreatif, nilai 

loading factor lebih besar dari 0.7. Pada Tabel 

1 nilai cronbach alpha lebih besar dari 0.7, 

nilai AVE lebih besar dari 0.5 dan nilai CR 

lebih besar dari 0.7. Hal ini berarti semua 

variabel valid dan reliabel.      

 

TABEL 1 Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 

Variabel Cronbach 

Alpha 

AVE CR 

Efikasi Diri Kreatif 

(X1) 

0.891 0.753 0.913 

Berbagi 

Pengetahuan (Y1) 

0.877 0.760 0.905 

Kinerja Kreatif (Y2) 0.845 0.787 0.890 

Sumber: Data diolah, 2021 

 

Struktural Model/Inner Model 

 Pengujian inner model dengan 

melihat koefisien determinasi (R2) disajikan 

pada Tabel 2 berikut: 

 

TABEL 2 Koefisien Determinasi (R2) 

Variabel R2 

Berbagi Pengetahuan 0.494 

Kinerja Kreatif 0.509 

Sumber: Diolah, 2021 

 

 Berdasarkan Tabel 2 dapat 

dijelaskan bahwa nilai koefisien determinasi 

efikasi diri kreatif terhadap berbagi 

pengetahuan adalah 0,494. Hal ini 

menggambarkan bahwa 49.4% berbagi 

pengetahuan dipengaruhi oleh efikasi diri 
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kreatif, sisanya 50.6% merupakan faktor lain 

di luar model penelitian. Sedangkan 50.9% 

kinerja kreatif dipengaruhi oleh efikasi diri 

kreatif dan berbagi pengetahuan, sisanya 

49.1% merupakan faktor lain di luar model 

penelitian. 

Selanjutnya dengan software PLS 

melalui bootstrap diperoleh nilai t statistik, 

sedangkan nilai t-tabel dua sisi pada 

signifikasi 5% diperoleh nilai t-tabel sebesar 

1.96. Selanjutnya hasil analisis data disajikan  

pada Tabel 3 yang menunjukkan 

pengaruh langsung dan tidak langsung antara 

variabel. 

 

TABEL 3 hasil Pengujian Pengaruh  Langsung dan Tidak Langsung 

          Sumber: Data diolah, 2021 

 

 Tabel 3 mendiskripsikan pengaruh 

langsung efikasi diri kreatif terhadap kinerja 

kreatif ditunjukkan melalui koefisien jalur 

0.459, t-statistik 3.662 > t-tabel 1.96, dan p 

value (0.000) < 0.05. Dengan demikian H1 

yang menyatakan efikasi diri kreatif 

berpengaruh signifikan pada kinerja kreatif 

diterima. Hal ini memberikan makna semakin 

tinggi efikasi diri kreatif yang dimiliki maka 

semakin tinggi pula kinerja kreatif pelaku 

UKM di Jawa Timur. Bagi pelaku UKM 

memiliki efikasi diri kreatif sebagai motivasi, 

kepercayaan diri dan kemampuan diri dalam 

menghasilkan ide-ide kreatif sangat 

dibutuhkan dalam menghasilkan kinerja 

kreatif untuk keberlangsungan usahanya. 

Ketika efikasi diri kreatif rendah maka akan 

lebih sulit untuk mencapai kinerja kreatif. 

Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian 

Newman et al., (2018); Ng danucianetti 

(2016); Tierney & Farmer (2011) bahwa 

terdapat pengaruh positif dari efikasi diri 

kreatif pada kinerja kreatif. 

 Pengaruh langsung efikasi diri 

kreatif terhadap berbagi pengetahuan 

memiliki koefisien jalur 0.703, nilai t-statistik 

10.981 > t-tabel 1.96, dan p value (0.000) < 

0.05. Oleh karenanya, H2 yang menyatakan 

efikasi diri kreatif berpengaruh signifikan 

pada berbagi pengetahuan diterima. Hasil 

penelitian tersebut dapat dikatakan semakin 

tinggi efikasi diri kreatif yang dimiliki pelaku 

UKM maka semakin baik pula kesediaan 

untuk berbagi pengetahuan baik secara 

mengumpulkan pengetahuan (knowledge 

collecting) maupun memberikan pengetahuan 

(knowledge donating) kepada rekan-rekan 

untuk mendapatkan pengetahuan baru dan 

memperbaruhi pengetahuan yang sudah 

dimiliki. Hal ini sesuai dengan Social 

Cognitive Theory oleh Bandura (2011) bahwa 

efikasi diri kreatif berkaitan dengan 

kemampuan individu untuk menghasilkan 

hasil kerja yang inovatif. Oleh karenanya 

sangat diperlukan pengetahuan untuk 

memunculkan dan mengadaptasi ide baru dan 

berbagi pengetahuan. Hasil penelitian ini 

memperkuat beberapa penelitian sebelumnya 

Hipotesis Pengaruh Langsung dan 

Tidak Langsung 

Koefisien 

Jalur 

T Statistik P Value Kesimpulan 

H1 Efikasi diri kreatif → Kinerja 

kreatif 

0.459 3.662 0.000 Diterima 

H2 Efikasi diri kreatif → Berbagi 

pengetahuan 

0.703 10.981 0.000 Diterima 

H3 Berbagi pengetahuan →Kinerja 

kreatif 

0.318 2.888 0.004 Diterima 

H4 Efikasi diri kreatif → Berbagi 

pengetahuan → Kinerja kreatif 

0.224 2.593 0.010 Diterima 
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bahwa efikasi diri kreatif berpengaruh 

signifikan pada berbagi pengetahuan (Van 

Acker et al., 2014) dan (Khalil & Eugene, 

2011). 

 Pengaruh langsung berbagi 

pengetahuan terhadap kinerja kreatif 

ditunjukkan dengan koefisien jalur 0.318, nilai 

t-statistik 2.888 > t-tabel 1.96, dan p value 

(0.004) < 0.05 sehingga H3 berbagi 

pengetahuan berpengaruh signifikan pada 

kinerja kreatif dinyatakan diterima. Hal ini 

bermakna semakin tinggi kesediaan pelaku 

UKM untuk berbagi pengetahuan maka 

semakin tinggi pula kinerja kreatifnya. 

Berbagi pengetahuan sangat penting untuk 

menciptakan kreativitas. Dengan adanya 

pertukaran informasi, pengetahuan, 

ketrampilan dan keahlian dengan rekan  akan 

dapat memiliki pengetahuan yang 

berkembang dan mampu menghasilkan ide-

ide kreatif  sehingga dapat mendorong kinerja 

kreatif dengan menghasilkan produk baru. 

Hasil penelitian ini dikuatkan dengan temuan 

(Sharifirad, 2016); Setiawan et al. (2020); Ren 

dkk.(2021) bahwa berbagi pengetahuan 

berpengaruh positif dan signifikan pada 

kinerja kreatif. 

 Pengaruh tidak langsung efikasi diri 

kreatif terhadap kinerja kreatif melalui berbagi 

pengetahuan ditunjukkan dengan koefisien 

jalur 0.224, nilai t-statistik 2.593 > t-tabel 

1.96, dan p value (0.010) < 0.05 sehingga H4 

dinyatakan diterima. Selanjutnya, efikasi diri 

kreatif yang tinggi pada pelaku UKM akan 

dapat meningkatkan kinerja kreatif secara 

tidak langsung/mediasi melalui berbagi 

pengetahuan. Hasil temuan pengaruh secara 

langsung efikasi diri kreatif terhadap kinerja 

kreatif sebesar 0.459, sedangkan pengaruh 

tidak langsung efikasi diri kreatif terhadap 

kinerja kreatif dengan intervening berbagi 

pengetahuan sebesar 0.224 sehingga berbagi 

pengetahuan berperan sebagai parsial mediasi.  

 

KESIMPULAN 

Penelitian ini secara empiris menguji 

peran intervening berbagi pengetahuan pada 

pengaruh efikasi diri kreatif terhadap kinerja 

kreatif pelaku UKM di Jawa Timur. Hasil 

lebih lanjut menunjukkan bahwa efikasi diri 

kreatif secara positif dan signifikan 

berpengaruh terhadap kinerja kreatif dan 

berbagi pengetahuan. Kesediaan berbagi 

pengetahuan oleh pelaku UKM di Jawa Timur 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kinerja kreatif. Selain itu berbagi pengetahuan 

berperan dalam memediasi efikasi diri kreatif 

terhadap kinerja kreatif. Dapat disampaikan 

bahwa berbagi pengetahuan berperan sebagai 

parsial mediasi. 

Hasil penelitian ini juga sesuai Social 

Cognitive Theory (SCT) dari  Bandura (2011)   

bahwa keyakinan pada efikasi diri seseorang 

akan menghasilkan ide-ide kreatif di tempat 

kerja. Selanjutnya, efikasi diri kreatif yang 

tinggi dapat memotivasi karyawan untuk 

melakukan tindakan secara inovatif (Bandura, 

2011). Berbagi pengetahuan dan kinerja 

kreatif dapat meningkat ketika pelaku UKM 

memiliki efikasi diri kreatif yang tinggi pula. 

Hasil penelitian ini memberikan 

masukan penting bagi pelaku UKM di 

Surabaya. Kinerja kreatif pelaku UKM 

merupakan hal penting untuk keunggulan 

kompetitif dalam persaingan pasar yang 

sangat ketat. Hubungan antara efikasi diri 

kreatif dan berbagi pengetahuan memberikan 

ide yang sangat penting bagi pelaku UKM 

untuk meningkatkan kinerja kreatifnya secara 

efektif. Hasil temuan ini memungkinkan bagi 

pelaku UKM untuk meningkatkan efikasi diri 

kreatif untuk kinerja kreatif. Hal ini 

menginspirasi pelaku UKM untuk mengambil 
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langkah strategis yang ditargetkan dalam 

pekerjaan untuk meningkatkan kinerja 

kreatifnya. Selain itu, pelaku UKM harus 

memperhatikan mekanisme berbagi 

pengetahuan untuk mendorong berbagi 

pengetahuan, memperluas jaringan berbagi 

pengetahuan dan meningkatkan kenyamanan 

agar berbagi pengetahuan dapat berjalan 

secara efektif. 

 Penelitian ini tidak lepas dari 

keterbatasan yang ada. Pertama, penelitian ini 

dilakukan secara cross section yaitu pada 

waktu tertentu saja saat melakukan penelitian, 

sebaiknya penelitian dilakukan secara 

longitudinal. Kedua, penelitian ini hanya 

menggunakan sampel sebanyak 132 pada 

wilayah GERBANG KERTASUSILA 

sehingga hasil kurang optimal. Penelitian yang 

akan datang dapat dilakukan pada seluruh 

UKM di Jawa Timur dengan harapan hasil 

yang didapat lebih sempurna. 
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ABSTRACT 

This study aims to identify the quality of corporate social responsibility disclosure in the 

health industry sector companies listed on the Indonesia Stock Exchange (IDX) in 2016-2019. The 

indicators for assessing the quality of CSR disclosure in this study employed GRI G4 indicators with 

91 assessment indicators. This study is quantitative descriptive research with content analysis meth-

ods. The sample selection in this study used a purposive sampling method, a sample of 15 companies. 

Data collection was done by accessing the official website of the IDX and the company's website. 

This study concluded that the health industry sector companies listed on the IDX in 2016-2019 each 

year experience an increase in the quality of CSR reporting. The improved quality of CSR disclosure 

during 2016-2019 reflects the commitment of companies in the healthcare industry that are listed on 

the IDX is getting higher in implementing CSR. PT Phapros, Tbk. in 2016-2019 that have the highest 

average QCSR, and the company that has the lowest average QCSR is PT SOHO Global Health, 

Tbk. Companies that have published annual reports and sustainability reports have a better quality of 

CSR disclosure than companies in the health industry sector that only publish yearly reports. 

 
Keywords   : CSR Quality Disclosure, Global Reporting Initiative, Health Industry    
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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi kualitas pengungkapan corporate social 

responsibility pada perusahaan sektor industri kesehatan yang terdaftar di Bursa Efek Indonesia 

(BEI) tahun 2016-2019. Penilaian kualitas pengungkapan CSR menggunakan GRI G4 dengan jumlah 

91 indikator. Penelitian ini adalah penelitian deskriptif kuantitatif dengan metode analisis koten/isi. 

Penelitian ini menggunakan metode purposive sampling, sampel sejumlah 15 perusahaan. Pengum-

pulan data dengan mengakses situs resmi BEI dan website perusahaan. Penelitian ini menyimpulkan 

bahwa perusahaan sektor industri kesehatan yang listing di BEI tahun 2016-2019 setiap tahunnya 

mengalami kenaikan kualitas pelaporan CSR. Peningkatan kualitas pengungkapan CSR selama tahun 

2016-2019 mencerminkan komitmen perusahaan semakin tinggi dalam mengimplementasikan CSR. 

PT Phapros, Tbk tahun 2016-2019 memiliki nilai rata-rata QCSR tertinggi dan terendah pada PT 

SOHO Global Health Tbk. Perusahaan yang telah menerbitkan annual report dan sustainability re-

port memiliki kualitas pengungkapan CSR yang lebih baik dibandingkan perusahaan yang hanya 

menerbitkan annual report.  
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PENDAHULUAN 

Indonesia menjadi negara yang kaya 

raya akan sumber daya, namun seiring dengan 

perkembangan zaman kerusakan lingkungan 

mulai terjadi. Kerusakan mulai terjadi di kota-

kota besar akibat efek dari operasional perus-

ahaan, maka perlu adanya tindakan tanggung-

jawab sosial dan lingkungan oleh perusahaan 

atau disebut dengan Corporate Social 

Responsibility. Corporate Social 

Responsibility (CSR) yaitu suatu konsep atau 

program perusahaan yang telah dirancang dan 

dilaksanakan sebagai bukti kepedulian perus-

ahaan terhadap aspek lingkungan dan sosial. 

Corporate Social Responsibility (CSR) ber-

manfaat bagi pemerintah Indonesia dalam 

pelaksanaan program pembangunan. Perus-

ahaan dan pemerintah dapat bekerjasama 

dalam mengatasi kemiskinan dan meningkat-

kan kualitas pendidikan maupun fasilitas 

kesehatan yang belum optimal. 

Menurut Agustiani, dkk (2000), 

limbah yang dihasilkan rumah sakit dapat 

membahayakan kesehatan masyarakat, yaitu 

limbah berupa virus dan kuman yang berasal 

dari Laboratorium Virologi dan Mikrobiologi 

yang sulit untuk dideteksi. Limbah cair dan 

limbah padat yang berasal dari rumah sakit 

dapat berfungsi sebagai media penyebaran 

gangguan atau penyakit bagi para petugas, 

penderita maupun masyarakat. Gangguan ter-

sebut dapat berupa pencemaran udara, pence-

maran air, tanah, pencemaran makanan dan 

minuman. Oleh karena itu pembangunan ru-

mah sakit harus disertai dengan pengawasan, 

pemantauan, dan perhatian terhadap limbah 

rumah sakit yang dihasilkan (Putri, 2015). 

Kondisi ini mendapatkan respon 

kepada beberapa institusi untuk membuat 

kerangka pelaporan CSR, salah satunya insti-

tusi Kesehatan. Pelaporan CSR sebagai bentuk 

pertanggungjawaban institusi kesehatan ter-

hadap aspek sosial dan lingkungan. Sen et al. 

(2011) menyatakan bahwa pengungkapan in-

formasi CSR merupakan salah satu informasi 

krusial bagi perusahaan high profile karena hal 

tersebut menunjukkan tingkat partisipasi 

mereka terhadap isu CSR. Pengungkapan CSR 

secara publik dapat diukur dengan melakukan 

perbandingan antara jumlah pengungkapan 

CSR yang dikeluarkan dengan jumlah indi-

kator pada Global Reporting Initiative (GRI). 

Penggunaan GRI bertujuan untuk dapat 

menghasilakan informasi yang andal, relevan, 

dan terstandarisasi yang dapat digunakan enti-

tas dalam menilai peluang dan risiko serta 

menjadi pengambilan keputusan yang tepat. 

Informasi CSR yang diungkapkan 

perusahaan berdasarkan hasil penelitian yang 

menggunakan metode statistik deskriptif ber-

tujuan untuk menggambarkan seberapa luas 

pengungkapan tanggungjawab sosial perus-

ahaan (CSR). Anggraeni dan Djakman (2018) 

memberikan kesimpulan penelitian bahwa pe-

rusahaan sektor industri dasar dan kimia yang 

terdaftar di BEI tahun 2013-2015 menyam-

paikan laporan tanggungjawab sosialnya 

masih dikatakan sangat rendah. Terbukti pada 

item EC 1 (unsur ekonomi) di mana semua pe-

rusahaan melaporkan, sedangkan untuk item 

yang lain (unsur sosial dan lingkungan) hanya 

sebagian perusahaan yang melaporkan. 

Berangkat dari uraian di atas, maka penelitian 

ini bertujuan untuk mengidentifikasi kualitas 

pengungkapan Corporate Social Responsibil-

ity pada perusahaan sektor industri Kesehatan 

yang terdaftar di Bursa Efek Indonesia (BEI) 

tahun 2016– 2019. 

 

METODE PENELITIAN  

Jenis penelitian yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah penelitian 

deskriptif kuantitatif. Deskriptif kuantitatif 

yaitu mendeskripsikan data pengungkapan 

CSR dan menganalisis apakah tingkat 

pengungkapannya tinggi atau luas. Penelitian 

ini bertujuan untuk memperoleh deskripsi 

data, sehingga diperlukan uji statistik 

deskriptif. Menurut Sugiyono (2015), statitik 

deskriptif diperlukan untuk mendeskripsikan 

kondisi data agar dapat dianalisis sesuai 

dengan tujuan penelitian. Objek penelitian 

pada penelitian ini adalah perusahaan yang 

bergerak pada sektor industri yang telah listing 

di BEI pada tahun 2016 – 2019. 

 

Jenis data yang digunakan yaitu data 

sekunder yang berupa annual report dan atau 

sustainability report perusahaan sektor 

industri kesehatan yang listing di bei tahun 
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2016-2019. Populasi penelitian ini adalah pe-

rusahaan sektor industri kesehatan yang ter-

daftar di Bursa Efek Indonesia (BEI) selama 

periode 2016-2019 dengan jumlah 21 sampel. 

Metode purposive sampling digunakan dalam 

pemilihan sampel. Hanya terdapat 15 perus-

ahaan yang memenuhi kriteria sampel, yaitu 

yang mempublikasikan secara lengkap annual 

report maupun sustainability report pada ta-

hun 2016 – 2019.  

Pengukuran Indikator penelitian 

menggunakan indikator GRI G4 dengan 

jumlah 91 indikator. Indikator G4 dapat 

diakses melalui website resmi GRI yaitu 

www.globalreporting.org. Indikator GRI G4 

meliputi 9 indikator yang termasuk kategori 

ekonomi, 34 indikator untuk kategori 

lingkungan, dan 48 indikator untuk kategori 

sosial. Penilaian indikator penelitian ini 

mengacu penelitian terdahulu oleh Anggreni 

dan Djakman (2018) yaitu menggunakan skala 

penilaian antara 0-3 untuk setiap indikator. 

Penjelasan skor tersebut ialah sebagai berikut: 

a. Bernilai 0 : tidak mengungkapkan. 

b. Bernilai 1 : mengungkapkan tanpa ada-

penjelasan atau perusahaan hanya mem-

berikan suatu pernyataan mengenai indica-

tor pengungkapan tersebut secara singkat. 

c. Bernilai 2 : mengungkapkan dan mem-

beri penjelasan secara kualitatif.  

d. Bernilai 3 : jika mengungkapkan dan 

memberi penjelasan secara kualitatif serta 

menyediakan data dengan nominal angka 

(kuantitatif) untuk setiap indikator yang 

diungkapkan. 

Metode analisis konten digunakan da-

lam penelitian ini untuk mengidentifikasi 

perolehan skor  indikator GRI-G4 pada setiap 

perusahann. merupakan metode yang tepat 

untuk mengukur kualitas informasi yang 

diungkapkan. Berdasarkan perolehan skor ter-

sebut kemudian dihitung  kualitas peng-

ungkapan CSR perusahaan, yaitu dengan cara 

membandingkan total item pengungkapan 

yang sesuai dengan indikator GRI-G4 yang 

diungkapkan dalam perusahaan melalui 

sustainability report ataupun annual report 

perusahaan dengan skor maksimum kualitas 

pengungkapan CSR tersebut. Menurut Jizi et 

al (2014) untuk mendapatkan indeks kualitas 

pengungkapan CSR dengan hasil skor 

pengungkapan maksimum dilakukan dengan 

mengitung rumus sebagai berikut: 

 

QCSRi = SQCSRi 

              SQMAX 

 

Keterangan : 

QCSRi  = Kualitas pengungkapan  

CSR perusahaan (i) 

SQCSRi = Skor pengungkapan CSR 

perusahaan (i) 

SQMAX  = Skor maksimum kualitas 

pengungkapan CSR 
 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHA-

SAN 

Penelitian ini menggunakan data 

sekunder berupa annual report dan sustaina-

bility report pada perusahaan industri 

kesehatan yang terdaftar di Bursa Efek Indo-

nesia selama periode 2016–2019. Jumlah sam-

pel dalam penelitian ini berjumlah 15 perus-

ahaan, sehingga total data yang digunakan ber-

jumlah 60 data (4 tahun x 15 perusahaan). Data 

tersebut kemudian dianalisis dengan indikator 

GRI G4. 

Tabel 1 memberikan informasi 

mengenai hasil dari perhitungan CSR ber-

dasarkan indikator GRI G4 yang menc-

erminkan kualitas pelaporan perusahaan in-

dustri kesehatan tahun 2016-2019. Berdasar-

kan Tabel 1, kualitas pengungkapan CSR ta-

hun 2016, PT Phapros, Tbk menduduki per-

ingkat pertama dengan skor 57,51. Tingginya 

skor pada perusahaan phapros adanya 

kelengkapan laporan CSR dibandingkan pe-

rusahaan lainnya. Selanjutnya, perolehan skor 

hasil pemeringkatan QCSR terendah terdapat 

pada perusahaan Soho Global Health Tbk 

dengan perolehan skor 14,29. Rendahnya skor 

pada perusahaan Soho Global Health Tbk 

dikarenakan masih lemahnya pengungkapan 

CSR pada perusahaan. Perusahaan tersebut be-

lum menerbitkan annual report yang berkuali-

tas dan belum menerbitkan sustainability re-

port. 

 

TABEL 1. Penilaian QCSR Perusahaan di Industri Kesehatan Tahun 2016-2019 
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No Nama Perusahaan 

 

QCSR 

Rata-rata 

QCSR per 

Perusahaan 

(2016-2019) 2016 2017 2018 2019 

1 Phapros, Tbk. 57,51 57,88 57,88 57,14 57,60 

2 Industri Jamu dan Farmasi Sido Mun-

cul, Tbk 50,18 50,18 53,85 54,21 52,11 

3 Kimia Farma, Tbk. 42,49 45,05 44,32 45,79 44,41 

4 Siloam International Hospitals 32,60 42,12 43,59 45,79 41,03 

5 Kalbe Farma, Tbk. 28,21 41,39 41,39 41,76 38,19 

6 Indofarma, Tbk. 34,43 35,16 38,10 41,76 37,36 

7 ProdiaWidyahusada, Tbk. 31,87 36,26 38,10 41,03 36,81 

8 Darya-Varia Laboratoria, Tbk. 27,84 31,50 34,43 37,00 32,69 

9 Mitra Keluarga Karya sehat, Tbk. 26,01 30,04 32,60 34,80 30,86 

10 Sarana Meditama Metropolitan,  Tbk. 24,54 24,54 28,94 28,94 26,74 

11 Merck, Tbk. 18,68 21,98 27,47 36,26 26,10 

12 Pyridam Farma, Tbk. 20,15 20,15 22,34 25,64 22,07 

13 Sejahtera Raya Anugrah Jaya, Tbk. 16,85 17,95 19,05 20,15 18,50 

14 Tempo Scan Pacific, Tbk. 19,41 17,22 17,22 15,02 17,22 

15 Soho Global Health, Tbk. 14,29 14,65 14,65 15,02 14,65 

Rata-rata QCSR Perusahaan di Industri 

Kesehatan per tahun 
29,67 32,41 34,26 36,02 

 

Sumber: Data Diolah 

 

Kualitas pengungkapan CSR tahun 

2017, PT Phapros, Tbk menduduki peringkat 

pertama dengan skor 57,88. Perusahaan-perus-

ahaan yang mengalami kenaikan peringkat 

QCSR dari tahun sebelumnya (2016) adalah  

Siloam International Hospitals (dari peringkat 

5 ke peringkat 4), Kalbe Farma Tbk (dari per-

ingkat 7 ke peringkat 5), Merck, Tbk (dari per-

ingkat 13 ke peringkat 11) dan Sejahtera Raya 

Anugrah Jaya, Tbk. (dari peringkat 14 ke per-

ingkat 12). Adapun perusahaan yang men-

galami penurunan peringkat di tahun 2017 

adalah Indofarma, Tbk (dari peringkat 4 ke 

peringkat 7), Pyridam Farma, Tbk (dari per-

ingkat 11 ke peringkat 13) dan Tempo Scan 

Pacific, Tbk (dari peringkat 12 ke peringkat 

14. Sama halnya dengan tahun 2016, 

perolehan skor hasil pemeringkatan QCSR ter-

endah di tahun 2017 terjadi pada perusahaan 

Soho Global Health Tbk dengan perolehan 

skor 14,65.  

Pada tahun 2018 pemeringkatan QCSR 

perusahan-perusahaan di industri kesehatan 

penempati posisi rangking yang sama dengan 

tahun 2017. PT Phapros, Tbk tetap menduduki 

peringkat pertama dengan skor 57,88. 

Perolehan skor terendah pada tahun 2018 ter-

dapat pada perusahaan Soho Global Health 

Tbk dengan skor 14,65. Rendahnya skor pada 

perusahaan tersebut dikarenakan masih 

lemahnya pengungkapan CSR pada perus-

ahaan. Perusahaan belum menyadari akan 

pentingnya annual report yang berkualitas dan 

belum menerbitkan sustainability report. 

QCSR tahun 2019 yang memiliki skor 

tertinggi adalah PT Phapros, Tbk dengan skor 

57,14. Adapun perusahaan-perusahaan yang 

mengalami kenaikan peringkat QCSR dari ta-

hun sebelumnya (2018) adalah Indofarma 

Tbk. (dari peringkat 7 ke peringkat 6) dan 

Merck, Tbk. (dari peringkat 11 naik ke pering-

kat 9). Perusahaan yang mengalami penurunan 

peringkat di tahun 2019 adalah Prodia Widya-

husada, Tbk. (dari peringkat 6 ke peringkat 7), 

Mitra Keluarga Karya Sehat, Tbk. (dari per-

ingkat 9 ke peringkat 10) dan Sarana 

Meditama Metropolitan, Tbk (dari peringkat 

10 ke peringkat 11). Perolehan skor QCSR ter-

endah pada tahun 2019 tedapat pada perus-

ahaan Tempo Scan Pacific Tbk. dan Soho 

Global Health Tbk dengan skor yang sama 

yaitu sebesar 15,02.   

Tabel 1 selain memberikan informasi 

tentang penilaian kualitas CSR perusahaan di 

industri kesehatan setiap tahun mulai tahun 

2016-2019 juga menampilkan rata-rata skor 

QCSR yang didapatkan oleh masing-masing 

perusahan selama tahun 2016-2019 dan rata-

rata QCSR seluruh perusahaan di Industri 

Kesehatan per tahun mulai tahun 2016-2019. 

Hasil perolehan nilai dari QCSR mengukur 
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tentang kualitas perusahaan tentang pelaksa-

naan pelaporan tanggung jawab sosial dan 

lingkungannya. 

Berdasarkan Tabel 1 di atas, terdapat 11 

perusahaan yang mengalami tren kenaikan 

skor QCSR setiap tahunnya. Perusahaan-pe-

rusahaan tersebut adalah Industri Jamu dan 

Farmasi Sido Muncul, Tbk.,  Siloam Interna-

tional Hospitals, Kalbe Farma, Tbk., 

Indofarma, Tbk., ProdiaWidyahusada, Tbk., 

Darya-Varia Laboratoria, Tbk., Mitra 

Keluarga Karya sehat, Tbk.,  Sarana Meditama 

Metropolitan, Tbk., Merck, Tbk., Pyridam 

Farma, Tbk., Sejahtera Raya Anugrah Jaya, 

Tbk. dan Soho Global Health, Tbk. 

Kenaikan perolehan skor QCSR setiap 

tahun mencerminkan bahwa perusahaan-pe-

rusahaan tersebut terus berupaya melakukan 

pelaporan CSR dengan lebih baik. Namun 

demikian, untuk perusahaan Soho Global 

Health, Tbk. sekalipun tiap tahunnya perus-

ahaan tersebut mengalami peningkatan skor 

QCSR, akan tetapi secara pemeringkatan 

selama tahun 2016-2019 Soho Global Health, 

Tbk. selalu menempati rangking terakhir da-

lam pemerolehan skor QCSR. Artinya, dalam 

hal ini Soho Global Health, Tbk. perlu secara 

serius unt meningkatkan kualitas pelaporan 

CSRnya guna mencapai skor CSR yang signif-

ikan. 

Terdapat 2 perusahaan yang mengalami 

kenaikan dan penurunan (fluktuatif) yang 

nilainya tidak signifikan selama tahun 2016-

2019, yaitu Phapros, Tbk. dan Kimia Farma, 

Tbk.  PT Phapros, Tbk meskipun pada tahun 

2019 mengalami penurunan skor QCSR yang 

tidak signifikan, akan tetapi perusahaan terse-

but selalu menduduki ranking satu selama ta-

hun 2016-2019. Adapun perusahaan yang 

mengalami penurunan skor QCSR secara 

terus-menerus mulai tahun 2016-2019 adalah 

perusahaan Tempo Scan Pacific Tbk. 

Penurunan skor QCSR secara terus-menerus 

dikarenakan pelaporan CSR yang disusun oleh 

perusahaan Tempo Scan Pacific Tbk dalam 

laporan tahunan setiap tahunnya semakin sedi-

kit yang memenuhi indikator GRI.    

Berdasarkan Tabel 1 dapat disimpulkan 

secara deskriptif bahwa kualitas pengungka-

pan CSR yang lebih tinggi mengindikasikan 

bahwa perusahaan tersebut tergolong dalam 

industry high profile, begitu pula sebaliknya. 

Kesimpulan tersebut didukung oleh beberapa 

penelitian yang menemukan bahwa perus-

ahaan industry high profile akan berusaha un-

tuk meningkatkan kualitas pengungkapan 

CSR mereka sebagai bentuk tanggung jawab 

perusahaan terhadap kondisi lingkungan dan 

sosial dan untuk mendapatkan legitimasi para 

pihak yang berkepentingan (Roberts, 1992 dan 

Sayekti, 2011).  

Menurut informasi yang disajikan pada 

tabel 1, perusahaan Phapros, Tbk selama 4 

periode pelaporan berturut-turut (2016-2019) 

memiliki hasil skor QCSR tertinggi. Tahun 

2016 Phapros, Tbk mendapatkan perolehan 

skor sebesar 57,51. Pada tahun 2017 dan 2018 

menunjukkan perolehan skor yang sama sebe-

sar 57,88 dan pada tahun 2019 memperoleh 

skor sebesar 57,14. Hasil dari rata-rata QCSR 

Phapros, Tbk juga menempati urutan pertama 

atau paling tinggi dengan hasil perolehan sebe-

sar 57,60. 

Perusahaan yang memperoleh hasil skor 

rata-rata terendah selama 4 periode pelaporan 

(2016-2019) terdapat pada Soho Global 

Health Tbk. Rendahnya hasil perolehan di-

tunjukkan berdasarkan perolehan hasil rata-

rata pada tahun 2016-2019. Pada tahun 2016 

perusahaan mendapatkan hasil skor rata-rata 

sebesar 14,29. Selanjutnya, pada tahun 2017-

2018 memiliki hasil skor rata-rata yang sama 

sebesar 14,65. Pada tahun 2019 memiliki hasil 

skor yang lebih besar dari tahun sebelumnya 

dengan perolehan hasil skor rata – rata sebesar 

15,02. Hasil dari akumulasi rata – rata perus-

ahaan Soho Global Health Tbk sebesar 14,65. 

Berdasarkan Tabel 1 pada hasil rata-rata 

QCSR perusahaan di sektor industri kesehatan 

tahun 2016 memperoleh hasil 29,67. Pada ta-

hun 2017 hasil rata-rata QCSR menunjukkan 

kenaikan nilai sebesar 32,41. Selanjutnya, 

pada tahun 2018 hasil rata-rata QCSR yaitu 

34,26 dan tahun 2019 hasil rata-rata QCSR 

menjadi nilai rata-rata tertinggi dibandingkan 

tahun 2016, 2017,dan 2018 yaitu sebesar 

36,02. Dengan demikian, hasil rata-rata QCSR 

perusahaan di sector industri kesehatan tahun 

2016-2019 setiap tahunnya mengalami kenai-

kan yang signifikan. Artinya, perusahaan di 

sektor industri kesehatan yang listing di BEI 

pada tahun 2016-2019 terus mengalami per-

baikan ataupun peningkatan pada kualitas 
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pelaporan CSRnya. Hal ini dapat dilihat pada 

Gambar 1 di bawah ini: 

 
Gambar 1.  Grafik Rata-rata QCSR  

Perusahaan di Sektor Industri Kesehatan  

Tahun 2016-2019 

 

Pada grafik rata–rata QCSR menunjuk-

kan bahwa Perusahaan di Sektor Industri 

Kesehatan mengalami kenaikan skor rata-rata 

QCSR selama tahun 2016-2019. Hal ini dapat 

diartikan bahwa secara keseluruhan sampel 

penelitian ini mengalami peningkatan kualitas 

QCSR setiap tahunnya. Informasi yang 

terdapat pada grafik rata-rata QCSR yaitu pada 

tahun 2016 menjadi titik terendahdengan skor 

29,67. Pada tahun 2017 mengalami 

peningkatan skor sebesar 32,41. Peningkatan 

skor juga terjadi pada tahun 2018 sebesar 

34,26. Pada grafik rata-rata QCSR 

menjelaskan bahwa tahun 2019 menjadi tahun 

dengan skor tertinggi. Skor tertinggi dengan 

hasil rata-rata skor sebesar 36,02. 

Berdasarkan Gambar 1 dapat diketahui 

bahwa skor terendah terdapat pada tahun 

2016. Skor terendah mencerminkan bahwa 

mayoritas dari perusahaan industri Kesehatan 

pada tahun tersebut masih lemah dalam 

memberikan informasi CSR. Artinya, kualitas 

CSR pada tahun 2016 masih rendah jika 

dibandingkan dengan tahun 2017, 2018 dan 

2019. Pada informasi diatas bahwa skor 

tertinggi terdapat pada tahun 2019 yang 

mencerminkan bahwa mayoritas setiap 

perusahaan telah meningkatkan kualitas CSR 

nya. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

jumlah perusahaan yang mengungkapkan 

aktivitas CSR baik dalam bentuk laporan 

tahunan maupun laporan keberlanjutan 

mengalami kenaikan dari tahun ke tahun. Hal 

ini juga diikuti dengan peningkatan kualitas 

pelaporan CSR perusahaan. Peningkatan 

kualitas pengungkapan CSR selama tahun 

2016-2019 mencerminkan bahwa, komitmen 

perusahaan di sektor industri kesehatan yang 

listing di BEI semakin tinggi dalam 

mengimplementasikan tanggungjawab sosial 

dan lingkungannya. Hasil penelitian ini ber-

beda dengan penelitian sebelumnya yang me-

nyebutkan bahwa perusahaan sektor industri 

dasar dan kimia yang terdaftar di BEI tahun 

2013-2015 menyampaikan laporan tanggung-

jawab sosialnya masih dikatakan sangat ren-

dah (Anggraeni dan Djakman, 2018). 

Semakin tinggi kualitas pelaporan CSR 

dapat artikan semakin baik pelaksanaan 

kegiatan CSR yang dilaksanakan oleh perus-

ahaan dan hal tersebut bermanfaat bagi 

masyarakat sekitar. Masyarakat dapat 

merasakan manfaat CSR melalui program 

pemberdayaan masyarakat yang telah 

dijalankan oleh pihak perusahaan. 

Peningkatan kualitas CSR pada perusahaan 

memetik keuntungan jangka panjang dalam 

pemberdayaan positif yang bermanfaat bagi 

masyarakat. Peningkatan kualias CSR yang 

diberikan pihak perusahaan akan 

meningkatkan kepercayaan pihak stakeholder 

dalam menjalankan konsekuensi keuntungan 

bisnis di masa sekarang atau pun masa depan. 

Menurut Emanuel (2011) berdasarkan 

hasil penelitian oleh Business for Social 

Responsibility, bahwa mengimplementasikan 

CSR yang diberikan perusahaan dapat 

memberikan benefit. Keuntungan tersebut 

antara lain: 1) Peningkatan penjualan dan 

pangsa pasar (Increased sales and market 

share); 2) Memperkuat posisi nama atau 

merek dagang (strengthened brand 

positioning); 3) Meningkatkan citra 

perusahaan (Enhanced corporate image and 

clout); 4) Meningkatkan kemampuan untuk 

menarik, memotivasi dan mempertahankan 

pegawai (Increased ability to attract, 

motivate, and retain employees); 5) 

Menurunkan biaya operasi (Decreasing 

operating cost) dan 6) Meningkatkan daya 

tarik bagi investor dan analis keuangan 

(Increased appeal to investors and financial 

analyst). 

 

KESIMPULAN 
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Berdasarkan hasil penelitian yang telah 

dilakukan, dapat disimpulkan bahwa perus-

ahaan pada sektor industri kesehatan yang list-

ing di BEI tahun 2016-2019 setiap tahunnya 

mengalami kenaikan kualitas pelaporan CSR. 

Hal ini dapat dilihat dari rata-rata QCSR yang 

yang terus mengalami kenaikan secara signif-

ikan setiap tahun. Rata-rata QCSR pada tahun 

2016-2019 secara berturut-turut, yaitu: 29,67; 

32,41; 34,26 dan 36,02. Peningkatan kualitas 

pengungkapan CSR selama tahun 2016-2019 

mencerminkan bahwa, komitmen perusahaan 

di industri kesehatan yang listing di BEI tahun 

2016-2019 semakin tinggi dalam mengimple-

mentasikan tanggungjawabsosial dan ling-

kunganya. 

Perusahan pada sektor industri 

kesehatan yang listing di BEI tahun 2016-2019 

yang memiliki nilai rata-rata QCSR tertinggi 

selama tahun 2016-2019 adalah PT Phapros, 

Tbk dengan perolehan sebesar 57,60 dan pe-

rusahan yang memiliki nilai rata-rata QCSR 

terendah adalah Soho Global Health, Tbk 

yaitu sebesar 14,65. Perusahaan yang telah 

menerbitkan annual report dan sustainability 

report memiliki kualitas pengungkapan CSR 

yang lebih baik dibandingkan perusahaan 

sektor industri kesehatan yang hanya mener-

bitkan annual report. Oleh karena itu, sudah 

layak kiranya semua perusahan pada sektor in-

dustri kesehatan yang listing di BEI menerbit-

kan annual report dan sustainability report se-

bagai wahana untuk melaporkan atau 

mengungkapkan aktivitas CSRnya secara 

lengkap. Hal ini sebagai upaya untuk mening-

katkan reputasi perusahaaan sebagai perus-

ahaan yang berkategori high profile.  

Peningkatan kualitas CSR pada perus-

ahaan memetik keuntungan jangka panjang 

dalam pemberdayaan positif yang bermanfaat 

bagi masyarakat. Kualitas CSR yang diberikan 

pihak perusahaan akan meningkatkan ke-

percayaan pihak stakeholder dalam menjalan-

kan konsekuensi keuntungan bisnis di masa 

sekarang atau pun masa depan. Peneliti mem-

berikan beberapa saran demi perbaikan dan 

pengembangan bagi pihak yang akan 

melakukan penelitian mengenai kualitas 

pelaporan Corporate Social Responsibility, 

yaitu penelitian selanjutnya dapat mendapat-

kan sampel lebih banyak dari penelitian ini. 

Peneliti memberikan saran untuk dapat 

menambah periode tahun dan menambahkan 

variabel yang relevan untuk dilakukan uji 

pengaruh. 
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ABSTRACT 
 

This economic development aims to improve the welfare of people's lives. Stable, high 

economic growth and stable income distribution are equally important for improving welfare. 

Economic growth is not a solution to solve problems, but it is a tool to overcome poverty due to 

inequality in income distribution in a region. If economic activity improves or develops, the 

community will feel the impact of these developments in the form of an increase in income levels. 

This study aims to analyze the factors that influence the level of income distribution on the island of 

Java. The variables used in this study are economic growth, the provincial minimum wage, the level 

of fiscal dispersion, and the human development index using regression analysis from 2014 to 2019. 

The findings of this study indicate that the only variables that affect income inequality are the state 

minimum wage and the level of income inequality. Reported unemployment. On the other hand, 

economic growth, decentralization, and the human development index do not affect income 

inequality. 

Keywords : degree of fiscal decentralization; economic growth;  
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ABSTRAK 

Pembangunan ekonomi ini bertujuan guna meningkatkan kesejahteraan hidup rakyat. 

Pertumbuhan ekonomi yang stabil, tinggi, serta kestabilan distribusi pendapatan juga sama 

pentingnya guna meningkatkan kesejahteraan rakyat. Pertumbuhan ekonomi bukanlah suatu solusi 

untuk mengatasi masalah, melainkan hal tersebut merupakan alat untuk mengatasi kemiskinan akan 

ketimpangan distribusi pendapatan di suatu wilayah. Jika kegiatan ekonomi membaik atau 

berkembang, masyarakat akan merasakan dampak dari perkembangan tersebut berupa peningkatan 

tingkat pendapatan. Penelitian ini yang bertujuan untuk mengkaji mengunakan analisis faktor yang 

mempengaruhi tingkat distribusi pendapatan di Pulau Jawa. Variabel yang digunakan pada penelitian 

ini adalah pertumbuhan ekonomi, upah minimum provinsi, tingkat desentralisasi fiskal, dan indeks 

pembangunan manusia menggunakan analisis regresi dari tahun 2014 hingga 2019. Temuan 

penelitian ini menunjukkan bahwa satu-satunya variabel yang mempengaruhi ketimpangan 

pendapatan adalah upah minimum negara dan tingkat pengangguran yang dilaporkan. Di sisi lain, 

pertumbuhan ekonomi, tingkat desentralisasi dan indeks pembangunan manusia tidak mempengaruhi 

ketimpangan pendapatan.  

Kata Kunci  : derajat desentralisasi fiskal; pertumbuhan ekonomi,  
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PENDAHULUAN 

Pembangunan bertujuan agar 

meningkatkan kesejahteraan hidup rakyat. 

Peningkatan kesejahteraan membutuhkan 

pertumbuhan dan distribusi yang tinggi dan 

stabil. Pertumbuhan ekonomi yang tinggi 

harus diimbangi pula dengan pemerataan hal 

tersebut agar tidak mengakibatkan 

ketimpangan. Ketimpangan pendapatan 

diakibatkan oleh banyak faktor, misalnya 

seperti kualitas sumber daya manusia, 

ketersediaan sumber daya alam, lokasi, serta 

suku, hal tersebutlah yang menentukan 

ketimpangan dalam distribusi pendapatan. Hal 

ini juga menjadi penyebab ketimpangan. 

Pertumbuhan ekonomi adalah proses agar 

melengkapi sistem kelembagaan dan 

peningkatan pendapatan per kapita serta rill 

provinsi maupun Negara dalam jangka 

panjang (Arsyad, 2010). Pembangunan di 

bidang ekonomi menjadi titik berat 

pembangunan jangka panjang, 

karena dengan peningkatan hasil-hasil dalam 

bidang ekonomi maka akan tersedia sumber-

sumber yang lebih luas bagi peningkatan 

pembangunan di bidang lainnya (Faridah dan 

Syechalad) 

Mengurangi ketimpangan dalam 

distribusi pendapatan adalah inti dari 

pembangunan. Pertumbuhan bukanlah tujuan, 

namun melainkan alat yang digunakan sebagai 

proses mengidentifikasi kemiskinan dan juga 

agar mengurangi ketimpangan distribusi 

pendapatan. Kecuali setiap orang secara adil 

dan setara menikmati hasil pertumbuhan dan 

pembangunan ekonomi, bahkan jika kinerja 

ekonomi membaik, masalah ketimpangan 

dalam distribusi pendapatan muncul dan 

membaik atau membaik, semua orang akan 

membuat kemajuan ini. Salah satu bentuk 

pertumbuhan pendapatan. Program 

penanggulangan kemiskinan sebenarnya terus 

dilaksanakan pemerintah mulai dari inpres 

desa tertinggal (IDT), program kompensasi 

pengalihan subsidi BBM dan lain sebagainya 

(Abdulah, 2013). Pada tingkat nasional telah 

ditetapkan prioritas sasaran pembangunan 

nasional. Salah satu prioritas tersebut adalah 

melakukan pemerataan pembangunan serta 

mendorong pembangunan di daerah-daerah 

(Reza dkk, 2019). 

Salah satu perbedaan antara masyarakat 

atau daerah maju dan tertinggal adalah 

ketimpangan distribusi pendapatan. Semakin 

besar disparitas distribusi pendapatan dan 

semakin besar disparitas pendapatan. Ini tidak 

bisa dihindari karena efek ekonomi dari 

produksi sempurna. Jika jarak antara kedua 

wilayah menyempit dengan pertumbuhan 

wilayah di mana mereka berada, berarti ada 

efek yang baik (negatif) karena ada efek 

ekonomi. Sebaliknya jika selisih antara kedua 

daerah lebih besar maka pengaruh terhadap 

proses polarisasi (polarization effect) kurang 

baik (negatif) (Kurniasih, 2013). Disparitas 

pendapatan di setiap daerah dapat dikaitkan 

dengan pembangunan yang cenderung 

berfokus pada pertumbuhan dan tingkat 

keuntungan dari daerah yang berbeda dengan 

daerah yang telah maju. Hal tersebut tentunya 

memperkuat dalam pola ketimpangan 

distribusi pendapatan daerah itu sendiri. 

Namun, pertumbuhan ekonomi masih relatif 

lemah di beberapa daerah. Menurut data BPS, 

laju pertumbuhan ekonomi yang ada di 

Indonesia di tahun 2019 mencapai 5,02%. Hal 

tersebut yang menandakan perekonomian 

yang positif bagi pertumbuhan ekonomi suatu 

negara didorong oleh tingkat pertumbuhan 

ekonomi regional yang positif. 

Setiap negara berupaya untuk 

meningkatkan pembangunan ekonomi untuk 

mengurangi kemisikinan dan mengurangi 

tingkat pengangguran (Damanik dkk, 2018). 

Pertumbuhan ekonomi merupakan salah satu 

indikator pembangunan suatu negara. 

Secara agregat pertumbuhan ekonomi dilihat 

melalui pencapaian nilai total Produk 

Domestik Bruto (PDB) suatu negara (Rosa dan 

Sovita).  Ketimpangan yang besar dalam 

distribusi pendapatan disebut dengan 

(ketimpangan ekonomi) dan tingkat 

kemiskinan merupakan masalah yang sangat 

utama yang di alami banyak Negara terutama 

di Negara yang sedang berkembang dan 

Indonesia adlah salah satunya (Tulus, 2011). 

Jawa merupakan pusat dari perekonomian 

pemerintah, akan tetapi dalam situasi seperti 

ini tentunya banyak menimbulkan hal yang 

sangat menantang pembangunan selama 

ketimpangan itu disebabkan oleh adanya 

ketimpangan distribusi pendapatan. 
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Pada tahun 2019, DIY dengan indeks 

ketimpangan yang jauh lebih tinggi juga 

memiliki tingkat desentralisasi paling rendah 

dibandingkan dengan lima negara bagian 

lainnya (47%). Sebaliknya, lima negara bagian 

lain di Jawa lebih terdesentralisasi daripada 

DIY. DKI Jaarta merupakan provinsi yang 

persebarannya paling luas yaitu 67,95%, dan 

kemudian disusul oleh provinsi lainnya diatara 

lain yaitu provinsi Jawa Timur, Banten, Jawa 

Barat, serta Jawa Tengah yaitu dengan angka 

sebesar (66,75%), (66,11%), (64,25%), 

(61,55%).  

Pelaksanaan desentralisasi dan otonomi 

daerah ini digarapkan agar dapat mengurangi 

ketimpangan bagi daerahnya masing masing 

terutama di Pulau Jawa, dan juga tentunya 

akan memerlukan lebih banyak penelitian 

untuk melihat apakah hal yang dilakukan 

tersebut dapat memberikan dampak yang 

positif. Berdasarkan data yag telah 

ditunjukkan bahwasanya data tersebut 

memiliki tingkat indeks tertinggi di Provinsi 

DIY dan Provinsi DKI Jakarta, tingkat 

desentralisasi yang rendah dan PDRB 

perkapita di Pulau Jawa dan PDRB per kapita 

dibadingkan dengan pulau lainnya merupakan 

yang terendah.  

Tingginya indeks gini di wilayah Jawa 

dan beberapa tingkat pendapatan yang tidak 

merata ini menunjukkan bahwa malah yang di 

hadapi sangat mempengaruhi ketimpangan 

distribusi pendapatan yang ada di wilayah 

Jawa. Penyelidikan lebih lanjut diperlukan ke 

dalam bentuk hubungan ini. Aspek-aspek ini 

dapat menjadi tolak ukur pengambilan 

keputusan jika dapat membantu mengurangi 

ketimpangan dalam distribusi pendapatan. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini bertujuan untuk mengolah 

data menggunakan analisis data kuantitatif dan 

agar dapat mengetahui seberapa kuat pengaruh 

akan variabel bebas terhadap variabel terikat. 

Maka dari itu peneliti menggunakan metode 

regresi data yaitu dengan data panel. 

Kemudian untuk metode analisis pada 

penelitian ini adalah metode analisis data 

panel. Metode analisis data panel ini adalah 

gabungan antara data dari analisis time series 

dan juga data analisis cross-section. 

IG = β0 + β1 PE + β2 UMP + β3 TPT + 

β4 DDF + β5 IPM + µ 

Dimana: 

IG   =Indes Gini 

PE =PertumbuhanEkonomi 

UMP =Upah Minimum Provinsi 

TPT =Tingkat Pengangguran 

Terbuka 

DDF =Derajat 

DesentralisasiFiskal 

IPM =Indeks Pembangunan 

Manusia 

β0  =Konstanta 

β1 β2 β3 β4 β5 =Koefisienregresi 

µ =Variabelpengganggu 

Penelitian ini terdapat beberapa variabel 

terkait antara lain distribusi pendapatan atau 

biasa disebut indeks gini (Y), pertumbuhan 

ekonomi (X1), upah minimum provinsi (X2), 

tingkat pengangguran terbuka (X3), derajat 

desentralisasi fiskal (X4), serta indeks 

pembangunan manusia (X5). Sumber 

datadiakses melalui website resmi BPS tahun 

2014 hingga 2019 untuk enam provinsi di 

Pulau Jawa. 

 

 

HASIL PENELITIAN 

Deskripsi Data Penelitian 

Survey yang di lakukan pada penelitian 

ini menggunakan data sekunder yang di akses 

melalui internet yaitu di BPS, Bappenas, serta 

Bappeda, dan dijelaskan dengan mengadopsi 

literatur-literatur buku dan artikel jurnal 

ilmiah. Tujuan dalam penelitian ini ialah agar 

melihat seberapa besar pengaruh akan variabel 

pertumbuhan ekonomi, upah minimum 

provinsi, tingkat pengangguran terbuka, 

derajat desentralisasi fiskal, serta indeks 

pembangunan manusia. survei Ini tentang 

mencari tahu apa yang harus dilakukan. 

Artinya, distribusi pendapatan atau 

ketimpangan pendapatan. Dalam studi ini, 

para peneliti menggunakan enam provinsi di 

bagian Jawa dan data tahun 2014-2019. 
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Model Estimasi Common Effect 
Tabel 1. Hasil Model Common Effect 

Y Coef Std.Err. t 

X1 .0197652 .0109715 1.80 

X2 -.0502438 .0136327 -3.69 

X3 .0056812 .0018185 3.12 

X4 -.0161894 .0217093 -0.75 

X5 .0051003 .0010229 4.99 

_cons .6066789 .126547 4.79 

Sumber: Data Diolah 2021 

 

Model Estimasi Fixed Effect 
Tabel 2. Hasil Model Fixed Effect 

Y Coef Std.Err t 

X1 .0139336 .007758 1.80 

X2 -.0245453 .0186401 -1.32 

X3 .0028624 .0043081 0.66 

X4 -.0315544 .0179451 -1.76 

X5 .0037338 .0039381 -0.95 

_cons .9459631 .184844 5.12 

Sumber: Data Diolah 2021 

 

Pemilihan Model Regresi 

(Uji Chow) 
Tabel 3. Hasil Uji Chow 

Prob>F = 0.0031 

Sumber: Data diolah 2021 

 

Nilai probabilitas cross-effect 

menggunakan perhitungan Starter 14 

adalah 0,0031, yang kurang dari 5%, hasil 

penting untuk penerimaan Ho yang sukses 

dan penolakan H1. Oleh karena itu, hasil 

regresi menunjukkan bahwasanya model 

yang tepat yang akan digunakan untuk 

pengujian uji chow ini antara lain dalah 

ddengan menggunakan estimasi model 

fixed effect. 

 

Uji Hausman 
Tabel 4. Hasil Uji Hausman 

Prob>chi2 = 0.0205 

Sumber: data diolah 2021 

Nilai prob. Chi2 menggunakan 

perhitungan starta 14 adalah 0,0205 yang 

kurang dari 5%, sehingga menerima Ho 

dan tidak menerima H1. Oleh karena itu, 

pengujian uji hausman ini merupakan 

model terbaik yang dapat memperkirakan 

efek dari random effect model. 

 

 

 

 

 

 

Model Estimasi Random Effect 
Tabel 5. Hasil Regresi Random Effect 

Y Coef Std. Err. Z 

X1 .0197652 .0109715 1.80 

X2 -.0502438 .0136327 -3.69 

X3 .0056812 .0018185 3.12 

X4 -.0161894 .0217093 -0.75 

X5 .0051003 .0010229 4.99 

_cons 6066789 .126547 4.79 

DKIJKT -5.067391   

JABAR -1.627591   

JATENG .9758904   

DIY 1.399177   

JATIM 11.93567   

BANTEN 2.0331   

Sumber: Data diolah 2021 

Dari tabel model regresi random effect 

diatas, yang memperoleh hasil constanta 

Provinsi Pulau Jawa sebagai berikut: 

1. DKI Jakarta, memperoleh konstanta 

sebesar -5.067391. DKI Jakarta merupakan 

provinsi yang memperoleh konstanta 

terkecil apabila dibandingkan dengan 

Provinsi di Pulau Jawa lainnya. 

2. Jawa Barat, memperoleh konstanta sebesar 

-1.627591. Jawa Barat merupakan provinsi 

yang memperoleh konstanta terkecil kedua 

setelah Provinsi DKI Jakarta. 

3. Jawa Tengah, memperoleh konstanta 

sebesar .9758904. Jawa Tengah merupakan 

provinsi yang memperoleh konstanta 

terkecil ketiga setelah provinso DKI 

Jakarta dan Jawa Barat. 

4. Daerah Isrimewa Yogyakarta, memperoleh 

konstanta sebesar 1.399177. Daerah 

Istimewa Yogyakarta merupakan provinsi 

yang memperoleh konstanta terbesar ketiga 

setelah Provinsi Jawa Timur dan Banten. 

5. Jawa Timur, memperoleh konstata sebesar 

11.93567. Jawa Timur merupakan provini 

yang memperoleh konstanta terbesar 

apabila dibandingkan dengan Provinsi di 

Pulau Jawa lainnya. 

6. Banten, memperoleh konstanta sebesar 

2.0331. Banten merupakan provinsi yang 

memperoleh konstanta terbesar kedua 

setelah Provinsi Jawa Timur. 
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Pengujian Hipotesis 

Uji Determinan R2 

 
Tabel 6. Uji Determinan R2 

R square = 0.5378 

Sumber: Data diolah 2021 

Hasil dari uji determinan R2 dapat 

menunjukan bahwasannya variabel 

independennya sendiri berpengaruh sangat 

besar akan variabel dependennya. Yang mana 

variabel yang berpengaruh antara lain adalah 

variabel pertumbuhan ekonomi, upah 

minimum provinsi, tingkat pengangguran 

terbuka, derajat desentralisasi fiskal, serta 

indeks pembangunan manusia secara 

berbarengan mempengaruhi vareiabel 

mempengaruhi variabel terkaitnya.  

 

ketimpangan distribusi pendapatan 

mempunyai nilai sebesar 0,5378 (53,78%). 

Hal ini menandakan bahwasanya nilai 

0,4622% mampu menjelaskan variabel bebas 

dan sisanya yang akan dijelaskan oleh variabel 

lain diluar model dalam penelitian. 

 

Uji F 

F table: 

= (α, k-1, n-k) 

= (0,05, 5-1, 36-5) 

= (0,05, 4, 31) 

= 0,40 
Tabel 7. Hasil (Uji F) 

Number of obs = 36 R square = 0.5378 

F ( 5, 30) = 6.98 Adj R-squared = 4608 

Prob > F = 0,0002 Root MSE = .01828 

Sumber: Data diolah 2021 

Hasil dari pengujian dari hasil uji f 

diatas menandakan bahwasanya hasil ini 

menunjukan nilai f hitung sebsesar 6,98 dan 

nilai f tabel sebesar 0,40. Emnurut hipotsis 

yang telah saya jelaskan sebelumnya hal ini 

berari menolak H0 dan menerima H1. Yang 

mana artinya adalah variabel bebasnya 

memiliki pengaruh yang sangat tinggi 

terhadap variabel terkait. Maka dari itu dapat 

kita katakana bahwa variabel bebasnya 

berpengaruh terhadap variabel terkait secara 

bersamaan. 

 

 

 

 

 

Uji Aprioari 
Tabel 8. Hasil Uji Aprioari 

 

Variabel Hipotesis Hasil Kesimpulan 

Pertumbuhan

Ekonomi 

+ + Sesuai 

Upah 

Minimum 

Provinsi 

- - Sesuai 

Tingkat 

Pengangguran 

Terbuka 

+ + Sesuai 

DerajatDesent

ralisasiFiskal 

- - Sesuai 

Indeks 

Pembangunan 

Terbuka 

- + TidakSesuai 

Sumber: Data diolah 2021 

Hasil dari uji aprioari diatas 

mengatakan bahwa hanya 4 dari 5 variabel 

yang diteliti yang memenuhi hipotesis yang 

diajukan. Berdasarkan hipotesis yang 

diajukan, variabel pertumbuhan ekonomi 

berpengaruh positif. Berdasarkan hipotesis 

yang diajukan, variabel upah minimu provinsi 

yang memiliki pengaruh negative. Variabel 

tingkat pengangguran terbuka yang memiliki 

pengaruh positif yang berarti sesuai dengan 

hipotesis yang diajukan. Menurut hipotesis 

yang diajukan, fluktuasi tingkat desentralisasi 

memiliki efek negatif. Variabel indeks 

pembangunan manusia memiliki efek positif 

yang tidak sesuai dengan hipotesis yang 

diajukan. 

Uji Individu Uji t 

T tabel : 

= (α ; df) 

= 0,05 ; 36-5) 

= (0,05 ; 31) 

= 0,16 
Tabel 9. Hasil (Uji T) 

Sumber: Data diolah 2021 

Uji-t dilakukan agar dapat mengetahui 

rebilitas dari pertumbuhan ekonomi, upah 

minimum provinsi, tingkat pengangguran 

terbuka, diversifikasi fiskal, dan variabel 

indeks pembangunan manusia terkait, 

bagaimana ketimpangan distribusi pendapatan 

dari Jawa. Dimana pengaruh dari variabelnya 

Variabel t Hitung t Tabel Keterangan 

X1PE 1.80 0,16 Tidak Signifikan 

X2UMP -3.69 0,16 Signifikan 

X3TPT 3.12 0,16 Signifikan 

X4DDF -0.75 0,16 Tidak Signifikan 

X5IPM 4.99 0,16 Tidak Signifikan 
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yaitu variabel bebas terhadap variabel terkait 

antara lain: 

Dari hasil yang telah terera mengatakan 

bahwa perumbuhan ekonomi melakukan 

tingkat kesalahan senilai 0,082. Hasil tersebut 

lebih besar dari taraf signifikan yaitu 5%. 

Hasil riset saya ini mengatakan bahwa adanya 

hasil penelitian ini menolak hipotesis yang ada 

dalam penelitian, yang artiya bahwa variabel 

pertumbuhan ekonomi memiliki hubungan 

yang posutuf yang tidak ada pengaruhnya 

terhadap variabel ketimpangan distribusi 

pendapatan. Berdasarkan hasil yang telah 

dilakukan bahwasanya variabel upah 

minimum provinsi menghasilkan probabiltas 

senilai 0,001. Nilai ini menandakan bahwa 

taraf signifikan sebesar 5% menunjukan 

penelitian ni menerima hipotesis yang telah 

dilakukan dalam penelitian ini. Yang mana 

variabel upah minimum proivinsi berhibungan 

negative dan tidak ada pengaruhnya terhadap 

variabel ketimpangan distribusi pendapatan. 

Variabel upah minimum provinsi sendiri 

mempunyai nilai koefisien sebesar 0,0502438 

dengan nilai statistic sebesar 3,69. Jika nilai 

upah minimum provinsi turun Rp.1, 

ketimpangan pendapatan total berkurang 

0,0502438%. 

Pengaruh tingkat pengangguran terbuka 

terhadap ketimpangan distribusi pendapatan di 

pulau jawa. Berdasarkan dari hasil uji t dapat 

kita simpulkan bahwa tingkat pengangguran 

terbuka dapat memberikan probabilitas 

kesalahan sebesar 0,004. Hasil ini berada di 

bawah taraf signifikan yaitu 5%. Hasil ini 

menunjukkan penerimaan hipotesis yang 

dikemukakan oleh hasil penelitian ini. Dengan 

kata lain variabel pengangguran terbuka 

berpengaruh positif terhadap variabel 

ketimpangan pendapatan dalam hubungan 

yang positif. Koefisien regresi untuk tingkat 

pengangguran terbuka adalah 0,0056812 

dengan nilai statistik 3,12. Nilai tingkat 

pengangguran terbuka sebesar 1% 

meningkatkan ketimpangan total dalam 

distribusi pendapatan menjadi 0,0056812%. 

Berdasarkan hasil yang telah dilakukan 

bahwasanya tingkat desentralisasi fiskal 

menghasilkan tingkat kesalahan dengan 

probabilitas 0,462. Nilai ini lebih besar dari 

nilai taraf signifikan yaitu 5%. Hasil dari 

penelitian ini menunjukan bahwasanya 

menerima hipotesis yang diajikan. Dengan 

kata lain, fluktuasi tingkat diversifikasi fiskal 

berkorelasi negatif dengan variabel dari 

ketimpangan distribusi pendapatan. Pengaruh 

indeks pembangunan manusia terhadap 

ketimpangan distribusi pedapatan di pulau 

jawa 

 

PEMBAHASAN 

Berdasarkan penelitian yang telah 

dilakukan bahwasannya variabel pertumbuhan 

ekonomi tidak sebegitu berpengaruh terhadap 

variabel ketimpangan pendapatan, dan hasil 

yag telah diperoleh yaitu menolak hipotesis. 

Hasil penelitian ini mengatakan bahwa 

variabel pertumbuhan ekonomi tidak sebegitu 

berpengaruh terhadap ketimpangan distribusi 

pendapatan di pulau jawa. Berdasarkan hasil 

yang telah dilakukan pada penelitian ini 

bahwasanya variabel upah minimum provinsi 

mempunyai hibngan yang negative terhadap 

variabel ketimpangan distribusi pendapatan, 

dan hasil ini tidak dengan hipotesis. Variabel 

upah minimum provinsi memiliki nilai 

koefisien sebesar 0,050248. Yang mana ketika 

upah minimum provinsi naik sebesar Rp.1 

maka penurunan ketimpangannya sebesar 

0,0502438%. Hasil penelitian ini mengataka 

bahwa upah minimum provinsi berpengaruh 

terhadap ketimpangan distribusi pendapatan di 

pulau jawa. 

Berdasarkan hasil yang telah dilakukan 

dalam penelitian ini variabel tingkat 

pengangguran terbuka mempunyai hubungan 

yang positif dan berpengaruh dan signifikan 

terhadap variabel ketimpangan distribusi 

pendapatan. Hasil riset ini menerima hipotesis 
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yang diajukan. Variabel pengangguran 

terbuka memiliki nilai koefisien sebesar 

0,0056812. Artinya peningkatan 

pengangguran terbuka senilai 1% mampu 

meningkatkan ketimpangan distribusi 

pendapatan sebesar 0,0056812%. Maka riset 

ini mengatakan bahwasanya upsh minimum 

provinsi sebegitu berpengaruh terhadap 

ketimpangan distribusi pendapatan di pulau 

jawa. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

fluktuasi derajat persebaran keuangan tidak 

signifikan terhadap variabel ketimpangan 

distribusi pendapatan, hasil dari penelitian ini 

menerima hipotetsis dari penelitian ini. Hasil 

penelitian ini mengatakan bahwa variabel 

derajat desentralisasi fiskal tidak sebegitu ada 

pengaruhnya terhadap ketimpanagn distribusi 

pendapatan di pulau jawa. 

Analisis pengaruh indeks pembangunan 

manusia terhadap ketimpangan distribusi 

pendapatan 

Berdasarkan nilai dari table uji t varibel 

indeks pembangunan manusia tidak penting 

untuk variabel ketimpangan pendapatan, hasil 

penelitian saya menerima hipotesis yang 

diajukan. Hasil penelitian ini mengatakan 

indeks pembangunan manusia tidak penting 

bagi ketimpangan pendapatan di Jawa. 

 

KESIMPULAN 

Dari hasil penelitian diatas adalah: 

1. Variabel pertumbuhan ekonomi 

berpengaruh positif dan dapat diabaikan 

terhadap variabel ketimpangan 

pendapatan. Hasil penelitian ini menolak 

hipotesis yang diajukan. Hasil penelitian 

ini menunjukkan bahwa pertumbuhan 

ekonomi tidak penting bagi ketimpangan 

pendapatan di Pulau Jawa.  

2. Variabel upah minimum provinsi 

berpengaruh signifikan terhadap variabel 

ketimpangan pendapatan dalam hubungan 

kekayaan. Hasilnya konsisten dengan 

hipotesis yang diajukan. Variabel upah 

minimum negara memiliki nilai koefisien 

sebesar 0,0502438. Ini adalah upah 

minimum negara sebesar Rp 1 Artinya 

terjadi peningkatan 1 dan penurunan 

ketimpangan pendapatan sebesar 

0,0502438%. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa upah minimum 

negara berpengaruh negatif terhadap 

ketimpangan pendapatan di Jawa. 

3. Variabel tingkat pengangguran terbuka 

berpengaruh positif terhadap variabel 

ketimpangan pendapatan dalam hubungan 

yang positif. Hasil penelitian ini menerima 

hipotesis yang diajukan. Nilai koefisien 

untuk variabel Tingkat Pengangguran 

Terbuka adalah 0,0056812. Ini berarti 

bahwa untuk setiap kenaikan 1% 

pengangguran yang dinyatakan, 

ketimpangan pendapatan meningkat 

sebesar 0,0056812%. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa upah minimum 

nasional berpengaruh positif signifikan 

terhadap ketimpangan pendapatan di Jawa.  

4. Tingkat variabel desentralisasi fiskal tidak 

memperhatikan variabel ketimpangan 

pendapatan, dan hasil penelitian ini 

mengakomodasi hipotesis yang diajukan. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 

derajat desentralisasi fiskal variabel 

ketimpangan pendapatan tidak penting. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 

tingkat diversifikasi fiskal tidak 

berpengaruh terhadap ketimpangan 

pendapatan di Jawa. 

5. Variabel indeks pembangunan manusia 

tidak penting untuk variabel ketimpangan 

pendapatan. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa Indeks Pembangunan 

Manusia tidak penting bagi ketimpangan 

pendapatan di Pulau Jawa. 

 

SARAN 

Berdasarkan riset yang telah dilakukan,  

rekomendasi yang disampaikan kepada 

pemangku kepentingan sebagai berikut: 

1. Tingkat Penganguran Terbuka atau sering 

disingkat dengan (disingkat dengan (TPT) 

dan Indeks Pembangunan Manusia atau 

serin disingkat dengan (IPM) maka 

berkorelasi secara signifikan terhaadap 

ketimpangan di Pulau Jawa dari tahun 2014 

hingga 2019. Oleh karena itu, peran Java 

sangat dibutuhkan untuk lebih 

meningkatkan kualitas. Dari sumber daya 
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manusia. Adanya kebijakan yang bertujuan 

menjembatani kesenjangan antara 

pendapatan tinggi dan rendah untuk 

mengatasi kualitas sumber daya dan 

ketimpangan pendapatan. Pekerjaan juga 

harus diciptakan untuk mencegah 

terulangnya pengangguran. 

2. Pemerintah harus berperan dalam 

pengambilan keputusan atau 

pembuatan kebijakan dengan 

pandangan yang lebih komprehensif 

tentang dampak keseluruhan terhadap 

masyarakat. Pastikan tidak ada jarak 

antar kelompok masyarakat. 
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ABSTRACT 
 

This study aims to analyze cost control in a case study private university at the Islamic 

University of Madura. This study uses a qualitative method, a case study approach, and data 

collection techniques through observation, interviews, and documentation. The study results 

indicate that implementing cost control by the Islamic University of Madura is quite good, namely 

by implementing a budget system, where the budget is a benchmark for the performance of 

activities to be carried out in the future. Furthermore, standard costs in carrying out UIM activities 

already have legal fees prepared previously. And also the implementation of a system of 

accountability for use, namely the text of the disbursement of funds permanently, 75% of the first 

stage, 25% when carrying out responsibility (LPJ). And the last is an internal audit which is carried 

out regularly by the Internal Supervisory Agency (LPI), which aims to ensure the conformity of the 

performance of the Islamic University of Madura with the regulations that have been set. 

Keywords : cost; control; Madura Islamic University 
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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengendalian biaya pada perguruan tinggi 

swasta studi kasus pada Universitas Islam Madura. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif, 

dengan pendekatan studi kasus, dengan teknik pengumpulan data melalui observasi, wawancara 

dan dokumentsi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan pengendalian biaya oleh 

Universitas Islam Madura sudah cukup baik, yakni dengan menerapkan sistem anggaran, dimana 

anggaran tersebut sebagai patokan pelaksanaan kegiatan yang akan dilaksanakan pada masa yang 

akan datang. Selanjutnya biaya standar, dalam melaksanakan kegiatan UIM sudah mempunyai 

standar biaya yang sudah disusun sebelumnya. Dan juga penerapan sistem pertanggungjawaban 

atas penggunaan, yakni teksin pencairan dana secara bertahan 75% tahap pertama 25% ketika 

melakukan pertanggungjawaban (LPJ). Dan yang terakhir adalah audit inernal yang dilakukan 

secara berkala oleh Lembaga Pengawas Internal (LPI) yang tujuan untuk menjamin kesesuaian 

kinerja Universitas Islam Madura dengan peraturan yang sudah ditetapkan. 

Kata Kunci   : biaya; pengendalian; Universitas Islam Madura  
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PENDAHULUAN 

Perguruan tinggi merupaka sebuah 

organisasi yang bergerak dibidang 

pendidikan. Perguruan tinggi juga 

mempunyai peran yang sangat besar untuk 

mencerdaskan anak bangsa, yakni dengan 

cara mengasah kemampuan mereka dalam 

ilmu pengetahuan serta teknologi. Oleh sebab 

itu seharusnya perguruan tinggi menjadi salah 

satu saran auntuk melahirkan anak bangsa, 

yang mempunyai potensi untuk memajukan 

bangsa. Secara umum perguruan tinggi bisa 

dikelompokkan menjadi 2 (dua), pertama 

perguruan tinggi negeri dimana, dana beserta 

pengelolaannya dilakukan oleh pemerintah. 

Ke dua perguruan tinggi swasta, dimana 

sumber dana dan pengelolaannya dilakukan 

oleh swasta. Berbeda dengan perguruan 

tinggi negeri, yang mungkin merasa tidak 

terlalu membutuhkan terhadap biaya-biaya 

mereka, karena sudah ada jaminan sumber 

keuangan atau pendanaan dalam kegiatan-

kegiatan yang akan dilaksanakan diperguruan 

tinggi negeri tersebut, yakni dari dana 

anggaran pemerintah. Perguruan tinggi 

swasta yang rata-rata sumber pendanaannya 

mengandalkan pemasukan dari biaya kuliah 

yang dibayarkan oleh mahasiswa. Efisensi 

dalam pengelolaan keuangan merupakan 

salah satu hal yang sangat diperhatikan, tetap 

memberikan pelayan yang optimal kepada 

mahasiswa meski harus mengelola keuangan 

mereka dengan seefisien dan seekonomis 

mungkin. 

Kinerja sebuah perguruan tinggi, baik 

dari akademik maupun dari non akademik 

sangat dipengaruhi oleh perencanaan, 

penganggaran dan juga pelaporan keuangan. 

Dalam sebuah perguruan tinggi sangat 

penting untuk memiliki pemahaman tentang 

biaya, supaya dapat menunjukkan tranpransi 

dalam pengelolaan keuangan khususnya 

besaran biaya yang dikeluarkan. (Lestari, 

Permana., 2017) yang dialih bahasakan oleh 

(Darma et al., 2019), menggolongkan biaya 

menjadi dua (2) golongan; pertama biaya 

langsung, yakni biaya yang secara langsung 

dapat telusuri ke sesuatu yang dibiayai. 

Kedua, biaya tidak langsung, yakni biaya 

yang secara tidak langsung berhubungan 

dengan objek yang dibiayai. Besaran biaya 

yang dikeluarkan oleh sebuah perguruan 

tinggi seharusnya di analisis dengan sangat 

baik, utamanya apabila dikaitkan dengan 

kualitas pelayanan yang diberikan terhadap 

mahasiswa maupun pihak-pihak yang lain 

yang ada dilingkungan perguruan tinggi. 

Seringkali Perguruan Tinggi hanya 

melakukan perkiraan biaya tanpa 

menggunakan perhitungan yang akurat, 

sehingga informasi biaya yang dihasilkan 

menjadi terdistorsi. Hal ini mengakibatkan 

kesalahan dalam penentuan biaya dan 

pembuatan keputusan, perencanaan dan 

pengendalian. Tidak adanya metode yang 

terstruktur, sangat berpengaruh pada 

pendapatan pada Perguruan Tinggi. Tidak 

jarang Perguruan Tinggi malah mengalami 

kekurangan modal. Purnamawati et al.,(2018) 

yang dialih bahasakan oleh (Samadhinata & 

Purnamawati, 2020), Sebagai upaya 

mencapai tujuannya, perusahaan atau sebuah 

entitas wajib menyusun sebuah strategi yang 

efektif dan efisien. Dan entitas tersebut juga 

berwenang dalam mengendalikan segala 

aktivitas entitas yang berjalan dengan 

bijaksana seperti membuat laporan 

pertanggungjawaban pada setiap akhir 

kegiatan. Upaya pengendalian perlu 

dilakukan untuk meminimalisir biaya agar 

tidak menjadi boros dan terjadi sebuah 

penyelewengan. Revee (2009) dalam (Palupi, 

2015), menyatakan bahwa: salah satu cara 

dalam mewujudkan tujuan sebuah organisasi 

adalah dengan menerapkan sistem 

pengendalian internal, dimana sistem 

pengendalian tersebut mencalup; struktur 

organisasi, standar yang diterapkan guna 

menjaga kekayaan organisasi, keteltian dalam 

pengecekan, data akuntansi yang dapat 

diandalkan serta kebijakan yang dikeluarkan 

oleh manajemen dipatuhi dan tentunya 

mendorong terhadap terciptanya efisensi 

dalam organisasi tersebut. Oleh sebab itu 

penulis mencoba untuk mengeembangkan 

masalah dalam penelitian ini terkait 

bagaimana sistem pengendalian biaya yang 

ada dalam perguruan tinggi swasta studi 

kasus pada Universitas Islam Madura (UIM). 
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METODE PENELITIAN  

Pendekatan penelitian yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah metode kualitatif, 

Creswell (2015) (Shoimah et al., 

2021)penelitian kualitatif adalah metode yang 

dipergunakan untuk mengesplorasi dan 

memahami fenomena yang terjadi di 

sejumlah individu atau sekolompok orang. 

Dengan fokus penelitian pada pengendalian 

biaya pada Universitas Islam Madura. Jenis 

data yang di pergunakan dalam penelitian ini 

adalah data primer dan data sekunder, yakni 

peraturan, SOP ataupun yang lainnya yang 

berkaitan dengan pengendalian biaya. 

Pengumpulan data dilakukan dengan teknik 

observasi, wawancara dan dokumentasi. 

Adapun informan dalam penelitian ini berasal 

dari unsur pimpinan, yakni WR II selaku 

pimpinan yang berwenang untuk keuangan 

dan unsur pelaksana teknis, yakni bagian 

keuangan dan akuntansi.

 

HASIL PENELITIAN  

TABEL 1. Pengelolaan Keuangan Universitas Islam Madura 

NO JENIS KEGIATAN PENGENDALIAN DAN 

TEMBUSAN 

KETERANGAN 

1 Anggaran  Bagian Keuangan/Tim Anggaran • Rekapitulasi 

• Pengureksian kesuaian dengan STAR 

 Pelaksana:  

Biro AUK 

Rektor/Wakil Rektor II • Evaluasi 

• Pengesahan 

 Unit kerja dilingkungan 

UIM 

Yayasan • Evaluasi 

• Pengesahan 

 LPI Lembaga Pengawas Internal 

(LPI) 
• Tembusan 

• Audit Berkala 

2 Pencairan Dana Kegiatan 

 

Pelaksana: 

Biro AUK 

Biro AUK • Pengoreksian 

• Penyusunan dan Permohonan anggaran 

• Penyusunan laporan keuangan 

 Bendahara 

Unit kerja dilingkungan 

UIM 

Rektor/Wakil Rektor II • Evaluasi  

• Pengesahan  

 LPI Bendahara • Tembusan  

• Pencairan 

  Lembaga Pengawas Internal 

(LPI) 
• Tembusan 

• Audit berkala 

3 Pengadaan  Biro AUK • Rekapitulasi 

• Penyusunan dan permohonan anggaran 

• Pengadaan 

• Pelaporan 

  Rektor/Wakil Rektor II • Evaluasi 

• Pengesahan 

  Bendahara • Tembusan 

• Pencairan 

  Lembaga Pengawas Internal 

(LPI) 
• Tembusan 

• Audit berkala 

4 Laporan 

pertanggungjawaban 

Biro AUK • Pengoreksian 

• Penyusunan Laporan 

• Pengesahan 

  Bendahara • Tembusan 

• Pencairan 

  Lembaga Pengawas Internal 

(LPI) 
• Tembusan 

• Audit Berkala 
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PEMBAHASAN 
 

Universitas Islam Madura (UIM), 

adalah salah satu perguruan tinggi swasta 

yang berada dimadura, tepatnya di Kabupaten 

Pamekasan.Universitas Islam Madura (UIM) 

berada di bawah naungan Yayasan 

Universitas Islam Madura (YUNISMA), 

dimana semua proses pengelolaan keuangan 

dan non keuangan tetap menunngu 

persetujuan dari yayasan.Biaya adalah 

sesuatu yang dikorbankan oleh seseorang 

atau sekelompok orang demi mendapatkan 

barang ataupun jasa yang bermanfaat baginya 

baik dimasa sekarang ataupun dimasa yang 

akan datang. Menurut (Mulyadi, 2014) dalam 

(Elmi & Shinta, 2019)biaya merupakan 

pengurbanan sumber ekonomi, yang ukur 

dalam satuan mata uang, yang telah terjadi 

atau yang kemungkinan akan terjadi untuk 

mencapai tujuan tertentu. (Irpan, 2019) yang 

dialih basakan oleh (Samadhinata & 

Purnamawati, 2020), biaya merupakan 

sejumlah pengorbanan yang dalam bentuk 

kas ataupu setara kas untuk mendapatkan 

barang atau jasa yang dapat dimanfaatkan 

atau akan memberikan keuntungan dimasa 

yang akan datang. 

Biaya pada Perguruan Tinggi 

Dalam dunia pendidikan perguruan 

tinggi, biaya memiliki cakupan yang cukup 

luas, yakni setiap pengeluaran yang 

berhubungan dengan penyelenggaraan 

pendidikan, baik pengeluaran tersebut berupa 

uang maupun berupa jasa. Yang dimaksud 

biaya penyelenggaran pendidikan 

sebagaimana yang dijelaskan dalam 

Peraturan Pemerintah Republik Indonesia no 

48 tahun 2008, tentang pendanaan 

pendidikan; Pertama biaya investasi baik 

berupa investasi lahan pendidikan maupun 

bukan berupa investasi lahan pendidikan, 

seperti; a) biaya untuk pengadaan sarana 

prasarana b) biaya untuk pengembangan 

sumberdaya manusia.Kedua biaya operasi, 

seperti; a) gaji dan tunjangan yang melekat 

pada tenaga pendidik dan tenaga 

kependidikan, b) biaya peralatan dan bahan 

habis pakai, c) biaya diluar pendidikan tapi 

berpengaruh terhadap keberlangsungan 

penyelenggaraan pendidikan seperti; listrik, 

air, telekomunikasi dan perawatan sarana 

prasarana dan lain sebagainya. (Tilaar, 2003) 

dalam (Ahmad, 2018) menjelaskan bahwa 

ketersediaan dana yang besar untuk 

pendidikan akan menunjang terhadap 

tersedianya sarana dan prasarana pendidikan 

yang memadai, baik dana tersebut bersal dari 

APBN ataupun persentase. 

Pengendalian Biaya  

Pada umumnya pengendalian biaya 

dilakukan untuk meminimalisir atau 

mencegah suatu aktivitas yang mengarah 

terhadap penyimpangan terhadap suatu tujuan 

yang telah ditetapkan.Mardiasmo (2002) 

yang dialihbahasakan oleh (Anik, 

2013)pengendalian biaya adalah serangkaian 

kegiatan evaluasi dan monitoring yang 

dilakukan secara berkelanjutan dalam 

realisasi biaya dibandingkan dengan 

anggaran biaya yang telah ditetapkan. 

(Mulyadi, 2015), menggolongkan 

pengendalian biaya menjadi 2 (dua) 

golongan, yakni pertama sistem biaya 

taksiran yang kedua sistem biaya standar.  

(Lestari et al., 2019)Pengendalian 

biaya adalah tindakan yang dilakukan untuk 

menggerakkan aktivitas agar 

tidakmenyimpang dengan tujuan yang telah 

di tetapkan sebelumnya. Pengendalian biaya 

inidapat dilakukan melalui anggaran biaya 

secara kontinyu diadakan pengawasan secara 

analisisterhadap penyimpangan yang terjadi 

sehingga dapat diketahui penyebab terjadinya 

penyimpangan atas selisih tersebut, kemudian 

dilakukan tindak lanjut agar kerugian 

menjadi relatif kecil. Fadjar (2008) yang 

selanjutnya dialihabahasakan (Lestari et al., 

2019) menyatakan Kegunaan anggaran yang 

pokok adalah sebagai alat pedoman kerja, 

sebagai alat pengkoordinasian, serta sebagai 

alat pengawasankerja, bilamana 

dibandingkan dengan fungsi-fungsi 

manajemen tersebut, nampaklah bahwa 

budget mempunyai kaitan yang sangat erat 

dengan manajemen, khususnya yang 

berhubungan dengan penyusunan rencana 

(planning), pengkoordinasian (Coordinating), 

dan pengendalian (Controling) Ada beberapa 

sistem pengendalian yang sudah diterapak 

oleh Universitas Islam Madura, berikut kami 

paparkan beberapa sistem pengendalian biaya 

yang sudah diterapkan oleh Universitas Islam 

Madura: 
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Gambar 1. 

Tahapan Pengendalian Biaya Universitas Islam Madura 

 

Anggaran  

Anggaran merupakan rencana kegiatan 

yang akan dilaksanakan pada kurun waktu 

tertentu. Anggun (2013) dalam(Lestari et al., 

2019), penyusunan anggaran yang 

disesuaikan dengan manajemen dalam sebuah 

organisasi dapat menunjang terhadap 

efektifnya pengendalian biaya. Anggaran 

dapat difungsikan sebagai alat perencanaan 

dan juga bisa sebagai alat pengendalian 

dalam sebuah organisasi. Anggaran pada 

Universitas Islam Madura (UIM) ada 2 (dua) 

jenis; pertama anggaran tahunan, pada akhir 

tahun (bulan agustus atau september) UIM 

mengadakan rapat kerja untuk membahas 

rencana kegiatan yang akan dilaksanakan 

pada tahun berikutnya, yang diikuti oleh 

perwakilan dari masing-masing 

fakultas/lembaga dan unit kerja yang ada 

dilingkungan UIM, tujuannya untuk sama-

sama berperan aktif dalam penyusunan 

anggaran. Proses penyusunan anggaran 

merupakan usulan kegiatan dari 

fakultas/lembaga dan unit kerja yang ada 

dilingkungan UIM dengan tetap 

mempertimbangkan efektifitas biaya yang 

akan dikeluarkan. Kedua adalah anggaran 

bulanan, proses penyusunannya tidak jauh 

berbeda dengan anggaran tahun yakni 

memuat anggaran rutin dan anggaran atas 

kegiatan yang akan dilaksanakan oleh 

fakultas/lembaga dan unit kerja pada bulan 

tersebut. Dan kedua anggaran tersebut harus 

mendapat pengesahan dari Rektor dan 

Yayasan. 

 

 

 

 

Biaya Standar 

Biaya standar merupakan satuan biaya 

yang telah disusun sebelumnya berdasarkan 

pengalaman masa sebelumnya.(Fadilah & 

Lubis, 2020), Biaya standar ialah biaya yang 

telah diramalkan sebelumnya oleh pemilik 

usaha yang tujuannya menentukan batas 

pengeluaran biaya, sehingga tidak terjadi 

pengembungan biaya pada saat realisasi, 

yang menyebabkan tidak sesuai dengan biaya 

yang telah di anggarkan. (Ashif et al., 2020) 

dalam penelitiannya yang berjudul Analisis 

penerapan biaya standar terhadap 

pengendalian biaya produksi pada PG 

Poerwodadie, menyatakan bahwa biaya 

produksi standar merupakan salah satu cara 

dalam pengendalian biaya produksi, 

penyusunan biaya standar pada PG 

Poerwodadie berdasarkan anggaran dan 

anggaran serta catatan yang di analisis dalam 

produksi yang terjadi dimasa lalu. Universitas 

Islam Madura sudah menyusun biasa standar, 

berdasarkan data dan informasi biaya yang 

dikeluarkan ditahun-tahun sebelumnya yang 

diberi nama STAR (Satuan Tarif). Dengan 

adanya standar biaya tersebut para pengelola 

UIM mempunyai patokan besaran biaya yang 

semestinya dikelola atau 

dikeluarkan.(Mulyadi, 2015)menjelaskan, 

manfaat sistem biaya standar pihak 

manajemen mempunyai pedoman berapa 

biaya yang harus dikeluarkan untuk 

membiayai suatu kegiatan, dan 

memungkinkan bagi pihak manajemen untuk 

melakukan pengefektifan biaya. 

(Ayuningtyas, 2019) dalam penelitiannya 

yang berjudul Evaluasi penerapan biaya 

standar sebagai alat perencanaan 

pengendalian biaya produksi pada harian 

manado, menjelaskan, bahwa: biaya standar 

memberikan manfaat pada perusahaan 

sebagai alat perencanaan dan pengendalian 

biaya produksi serta dalam mengukur 

efisiensi dan pengendalian biaya produksi. 
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Gambar 2. 

STAR Universitas Islam Madura 

 

Pertangungjawaban  

Pertanggungjawaban merupakan salah 

satu sistem yang diterapkan oleh Universiats 

Islam Madura dalam pengendalian biaya. 

Dalam setiap pengunaan dana diwajibkan 

melakukan pertanggungjawaban atas dana 

yang telah dikelola dan pencairannya pun 

tidak langsung 100% akan tetapi bertahap, 

sesuai dengan SOP pencairan dana di 

Universitas Islam Madura, teknik pencairan 

dana kegiatan dibagi 2 tahap: yakni 75% 

pada pencairan tahap pertama dan 25% ketika 

melakukan pertanggungjawaban. (Cikiana et 

al., n.d.) melakukan penelitian tentang 

analisis penerapan akuntansi 

pertanggungjawaban sebagai pengendalian 

biaya pada UD. Basmalah Jarit Candipuro 

Lumajang, yang hasil penelitiannya 

menyatakan pettanggungjawaban atas 

penggunaan anggaran dijadikan alat sebagai 

pengendalian biaya. Hal tersebut senada 

dengan penelitian yang dilakukan 

(Samadhinata & Purnamawati, 2020) tentang 

analisis pengendalian biaya produksi pada 

perusahaan manufaktur melalui penerapan 

akuntansi pertanggungjawaban, yang 

menyatakan bahwa penerapan akunatsni 

pertanggungjawaban sangat berperan 

terhadap lancarnya kegiatan dalam 

perusahaan, karena adanya pengawasan, 

pelaporan, pengawasan serta evaluasi, 

sehingga perusahaan mendapatkan informasi 

yang bisa dijadikan acuan untuk pengambilan 

keputusan. 

Audit Internal 

Pada dasarnya audit internal sangat 

berperan terhadap kinerja Universitas, 

(Widyaningsih, 2010), dalam penelitiannya 

yang berjudul pengaruh audit internal 

terhadap efektivitas pengendalian intern 

biaya produksi, menyatakan bahwa audit 

internal sangat berpengaruh terhadap 

efektivitas pengendalian biaya produksi, dan 

faktor lain yang juga berpengaruh terhadap 

efektivitas pengendalian biaya adalah sistem 

informasi akuntansi dan sistem informasi 

manajemen serta anggaran biaya produksi. 

Audit internal dilakukan secara berkala oleh 

Universitas Islam Madura, yang tujuannya 

untuk mengontrol kinerja dan kesesuaian 

pengelolaan biaya terhadap aturan yang telah 

ditetapkan. Audit internal dilakukan oleh 

Lembaga Pengawas Internal (LPI) dua kali 

dalam satu tahun yakni pada bulan juni dan 
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desember, dan hasil audit disampaikan 

kepada pimpinan universitas. Menurut 

(Vijayakumar&Nagaraja., 2012) dalam 

(Adechandra et al., 2017), menyatakan audit 

internal merupakan alat yang sangat sering 

dipergunakan untuk pengendalian risiko 

dalam beberapa lembaga publik. Dan 

dijelaskan lebih lanjut bahwa audit internal 

adalah alat yang efektif untuk mengendalian 

risiko operasional, hukum, finansial serta 

peraturan. 

 

SIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah 

dipaparkan, maka peneliti dapat menarik 

kesimpulan bahwa: penerapan pengendalian 

biaya oleh Universitas Islam Madura sudah 

cukup baik, yakni dengan menerapkan sistem 

anggaran, dimana anggaran tersebut sebagai 

patokan pelaksanaan kegiatan yang akan 

dilaksanakan pada masa yang akan datang. 

Selanjutnya biaya standar, dalam 

melaksanakan kegiatan UIM sudah 

mempunyai standar biaya yang sudah disusun 

sebelumnya. Dan juga penerapan sistem 

pertanggungjawaban atas penggunaan, yakni 

teksin pencairan dana secara bertahap 75% 

tahap pertama, 25% ketika melakukan 

pertanggungjawaban (LPJ). Dan yang 

terakhir adalah audit inernal yang dilakukan 

secara berkala oleh Lembaga Pengawas 

Internal (LPI) yang tujuan untuk menjamin 

kesesuaian kinerja Universitas Islam Madura 

dengan peraturan yang sudah ditetapkan. 
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ABSTRACT 
 

The Covid-19 pandemic impacts sales of lurik cloth in Mlese Village, Cawas, Klaten, 

which continues to decline due to people isolating themselves at home. This study aims to analyze 

the influence of digital marketing on marketing performance through competitive advantage. This 

research is survey research. The research population was 160 Lurik Weaving UKM artisans in 

Mlese Village, Cawas, Klaten. Collecting data using a questionnaire. Sampling technique with 

purposive sampling method, namely Lurik Weaving UKM who know online marketing and run 

their business for more than 5 years. The sample is 62 respondents. Validity testing uses 

Confirmatory Factor Analysis (CFA), and Cronbach's Alpha for reliability testing. Data analysis 

using Structural Equation Model (SEM) with Partial Least Squares (PLS). This study indicates that 

digital marketing affects competitive advantage, digital marketing has an effect on marketing 

performance, competitive advantage has no impact on marketing performance, and digital 

marketing does not mediate marketing performance on competitive advantage. The practical 

implication of this research is that it can contribute ideas for the artisans of Lurik Weaving SMEs in 

Mlese Village, Cawas, Klaten to continuously improve marketing performance by using digital 

marketing to achieve a competitive advantage in the market share. 

Keywords : Digital Marketing; Marketing Performance; Competitive Advantage   
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ABSTRAK 

Pandemi Covid-19 berdampak terhadap penjualan kain lurik yang ada di Desa Mlese, 

Cawas, Klaten yang terus menurun dikarenakan masyarakat mengisolasi diri dirumah. Penelitian 

ini bertujuan menganalisis pengaruh digital marketing terhadap kinerja pemasaran melalui 

keunggulan bersaing. Penelitian ini adalah penelitian survei. Populasi penelitian adalah 160 

Pengrajin UKM Tenun Lurik di Desa Mlese, Cawas, Klaten. Pengumpulan data menggunakan 

kuesioner. Teknik sampling dengan metode purposive sampling, yaitu UKM Tenun Lurik yang 

mengetahui pemasaran online dan menjalankan lama usahanya lebih dari 5 tahun. Sampel sebanyak 

62 responden. Pengujian validitas menggunakan Confirmatory Factor Analysis (CFA), dan 

Cronbach’s Alpha untuk pengujian reliabilitas. Analisis data menggunakan Structural Equation 

Model (SEM) dengan Partial Least Squares (PLS). Hasil penelitian ini menunjukkan digital 

marketing berpengaruh terhadap keunggulan bersaing, digital marketing berpengaruh terhadap 

kinerja pemasaran, keunggulan bersaing tidak berpengaruh terhadap kinerja pemasaran, dan digital 

marketing tidak memediasi kinerja pemasaran terhadap keunggulan bersaing. Implikasi praktis 

penelitian ini dapat memberikan sumbangan pemikiran bagi pengrajin UKM Tenun Lurik di Desa 
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Mlese, Cawas, Klaten agar senantiasa meningkatkan kinerja pemasaran dengan menggunakan 

digital marketing guna mencapai keunggulan bersaing dipangsa pasar. 

Kata Kunci   : Digital Marketing; Kinerja Pemasaran; Keunggulan Bersaing  
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PENDAHULUAN 

Di masa kini perkembangan teknologi 

berkembang begitu pesat. Era industri 4.0 

yang juga disebut sebagai era digital telah 

dimulai sejak tahun 2011, dimana pada era 

disruptive technology ini ukuran industri 

tidak menjadi jaminan justru kecepatan 

industri yang menjadi kunci utama dalam 

proses operasional. Revolusi industri 4.0 

berasal dari sebuah proyek yang diprakarsai 

oleh pemerintah Jerman untuk 

mempromosikan komputerisasi manufaktur 

(Yahya, 2018: 2). Pendekatan pemasaran baru 

yaitu digital marketing, dapat membantu 

pemasar dalam mengantisipasi serta 

mengelola dampak dari disruptive 

technology, khususnya bagi UKM (Usaha 

Kecil Menengah) Tenun Lurik yang memiliki 

pangsa pasar spesifik. Teknologi dapat 

membantu pemasaran produk menjadi lebih 

bervariasi tidak hanya secara langsung tetapi 

pemasaran saat ini dapat dilakukan secara 

online.  

Kondisi kegiatan usaha di Indonesia 

pada saat ini kurang menguntungkan 

dikarenakan adanya pandemi covid-19 yang 

mengharuskan seluruh masyarakat 

mengisolasi diri dan melakukan segala 

kegiatan dari rumah. Kondisi seperti itu 

berdampak terhadap UKM (Usaha Kecil 

Menengah) yang ada di Indonesia. Para 

pelaku usaha di bidang UKM juga melakukan 

segala cara agar bisnisnya tetap berjalan dan 

tetap stabil. Para pengrajin UKM Tenun 

Lurik telah mendapatkan pendampingan dan 

pengenalan tentang informasi teknologi 

pemasaran melalui digital marketing sehingga 

dalam hal ini memberikan manfaat pengrajin 

UKM Tenun Lurik dalam memasarkan 

produknya. Digital marketing pada industri 

UKM (Usaha Kecil Menengah) memiliki 

peran yang cukup penting dalam 

meningkatkan kinerja pemasaran, karena 

digital marketing dapat mempermudah 

mengenalkan dan menawarkan produk kain 

tenun lurik pada konsumen. Pemasaran 

digital dapat mempermudah mengembangkan 

merek sebuah bisnis dan mempermudah 

memastikan pertumbuhan bisnis (Pradhan et 

al, 2018: 14). Digital marketing lebih 

memberikan informasi dan juga memberikan 

peluang pada UKM untuk memasarkan 

produknya yang dirasa dapat menarik serta 

dapat membangkitkan emosi dan perasaan 

yang akan berdampak positif pada 

pemasaran, khususnya pada penjualan. 

Pangsa pasar yang semakin ketat menjadikan 

UKM Tenun Lurik menghadapi situasi yang 

semakin sulit dalam membedakan diri dengan 

pesaing. Teknis yang digunakan UKM Tenun 

Lurik dalam menghadapi pasar yang semakin 

besar masih kurang, hal tersebut 

mengharuskan UKM Tenun Lurik untuk 

bersaing dan membangun pangsa pasar. 

Fashion menjadi produk favorit 

konsumen di e-commerce seluruh Indonesia 

dan banyak diminati oleh konsumen. Salah 

satu produk fashion yang diminati saat ini 

yaitu kain tenun lurik. Beragam model kain 

lurik mulai dari Kain Lurik Corak Kluwung, 

Kain Lurik Corak Lompatan, Kain Lurik 

Corak Tuluh Watu, Kain Lurik Corak 

Tumbar Pecah, Kain Lurik Corak Telupat, 

Kain Lurik Corak Sapit Urang yang saat ini 

banyak diburu konsumen. Seiring dengan 

perkembangan industri kain lurik yang terus 

berkembang banyak UKM yang bermunculan 
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untuk menjual produk kain lurik. Melihat 

kebutuhan akan penggunaan kain lurik yang 

masih cukup digemari untuk kepentingan 

fashion, maka persaingan antar UKM tidak 

dapat dihindarkan. Desa Mlese Kecamatan 

Cawas Kabupaten Klaten merupakan sentra 

UKM kain tenun lurik yang berada di Daerah 

Kabupaten Klaten, terdapat cukup banyak 

UKM yang setiap harinya memproduksi 

produk kain tenun lurik dengan berbagai 

model dan warna. 

Menurut Pradhan, Nigam dan Tiari 

(2018) keunggulan bersaing merupakan 

jantung kinerja pemasaran untuk menghadapi 

persaingan dan meununjukkan kemampuan 

untuk memformulasikan strategi yang 

menempatkan pada suatu posisi yang 

menguntungkan berkaitan dengan para 

pesaing. Keunggulan bersaing pada dasarnya 

tumbuh dari nilai-nilai atau manfaat yang 

diciptakan oleh UKM bagi konsumennya. 

Umumnya konsumen lebih memilih membeli 

produk yang memiliki nilai lebih dari yang 

diinginkan atau diharapkan. Intensitas 

persaingan di pasar telah mendorong para 

pengrajin tenun lurik melakukan upaya 

inovasi guna meraih keunggulan kompetitif 

melalui digital marketing. Dampak 

keunggulan bersaing juga berperan penting 

dalam industri kain tenun lurik, setiap UKM 

juga harus memperhatikan keunggulan 

produknya agar dapat tercipta permintaan 

penjualan akan produk kain tenun lurik. 

Berdasarkan fenomena yang berkaitan 

dengan pemasaran produk UKM Tenun Lurik 

di Desa Mlese, Cawas, Klaten yang semula 

hanya melalui offline yaitu saling percaya 

antara pemilik UKM dengan supplier, saat ini 

dapat menerapkan pemasaran secara online 

melalui digital marketing. Teknik pemasaran 

tersebut dapat memaksimalkan kinerja 

pemasaran dan dapat meningkatkan 

keunggulan kompetitif terhadap pesaing.  

Menurut Ferdinand (2014: 89) Kinerja 

pemasaran yang baik dinyatakan dalam tiga 

besaran utama nilai, yaitu nilai penjualan, 

pertumbuhan penjualan, dan porsi pasar. 

Kinerja pemasaran adalah sejauh mana 

prestasi perusahaan pada produk yang 

dihasilkan, selain itu kinerja pemasaran juga 

ukuran yang digunakan untuk menilai 

pencapaian dari aktivitas proses pemasaran 

yang dilakukan oleh suatu perusahaan 

(Charles, Joel and Samwel, 2012: 20). 

Pertumbuhan penjualan bisa dilihat dari 

berapa besar kenaikan penjualan produk yang 

sama dibandingkan satuan waktu tertentu. 

Tingkat penjualan produk akan selalu 

ditingkatkan untuk dapat mencapai target 

yang telah ditentukan. 
 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini merupakan penelitian 

survei pada pengrajin UKM Tenun Lurik di 

Desa Mlese untuk mengetahui pengaruh 

digital marketing terhadap kinerja pemasaran 

yang dimediasi keunggulan bersaing. 

Penelitian ini menguji tiga variabel yaitu  satu 

variabel endogen, satu variabel eksogen dan 

satu variabel mediasi. Variabel endogen 

dalam penelitian ini yaitu digital marketing 

(X), variabel eksogennya kinerja pemasaran 

(Y) dan variabel mediasinya keunggulan 

bersaing (M). 

Kerangka model penelitian sebagai 

berikut: 

 

 

 

 

 H1 H3 

 

 H4 

 

 

H2 

 

Gambar 1.  

Model Penelitian 
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marketing 
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Bagian ini menggambarkan sebuah 

model hipotesis dari pengujian pengaruh 

digital marketing terhadap keunggulan 

bersaing, pengaruh digital marketing 

terhadap kinerja pemasaran, pengaruh 

keunggulan bersaing terhadap kinerja 

pemasaran, dan pengaruh digital marketing 

terhadap kinerja pemasaran melalui 

keunggulan bersaing. Berikut hipotesis yang 

dapat dirumuskan yaitu: 

H1  : Ada pengaruh digital marketing 

terhadap keunggulan bersaing pada UKM 

Tenun Lurik di Desa Mlese, Cawas, Klaten. 

H2  : Ada pengaruh digital marketing 

terhadap kinerja pemasaran pada UKM 

Tenun Lurik di Desa Mlese, Cawas, Klaten. 

H3  : Ada pengaruh keunggulan bersaing 

terhadap kinerja pemasaran pada UKM 

Tenun Lurik di Desa Mlese, Cawas, Klaten. 

H4  : Ada pengaruh digital marketing 

terhadap kinerja pemasaran melalui 

keunggulan bersaing pada UKM Tenun Lurik 

di Desa Mlese, Cawas, Klaten. 

Populasi adalah wilayah yang terdiri 

dari objek/subjek yang mempunyai kualitas 

dan karakteristik tertentu yang ditetapkan 

oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian 

ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2016 : 

117)  Populasi dalam penelitian ini adalah 

semua pengrajin UKM Tenun Lurik di Desa 

Mlese, Kecamatan Cawas, Kabupaten Klaten 

yaitu sebanyak 160 orang pengrajin. Sampel 

adalah bagian dari jumlah dan karakteristik 

yang dimiliki oleh populasi tersebut 

(Sugiyono, 2017: 74). Pengambilan sampel 

menggunakan teknik probability sampling 

yaitu responden berdasarkan kriteria 

mengetahui pemasaran online melalui digital 

marketing dan menjalankan lama usaha 

minimal 5 tahun.  Sampel ditentukan dengan 

menggunakan rumus slovin. Sampel yang 

digunakan sebanyak 62 Pengrajin UKM 

Tenun Lurik di Desa Mlese, Cawas, Klaten. 

Data dalam penelitian ini merupakan 

data primer yang diperoleh langsung dari 

responden melalui penyebaran kuesioner. 

Penelitian ini menggunakan analisis Partial 

Least Squares (PLS). PLS merupakan salah 

satu metode SEM berbasis varian yang 

didesain untuk menyelesaikan regresi 

berganda ketika terjadi permasalahan spesifik 

pada data, seperti ukuran sampel penelitian 

kecil, adanya data yang hilang dan 

multikolinearitas (Abdillah & Hartono, 2015: 

196). Definisi model PLS variabel laten 

merupakan linear agregat dari indikator-

indikatornya. Weight estimate digunakan 

untuk menciptakan komponen skor variabel 

laten yang didapat berdasarkan inner model 

(model struktural yang menghubungkan antar 

variabel laten) dan outer model (model 

hubungan antara indikator dengan 

konstruknya). 

 
TABEL 1. Evaluasi Inner Model 

Indeks Value 

Koefisien determinasi (R2) 0,75, 0,50 dan 0,25 menunjukkan 

model kuat, moderate, dan lemah 

Predictive Relevance Q2 = 1-(1 –R12) (1-R22)…..(1 – 

Rp2)… 

Q-square > 0 menunjukkan model mempunyai nilai 

predictive relevance, dan jika nilai Q-square < 0 

menunjukkan model kurang memiliki predictive relevance 

0,02, 0,15 dan 

0,35 (lemah, moderate dan kuat) 

Goodness of Fit (GoF) (GoF) = 

GoF small = 0,1, GoF medium = 0,25 dan GoF besar = 0,38 

Sumber: Ghozali (2014: 42) 
 

 

 

 



BALANCE : Economic, Business, Management, and Accounting Journal   
Vol. XIX No. 1 |Januari 2022 

P-ISSN 1693-9352 | E-ISSN 2614-820x 

74 
 

 
TABEL 2. Evaluasi Outer Model 

Indeks Value 

Outer loading 

Average Variance 

Extracted (AVE) 

Composit realibility (CR) 

Cronbach Alpha 

> 0,05 

> 0,50 

> 0,8 

> 0,6 

Sumber: Ghozali (2014: 43) 

Definisi operasional variabel yang digunakan 

sebagai berikut: 

1. Digital marketing 

Digital marketing adalah strategi pemasaran 

yang dilakukan oleh UKM Tenun Lurik 

untuk mempromosikan produk dan atau 

layanan dengan menggunakan saluran digital 

bisa meliputi di media sosial, Instagram, 

Facebook dan Whatsaap.  

2. Kinerja pemasaran 

Kinerja pemasaran adalah faktor yang 

digunakan untuk mengukur dampak dari 

strategi yang diterapkan pada UKM Tenun 

Lurik. Strategi yang diterapkan diarahkan 

untuk menghasilkan kinerja pemasaran yang 

baik pada UKM Tenun Lurik seperti volume 

penjualan dan tingkat pertumbuhan penjualan 

yang mengalami peningkatan.  

3. Keunggulan bersaing 

Keunggulan bersaing adalah ukuran 

kemampuan UKM Tenun Lurik dalam 

menciptakan nilai unggul terhadap pesaing 

dengan produk sejenis. Menghadapi 

persaingan global tentunya kemampuan 

UKM Tenun Lurik harus mempersiapkan 

untuk mencapai persaingan industri melalui 

strategi penciptaan nilai. 

 

HASIL PENELITIAN 

Analisis data dengan Smart PLS 

terdapat tiga kriteria untuk menilai outer 

model yaitu convergent validity, discriminant 

validity dan composite reliability. 

1. Convergent Validity 

Penilaian convergent validity berdasar 

korelasi antara item score/component score 

yang diestimasi dengan Software PLS. 

Ukuran refleksif individual dikatakan tinggi 

jika berkorelasi lebih dari 0.70 dengan 

konstruk yang diukur. Namun untuk 

penelitian tahap awal dari pengembangan 

skala pengukuran nilai loading 0.5 sampai 

0.6 dianggap cukup memadai. Dalam 

penelitian ini menggunakan batas loading 

factor sebesar 0.60. 
Tabel 3. Outers Loading (Measurement Model) 

Variabel  Indikator Loading 

Factor  

Digital 

Marketing 
X1 

0,762 

 X2 0,920 

 X3 0,853 

 X4 0,876 

 X5 0,779 

Keunggulan 

Bersaing 
M1 

0,821 

 M2 0,771 

 M3 0,828 

 M4 0,866 

 M5 0,871 

Kinerja 

Pemasaran 
Y1 

0,642 

 Y2 0,732 

 Y3 0,784 

 Y4 0,753 

 Y5 0,645 

Sumber: Data primer diolah, 2021 

 

Nilai outer model atau korelasi antara 

konstruk dengan variabel telah memenuhi 

convergen validity karena memiliki nilai 

loading factor ˃ 0,60, kesimpulannya 

konstruk untuk semua variabel bisa 

digunakan untuk diuji hipotesis. 

2. Discriminant Validty 

Hasil pengujian discriminant validity sebagai 

berikut:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



BALANCE : Economic, Business, Management, and Accounting Journal   
Vol. XIX No. 1 |Januari 2022 

P-ISSN 1693-9352 | E-ISSN 2614-820x 

75 
 

 

TABEL 4. Discriminant Validity (Cross Loading) 

 

Konstruk Digital Marketing Keunggulan Bersaing Kinerja Pemasaran 

X1 0,506 0,821 0,356 

X2 0,355 0,771 0,408 

X3 0,369 0,828 0,377 

X4 0,421 0,866 0,439 

X5 0,562 0,871 0,362 

M1 0,762 0,439 0,416 

M2 0,920 0,554 0,470 

M3 0,853 0,451 0,312 

M4 0,876 0,432 0,485 

M5 0,779 0,355 0,298 

Y1 0,415 0,333 0,642 

Y2 0,218 0,364 0,732 

Y3 0,280 0,335 0,784 

Y4 0,340 0,333 0,753 

Y5 0,414 0,286 0,645 

 

Nilai loading factor dalam indikator 

memiliki nilai lebih besar dibanding dengan 

nilai loading variabel laten lainnya, sehingga 

variabel laten memiliki discriminant validity 

yang baik. 

3. Mengevaluasi Reliablity dan Average 

Variance Extracted (AVE) 

Hasil pengujian Composite Reliability 

dan AVE adalah: 
 

TABEL 5. Composite Reliability dan AVE 

Variabel Composite 

Reliability 

Average 

Variance 

Extracted 

Digital 

Marketing 

0,923 0,705 

Keunggulan 

Bersaing 

0,918 0,692 

Kinerja 

Pemasaran  

0,837 0,509 

Sumber: Data primer diolah, 2021 

Kriteria validity dan reliabilitas juga 

dapat dilihat dari nilai reliabilitas suatu 

konstruk dan nilai Average Variance 

Extracted (AVE) dari masing-masing 

konstruk. Konstruk dikatakan memiliki 

reliabilitas yang tinggi jika nilainya 0.80 dan 

AVE berada diatas 0.50. Nilai dari tabel yang 

diperoleh untuk composite reliability ˃ 0,80 

dan AVE ˃ 0,50 sehingga semua konstruk 

memenuhi kriteria reliabel. 

Pengujian Model Struktural 

Pengujian model struktural (inner 

model) dalam analisis PLS dengan melihat 

signifikansi R-square, Q-square dan GoF 

dari model penelitian, diperoleh hasil sebagai 

berikut: 
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Gambar 2.  

Hasil Pengujian Model Struktural 

 

 

 
TABEL 6. Nilai R Squared 

Variabel R-Squared 

Keunggulan Bersaing 0,290 

Kinerja Pemasaran  0,292 

Sumber: Data primer diolah, 2021 

Hasil nilai R-squared untuk variabel 

keunggulan bersaing diperoleh sebesar 0,290 

dan variabel kinerja pemasaran diperoleh 

sebesar 0,292. Hal ini menunjukkan bahwa 

29,0% variabel keunggulan bersaing 

dipengaruhi digital marketing sedangkan 

29,2% variabel kinerja pemasaran 

dipengaruhi digital marketing dan 

keunggulan bersaing. 

 

PEMBAHASAN 

Pengujian Hipotesis Penelitian  

Pengujian hipotesis penelitian ini 

dengan menganalisis nilai critical ratio (CR) 

> 1,96 dan nilai probability (p) < 0,05. Hasil 

analisis ditunjukkan tabel berikut:

 
TABEL 7. Path Coeffisient 

Konstruk Original 

Sample 

Sample 

Mean 

Standard 

Deviation 

t 

Statistic 

p 

value 

Digital Marketing → Keunggulan Bersaing 0,539 0,553 0,080 6,753 0,000 

Digital Marketing → Kinerja Pemasaran  0,326 0,330 0,151 2,154 0,032 

Keunggulan bersaing → Kinerja 

pemasaran  
0,289 0,289 0,160 1,804 0,072 

Keunggulan bersaing→Digital 

marketing→Kinerja pemasaran 
0,156 O,155 0,092 1,691 0,091 

 
 

Pengaruh digital marketing terhadap 

keunggulan bersaing 

Hasil penelitian ini menunjukkan 

bahwa digital marketing berpengaruh secara 

langsung terhadap kinerja pemasaran. 

Semakin tinggi digital marketing maka 

semakin tinggi pula keunggulan bersaing 

pada UKM Tenun Lurik di Desa Mlese, 

Cawas, Klaten di pangsa pasar. Hasil 

penelitian ini sejalan dengan pendapat 

Chaffey and Chadwick yang menyatakan 

bahwa digital marketing is the application of 

the internet and related digital technologies 

in conjunction with traditional 

communications to achieves marketing 

objectives (digital marketing merupakan 

aplikasi dari internet dan berhubungan 

dengan teknologi digital dimana didalamnya 

berhubungan dengan komunikasi tradisional 

untuk mencapai tujuan pemasaran) (Chaffey 

and Chadwick, 2016: 11). Temuan penelitian 

ini juga selaras dengan penelitian yang 

pernah dilakukan sebelumnya oleh penelitian 

Swastuti (2018), Hariandi, Gumanti dan 

Wahyudi (2019), Zuhdi, Muniroh dan Eldine 
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(2021) menyatakan bahwa digital marketing 

berpengaruh terhadap keunggulan bersaing. 

Pengaruh digital marketing terhadap 

kinerja pemasaran  

Hasil penelitian ini menunjukkan 

bahwa digital marketing berpengaruh secara 

langsung terhadap kinerja pemasaran. 
Semakin tinggi digital marketing maka 

semakin tinggi pula kinerja pemasaran pada 

UKM Tenun Lurik di Desa Mlese, Cawas, 

Klaten dalam promosi penjualannya. Hasil 

penelitian ini sejalan dengan pendapat 

Charles, Joel, and Samwel yang menyatakan 

bahwa kinerja pemasaran merupakan sejauh 

mana prestasi perusahaan pada produk yang 

dihasilkan, selain itu kinerja pemasaran juga 

merupakan ukuran yang digunakan untuk 

menilai pencapaian dari aktivitas proses 

pemasaran yang dilakukan oleh suatu 

perusahaan (Charles, Joel and Samwel, 2012: 

20). Temuan penelitian ini juga selaras 

dengan penelitian yang pernah dilakukan 

sebelumnya oleh penelitian Fatonah dan 

Awatra (2019), Merakarti, Rusdarti, dan 

Wahyono (2017), Dewi dan Ekawati (2017) 

menyatakan bahwa keunggulan bersaing 

berpengaruh terhadap kinerja pemasaran. 

Pengaruh keunggulan bersaing terhadap 

kinerja pemasaran 

Hasil penelitian ini menunjukkan 

bahwa keunggulan bersaing tidak 

berpengaruh secara langsung terhadap kinerja 

pemasaran. Semakin tinggi keunggulan 

bersaing tidak menjamin semakin tinggi pula 

kinerja pemasaran pada UKM Tenun Lurik di 

Desa Mlese, Cawas, Klaten. Hasil penelitian 

ini tidak sejalan dengan pendapat 

Schermerhorn yang menyatakan bahwa 

competitive advantage is the ability to do 

something so well that one out performs 

competitors (keunggulan bersaing adalah 

kemampuan untuk melakukan sesuatu dengan 

sangat baik sehingga yang satu lebih unggul 

dari pesaing) (Schermerhorn, 2012: 209). 

Temuan penelitian ini juga selaras dengan 

penelitian yang dilakukan sebelumnya oleh  

Alihusna, Paliati dan Juharsah (2019) yang 

menyatakan bahwa keunggulan bersaing 

tidak berpengaruh terhadap kinerja 

pemasaran. 

Pengaruh digital marketing terhadap 

kinerja pemasaran melalui keunggulan 

bersaing  

Hasil penelitian ini menunjukkan 

bahwa digital marketing tidak berpengaruh 

terhadap kinerja pemasaran melalui 

keunggulan bersaing. Semakin tinggi digital 

marketing tidak menjamin peningkatan 

kinerja pemasaran melalui keunggulan 

bersaing. Hasil penelitian ini tidak sesuai 

dengan pendapat Pradhan et al yang 

menyatakan bahwa pemasaran digital 

mempermudah mengembangkan merek 

sebuah bisnis dan mempermudah memastikan 

pertumbuhan bisnis (Pradhan et al. 2018: 14). 

Temuan penelitian ini juga selaras dengan 

penelitian yang dilakukan sebelumnya oleh  

Pramuki dan Kusumawati (2021) yang 

menyatakan bahwa keunggulan bersaing 

tidak memediasi digital marketing terhadap 

kinerja pemasaran. 

 

SIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan 

analisis data, maka dapat ditarik kesimpulan 

sebagai berikut: 

1. Digital marketing berpengaruh terhadap 

keunggulan bersaing pada UKM Tenun 

Lurik di Desa Mlese, Cawas, Klaten. 

2. Digital marketing berpengaruh terhadap 

kinerja pemasaran pada UKM Tenun 

Lurik di Desa Mlese, Cawas, Klaten. 

3. Keunggulan bersaing tidak berpengaruh 

terhadap kinerja pemasaran pada UKM 

Tenun Lurik di Desa Mlese, Cawas, 

Klaten. 

4. Keunggulan bersaing tidak memediasi 

digital marketing terhadap kinerja 

pemasaran pada UKM Tenun Lurik di 

Desa Mlese, Cawas, Klaten. 

 Saran yang dapat diberikan dalam 

penelitian ini adalah:  

1. UKM Tenun Lurik di Desa Mlese, 

Cawas, Klaten hendaknya dapat 

memperluas pemasaran dengan 

memanfaatkan media sosial dalam satu 

minggu minimal 3 kali untuk 
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memperlihatkan kain tenun lurik di 

media sosial. 

2. UKM Tenun Lurik di Desa Mlese, 

Cawas, Klaten hendaknya lebih 

meningkatkan pengawasan kondisi pasar 

dan melakukan survei penilaian 

kepuasan konsumen terhadap kain tenun 

lurik. 

3.  UKM Tenun Lurik di Desa Mlese, 

Cawas, Klaten hendaknya memunculkan 

motif-motif lurik baru yang diminati 

konsumen guna meningkatkan daya 

saing dipasar. 

4. Bagi penelitian selanjutnya, diharapkan 

dapat menambah atau menggunakan 

variabel lain yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini. 

 Keterbatasan dalam penelitian ini 

antara lain: 

1. Pengambilan data pada pengrajin UKM 

Tenun Lurik di Desa Mlese, Cawas, 

Klaten harus ditunggu dan dipandu 

untuk mengisi kuesioner. 

2. Penelitian ini hanya dilakukan pada 

pengrajin UKM Tenun Lurik di Desa 

Mlese, Cawas, Klaten sehingga hasil 

penelitian tidak dapat digeneralisasi di 

tempat lain. 
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ABSTRACT   
 

This study aims to determine the effect of the variables of capital, age of business, and 

working hours on the income of street vendors in Kuta Alam. This type of research is quantitative 

research, namely research that aims to obtain evidence for the hypothesis; data collection through 

interviews and direct observation; the sample used is 20 respondents using random sampling 

technique; data analysis technique using multiple linear regression techniques. The results showed 

that when testing the partial regression coefficient = 5%, only capital among the three variables 

(capital, company age, and working hours) had a significant effect on the income of street vendors 

in Kuta Anan. 
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INTRODUCTION 

Economic development does not 

depend only on industrialized development 

and government programs. However, this 

cannot be separated from the role of the 

informal sector as one of the influencing 

factors in economic development. During its 

development, the existence of the informal 

sector cannot be ignored in economic 

development. 

In the history of the Indonesian 

economy, economic activity in the informal 

sector has great potential and has a role in 

securing employment by absorbing 

independent labor. Long before the economic 

crisis of the informal sector, the internal 

economic recession of 1998 only increased 

the number of workers working in the 

informal sector to meet the needs of certain 

social groups. Projects are implemented in 

strategic locations in an informal setting 

(Winardi, 2000). 

 According to Todaro (1998), the 

characteristics of the informal sector that 

produces goods and services on a small scale 

are very diverse, and the production units are 

promoted individually or in groups with high 

labor costs (intensive work) and the 

technology used is relatively simple. The 

workers often are have no formal education 

and often lack skills and working capital, so 

their productivity and income are usually 

lower than those of entrepreneurs in the 

formal sector. Like civil servants, wages are 

calculated on a monthly basis. The 

government intervenes in wages in the formal 

sector by setting provincial minimum wages; 

however, the income of informal workers is 

not subject to government intervention. 

The prospects and changes of the 

informal sector that develops every year seem 

to be incompatible with the internal and 

external problems of the informal sector. This 

is still difficult and limited. At the same time, 

the external problems of the informal sector 

are very weak capital structure, limited sales 

of goods, low education level and insufficient 

human resources. 

Although there is sufficient trading 

capacity, due to the limited capacity of 

traditional real estate management, additional 

debt capital is still relatively high, and 

information about the business world is very 

limited, so companies from the informal 

sector have fewer opportunities to grow into 

larger companies. The quantity and quality of 

the works are limited, and the nature of the 

goods sold is only limited by the demand for 

the goods. Therefore, the informal demand is 
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supported by the management of the 

company to increase the operating profit of 

the department. 

Street sellers in the Kuta Alam area, 

Banda Aceh, sell various types of 

merchandise such as food, drinks, shoes and 

sandals, as well as clothing. The goal of street 

sellers in general is to get income. To earn 

income, street sellers must have capital to run 

a business. The capital used by the general 

street sellers is very little, therefore they 

generally use their own capital as well as 

borrowed capital. The loan capital provided 

by financial institutions is relatively small 

because their business is still small. Next, 

income is also related to working hours, 

where street sellers have time to trade in the 

morning until evening or just in the afternoon 

until evening, so that time is also an obstacle 

to maximizing income because street sellers 

only sell their wares at certain times. 

To increase income, traders not only 

need capital to run their business, there are 

several other factors needed. Another 

important factor in running a business is how 

long it takes. The length of the street sellers 

business is also different. There are some 

street sellers who have only been running 

their business for 6 months, some have been 

running it for 3 years, and some have even 

been running their business for 5 years. From 

the interviews that have been conducted, most 

of the traders who have been trading for more 

than 3 years earn more than traders who have 

been trading for less than 3 years. 

Based on the above background, the 

problem formulation of this study is: Whether 

capital, business hours and trading hours 

affect the income of street sellers in Kuta 

Alam Area. This study aims to find out from 

these three factors which one has more 

influence on the income of street sellers in 

Kuta Alam Area. 

 

Literature Review 

Income 

 Revenue is the amount of income 

earned in a given period of time by selling 

goods and services (Nickels, McHugh, & 

McHugh, 2016). Income refers to money 

received by individuals or companies in the 

form of salaries, rent, interest, profits 

(profits), etc., as well as unemployment 

benefits, pensions, etc. 

According to Reksoprayinto (2004), 

income is the amount of income received by 

the community in return for services and 

products contributed within a certain period 

of time. To increase income, a family 

member can seek income from other sources. 

Experience in doing business can also have 

an effect on income levels, because someone 

who has good skills will have the desire to 

continue to increase his income (Mulyani, 

2016). 

 Samuelson and Nordhaus (2003), say 

that income can be obtained from three 

sources, namely: 

a. Salary and wages 

Rewards or rewards that are obtained 

after doing work for other people, 

private companies or government. 

b. Income from wealth 

Income derived from own business. It 

is calculated by subtracting the total 

value of production with the costs 

incurred either in money or 

otherwise. 

c. Income from other sources 

Income obtained without labor input 

includes government income, 

unemployment insurance, leased 

assets, bank interest and other forms 

of capital contributions, as well as 

company profits. Income level refers 

to the standard of living that a person 

or family enjoys based on income or 

other sources of revenue. 

 

Capital 

 Capital is all varieties of wealth 

which will be used directly or indirectly to 

extend output within the production method. 

From an economic point of view, capital is 

goods or money including production factors 

such as land and labor to produce new goods 

and services. Capital or cost is an important 

factor to every business, whether the business 

is small, medium or large (Tambunan, 2002).  

 Capital is an input (a factor of 

production) that is incredibly necessary to 

deciding the extent of financial gain. In a 

business, capital problems have a very strong 

relationship with the success or failure of an 
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established business. Capital can be divided 

into two, fixed capital and current capital. 

Fixed capital Is capital that provides services 

for the production process for a long time and 

is not affected by the size of the amount of 

production. Current capital is capital to 

provide services only once in the production 

process, it can be in the form of raw materials 

and other needs to support the business. 

 

Age of Business 

 The age of a business is the length of 

time a person engages in the effort 

undertaken. Business length can also be 

defined as the amount of time a trader has 

spent in running the business (Utami & 

Wibowo, 2013). The duration of a business 

can give rise to business experience and that 

experience can affect a person's observation 

of behavior (Sukirno, 2006). A person's skill 

in running a business can be seen by the 

length of time or duration of a person's work 

in doing another job. The longer a person 

works, the more experience he will have 

(Simanjuntak, 2001). 

Entrepreneurs who take longer to do 

business will have a more mature and precise 

strategy in managing, producing and 

marketing their products. Because 

entrepreneurs who have high working hours 

in their business will have experience, 

knowledge and be able to make decisions in 

every condition. Entrepreneurs who have a 

high business duration will indirectly get 

broad connections that will be useful in 

marketing their products. 

Working Hours 

Working hours are the period of time 

used to run a business, starting from 

preparation until the business closes 

(Rosetyadi, 2012). The length of time each 

person works is different, this is due partly to 

economic reasons. The more hours of work 

done, the more productivity will be made and 

the income earned will increase. 

 According to Muryati (2015), the 

number of working hours has a significant 

influence to the income of sellers because the 

amount of working hours can increase the 

productivity value of traders, which means 

that there will be more opportunities for 

buyers to buy their merchandise. 

 

Street Sellers 

Street sellers are traders who do 

small businesses without a license and 

occupy the side of the road to trade. Street 

sellers are part of the informal sector that 

produce goods and services outside 

government control and are not registered 

(Evers & Korff, 2002). 

So it can be concluded that street 

sellers are those who carry out business 

activities by using public facilities such as 

sidewalks, public roadside, storefronts and so 

on. Traders usually run their business using 

means that are easy to move, dismantle and 

install and use public facilities as their place 

of business. 

 

Relationships Between Variables 

Relationship of Capital to Income 

Capital is one of the factors that have 

a great influence on high and low income. 

Capital is not the only factor that can increase 

income of the sellers (Suparmoko, 2003). The 

amount of capital used in the business will 

affect the income that will be earned by street 

sellers, for that traders must have sufficient 

capital. 

 

Relationship of Age of Business to Income 

The age of an endeavor can give rise 

to experience in endeavoring that will affect 

one's observations of behavior. The age of an 

age can affect income because the longer a 

business has been running, the more people 

who know their business. 

 

Relationship of Working Hours to Income 

The last factor that affects the income 

of street sellers is working hours. A person's 

working hours greatly determine work 

efficiency and productivity. Each trader has a 

different number of working hours from each 

other. This affects the level of income earned 

by each trader. 
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METHODS 

This research is a descriptive research 

using random sampling method that is taking 

samples randomly. This research describes 

the influence of the dependent or free 

variables: capital (X1), length of business 

(X2), and working hours (X3) on the 

dependent variable, namely the income of 

street sellers (Y). The sample during this 

study consisted of twenty respondents. the 

info assortment technique utilized in this 

study is a direct interview with street sellers 

within the Kuta Alam area. 

 This data regression test is 

used to see the influence between 

independent variables which are capital (X1), 

age of business (X2), and working hours (X3) 

on the dependent variable, namely the income 

of street sellers in the Kuta Alam area (Y). 

this research used quantitative analysis 

technique, namely multiple regression to 

analize the data, it is due to this study using 

more than one variable with the following 

formulations: 

Y = a + bX1 + b2X2 +b3X3 + b4X4 + e 

Description: 

Y  = Revenue 

a   = Contant 

X1  = Capital 

X2  = Lama Usaha 

X3  = Jam Kerja 

e  = error 

RESULTS  

TABEL 1. Result of Data Analysis 

Variable   Coefficient  Std. Error          t-Statistic      Prob.  

  C -1238025.  1212684 -1.020897  0.3225 

  X1 1.405623 0.314926  4.463338  0.0004 

   X2 22311.54 14515.08  1.537129  0.1438 

   X3   -54273.29 165622.3 -0.327693  0.7474 

R-Squareda 0.629115  Mean dependent vara 3693000. 

Adjusted R-squareda 0.559574 S.D. dependent var a 1526855 

S.E. of regressiona 1013291. Akaike info criteriona 30.67216 

Sum squared resid 1.64E+13 Schwarz critetiona 

 30.87131 

Log likelihooda  -302.7216 Hannan-Quinn criter.a 30.71104 

F-statistica  9.046687 Durbin-Watson stat 1.646859 

Prob (F-statistic)  0.000978 

Source: Eviews 2021 Output Result 

 

DISCUSSION 
 

Statistic test 

T test 

 The t-test is a test of all regression 

coefficients one by one to work out the 

magnitude of the influence of every 

experimental variable on the dependent 

variable. The results of the t-statistics test are 

as follows: 

1.  The effect of capital on the income of 

street sellers in the Kuta Alam area. The 

estimation results show that capital (X1) 

has a t-statistic> t-table or (4.463338> 

1.74588) using (α = 0.05%), indicating 

that H1 is accepted and H0 is rejected, it 

means that capital has a significant affect 

to the income of street sellers.  

2.  The influence of age of the business on the 

income of street sellers in the Kuta Alam 

area. The estimation results show that the 

age of the business (X2) has t-statistics <t-

table or (1.537129 <1.74588) using (α = 

0.05%), indicating that H1 is rejected and 

H0 is accepted, which means that age of 

business does not has a significant 

influence to the income of street sellers in 

Kuta Alam Area. 

3.  The influence of working hours on the 

income of street sellers in the Kuta Alam 

area. The estimation results show that 

working hours (X3) have a t-statistic <t-

table or (-0.327693 <1.74588) using (α = 

0.05%), indicating that H0 is rejected and  

 

 H1 is accepted, which means that there is 

no significant effect of the variables. Age 
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of the business on the income of street 

sellers in the Kuta Alam area. 

F test 

 The F-test is used to show whether or 

not the independent variables affect the 

dependent variable as a whole. If the value of 

the F statistic is greater than Table F, the 

independent variables affect the dependent 

variable. From the results, the value of F-

statistic is greater than the F-table or 

9.046687 > 3.20, which means that the 

independent variables, namely capital, age of 

the business and working hours are influence 

the income of street sellers in Kuta Alam. 

R-Squared 

 If the R-square result obtained is 

greater than 50% or 0.5, it means that all 

independent variables have an influence on 

the dependent variable. Based on the R-

square results obtained, namely 0.629115, 

From this it can be concluded that all 

independent variables, namely capital, age of 

business and working hours, can explain the 

dependent variable, since the R-squared 

results obtained are greater than 50% or 0.50. 

 

Effect Validity Test 

 Based on the results of the e-views, the 

following conclusions can be drawn: 

a) Capital with a probability value of 

0.0004 < 0.05, it can be concluded 

that capital has a significant impact 

on the income of street sellers in the 

Kuta Alam area. 

b) Age of business with a probability 

value of 0.1438 < 0.05, it can be 

concluded that the age of business 

does not have a significant impact on 

the income of street sellers in the 

Kuta Alam area. 

c) Working hours with a probability 

value of 0.7474 < 0.05, it can be 

concluded that working hours does 

not have a significant impact on the 

income of street sellers in the Kuta 

Alam area. 
 

CONCLUSSION 

Based on the results of research on 

Factors That Affects The Income of Street 

Sellers in Kuta Alam Area in 2021 the 

following conclusions can be drawn: 

1. The results of the t-test show that the 

following variables have significant and 

insignificant effects on the income of sellers: 

a. Capital has a positive and significant 

impact on the income of street sellers 

at α = 0.05. 

b. Age of business has no significant 

impact on the income of street sellers 

at α = 0.05. 

c. Working hours did not have a 

significant effect on the income of 

street sellers at α = 0.05. 

2. The results of the F test, together with the 

independent variables capital, age of 

business, and working hours (α = 0.05), 

have a significant impact on the income of 

street sellers. 

3.  The value of R-square is 0.629115, which 

means that 62.91% of the variation in the 

income variable of street sellers can be 

explained by the independent variables, 

namely capital, age of business and 

working hours. While the remaining 

37.09% is explained by other independent 

variables which are not included in the 

model. 

  The results of this research are 

expected to become a reference for the Banda 

Aceh city government, to maximize the 

management of the business potential of 

street sellers in the Kuta Alam area. 
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ABSTRACT 

This study aims to determine the effect of distribution channels, market orientation, and 

customer orientation on the marketing performance of convection SMEs in Legok Gempol Village 

(Study on Convection SMEs in Legok Village, Pasuruan Regency) 

This research is a descriptive study using quantitative methods. The data collection 

technique distributes questionnaires to 130 respondents who are convection business actors in 

Legok Village. The analytical approach used in this research is multiple linear regression using 

SPSS (Statistical Program for Social Science) version 21 for windows. 

This study proves that the distribution channel variable affects marketing performance, the 

market orientation variable affects marketing performance, and the customer orientation variable 

affects the marketing performance of the Legok Village Convection SMEs. 

Keywords : Distribution Channel; Customer Orientation; Market Orientation; 

  Marketing Performance 
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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh saluran distribusi, orientasi pasar, dan 

orientasi pelanggan terhadap kinerja pemasaran UMKM konveksi Desa Legok Gempol (Studi pada 

UMKM Konveksi Desa Legok Kabupaten Pasuruan) 

Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif dengan menggunakan metode kuantitatif. 

Teknik pengambilan data yaitu dengan menyebar kuesioner kepada 130 responden yang merupakan 

para pelaku usaha konveksi di Desa Legok. Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah regresi linier berganda yang menggunakan program SPSS (Statistical Program for Social 

Science) versi 21 for windows. 

Hasil penelitian ini membuktikan bahwa variabel saluran distribusi berpengaruh terhadap 

kinerja pemasaran, variabel orientasi pasar berpengaruh terhadap kinerja pemasaran, dan variabel 

orientasi pelanggan berpengaruh terhadap kinerja pemasaran UMKM Konveksi Desa Legok. 
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PENDAHULUAN 

Dunia bisnis di era globalisasi 

berkembang dengan sangat pesat, semakin 

banyak orang akhirnya menyadari pentingnya 

memiliki bisnis sendiri membuat hampir 

mayoritas orang memulai bisnis dengan 

harapan bisa menjadi besar di kemudian hari. 

Besarnya tingkat persaingan dalam sebuah 

lini usaha dapat dilihat dari berkembangnya 

dan berapa banyak usaha yang sejenis di 

bidang yang sama dengan menawarkan 

produk atau jasa yang sejenis. 

Persaingan merupakan hal yang wajar, 

banyak pelaku usaha akhirnya mau tidak mau 

harus keluar dari zona nyaman, dewasa ini 

dunia pemasaran dituntut untuk memahami 

apa saja hal baru yang saat ini sedang terjadi 

di pasar salah satunya yaitu kebutuhan 

konsumen serta bagaimana cara konsumen 

dapat memiliki produk atau jasa tersebut. 

Dari sekian banyak para pelaku usaha 

yang bersaing untuk bertahan agar produk 

atau jasanya tetap disukai oleh konsumen, 

banyak pula pelaku usaha yang akhirnya 

menghentikan kegiatan produksinya karena 

gagal dalam memahami apa yang diinginkan 

oleh konsumen sehingga dapat 

mempengaruhi kinerja pemasaran suatu 

perusahaan. Kotler (2002) Kinerja pemasaran 

dapat diraih apabila perusahaan mampu 

meningkatkan produk dan memperluas 

pangsa pasar, serta mempertahankan mutu 

produk untuk meningkatkan kualitas dan 

profitabilitas jangka panjang.  

Lestari,dkk (2015), menyatakan bahwa 

kinerja pemasaran adalah konsep untuk 

mengukur prestasi pemasaran suatu 

perusahaan sebagai cermin dari keberhasilan 

usahanya dalam persaingan pasar. Dengan 

semakin ketatnya persaingan bisnis, maka 

perusahaan yang mampu meningkatkan  

keuntungan dan memperluas pangsa pasar 

dari tahun ke tahun berarti mempunyai 

kinerja pemasaran yang baik. 

Pękała & Szopa, (2012) dalam 

penelitiannya menjelaskan bahwa saluran 

distribusi merupakan kelompok yang 

bergantung pada masing-masing unit 

organisasi lain, yang mengambil bagian 

dalam proses aliran produk atau layanan dari 

produsen ke pembeli. Salah satu hal penting 

dalam dunia pemasaran adalah bagaimana 

cara perusahaan menyalurkan produk atau 

jasanya kepada para konsumen yang lebih 

jauh, memilih saluran distribusi yang baik 

akan berdampak baik juga bagi penjualan 

perusahaan karena hal itu akan menambah 

pelanggan dari daerah distribusi tersebut.  

Apabila perusahaan salah memilih 

saluran distribusi maka akan menyebabkan 

stagnan. dengan adanya saluran distribusi 

yang baik akhirnya membuat pangsa pasar 

yang lebih luas lagi dan kegiatan pemasaran 

menjadi jauh lebih efektif dan efisien. Maka 

dari itu, salah satu penentu kinerja pemasaran 

adalah saluran distribusi, apabila keefektifan 

saluran distribusi tinggi berdampak pada 

peningkatan kinerja pemasaran (Nasution 

2014) 

Hal lain yang bisa mempengaruhi 

kinerja pemasaran adalah bagaimana para 

pelaku usaha dapat melihat apa yang 

dibutuhkan oleh pasar, dengan kata lain 

perusahaan menerapkan strategi orientasi 

pasar. Kohli dan Jaworski, dalam Satwika 

dan Dewi (2018) orientasi pasar merupakan 

budaya perusahaan yang bisa membawah 

pada meningkatnya kinerja pemasaran. 

Sedangkan Slater dkk, dalam Helia, Dkk 

(2015) mendefinisikan orientasi pasar sebagai 

budaya organisasi yang paling efektif dan 

efisien untuk menciptakan perilaku – perilaku 

yang dibutuhkan untuk menciptakan superior 

value bagi pembeli dan menghasilkan 

superior performance bagi perusahaan.  

Selain itu, strategi yang sering 

digunakan para pelaku usaha adalah 

menerapkan orientasi pelanggan, dimana 

orientasi pelanggan sama halnya dengan 

orientasi pasar, sehingga ketika perusahaan 

berorientasi pada pasar maka akan 

menjadikan pelanggan sebagai kiblat bagi 

perusahaan untuk menjalankan bisnisnya 

untuk terus berorientasi kepada pelanggan. 

Menurut Kotler (2002) Kinerja pemasaran 

dapat dikatakan berhasil apabila perusahaan 

bukan hanya mengenalkan produk, namun 

juga berfokus kepada pelanggan yang mampu 

menarik pelanggan dan mengungguli pesaing 

dengan memenuhi dan memuaskan  

kebutuhan pelanggan secara baik, hal 

ini merupakan salah satu efektifitas 

pemasaran yang bertujuan mempertahankan 

pelanggan.  
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Dengan adanya strategi orientasi 

pelanggan maka perusahaan tidak hanya 

berfokus pada produk tetapi juga berfokus 

pada pelanggan, para pelaku usaha harusnya 

saling memahami kebutuhan pelanggannya 

juga, karena bagaimanapun pelanggan adalah 

roda perputaran sebuah bisnis usaha, apabila 

pelanggan tidak diberikan sesuatu yang 

khusus maka pelanggan akan pergi karena 

merasa tidak puas. 

Besarnya tekanan yang ada dalam 

dunia bisnis ini membuat setiap perusahaan 

harus mempunyai sebuah strategi yang dapat 

digunakan untuk memasuki pasar dan juga 

harus diperhitungkan dengan baik agar dapat 

di implementasikan untuk keberlangsungan 

kegiatan pemasaran suatu perusahaan agar 

berjalan dengan lancar sesuai dengan tujuan 

usaha. Ancaman yang datang dari berbagai 

sudut secara tidak langsung dapat 

mempengaruhi kinerja pemasaran yang 

dialami oleh semua pelaku usaha termasuk 

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM). 

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah 

(UMKM) merupakan tulang punggung 

ekonomi nasional sekaligus ujung tombak 

perputaran ekonomi dalam negeri. UMKM 

mempunyai prestasi baik dari kemajuan yang 

sangat pesat sejak awal, mulai dari segi 

kuantitas maupun kualitas. Jumlah Usaha 

Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) pada 

tahun 2018 mencapai 64 juta. Angka tersebut 

dipresentasikan 99,9% dari keseluruhan usaha 

yang beroperasi di Indonesia. Karena 

demikian UMKM tidak hanya menjadi ujung 

tombak perekonomian saja tetapi juga dapat 

menyerap tenaga kerja hingga mencapai 

angka 116 juta jiwa berdasarkan data yang 

dipaparkan oleh Badan Pusat Statistik (BPS) 

tahun 2018, sehingga dapat mengurangi 

jumlah pengangguran. 

Mulyani (2015)  Pertumbuhan UMKM 

yang semakin meningkat di Indonesia, 

menyebabkan persebaran wilayah UMKM 

kini telah tersebar hingga ke pelosok daerah. 

Kabupaten Pasuruan merupakan kota di Jawa 

Timur dengan 24 kecamatan, salah satunya 

adalah kecamatan Gempol. Dimana kawasan 

Gempol merupakan tempat berkembang para 

UMKM dari segala sektor, mulai dari sektor 

kuliner dan juga industri, khususnya Desa 

Legok yang mayoritas warga nya adalah 

pelaku UMKM Industri Konveksi. Sejak 

tahun 1980 mulai berkembang nya bisnis 

konveksi di Desa Legok. Dan mulai marak 

pada tahun 1990 akhir dan hingga sekarang 

masih tetap aktif dan semakin berkembang 

sampai menjadi 130 unit usaha setelah pada 

tahun 2018 mengalami penurunan jumlah 

pelaku UMKM Konveksi pada 2020 ini mulai 

meningkat lagi karena terdapat banyak PHK 

karena efek pandemi Covid-19. Dengan 

adanya perkembangan dari industri konveksi 

di Desa Legok maka persaingan sudah 

menjadi hal yang wajar, banyak pelaku usaha 

yang menjadikan pesaing seperti rekan bisnis 

dan hal itu dibuktikan dengan kesuksesan 

UMKM Konveksi di Desa Legok hingga 

dapat melakukan pendistribusian ke beberapa 

daerah di Jawa Timur hingga sampai ke luar 

pulau Jawa, baik secara online atau secara 

offline. 

Untuk saat ini pemasaran produk 

konveksi UMKM Desa Legok masih 

terbilang lancar, hal itu dikarenakan baiknya 

proses implementasi strategi yang diterapkan 

dan inovasi yang terus menerus dilakukan, 

sehingga membuat UMKM Konveksi Desa 

Legok memiliki pangsa pasar yang besar di 

kalangan masyarakat, yang membuat 

meningkatnya volume penjualan beserta 

meningkatnya kinerja pemasaran pada 

UMKM Desa Legok, Gempol. 

Banyak penelitian telah dilakukan oleh 

para peneliti terdahulu terkait variabel – 

variabel yang mempengaruhi kinerja 

pemasaran. tetapi hasil dari penelitian yang 

diperoleh tersebut beragam dan tidak 

konsisten. 
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TABEL 1. Research Gap 

 

Berdasarkan tabel di atas, terdapat hasil 

penelitian yang menunjukkan adanya 

kesenjangan hasil penelitian terdahulu 

(research gap) antara variabel orientasi pasar, 

saluran distribusi dan orientasi pelanggan 

terhadap kinerja pemasaran. Hal tersebut 

membuat kesimpangsiuran hasil penelitian 

yang masih belum jelas. Jadi berdasarkan dari 

tabel research gap dan uraian diatas maka 

perlu dilakukan penelitian mengenai saluran 

distribusi, orientasi pasar, serta orientasi 

pelanggan, dalam upaya untuk mengetahui 

pengaruhnya terhadap kinerja pemasaran 

serta untuk meningkatkan kinerja pemasaran 

yang nantinya akan berpengaruh terhadap 

keberlangsungan kegiatan pemasaran di 

UMKM Konveksi Desa Legok, Gempol. Hal 

inilah yang mendorong penulis untuk 

melakukan penelitian dengan judul 

“Pengaruh Saluran Distribusi, Orientasi Pasar 

Dan Orientasi Pelanggan Terhadap Kinerja 

Pemasaran Umkm Konveksi Desa Legok 

Gempol (Studi pada UMKM Konveksi Desa 

Legok, Kabupaten Pasuruan)”. 

 
 

METODE PENELITIAN 

Lokasi Penelitian 

Dalam penelitian ini penulis 

melakukan penelitian di Desa Legok Gempol, 

Kabupaten Pasuruan. 

Populasi dan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini adalah 

seluruh UMKM Konveksi yang ada di Desa 

Legok Gempol dengan jumlah 130 unit. 

Teknik sampel yang digunakan pada 

penelitian ini menggunakan teknik Non 

Probability sampling dan penentuan jumlah 

sampel pada penelitian ini menggunakan 

teknik total sampling, jadi jumlah responden 

pada penelitian ini adalah 130 responden. 

Jenis Sumber Data 

Jenis data : Jenis data yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah data kuantitatif, 

yaitu data yang berbentuk angka atau scoring 

kemudian dianalisis menggunakan data 

statistik untuk meneliti populasi dan sampel 

dengan menggunakan pengukuran uji kualitas 

data, uji asumsi klasik dan analisis regresi 

linier berganda. 

Sumber data : sumber data dari 

penelitian ini berasal dari data primer dan 

data sekunder. Data primer diperoleh dari 

hasil kuesioner yang disebar. Dan data 

sekunder diperoleh dari Kelurahan Desa 

Legok, dan Juga warga pelaku UMKM. 

Teknik Pengmpulan Data 

Menggunakan kuesioner dengan skala 

likert untuk mengukur variabel, menyebarkan 

kuisioner dengan 14 butir pernyataan kepada 

warga pelaku UMKM Konveksi Desa Legok. 

Teknik Analisis Data 

Pada penelitian ini, peneliti 

menggunakan tekni analisis data yang 

digunakan adalah uji instrumen penelitian, uji 

kualitas data, uji asumsi klasik dan analisis 

regresi linier berganda. Pada hal ini pengujian 

data dapat diukur melalui program aplikasi 

SPSS Statistic versi 22. 

Issue Peneliti Kesenjangan Hasil 

perbedaan 

pengaruh 

saluran 

distribusi 

terhadap 

kinerja 

pemasaran 

Nasution (2014), 

Muhajir (2018), 

Nurseto (2016), 

Fernando,dkk (2016) 

Saluran distribusi 

berpengaruh signifikan 

terhadap kinerja 

pemasaran 

Cahya,dkk (2014) 

Saluran distribusi tidak 

berpengaruh signifikan 

terhadap kinerja 

pemasaran 

perbedaan 

pengaruh 

orientasi 

pasar 

terhadap 

kinerja 

pemasaran 

Asashi (2017), 

Tajeddini (2017), 

Lapian (2016), 

Pertiwi (2015), 

Puspitasari (2015), 

Protcko (2014), 

Utaminingsih (2016) 

Orientasi pasar 

berpengaruh signifikan 

terhadap kinerja 

pemasaran. 

 
Hatta (2015), 

Wiwoho (2014) 

Orientasi pasar tidak 

berpengaruh terhadap 

kinerja pemasaran 

perbedaan 

pengaruh 

orientasi 

pelanggan 

terhadap 

kinerja 

pemasaran 

Sukma dan Harniza 

(2011) 

Nusandini (2020),  

Orientasi pelanggan 

berpengaruh positif dan 

tidak signifikan 

terhadap kinerja 

pemasaran 

Septiana dan Taupiq 

(2017), Marsyaf (2019),  

Orientasi pelanggan 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap 

kinerja pemasaran 

Azizah dan Ida 

(2017), Kuswanti 

(2017) 

Orientasi pelanggan 

berpengaruh tidak 

langsung terhadap 

kinerja pemasaran 
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Kerangka Konseptual 

Gambar. 1 

Kerangka Konseptual Secara Parsial 

 

 

Gambar 2 

Kerangka Konseptual Secara Parsial 

 

 

 

 

 

 
Gambar. 2 

Kerangka Konseptual Secara Simultan 

Hipotesis 

H1 : saluran distribusi berpengaruh terhadap 

kinerja pemasaran UMKM Konveksi 

Desa   Legok, Gempol. 

H2 :  orientasi pasar berpengaruh terhadap 

kinerja pemasaran UMKM Konveksi 

Desa Legok, Gempol. 

H3 : orientasi pelanggan berpengaruh 

terhadap kinerja pemasaran UMKM 

Konveksi Desa Legok, Gempol. 

H4 : Saluran distribusi, orientasi pasar, dan 

orientasi pelanggan berpengaruh secara 

simultan terhadap kinerja pemasaran 

UMKM Konveksi Desa Legok, Gempol. 

 

 

HASIL PENELITIAN 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

Penelitian ini menggunakan uji 

normalitas secara statistik dengan memilih 

signifikasi pada bagian Kolmogorov – 

Smirnov. Adapun ketentuan yang digunakan 

adalah sebagai berikut: 

a) Jika angka signifikansi uji Kolmogorov – 

Smirnov Sig. < 0,05 maka data tidak dapat 

berdistribusi secara normal.  

b) Jika angka signifikansi uji Kolmogorov – 

Smirnov Sig. > 0,05 maka data dapat 

disebut berdistribusi secara normal. 

 
TABEL 2. Uji Normalitas 

 Unstandardized 

Residual 

N 130 

Normal 

Parametersa,b 

Mean ,0000000 

Std. 

Deviation 

1,11582760 

Most Extreme 

Differences 

Absolute ,074 

Positive ,056 

Negative -,074 

Test Statictic ,074 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,079c 

Exact Sig. (2-tailed) ,456 

Point Probability ,000 

Sumber : Output SPSS 

Dari hasil pengujian diatas, diperoleh 

nilai Exact dari uji Kolmogrov Smirnov 

sebesar 0,456 dimana nilai tersebut lebih 

besar dari pada 0,050 ( >0,05 ). Sehingga 

dapat disimpulkan bahwa data tersebut 

berdistribusi normal. Untuk mengetahui 

normal atau tidaknya menggunakan Plot Of 

Regression Standardized Residual. Data 

dikatakan berdistribusi normal jika sebaran 

data membentuk titik – titik yang mendekati 

garis diagonal seperti berikut : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Sumber : Output data SPSS 

Gambar 3.  

Normal Probability Plot 

Dari hasil pengujian normalitas pada 

penelitian ini menunjukkan bahwa grafik 

normal probability plot yang mensyaratkan 

jika sebaran data tersebut harus terletak pada 

wilayah garis diagonal dan mengikuti arah 
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garis diagonal. Berdasarkan gambar diatas, 

maka hasil yang didapat dalam penelitian ini 

dapat memenuhi syarat normal probability 

plot, yang artinya data dalam penelitian 

tersebut dapat dikatakan berdistribusi normal. 

1) Uji Linieritas 

Uji linieritas ini bertujuan agar peneliti 

mengetahui apakah data  sudah sesuai dengan 

garis linier atau tidak. Uji linieritas pada 

penelitian ini menggunakan Test for linearity 

dengan ukuran signifikasi sebesar 0,05. Jika 

nilai signifikasi melebihi nilai 0,05 (> 0,05) 

maka dapat dikatan bahwa antar variabe tidak 

memiliki hubungan yang linear, namun 

sebaliknya jika nilai yang didapat kurang dari 

0,05 (< 0, 05 ) maka dapat dikatakan bahwa 

antar variabel memiliki hubungan yang linier. 

Tabel 3. Hasil Pengujian Linieritas 

Sumber : Output Data SPSS 

Berdasarkan hasil pengujian penelitian 

tersebut diperoleh nilai sig. Linierity untuk 

variabel kinerja pemasaran dengan saluran 

distribusi sebesar 0,000 ( 0,000 < 0,05 ), 

variabel kinerja pemasaran dengan orientasi 

pasar sebesar 0,000 ( 0,000 < 0,05 ), dan 

variabel kinerja pemasaran dengan orientasi 

pelanggan sebesar 0,000 ( 0,000 < 0,05 ). 

Dari seluruh variabel tersebut telah 

menunjukikan nilai sig. Linearity < 0,05 

maka dapat dikatakan bahwa hubungan antar 

variabel bersifat linear, yang artinya jika ada 

kenaikan skor variabel bebas diikuti dengan 

kenaikan skor variabel terikat. 

2) Uji Autokorelasi 

Uji autokorelasi digunakan untuk 

mengetahui ada atau tidaknya 

penyimpangan asumsi klasik autokorelasi 

yaitu korelasi yang terjadi antara residual 

pada satu pengamatan dengan 

pengamatan yang lain pada model regresi. 

Adapun langkah – langkah pengujiannya 

adalah : banyak sampel (N) = 130, 

banyaknya variabel independen (k) = 3, 

taraf signifikan yang digunakan (a) = 5%, 

selanjutnya dilihat pada tabel Durbin 

Watson diperoleh dL = 1,667 dan dU = 

1,7610. 
 

Tabel 4. Hasil Pengujian Autokorelasi 

Model Summaryb 

Model R 
R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 ,810a ,656 ,648 1,129 1,796 

 Sumber : Output data SPSS 

Berdasarkan hasil pengujian 

autokorelasi pada tabel diatas, dapat 

diperoleh nilai Durbin Watson sebesar 1,796 

dengan dL  < d < 4 – dU atau 1,667 < 1,796 < 

2,333 yang artinya regresi berganda yang 

digunakan dalam penelitian ini tidak terjadi 

autokorelasi. 

3) Uji Heteroskedastisitas 

 
Sumber : Output Data SPSS 

Gambar 4. 

Hasil Pengujian Heteroskedastisitas 

Berdasarkan gambar diatas, maka 

dapat dilihat bahwa tidak terjadi pola tertentu 

dan scatterplot titik – titik menyebar secara 

acak, baik dibagian atas angka 0 atau 

dibagian bawah angka 0 dari sumbu vertical 

atau sumbu Y, maka dapat menunjukkan 

bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas.  

Variabel F Sig. 

Linearity 

Kondisi Kesimpulan 

X1       Y 165,901 0,000 Sig. < 
0,05 

Linier 

X2       Y 159,265 0,000 Sig. < 

0,05 

Linier 

X3       Y 155,991 0,000 Sig. < 
0,05 

Linier 
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4) Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinearitas bertujuan untuk 

menguji apakah suatu model regresi terdapat 

korelasi antar variabel bebas (independen). 

Model regresi yang baik seharusnya tidak 

terjadi korelasi antar variabel independen. 

Pengujian multikolinearitas dilihat dari 

besaran VIF (Variance Inflation Factor) dan 

tolerance. Tolerance mengukur variabel 

independen yang terpilih dan tidak dijelaskan 

oleh variabel independen lainnya. Jadi nilai 

tolerance yang rendah sama dengan nilai VIF 

yang tinggi ( karena VIF = 1/tolerance). Nilai 

cutoff yang umum dipakai untuk 

menunjukkan adanya multikolinearitas adalah 

nilai tolerance > 0,01 atau sama dengan nilai 

VIF < 10. 

Tabel 5. Hasil Pengujian Multikolinearitas 

Model 
Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

 Saluran Distribusi (X1)  

,293 

3,411 

 Orientasi Pasar (X2)  

,398 

2,515 

 Orientasi Pelanggan (X3) ,3
83 

2,610 

  Sumber : Data output SPSS 

Dari hasil pengujian diatas, diperoleh 

nilai VIF untuk variabel saluran distribusi 

sebesar 3,411 ( < 10 ), variabel orientasi pasar 

sebesar 2,515 ( < 10 ), dan variabel orientasi 

pasar sebesar 2,610 ( < 10 ). Berdasarkan 

hasil pengujian yang diperoleh maka dapat 

dinyatakan bahwa regresi linier berganda 

yang digunakan dalam penelitian ini bebas 

dari multikolinearitas. Yang berarti bahwa 

diantara variabel bebas tidak saling 

mempengaruhi. 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier berganda dalam 

penelitian ini merupakan analisis yang 

digunakan untuk mengukur suatu variabel 

bebas terhadap suatu variabel terikat. Dalam 

penelitian ini terdapat variabel saluran 

distribusi (X1), orientasi pasar (X2) dan 

orientasi pelanggan (X3) dalam 
mempengaruhi variabel kinerja pemasaran 

(Y) baik secara parsial maupun simultan. 

Pengolahan data dilakukan dengan 

menggunakan program SPSS (Statistical 

Package for the Social Science) versi 22. 

Tabel 6. Analisis Regresi Linear Berganda 

Sumber : Output SPSS 

Berdasarkan hasil yang ada pada tabel 

diatas dapat diketahui model regresinya dari 

keempat variabel sebagai berikut : 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 
Y = 1,561 + 0,140 X1 + 0,339 X2 + 0,326 X3 + e 

Berdasarkan hasil perolehan persamaan 

dapat dijelaskan makna dan arti koefisien 

regresi sebagai berikut : 

1) Konstanta (a) 

Nilai konstanta yang bernilai positif 

1,561. Hal ini menunjukkan bahwa tanpa 

adanya pengaruh variabel bebas yaitu 

saluran distribusi, orientasi pasar, dan 

orientasi pelanggan, maka nilai variabel 

terikat yaitu kinerja pemasaran tetap 

konstan sebesar 1,561. 

2) Saluran Distribusi 

Koefisien bernilai positif (0,140) 

antara variabel saluran distribusi dengan 

kinerja pemasaran. Hal ini dapat diartikan 

bahwa variabel tersebut memiliki 

hubungan yang positif. Maka dapat 

disimpulkan bahwa jika variabel saluran 

distribusi mengalami kenaikan satu 

satuan, maka variabel kinerja pemasaran 

akan mengalami kenaikan sebesar 0,140 

satuan.  

  

Model 

Unstandardiz

ed 

Coefficients 

Standa

rdized 

Coeffic

ients 
T Sig. 

B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) 1,56

1 
,723  

2,16

0 
,033 

Saluran 

Distribusi 

(X1) 

,140 ,057 ,236 
2,44

9 
,016 

Orientasi 

Pasar (X2) 
,339 ,082 ,344 

4,16

0 
,000 

Orientasi 

Pelanggan 

(X3) 

,326 ,088 ,312 
3,70

2 
,000 
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3) Orientasi pasar 

Koefisien bernilai positif (0,339) 

antara variabel orientasi pasar dengan 

kinerja pemasaran. Hal ini dapat diartikan 

bahwa variabel tersebut memiliki 

hubungan yang positif. Maka dapat 

disimpulkan bahwa jika variabel orientasi 

pasar mengalami kenaikan satu satuan, 

maka variabel kinerja pemasaran akan 

mengalami kenaikan sebesar 0,399 satuan. 

4) Orientasi Pelanggan 

Koefisien bernilai positif (0,326) 

antara variabel orientasi pelanggan dengan 

kinerja pemasaran. Hal ini dapat diartikan 

bahwa variabel tersebut memiliki 

hubungan yang positif. Maka dapat 

disimpulkan bahwa jika variabel orientasi 

pelanggan mengalami kenaikan satu 

satuan, maka variabel kinerja pemasaran 

akan mengalami kenaikan sebesar 0,326 

satuan. 

Uji Parsial (uji t) 

Uji t (parsial) digunakan untuk menguji 

pengaruh saluran distribusi, orientasi pasar, 

dan orientasi pelanggan secara parsial 

terhadap kinerja pemasaran menggunakan uji 

t. Untuk pengujian hipotesis secara parsial 

dapat dilakukan dengan cara membandingkan 

antara nilai thitung dengan ttabel. Apabila nilai 

thitung lebih besar dari nilai ttabel, artinya 

terdapat alasan yang kuat untuk 𝐻𝑜 : 𝑏𝑖 = 0, 

menyatakan bahwa tidak ada pengaruh 

signifikan antara variabel bebas terhadap 

variabel terikat secara parsial.. 𝐻𝑎 : 𝑏𝑖 > 0, 

menyatakan bahwa terdapat pengaruh positif 

secara signifikan antara variabel bebas dan 

variabel terikat. 
 

Tabel 7. Uji t (uji Parsial) 

Sumber : Output SPSS 

Dengan menggunakan tingkat 

kepercayaan sebesar 5% (a = 0,05) dan 

degree of freedom sebesar k = 3 dan df2 = n – 

k – 1 (130 – 3 – 1 = 126) sehingga diperoleh 

ttabel sebesar 1,657 maka dapat disimpulkan 

sebagai berikut : 

a) Pengaruh saluran distribusi terhadap 

kinerja pemasaran 

H0 = variabel saluran distribusi secara 

parsial tidak berpengaruh 

signifikan terhadap kinerja 

pemasaran 

H1 = variabel saluran distribusi secara 

parsial berpengaruh secara 

signifikan terhadap kinerja 

pemasaran 

Berdasarkan tabel uji t diperoleh thitung 

sebesar 2,449. Hal ini menunjukkan 

bahwa thitung 2,449 lebih besar daripada 

ttabel 1,657. Dengan demikian H1 diterima 

dan H0 ditolak, artinya variabel orientasi 

pelanggan berpengaruh secara signifikan 

terhadap kinerja pemasaran UMKM 

Konveksi Desa Legok, Kabupaten 

Pasuruan. 

b) Pengaruh orientasi pasar terhadap 

kinerja pemasaran 

H0 = variabel orientasi pasar secara 

parsial tidak berpengaruh 

signifikan terhadap kinerja 

pemasaran 

H1 = variabel orientasi pasar secara 

parsial berpengaruh secara 

signifikan terhadap kinerja 

pemasaran 

Berdasarkan tabel uji t diperoleh thitung 

sebesar 4,160. Hal ini menunjukkan 

bahwa thitung 4,160 lebih besar daripada 

ttabel 1,657. Dengan demikian H1 diterima 

dan H0 ditolak, artinya variabel orientasi 

pasar berpengaruh secara signifikan 

terhadap kinerja pemasaran UMKM 

Konveksi Desa Legok, Kabupaten 

Pasuruan. 

c) Pengaruh orientasi pelanggan terhadap 

kinerja pemasaran 

H0 = variabel orientasi pelanggan secara 

parsial tidak berpengaruh signifikan 

terhadap kinerja pemasaran 

H1 = variabel orientasi pelanggan secara 

parsial berpengaruh secara 

signifikan terhadap kinerja 

pemasaran 

Model T Sig. 

1 (Constant) 2,160 ,033 

Saluran Distribusi (X1) 2,449 ,016 

Orientasi Pasar (X2) 4,160 ,000 

Orientasi Pelanggan (X3) 3,702 ,000 
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Berdasarkan tabel uji t diperoleh thitung 

sebesar 3,702. Hal ini menunjukkan 

bahwa thitung 3,702 lebih besar daripada 

ttabel 1,657. Dengan demikian H1 diterima 

dan H0 ditolak, artinya variabel orientasi 

pelanggan berpengaruh secara signifikan 

terhadap kinerja pemasaran UMKM 

Konveksi Desa Legok, Kabupaten 

Pasuruan. 

Uji Simultan (Uji F) 

Uji simultan bertujuan untuk menguji 

pengaruh variabel saluran distribusi, orientasi 

pasar dan orientasi pelanggan secara simultan 

terhadap kinerja pemasaran dengan dasar 

pengambilan keputusan  Ha = Fhitung > Ftabel 

brarti H0 ditolak dan Ha diterima. Hal ini 

menunjukkan bahwa terdapat pengaruh 

secara simultan antara variabel X1, X2, dan 

X3 terhadap variabel Y. 

Tabel 8. Hasil Uji Simultan 

Sumber : Output data SPSS 

Dari hasil pengujian secara simultan 

menunjukkan nilai Fhitung sebesar 80,221 

sedangkan Ftabel pada tingkat kepercayaan 

signifikansi sebesar 5% dan df sebesar k=3 

dan df2 = n – k – 1 (130 – 3 – 1 = 126) maka 

didapat nilai Ftabel sebesar 2,68. Oleh karena 

itu Fhitung 80,221 lebih besar daripada Ftabel 

2,68 dan tabel diatas menunjukkan nilai sig = 

0,000 yang lebih kecil dari a = 0,05 maka dari 

hasil tersebut dapat dinyatakan bahwa H0 

ditolak dan Ha diterima, artinya variabel 

bebas memiliki pengaruh secara simultan 

terhadap variabel terikat. 

 

Koefisien Korelasi Berganda 

Pada uji koefisien korelasi berganda 

digunakan untuk mengukur suatu hubungan 

antara variabel bebas dengan variael erikat 

secara simultan dan parsial. Kisaran nilai R 

berkisar antara 0 dan 1. Semakin mendekati 

angka 1 maka semakin kuat hubungan antara 

variabel independen secara bersama – sama 

dan variabel dependen. Semakin mendekati 

angka 0, hubungan antara variabel bebas 

secara bersama – sama dan variabel terikat 

melemah atau bahkan tidak ada. 

 
Tabel 9. Koefisien Korelasi Berganda 

Sumber : Output SPSS 

Dari tabel diatas, jangkauan nilai R 

berkisar 0-1, yang maksudnya adalah 

semakin mendekati 1 maka akan semakin 

kuat hubungan yang dimiliki oleh variabel 

bebas dengan variabel terikat. Namun apabila 

semakin mendekati 0 maka hubungan yang 

dimiliki semakin lemah atau bahkan tidak 

memiliki hubungan sama sekali antara 

variabel bebas dengan variabel terikat. Dapat 

dilihat pada tabel ui R bahwa nilai R sebesar 

0,810. Hal ini menunjukkan bahwa hubungan 

antara variabel bebas dengan variabel terikat 

dinilai cukup kuat karena mempunyai nilai 

yang mendekati angka 1. 

Koefisien Determinasi (R2) 

Pada uji koefisien determinasi 

mengukur sejauh mana kemampuan model 

dalam menjelaskan variasi variabel – variabel 

dependen. Nilai 𝑅2 yang kecil menunjukkan 

kemampuan variabel independen untuk 

menjelaskan variabilitas terbatas dari variabel 

dependen. Nilai yang mendekati satu berarti 

variabel independen menyediakan hampir 

semua informasi yang dibutuhkan untuk 

memprediksi variabilitas variabel dependen. 

Nilai 𝑅2 terletak antara 0 dan 1 (0 ≤ 𝑅2 ≤ 1). 

Tabel 10. Koefisien Determinai (R2) 

Sumber : Output SPSS 

Pada tabel diatas dapat dijelaskan 

bahwa nilai dari koefisien determinasi (R2) 

pada hasil pengujian koefisien determinassi 

berganda (R2) adalah sebesar 0,656 atau 

65,6% sehingga dapat dijelasskan bahwa 

variabel saluran distribusi, orientasi 

pelanggan dan orientasi pelanggan dapat 

Model 
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig. 

1 Regression 
306,778 3 102,259 

80,

221 
,000b 

Residual 160,614 126 1,275   

Total 467,392 129    

Mode

l 
R 

R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 ,810a ,656 ,648 1,129 

Mode

l 
R 

R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 ,810a ,656 ,648 1,129 
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menjelaskan tentang variabel kinerja 

pemasaran dalam penelitian ini dan sisanya 

sebesar 34,4% dijelaskan oleh variabel lain 

yang tidak dijadikan objek dalam penelitian 

ini. 

 

 

PEMBAHASAN 

Hasil dari penelitian yang ada diatas 

dapat diketahui seberapa besar pengaruh 

saluran distribusi, orientasi pasar dan 

orientasi pelanggan terhadap kinerja 

pemasaran dengan menggunakan aplikasi 

pengolahan data SPSS statistik versi 22. 

Hipotesis pertama : Saluran distribsui  

berpengaruh terhadap kinerja pemasaran 

UMKM Konveksi Desa Legok. 

Berdasarkan analisis membuktikan 

bahwa saluran distribusi berpengaruh 

terhadap kinerja pemasaran UMKM 

Konveksi Desa Legok Kabupaten Pasuruan. 

Dengan ini membuktikan bahwa UMKM 

Konveksi Desa Legok Kabupaten Pasuruan 

dalam penggunaan saluran distribusi telah 

maksimal dalam penerapan pendistribusian 

produk mereka melalui pedagang besar, 

reseller dan juga agen yang tersebar luas 

hingga ke luar pulau Jawa. Dan dengan 

dukungan waktu kecepatan pengiriman yang 

menjanjikan rasa aman dan nyaman bagi 

konsumen membuat proses distribusi berjalan 

lancar. Juga beragamnya produk yang 

tersedia membuat pengaruh terhadap 

keputusan akhir konsumen, sehingga 

konsumen bebas memilih produk apa yang 

ingin mereka ambil untuk dijual kembali. 

UMKM Konveksi Desa Legok Kabupaten 

Pasuruan juga memberikan layanan tambahan 

kepada konsumen untuk mempermudah 

proses transaksi, seperti layanan kredit, 

pengiriman dan retur barang. Karena proses 

distribusi yang sudah berhasil UMKM 

Konveksi Desa Legok Kabupaten Pasuruan 

juga memberikan layanan penjualan grosir 

yang dapat meningkatkan produk sehingga 

berpengaruh terhadap kinerja pemasaran 

UMKM Konveksi Desa Legok Kabupaten 

Pasuruan. 

Hasil penelitian ini sesuai dengan yang 

dikemukanan oleh Kotler, (2009) menyatakan 

bahwa saluran distribusi adalah organisasi-

organisasi yang saling tergantung yang 

tercakup dalam proses yang membuat produk 

atau jasa menjadi tersedia untuk 

digunakan,atau dikonsumsi. Pengelolaan, 

aktivitas distribusi merupakan salah satu 

bidang dalam strategi pemasaran yang 

ditujukan untuk meningkatkan penjualan. 

Dapat dikatakan bahwa semakin tinggi 

intensitas distribusi yang diterapkan, maka 

akan semakin kokoh kekuatan yang dimiliki 

dan semakin besar kemungkinan barang atau 

jasa,yang ditawarkan dapat dijual pada pasar 

target tertentu (Ferdinand, 2003). Pengelolaan 

aktivitas saluran distribusi yang baik akan 

membawa manfaat positif bagi perusahaan 

berupa peningkatan produk yang dapat 

meningkatkan kinerja pemasaran. Maka dari 

itu, salah satu penentu kinerja pemasaran 

adalah saluran distribusi, apabila keefektifan 

saluran distribusi tinggi maka berdampak 

pada peningkatan kinerja pemasaran 

(Nasution, 2014). 

Hasil penelitian ini didukung oleh 

penelitian yang dilakukan oleh Nurseto 

(2016) yang membuktikan bahwa saluran 

distribusi berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap kinerja pemasaran. Selanjutnya 

Muhajir dan Hasan (2018) juga membuktikan 

bahwa hasil penelitian saluran distribusi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kinerja pemasaran. 

Hipotesis kedua : Orientasi pasar 

berpengaruh terhadap kinerja pemasaran 

UMKM Konveksi Desa Legok. 

Berdasarkan analisis membuktikan 

bahwa orientasi pasar berpengaruh terhadap 

kinerja pemasaran UMKM Konveksi Desa 

Legok Kabupaten Pasuruan. Dengan ini 

membuktikan bahwa UMKM Konveksi Desa 

Legok Kabupaten Pasuruan telah menerapkan 

strategi pemasaran sebaik mungkin untuk 

memenangkan persaingan pasar di kanca 

internal maupun eksternal Desa Legok. Selain 

itu UMKM Konveksi Desa Legok Kabupaten 

Pasuruan telah melakukan riset pasar untuk 

mengetahui informasi terbaru mengenai 

kondisi pasar dan selalu memahami apapun 

kebutuhan dan keinginan para pelanggan. 

Karena keberhasilan UMKM Konveksi Desa 

Legok dalam penerapan strategi orientasi 

pasar membuat para pelanggan komitmen, 

sehingga dapat meningkatkan kinerja 

pemasaran UMKM Konveksi Desa Legok. 
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Yang berarti bahwa semakin tinggi para 

pelaku usaha memahami pasar (orientasi 

pasar) maka semakin tinggi pula tingkat 

kinerja pemasaran yang dicapai. 

Hasil penelitian ini sesuai dengan yang 

dikemukakan oleh Narver dan Slater 

Orientasi pasar sebagai budaya organisasi 

yang paling efektif dalam menciptakan 

perilaku penting untuk penciptaan nilai 

unggul bagi pembeli serta kinerja dalam 

bisnis Narver dan Slater, dalam Helia,dkk 

(2015). Perusahaan yang berorientasi pasar 

mempertahankan pelanggan yang sudah ada 

dengan menjaga kepuasan dan loyalitas 

pelanggan, menarik pelanggan baru, 

mencapai tingkat pertumbuhan yang 

diinginkan dan pangsa pasar, serta 

dampaknya mampu mencapai tingkat yang 

diinginkan dari kinerja bisnis Tsiotsou dan 

Vlanchopoulou dalam Tesa Asashi (2019). 

Hasil Penelitian ini didukung oleh hasil 

penelitian yang dilakukan oleh Ogi, Massie, 

dan Lapian (2016) yang membuktikan 

orientasi pasar berpengaruh signifikan 

terhadap kinerja pemasaran. begitu juga 

dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh 

Asashi (2019) yang membuktikan bahwa 

orientasi pasar berpengaruh positif dan 

signifkan terhadap kinerja pemasaran. 

Hipotesis ketiga : Orientasi Pelanggan 

berpengaruh tehadap kinerja pemasaran 

UMKM Konveksi Desa Legok. 

Berdasarkan analisis membuktikan 

bahwa orientasi pelanggan berpengaruh 

terhadap kinerja pemasaran UMKM 

Konveksi Desa Legok, Kabupaten Pasuruan. 

Dengan ini membuktikan bahwa UMKM 

Konveksi Desa Legok Kabupaten Pasuruan 

telah melakukan survey kepada pelanggan, 

untuk selalu mengetahui keinginan, 

kebutuhan serta keluhan pelanggan. Tidak 

hanya itu, perhatian khusus juga diberikan 

kepada setiap pelanggan tanpa 

membedakannya. UMKM Konveksi Desa 

Legok Kabupaten Pasuruan telah memahami 

komitmen usaha agar pelanggan selalu 

merasa puas setelah menggunakan produk 

yang dibelinya. Sehingga hal itu dapat 

meningkatkan kinerja pemasaran UMKM 

Konveksi Desa Legok. 

Hasil penelitian ini sesuai dengan yang 

dikemukakan oleh Never dan Slater dalam 

Azizah, (2017) menyatakan bahwa orientasi 

pelanggan adalah pemahaman yang cukup 

terhadap para pembeli, sasaran dari pembeli 

adalah mampu menciptakan nilai yang 

terlihat lebih superior bagi pelanggan dan 

perusahaan sehingga akan memunculkan 

kinerja pemasaran yang memuaskan.  

Penelitian ini di dukung oleh hasil 

penelitian Dewi dan Nuzuli (2017) yang 

membuktikan bahwa orientasi pelanggan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kinerja pemasaran, Sama halnya dengan 

Azizah (2017) yang juga membuktikan 

bahwa orientasi pelanggan berpengaruh 

secara langsung terhadap kinerja pemasaran. 

Hipotesis keempat : Saluran distribsui, 

orientasi pasar, dan orientasi pelanggan 

berpengaruh secara simultan terhadap 

kinerja pemasaran UMKM Konveksi Desa 

Legok. 

Berdasarkan analisis membuktikan 

bahwa saluran distribusi, orientasi pasar dan 

orientasi pelanggan berpengaruh secara 

bersama-sama dapat mempengaruhi kinerja 

pemasaran UMKM Konveksi Desa Legok, 

Kabupaten Pasuruan. Sehingga dapat 

dinyatakan bahwasanya UMKM Konveksi 

Desa Legok telah membentuk suatu saluran 

distribusi yang kuat dan memiliki jangkauan 

luas yang bisa menjangkau konsumen dari 

berbagai daerah.  

Keberhasilan sistem saluran distribusi 

ini tak lepas dari perhatian para pelaku usaha 

untuk melakukan riset terhadap pasar dan 

juga para pelanggan nya, sehingga para 

pelanggan membentuk sebuah kepercayaan 

dan juga loyalitas yang tinggi terhadap 

individual para pelaku usaha.  

UMKM Konveksi Desa Legok telah 

berhasil berhasil mencapai target peningkatan 

penjualan dan juga target pertumbuhan 

pelanggan dengan baik dikarenakan 

hubungan yang erat antara pelaku usaha 

dengan para reseller. Dikarenakan 

meningkatnya target penjualan dan 

pertumbuhan pelanggan pada setiap bulan 

maka dapat disimpulkan bahwa para pelaku 

UMKM Konveksi Desa Legok telah berhasil 

memasarkan produk dengan baik, sehingga 

pertumbuhan laba setiap bulan juga 

meningkat. 
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Hasil penelitian ini sesuai dengan teori 

yang dikemukakan oleh Nasution, 2014 

Pengelolaan aktivitas saluran distribusi yang 

baik akan membawa manfaat positif bagi 

perusahaan berupa peningkatan produk yang 

dapat meningkatkan kinerja pemasaran. Maka 

dari itu, salah satu penentu kinerja pemasaran 

adalah saluran distribusi, apabila keefektifan 

saluran distribusi tinggi maka berdampak 

pada peningkatan kinerja pemasaran 

(Nasution, 2014). Narver dan Slater, dalam 

Helia,dkk (2015) menyatakan Orientasi pasar 

sebagai budaya organisasi yang paling efektif 

dalam menciptakan perilaku penting untuk 

penciptaan nilai unggul bagi pembeli serta 

kinerja dalam bisnis. Never dan Slater dalam 

Azizah, (2017) menyatakan bahwa orientasi 

pelanggan adalah pemahaman yang cukup 

terhadap para pembeli, sasaran dari pembeli 

adalah mampu menciptakan nilai yang 

terlihat lebih superior bagi pelanggan dan 

perusahaan sehingga akan memunculkan 

kinerja pemasaran yang memuaskan.  

Hasil penelitian ini didukung dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Nurseto 

(2016) membuktikan bahwa saluran distribusi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kinerja pemasaran. Selanjutnya penelitian 

yang dilakukan Ogi, Massie, dan Lapian 

(2016) yang membuktikan orientasi pasar 

berpengaruh signifikan terhadap kinerja 

pemasaran. 

 

SIMPULAN  

Berdasarkan hasil dari penelitian dan 

pembahasan yang telah dijelaskan diatas, 

maka dapat ditarik kesimpulan sebagai 

berikut : 

1. Berdasarkan hasil dari pengujian hipotesis 

membuktikan bahwa variabel saluran 

distribusi berpengaruh terhadap kinerja 

pemasaran UMKM Konveksi Desa Legok. 

Dengan ini membuktikan bahwa semakin 

tinggi intensitas distribusi yang 

diterapkan, maka akan semakin tinggi pula 

tingkat kinerja pemasaran yang dicapai. 

2. Berdasarkan hasil dari pengujian hipotesis 

membuktikan bahwa variabel orientasi 

pasar berpengaruh terhadap kinerja 

pemasaran UMKM Konveksi Desa Legok, 

Kabupaten Pasuruan. Yang berarti bahwa 

semakin tinggi para pelaku usaha 

memahami pasar (orientasi pasar) maka 

semakin tinggi pula tingkat kinerja 

pemasaran yang dicapai. 

3. Berdasarkan hasil dari pengujian hipotesis 

membuktikan bahwa variabel orientasi 

pelanggan berpengaruh terhadap kinerja 

pemasaran UMKM Konveksi Desa Legok. 

Hal ini memiliki arti bahwa semakin 

tinggi tingkat kepeduliaan pelaku usaha 

terhadap pelanggannya (orientasi 

pelanggan) maka semakin tinggi pula 

tingkat kinerja pemasaran yang di raih. 

4. Berdasarkan hasil dari pengujian hipotesis 

membuktikan bahwa variabel saluran 

distribusi, orientasi pasar, dan orientasi 

pelanggan berpengaruh terhadap kinerja 

pemasaran. Hal ini berarti bahwa semakin 

baik pula saluran distribusi, orientasi 

pasar, dan orientasi pelanggan maka akan 

meningkatkan kinerja pemasaran pada 

UMKM Konveksi Desa Legok. 
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