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ABSTRAK 
Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis atau mengetahui pengaruh 

Customer Orientation dan Competitor Orientation terhadap Product Innovation 

pada Meubel Mandiri Monjok. Penelitian ini merupakan jenis penelitian 

kuantitatif. Metode pengumpulan data yaitu melalui metode sempel survei. Alat 

pengumpulan data yang digunakan adalah kuesioner. Jumlah responden 

sebanyak 50 orang. Penelitian ini menggunakan metode analisis regresi linier 

berganda 

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa variabel Customer Orientation dan 

Competitor Orientation secara parsial berpengaruh positif / signifikan terhadap 

product innovation. Sedangkan secara simultan variabel independen (Customer 

Orientation dan Competitor Orientation) secara bersama-sama memberikan 

kontribusi besar terhadap variabel dependen (Product Innovation). 

 

Kata kunci: Customer Orientation, Competitor Orientation, dan Product 

Innovation  
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  BAB  I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Tujuan utama sebuah perusahaan dalam mendirikan bisnis adalah menjadi 

perusahaan yang tetap bertahan di pasar dan mendapatkan profit semaksimal 

mungkin. Oleh karena itu untuk dapat mencapai tujuan tersebut setiap perusahaan 

dituntut untuk terus memantau apa yang dibutuhkan oleh pasar mereka. 

Perusahaan yang mampu bertahan di pasar merupakan perusahaan yang dapat 

meraih kredibilitas dan kepercayaan pelanggannya serta mampu bersaing dengan 

para pesaing. Di era teknologi dan informasi yang semakin maju dan berkembang 

saat ini, perusahaan dihadapkan oleh persaingan yang semakin tinggi. Seiring 

dengan cepatnya perubahan terhadap selera, teknologi, dan persaingan, 

perusahaan dituntut untuk terus mengembangkan arus produk baru secara berkala. 

Hal ini menjadi penting karena memberikan kontribusi bagi pembaharuan serta 

daya saing dan pertumbuhan perusahaan (Pangeran, 2012). 

  Produk merupakan sesuatu yang ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai 

tujuan dari perusahaan, melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Menurut Kotler dan Keller (2012) menyatakan bahwa: “Produk adalah segala 

sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk memuaskan keinginan atau 

kebutuhan konsumen.” 
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Untuk mempertahankan Produk agar diminati konsumen membutuhkan 

usaha yang kreatif seperti membuat inovasi – inovasi dari produk yang ditawarkan 

dengan harapan agar konsumen tidak memilih produk lain yang sejenis pada 

produk yang ditawarkan, inovasi itu sendiri merupakan salah satu faktor penentu 

kesuksesan perusahaan yang diperlukan agar dapat bertahan dan menjadi lebih 

kompetitif. 

Hubais (2012 :  67) mendefinisikan inovasi sebagai suatu perubahan atau 

ide besar dalam sekumpulan informasi yang berhubungan antara input dan output. 

Mengingat perubahan selera yang cepat dalam teknologi dan persaigan 

perusahaan tidak dapat mengandalkan produk yang ada untuk mempertahankan 

pertumbuhan perusahaan atau pertumbuhan laba perusahaan yang diinginkan 

untuk dapat mempertahankan pasar dan laba bisa dengan melakukan inovasi 

produk yang berkelanjutan. 

Market Orientation sebagai budaya organisasi, menekankan penggunaan 

kerja sama yang luas untuk menciptakan nilai-nilai bagi para pelanggannya, untuk 

mengungguli para pesaing dan pada akhirnya untuk menghasilkan lebih banyak 

keuntungan bagi perusahaan (Li, 2010). 

Di dalam konsep Market Orientation, penjualan sebuah produk tidak 

bergantung pada bagaimana strategi penjualan yang diterapkan, namun lebih 

kepada bagaimana konsumen menetapkan keputusannya untuk membeli produk. 

Dalam melakukan kegiatatan pemasaran, terdapat tiga kategori penting yang harus 

dilakukan yaitu mengumpulkan informasi pasar, menyebarluaskan informasi dan 

menanggapi informasi tersebut (Kohli & Jaworski, 1990). Narver dan Slater 
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(1990) juga mengemukakan bahwa market orientation memiliki tiga komponen 

inti, yaitu Customer Orientation, Competitor Orientation dan Inter fungtional 

Coordination. Namun dalam beberapa dekade terakhir, customer orientation dan 

competitor orientation yang telah menjadi isu utama dalam memprediksi 

kesuksesan sebuah perusahaan. 

Customer Orientation dan Competitor Orientation mencakup semua 

kegiatan yang terlibat dalam memperoleh informasi tentang pembeli dan pesaing 

di pasar sasaran dan menyebarkannya ke seluruh bisnis (Narver & Slater, 1990). 

Perusahaan yang menerapkan budaya organisasi yang berorientasi pasar serta 

memiliki pemahaman yang baik tentang kebutuhan pelanggan maupun pesaing, 

akan lebih mampu mengembangkan kemampuan inovasinya dalam menanggapi 

kebutuhan pelanggan yang belum dimanfaatkan. 

Penelitian yang dilakukan oleh  Pinto, et.al., (2011) menunjukkan bahwa 

Market Orientation mampu meningkatkan New Product Development melalui 

peran mediasi Kualitas Produk dan Kecepatan Inovasi. Selain itu juga  terdapat 

efek kontingen melalui peran mediasi Kualitas Produk dan Kecepatan Inovasi 

antara Orientasi Pasar dan Produk Baru. Penelitian ini searah dengan penelitian 

yang dilakukan oleh Huhtala, et.al., (2016) yang menyebutkan bahwa Market 

Orientation memiliki peran yang sangat penting bagi perusahaan guna 

meningkatkan pengembangan inovasi produk untuk kinerja bisnis yang unggul 

dalam lingkungan kompetitif yang dinamis. Di sisi lain, perusahaan yang 

memiliki budaya yang berorientasi pasar juga mampu mempercepat 

pengembangan inovasi produk. 
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Menurut  Zhang dan Yang (2018) Customer Orientation adalah strategi 

bisnis yang mengharuskan perusahaan untuk fokus pada perubahan keinginan dan 

kebutuhan pelanggan mereka. Pemahaman tentang Customer Orientation mampu 

melihat sejauh mana perusahaan dapat memanfaakan pentingnya informasi dari 

pelanggan dan mengembangkan strategi untuk memenuhi kebutuhan pelanggan. 

Adapun Costumer Orientation dan Competitor Orientation  merupakan 

dua hal yang tidak dapat terpisahkan. Hal itu terjadi dikarenakan keduanya 

mempuyai keterkaitan yang kuat dalam pengumpulan informasi dan mencakup 

analisis menyeluruh terhadap kapabilitas teknologi pesaing sebagai usaha untuk 

mengukur kemampuan para pesaing. Keduanya akan memberikan dimensi yang 

berbeda sehingga perusahaan akan dapat meningkatkan apa yang dibutuhkan oleh 

pelanggan dan memahami apa yang dimiliki oleh pesaing. Perusahaan berorientasi 

pesaing akan mampu memahami kekuatan, kelemahan jangka pendek, kapabilitas, 

dan strategi jangka  panjang para kompetitor saat ini maupun kompetitor masa 

depan (Narver & Slater, 1990). 

Menurut Slater dan Narver, (1990) Competitor orientation membantu 

perusahaan untuk mengamati saingan secara menyeluruh, mengenali kekuatan, 

kelemahan, kemampuan dan strategi dari saingan potensial mereka. Competitor 

Orientation diperlukan untuk organisasi yang mengejar kepemimpinan biaya 

untuk mendapatkan ide-ide baru untuk efisiensi yang lebih besar (Kumar, Jones, 

Venkatesan & Leone, 2011).  

Untuk mempersiapkan strategi pemasaran yang efektif perusahaan harus 

mempertimbangkan pesaingnya dan juga pelanggannya. Membangun hubungan 
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pelanggan yang menguntungkan, memerlukan pemuasan terhadap kebutuhan 

konsumen agar perusahaan lebih baik dari pada pesaing. Perusahaan senantiasa 

Menganalisis pesaing dan mengembangkan strategi pemasaran kompetitif yang 

secara efektif memposisikan perusahaan dalam menghadapi pesaing dan 

memberikan ke unggulan kompetitif sekuat mungkin. 

Usaha Meubel masih menjadi unggulan di daerah daerah tertentu di 

Indonesia hal ini dikarnakan industri mebel di Indonesian masih memiliki pamor 

di pentas perdagangan dunia (arif 2009)hal ini merupakan potensi yang sangat 

besar untuk terus di kembangkan  

di kota mataram banyaknya industri mebel atau usaha mebel yang tidak 

dapat di hindari membuat para pengusaha untuk memutar otak mereka bagaimna 

agar mereka dapat memberikan kepuasan terhadap konsumen guna untuk bertahan 

dan bersaing di pasaran salah satunya adalah mebel mandiri   

Usaha Mebel mandiri adalah usaha yang memproduksi furnitur yang 

berbentuk soffa yang didirikan pada tahun 2015. Soffa secara umum dapat 

diartikan sebagai kursi panjang yang memiliki lengan dan sandaran yang berlapis 

busa dan upholstery (kain dan kulit pelapis). Istilah soffa berasal dari kata sopha 

yang memiliki arti tempat duduk seperti dipan atau tempat tidur. Adapun omset  

penjualan Mebel mandiri  dari tahun 2016 - 2020 sebagai berikut: 
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Tabel 1.1. Data Jumlah Omzet Penjualan Mebel Mandiri Tahun 2016 – 

2020 

No. Tahun Penjualan (Rp) Pertumbuhan (%) 

1 2016 299.889.000 - 

2 2017 320.872.000              7,00 

3 2018 344.764.000             7,45 

4 2019 288.560.000           -16,30 

5 2020 274.533.000           -4,86 

 Jumlah 1.528.618.000             - 

 Rata-rata 305.723.600             - 

Sumber: Mebel mandiri, Tahun 2020. 

 

Dari table diatas peneliti dapat melihat pendapatan yang diperoleh dari 

mebel Mandiri ditahun 2018 mendapatkan pendapatan paling tinggi dan 

pendapatan di 2 (dua) tahun terakhir yang di peroleh dari Mebel Mandiri 

mengalami penurunan di tahun 2019 dan 2020. 

Penelitian yang dilakukan oleh  Huhtala, et.al., (2016)  menyebutkan 

bahwa Market Orientation memiliki peran yang sangat penting bagi perusahaan 

guna meningkatkan pengembangan inovasi produk untuk kinerja bisnis yang 

unggul dalam lingkungan kompetitif yang dinamis. Di sisi lain, perusahaan yang 

memiliki budaya yang berorientasi pasar juga mampu mempercepat 

pengembangan inovasi produk.  

Dari penelitian diatas, muncul ketertarikan untuk melakukan penelitian 

dikarnakan banyaknya persaingan dalam bisnis mebel di Indonesia maupun di 
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Lombok terutama di Kota Mataram oleh sebab itu peneliti ingin melakukan 

penelitian untuk mengetahui langkah-langkah  pengusaha untuk mengembangkan 

bisnisnya atau produknya agar dapat menguasai  pasar  dengan berfokus pada 

orentasi pelanggan dan orentasi pesaing maka dengan demikian peneliti 

melakukan penelitian dengan judul “pengaruh Costumer Orientation dan 

Competitor Orientation terhadap Product Innovation pada mebuel Mandiri 

Kelurahan monjok, Kecamatan Selaparang, Kota Mataram.” 

 

1.2   Rumusan Masalah 

Perusahaaan yang tetap bertahan di pasar dicirikan dengan kompetisi dan 

new product development. Menurut Bhuiyan (2011), new product development 

menekankan pentingnya memperkenalkan produk baru di pasar untuk kesuksesan 

bisnis yang berkelanjutan. Produk-produk baru bertanggung jawab atas lapangan 

kerja, pertumbuhan ekonomi, kemajuan teknologi dan standar hidup yang tinggi. 

Oleh karena itu penelitian ini di lakukan untuk mengetahui bagaimana pengaruh 

customer orientation dan competitor orientation terhadap  produk innovation. 

 

1.3  Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah, maka pertanyaan dalam penelitian ini adalah: 

1) Apakah Customer Orientation berpengaruh terhadap Product Innovation 

pada Mebel Mandiri Monjok ? 

2) Apakah Competitor Orientation berpengaruh terhadap Product Innovation 

pada Mebel Mandiri Monjok ? 
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3) Apakah Customer Orientation dan Competitor Orientation berpengaruh 

terhadap Product Innovation pada Mebel Mandiri Monjok ? 

        

1.4    Batasan Masalah 

Untuk menghindari pembahasan yang lebih luas dalam penelitian ini, 

maka peneliti membuat batasan masalah dengan hanya membahas bagaimana 

pengaruh Customer Orientation dan Competitor Orientation terhadap Product 

Innovation  Pada Usaha Meubel Mandiri di Kelurahan Monjok, Kecamatan 

Selaparang, Kota Mataram. 

1.5   Tujuan Penelitian 

Berdasarkan uraian pada latar belakang  rumusan masalah pertanyaan 

penelitian dan batasan masalah, maka tujuan dari penelitian ini  adalah: 

1) Untuk mengetahui pengaruh Customer Orientation terhadap Product 

Innovation Pada Meubel Mandiri Monjok.  

2) Untuk mengetahui pengaruh Competitor Orientation terhadap Product 

Innovation Pada Meubel Mandiri Monjok. 

3) Untuk mengetahui pengaruh Custumer Orientation dan Competitor 

Orientation terhadap Product innovation Pada Mebel Mandiri Monjok 

1.6   Manfaat Penelitian 

Adapun maanfaat dari penelitian ini adalah: 

1) Secara akademik penelitian ini bertujuan sebagai syarat untuk 

menyelesaikan studi Program Sarjana Strata satu  (S1) Administrasi Bisnis  

Universitas Muhammadiah Mataram. 
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2) Secara toeritis penelitian ini diharapkan dapat membangun dan 

meningkatkan pengetahuan tentang bagaimana hubungan Customer 

Orientation dan Competitor Orientation  terhadap Product Innovation. 

3) Secara praktis hasil penelitian ini akan dapat digunakan sebagai referensi 

bagi pelaku usaha mebel,  khususnya pelaku usaha Meubel Mandiri  guna 

meningkatkan strategi yang akan dilakukan untuk tetap bertahan di 

pasaran. 
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BAB  II 

KAJIANPUSTAKA 

2.1. Kajian Penelitian Terdahulu 

Berbagai penelitian telah dilakukan terkait dengan orientasi pasar dan 

pengaruhnya terhadap dunia bisnis. (Narver & Slater, 1990) melakukan penelitian 

yang membahas mengenai pengaruh dari orientasi pasar yang dilakukan 

perusahaan dalam berbagai skala terhadap performa bisnis tersebut, berjudul The 

Effect of Market Orientation on Business Profitability. Pada penelitian ini Narver 

dan Slater menyimpulkan bahwa bisnis baik dalam skala kecil ataupun besar 

dengan orientasi pasar yang kuat dapat menciptakan lingkungan terbaik bagi 

tumbuh dan meningkatkan kesempatan berhasil bagi produk-produk baru (Narver 

& Slater, 1990). 

  Penelitian tersebut terus berkembang hingga pada tahun 2000 Lukas dan 

Ferrel mengembangkan penelitian yang lebih khusus mengenai pengaruh orientasi 

pasar terhadap inovasi produk yang berjudul “ The Impact of Market Orientation 

on Product Innovation” Lukas dan Ferrel meneliti bagaimana orientasi pasar 

dalam tiga dimensi yaitu dimensi orientasi pelanggan, dimensi orientasi 

kompetitor, dan dimensi orientasi antar fungsi masing-masing mempengaruhi 

inovasi produk dalam bisnis manufaktur di Amerika. Ketiga dimensi tersebut 

secara bersama-sama berpengaruh signifikan dan positif terhadap peningkatan 

inovasi produk. Dimana orientasi pelanggan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap peningkatan inovasi produk-lini baru, orientasi kompetitor berpengaruh 
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terhadap peningkatan inovasi produk baru, dan orientasi antar fungsi berpengaruh 

terhadap peningkatan inovasi produk- benar-benar baru.  

Menurut Serna, et.al., (2013), Competitor Orientation memiliki hubungan 

positif terhadap tingkat Product Innovation  UKM, dimana sejumlah UKM yang 

relevan melakukan kegiatan yang berhubungan dengan pengumpulan informasi 

tentang produk dan layanan yang ditawarkan oleh pesaing seperti strategi 

periklanan dan promosi yang ditetapkan di pasar, juga dapat memungkinkan 

UKM untuk melangkah lebih jauh dari pesaing mereka dalam memperkenalkan 

produk dan layanan baru di pasar. 

 Dalam penelitian yang dilakukan oleh Ozkaya, et.al., (2015) menunjukkan 

bahwa Competitor Orientation mempengaruhi Product Innovation secara 

langsung. Selain itu hasil penelitian ini juga mengungkapkan bahwa terdapat 

hubungan positif antara Competitor Orientation  terhadap Product Innovation   

Baker dan Sinkula dalam (Sismanto, 2006), penelitiannya menunjukkan 

bahwa orientasi pasar secara signifikan berhubungan dengan kinerja perusahaan. 

Sedangkan Han et al dalam (Sismanto, 2006) menyatakan bahwa orientasi pasar 

berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap kinerja, akan tetapi dalam 

penelitiannya tersebut dinyatakan bahwa orientasi pasar berpengaruh signifikan 

terhadap kinerja melalui inovasi sebagai variabel intervening. 

Sedangkan (Narver & Slater, 1990) menyatakan bahwa, koordinasi antar 

fungsi dapat mempertinggi komunikasi dan pertukaran antara semua fungsi 

organisasi yang memperhatikan pelanggan dan kompetitor, serta untuk 
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menginformasikan trend pasar yang terkini. Namun orientasi antar fungsi tidaklah 

menjadi pengaruh yang signifikan. Hal ini terjadi karena orientasi antar fungsi 

menjalankan perannya dengan berdasar pada pelanggan dan kompetitor, dimana 

keduanya (orientasi pelanggan dan orientasi kompetitor) memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap inovasi produk 

2.2. Kajian Teori 

2.2.1. Market Orientation 

Istilah Market orientation dikemukakan oleh Kohli dan Jaworski (1990) 

sebagai bentuk penerapan konsep pemasaran, yang berarti bahwa perusahaan yang 

memiliki budaya market orientation merupakan perusahaan yang kegiatannya 

konsisten dengan konsep pemasaran. Sedangkan menurut Narver dan Slater 

(1990), Market Orientation merupakan budaya organisasi yang paling efektif 

dalam menciptakan perilaku penting untuk menciptakan nilai superior bagi 

pelanggan serta kinerja dalam bisnis. Terdapat tiga komponen yang terkandung 

dalam Market Orientation, diantaranya adalah Customer Orientation, Competitor 

Orientation dan Interfungcitional Coordination. 

 

 

 

                                                                                                         

                                                                                                                                                                                                                                                                                             

Gambar 2.1. Komponen Market OrientationNarver dan Slater (1990) 

Customer 

Orientation 

Competitor 

Orientation 
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Menurut Kumar, et.al., (2011), Market Orientation merupakan sebuah 

konsep yang mampu mendorong budaya perusahaan untuk bereksperimen dan 

fokus untuk terus mengembangkan proses dan sistem perusahaan. Mendapatkan 

informasi langsung tentang pelanggan maupun pesaing serta pembagian informasi 

di dalam suatu organisasi, perusahaan yang berorientasi pasar berada pada posisi 

yang baik untuk meningkatkan memori organisasi dan unsur utama dalam 

mengembangkan pengetahuan organisasi.  

Menurut Green, et.al., (2015), perusahaan yang menerapkan konsep 

Market Orientation dalam organisasi memiliki keunggulan kompetitif daripada 

perusahaan yang tidak menerapkan. Selain itu dengan menanamkan konsep 

Market Orientation, perusahaan mampu dengan cepat dalam menanggapi 

perubahan permintaan pelanggan. Crittenden, et.al., (2011) menyatakan bahwa 

pendekatan berorientasi pasar akan mampu memberikan keuntungan sumber daya 

bagi keberlanjutan sebuah perusahaan. 

2.2.2. Customer Orientation 

Customer Orientation merupakan pemahaman yang baik atas pembeli 

sasaran agar mampu menciptakan nilai superior bagi pelanggan secara 

berkesinambungan. Customer Orientation berperan sebagai kemampuan 

perusahaan untuk terus menciptakan nilai superior bagi pelanggannya karena 

pemahaman menyeluruh tentang kebutuhan dan keinginan pasar sasarannya. 

(Slater & Narver, 1990).  

Sedangkan menurut Zhang dan Yang (2018), Customer Orientation adalah 

strategi bisnis yang mengharuskan perusahaan untuk fokus pada perubahan 
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keinginan dan kebutuhan pelanggan mereka. Pemahaman tentang Customer 

Orientation mampu melihat sejauh mana perusahaan dapat memanfaakan 

pentingnya informasi dari pelanggan dan mengembangkan strategi untuk 

memenuhi kebutuhan pelanggan. Perusahaan yang berorientasi pelanggan dapat 

mengungguli para pesaingnya dengan menyesuaikan keinginan pelanggan dan 

memperkirakan permintaan pelanggan. Dalam mengejar keunggulan kompetitif 

perusahaan bisa menerapkan manajeman permintaan melalui Market Orientation.  

Customer Orientation adalah keyakinan yang mengutamakan kepentingan 

pelanggan. Customer Orientation dianggap sebagai bagian dari budaya 

perusahaan secara keseluruhan, tetapi jauh lebih mendasar. Karena ia merupakan 

fokus sederhana pada informasi tentang kebutuhan pelanggan aktual dan potensial 

yang tidak memadai tanpa mempertimbangkan serangkaian nilai dan kepercayaan 

yang berakar lebih dalam yang cenderung secara konsisten memperkuat fokus 

pelanggan seperti itu dan meresapi organisasi (Deshpandé, Farley & Webster, 

1993). 

Customer Orientation diartikan sebagai filosofi yang mengarah pada 

kinerja superior dan profitabilitas perusahaan. Berbeda dari sifat dari orientasi 

pasar yang lebih luas, Customer Orientation disebut juga sebagai konstruk yang 

terisolasi (Racela, 2014). Customer Orientation juga didefinisikan sebagai strategi 

yang sangat penting untuk keberhasilan perusahaan kecil karena interaksi 

langsung antara manajer dan pelanggan daripada yang dilakukan oleh perusahaan 

besar (Brockman, Jones & Becherer, 2012). 

 



 
 

15 
 

2.2.3. Competitor Orientation 

Competitor Orientation merupakan pemahaman tentang bagaimana 

perusahaan melihat keunggulan dan kelemahan jangka pendek, serta kapabilitas 

jangka panjang para pesaing utama saat ini dan pesaing potensional. Competitor 

Orientation disebut sebagai salah satu komponen penting dari orientasi pasar 

(Slater & Narver, 1990). Competitor Orientation membantu perusahaan untuk 

mengamati saingan secara menyeluruh, mengenali kekuatan, kelemahan, 

kemampuan dan strategi saingan potensial mereka. Competitor Orientation 

diperlukan untuk organisasi yang mengejar kepemimpinan biaya untuk 

mendapatkan ide-ide baru untuk efisiensi yang lebih besar (Kumar, Jones, 

Venkatesan & Leone, 2011). 

Competitor Orientation berarti pemahaman yang dimiliki penjual dalam 

memahami kekuatan jangka pendek, kelemahan, kapabilitas dan strategi jangka 

panjang baik dari pesaing utamanya saat ini maupun pesaing potensial utama 

(Suendro, 2010). Competitor Orientation berarti bahwa perusahaan yang 

mempunyai strategi bagaimana membagikan informasi mengenai pesaing. 

Pemahaman ini termasuk apakah pesaing menggunakan teknologi baru guna 

mempertahankan pelanggan yang ada.  

Competitor Orientation merupakan budaya organisasi yang menempatkan 

pesaing sebagai bagian yang utama dalam merencanakan bisnisnya. Kemampuan 

manajemen mengenali pesaingnya akan membantu dan menggali berbagai 

informasi mengenai apa dan bagaimana pesaing menjalankan bisnis serta model 

strategi yang diterapkan, sehingga manajemen memperoleh kepastian bahwa 
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strategi dan aktivitas apapun yang dilakukan perusahaan tidak didahului oleh 

pesaingnya (Wulandari, 2012). 

2.2.4. Product Innovation 

Product Innovation merupakan unsur penting dari strategi kompetitif 

perusahaan karena memberikan kemampuan untuk memobilisasi sumber daya 

dalam hubungannya dengan lingkungan bisnis yang berubah (Laosirihongthong, 

Prajogo & Adebanjo, 2014) Penggunaan sumber daya demi kepentingan 

pemenuhan pesanan pelanggan adalah hasil dari aspek perilaku perusahaan 

mengenai pelanggan dan pesaing (Yadav, Tripathi & Goel, 2019).   

Product Innovation merupakan tindakan yang dilakukan oleh perusahaan 

dalam mengimplementasikan dan menciptakan ide-ide baru. Product Innovation 

dikonseptualisasikan dalam beberapa cara berbeda dalam studi organisasi. 

Konseptualisasi yang diadopsi secara luas didasarkan pada jenis inovasi, seperti 

produk dan proses; radikal dan inkremental; dan administrasi dan teknis. Terlepas 

dari bagaimana hal itu didefinisikan, dalam konteks organisasi,  Innovation dapat 

dilakukan untuk produk, proses dan layanan. Hal itu dapat diukur dengan tingkat, 

seperti secara bertahap, radikal, atau terobosan dan itu dapat terjadi di berbagai 

tingkatan termasuk individu, kelompok, dan organisasi (Racela, 2014).  

Product Innovation adalah motivasi utama untuk pembangunan ekonomi 

dan memainkan peran penting dalam kompetisi di tingkat nasional dan perusahaan 

(Hogan & Coote, 2014). Innovation telah didefinisikan sebagai kemampuan 

menciptakan produk baru, layanan, proses kerja dan prosedur manajemen untuk 

mendapatkan keunggulan kompetitif organisasi (Yang, Nguyen & Le, 2018).  
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Product Innovation merupakan kemampuan yang dimiliki oleh perusahaan 

untuk terus mengubah pengetahuan dan ide menjadi produk baru, melalui proses 

dan sistem baru unruk kepentingan perusahaan dan para pemangku 

kepentingannya. Perusahaan dengan Product Innovation tingkat tinggi dapat 

mengembangkan layanan dan produk inovatif untuk mengatasi perubahan 

lingkungan selama fase siklus bisnis yang berbeda. Perusahaan yang memiliki 

Product Innovation dipastikan akan mampu bertahan dan berhasil lebih baik 

daripada pesaing (Huhtala,2016).  

Product Innovation didefinisikan sebagai potensi untuk menghasilkan ide-

ide baru, mengidentifikasi peluang pasar baru dan mengimplementasikan inovasi 

yang dapat dipasarkan dengan memanfaatkan sumber daya dan kemampuan yang 

ada. Perusahaan membutuhkan penerapan pengetahuan untuk pengetahuan itu 

sendiri jika ingin terus mempromosikan inovasi (Lidija & Robert, 2015) 

Product Innovation mencerminkan kemampuan perusahaan dalam 

menyediakan produk / layanan yang berbeda atau baru di pasar untuk memperoleh 

kepuasan pelanggan (Yang, Nguyen & Le, 2018). 

2.3. Hubungan antar Variabel dan Pengembangan Hipotesis 

2.3.1. Hubungan Customer Orientation dengan Product Innovation 

Efek mediasi Product Innovation dalam menghubungkan Customer 

Orientation dengan kinerja bisnis masih belum dievaluasi, namun sudah diterima 

secara luas bahwa perusahaan yang memiliki budaya Customer Orientation yang 

kuat akan selalu memperhatikan apa yang menjadi kebutuhan pelanggan 

Huhtala,et.al., (2014). Perusahaan yang memiliki pola pikir inovatif yang kuat, 
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akan mampu membantu mereka untuk mencari apa yang menjadi kebutuhan dan 

keinginan pelanggan.  

Penelitian tersebut terus berkembang hingga pada tahun 2000 Lukas dan 

Ferrel mengembangkan penelitian yang lebih khusus mengenai pengaruh orientasi 

pasar terhadap inovasi produk yang berjudul “ the Impact of Market Orientation 

on product Innovation” Lukas dan Ferrel meneliti bagaimana orientasi pasar 

dalam tiga dimensi yaitu dimensi orientasi pelanggan, dimensi orientasi 

kompetitor, dan dimensi orientasi antar fungsi masing-masing mempengaruhi 

inovasi produk dalam bisnis manufaktur di Amerika. Dimana orientasi pelanggan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan inovasi produk-lini baru, 

orientasi kompetitor berpengaruh terhadap peningkatan inovasi produk baru, dan 

orientasi antar fungsi berpengaruh terhadap peningkatan inovasi produk- benar-

benar baru. 

Melalui pemantauan terhadap kebutuhan pelanggan akan mendorong 

perusahaan untuk memikirkan konsep kreasi dan ide baru untuk menemukan 

pendekatan, produk baru, dan layanan yang tidak dapat diungkapkan oleh 

pelanggan (Brockman, Jones & Becherer, 2012). Dalam penelitian yang dilakukan 

oleh Racela (2014) mengemukakan bahwa kemampuan kreatifitas dan 

kemampuan inovasi dapat berkembang dalam suatu perusahaan yang berorientasi 

pelanggan. Customer Orientation berperan penting dalam meningkatkan 

kemampuan yang menciptakan pengetahuan yaitu kemampuan yang dinamis dan 

memainkan peran yang berharga dalam membangun inovasi sebagai keunggulan 

sumber daya perusahaan.  
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Hal serupa juga dikemukakan oleh Racela, et.al., (2019) bahwa perusahaan 

yang berorientasi pelanggan mampu meningkatkan kreativitas organisasi dan 

Product Innovation, yang juga bisa meningkatkan pendapatan perusahaan dan 

kinerja keuangan. Mereka juga menjelaskan bahwa ada hubungan positif antara 

Customer Orientation, creativity capability, Product Innovation dan firm 

performance bervariasi tergantung pada ukuran perusahaan, dinamika pasar dan 

jenis pelanggan. Oleh karena itu, peneliti membuat hipotesis: 

H1 =  Customer Orientation berpengaruh positif terhadap Product 

Iinnovation . 

2.3.2. Hubungan Competitor Orientation dengan Product Innovation 

Sebagian besar studi tentang komponen dari orientasi pasar berpendapat 

bahwa budaya orientasi pesaing dapat meningkatkan kemampuan inovasi.  Hal itu 

dikarenakan, orientasi pesaing dapat membantu perusahaan mengembangkan 

produk yang bisa dibedakan dari produk pesaing yang akan menjadi motivasi 

pegembangan produk yang inovatif  Huhtala, et.al., (2014). 

Penelitian tersebut terus berkembang hingga pada tahun 2000 Lukas dan 

Ferrel mengembangkan penelitian yang lebih khusus mengenai pengaruh orientasi 

pasar terhadap inovasi produk yang berjudul “ The Impact of Market Orientation 

on product Innovation” Lukas dan Ferrel meneliti bagaimana orientasi pasar 

dalam tiga dimensi yaitu dimensi orientasi pelanggan, dimensi orientasi 

kompetitor, dan dimensi orientasi antar fungsi masing-masing mempengaruhi 

inovasi produk dalam bisnis manufaktur di Amerika. Dimana orientasi pelanggan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan inovasi produk-lini baru, 
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orientasi kompetitor berpengaruh terhadap peningkatan inovasi produk baru, dan 

orientasi antar fungsi berpengaruh terhadap peningkatan inovasi produk- benar-

benar baru.   

Menurut Serna, et.al., (2013), Competitor Orientation memiliki hubungan 

positif terhadap tingkat Product Innovation  UKM, dimana sejumlah UKM yang 

relevan melakukan kegiatan yang berhubungan dengan pengumpulan informasi 

tentang produk dan layanan yang ditawarkan oleh pesaing seperti strategi 

periklanan dan promosi yang ditetapkan di pasar, juga dapat memungkinkan 

UKM untuk melangkah lebih jauh dari pesaing mereka dalam memperkenalkan 

produk dan layanan baru di pasar. 

 Dalam penelitian yang dilakukan oleh Ozkaya, et.al., (2015) menunjukkan 

bahwa Competitor Orientation mempengaruhi Product Innovation secara 

langsung. Selain itu hasil penelitian ini juga mengungkapkan bahwa terdapat 

hubungan positif antara Competitor Orientation  terhadap Product Innovation  

Oleh karena itu, peneliti membuat hipotesis: 

H2 =  Competitor Orientation berpengaruh positif terhadap Product 

Innovation.   

 

2.4. Kerangka Konseptual Penelitian 

Kerangka berpikir merupakan sintesa dari serangkaian teori yang tertuang 

dalam tinjauan pustaka, yang pada dasarnya merupakan gambaran sistematis 

dari kinerja teori dalam memberikan solusi atau alternatif solusi dari 

serangkaian masalah yang ditetapkan, selain itu, kerangka pemikiran dapat 
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disajikan dalam bentuk bagan, deskripsi kualitatif, dan atau 

gabungankeduanya (Hamid, 2010). 

Penelitian ini hanya menekankan pada dua variabel independen yaitu 

Customer Orientation dan Competitor Orientation terhadap variabel 

dependen yaitu Product Innovation. Ketiga variabel tersebut terkait dengan 

objek yang diteliti yaitu konsumen pada Meubel Mandiri Monjok. Berikut 

kerangka pemikiran dalam penelitian ini: 

 

 

 

 

 

 

 

                         Gambar 2.2. Kerangka Konseptual Penelitian 

 

     Berdasarkan kerangka di atas dapat di uraikan bahwa Customer 

Orientation dan Competitor Orientation berpengaruh terhadap Product 

Innovation dimana apabila semakin kuat/tinggi Customer Orientation dan 

Competitor Orientation maka semakin tinggi juga  Product Innovation yang 

dihasilkan yang nantinya dari peningkatan tersebut berdampak pada peningkatan 

perusahaan pada Mebel Mandiri Monjok. 

 

Costumer  Orientation 

(X1) 

Competitor Orientation 

(X2) 

Product Innovation 

(Y) 

H1 

H2 
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Hipotesis Penelitian 

Dari permasalahan yang ada, dapat diambil suatu hipotesis 

sebagai berikut: 

1. Ho : diduga tidak terdapat pengaruh Customer orientation 

(X1) terhadap product innovation (Y) 

Ha : diduga terdapat pengaruh customer orientation (X1) terhadap 

product innovation (Y) 

 

2. Ho : diduga tidak terdapat pengaruh Competitor orientation 

(X2) terhadap  Product innovation (Y) 

Ha : diduga terdapat pengaruh Competitor orientation (X2) 

terhadap Product innovation (Y) 

3. Ho : diduga tidak terdapat pengaruh Customer orientation (X1) dan 

Competitor orientation (X2)     terhadap Product innovation (Y) 

Ha : diduga terdapat pengaruh Customer orientation (X1) dan 

Competitor orientation (X2)  terhadap Product innovation 

(Y) 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 

Kausal. Menurut Silalahi (2010:33) “Penelitian kausal merupakan penelitian yang 

bertujuan untuk mengetahui hubungan sebab akibat dari dua variabel atau lebih”. 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini diharapkan dapat 

menganalisis bagaimana pengaruh Customer Orientation, dan Competitor 

Orientation terhadap  Product Innovation pada Meubel Mandiri 

 

3.2. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian dilakukan di Meubel Mandiri, yang beralamat di Monjok 

Jalan Panda 3 Kelurahan Monjok, Kecamatan Selaparang, Kota Mataram. alasan 

mengambil penelitian di mebel mandiri dikarnakan terdapat adanya penurunan 

pendapatan yang diperoleh Meubel Mandiri di 2 (dua) tahun terakhir oleh sebab 

itu peneliti ingin melakukan penelitian di Meubel Mandiri untuk mengetahui 

alasan atau penyebab terjadinya penurunan pendapatan yang diperoleh oleh 

Meubel Mandiri tersebut. 

 

3.3. Populasi dan Sampel Penelitian 

3.3.1. Populasi Penelitian 

Malholtra (2014:366), mendefinisikan populasi adalah gabungan seluruh 

elemen, yang memliki serangkaian karakteristik serupa, yang mencakup semesta 
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untuk kepentingan masalah riset pemasaran. Berdasarkan pengertian tersebut 

maka populasi dari penelitian ini adalah konsumen Meubel Mandiri. 

3.3.2. Sampel Penelitian 

Malholtra (2014:366), mendefinisikan sampel adalah sub kelompok 

elemen populasi yang terpilih untuk berpartisipasi dalam studi atau bagian kecil 

dari populasi. Teknik sampling merupakan teknik pengambilan sampel. Teknik 

pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan non-probability sampling 

yaitu teknik pengambilan sampel yang tidak memberikan peluang atau 

kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih 

menjadi sampel. 

Menurut Malhotra (2014:366), purposive sampling merupakan teknik 

penentuan sampel berdasarkan pertimbangan tertentu, yang dianggap cocok 

dengan karakteristik sampel yang ditentukan akan dijadikan sampel.Berikut ini 

adalah karakteristik sampel yang ditentukan oleh peneliti: 

1) Konsumen yang membeli Produk Pada Mebel Mandiri.  

2) Konsumen yang membeli Produk lebih dari 2 (dua ) kali Pada Mebel 

Mandiri. 

Teknik pengambilan sampel di tentukan dari rumus berikut (Ferdinand,2006) : 

N = (25 x jumlah variabel independen) di mana dalam penelitian ini terdapat 2 

variabel independen, maka di peroleh jumlah sampel sebagai berikut: 

 N = (25 x jumlah variable independen) 

               25 x 2 = 50  

Jadi jumlah sampel yang di teliti yaitu sebesar 50 responden  
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3.4. Jenis dan Sumber Data 

3.4.1. Jenis Data 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif. 

Data kuantitatif adalah data yang berbentuk angak-angka dan secara langsung 

dapat diukur. 

3.4.2. Sumber Data 

Dalam penelitian ini ada dua sumber data yang diperoleh yaitu: 

1) Data primer, menurut Kriyantoro (2012:41), merupakan data pertama 

dimana sebuah data dihasilkan. Pada penelitian ini, data primer akan 

didapat dari sumber lapangan secara lansung yaitu dari hasil kuisioner 

yang dibagikan pada pelaku usaha mebel di kota mataram yang telah 

berkerjasama dengan mebel mandiri yang telah ditentukan oleh peneliti 

berdasarkan metode pengambilan sampel. 

2) Data sekunder, menurut Kriyantoro (2012:42), merupakan data yang 

diperoleh dari sumber kedua. Pada penelitian ini yang termasuk dalam data 

sekunder adalah studi pustaka dari literatur yang menunjang atau berkaitan 

dengan penelitian ini. Dimana data sekunder ini digunakan untuk 

membantu menganalisis data primer yang didapatkan di lapangan 

3.5. Metode Pengumpulan Data 

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

metode sampel survey. Menurut Singarimbun (2006) pengertian survey pada 

umumnya dibatasi pada penelitian yang datanya dikumpulkan dari sampel atau 

populasi untuk mewakili seluruh populasi. Dengan demikian, penelitian sampel 
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survey adalah penelitian yang mengambil sampel dari satu populasi dan 

menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpulan data yang pokok. 

3.6. Teknik Pengumpulan Data 

3.6.1. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini yaitu: 

1) Teknik angket merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan 

dengan cara memberi seperangkat pertantanyaan atau pernyataan tertulis 

kepada responden untuk dijawab. 

2) Teknik observasi merupakan teknik pengumpulan data yang menggunakan 

pengamatan terhadap obyek penelitian yang dapat dilaksanakan secara 

langsung maupun tidak langsung. 

3.6.2. Alat Pengumpulan Data 

Alat pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

kuisioner, yang berisi tentang pernyataan yang terkait dengan permasalahan yang 

diteliti. 

3.7. Identifikasi dan KlasifikasiVariabel 

3.7.1. Identifikasi Variabel 

Variabel-variabel yang akan dianalisis dalam penelitian ini adalah: 

1) Variabel X yaitu: 

a) Customer Orientation (X1) 

b) Competitor Orientation (X2) 

2) Variabel Y yaitu: 

a) Inovasi produk (Y) 
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3.7.2. Klasifikasi Variabel 

Berdasarkan variabel-variabel yang terdapat di poin 3.7.1 di atas, maka 

klasifikasi variabel menjadi: 

1) Variabel terikat (Dependen Variabel) merupakan suatu variabel yang 

dipengaruhi oleh variabel bebas. Dalam penelitian ini variabel terikatnya 

adalah inovasi produk (Y). 

2) Variabel bebas (Independen Variabel) yaitu variabel yang mempengaruhi 

variabel lain. Variabel bebas dalam penelitian ini adalah Customer 

Orientation (X1)dan Competitor Orientation (X2). 

3.8. Definisi Operasional Variabel 

1) Customer Orientation 

Customer Orientation merupakan pemahaman yang dimiliki oleh 

pemilik usaha Meubel Mandiri tentang bagaimana memahami kebutuhan 

pelanggan, menciptakan nilai unggul, serta menciptakan kepuasan bagi 

pelanggannya. 

Indikator dari Customer Orientation seperti yang dikemukakan 

oleh Narver dan Slater (1990): 

a) Komitmen pelanggan, artinya komitmen dari pemilik usaha Meubel 

Mandiri untuk memenuhi kebutuhan pelanggannya. 

b) Penciptaan nilai pelanggan, artinya strategi yang dilakukan oleh 

pemilik usaha Meubel Mandiri  untuk memberikan manfaat produk 

yang lebih tinggi kepada pelanggannya. 
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c) Pemahaman kebutuhan pelanggan, artinya suatu usaha yang dilakukan 

pemilik usaha Meubel Mandiri dalam memahami kebutuhan 

pelanggan. 

d) Tujuan kepuasan pelanggan, artinya kepuasan pelanggan menjadi 

tujuan utama pemilik usaha Meubel Mandiri. 

2) Competitor Orientation 

Competitor Orientation merupakan pemahaman yang dimiliki oleh 

pemilik usaha mebel mandiri tentang bagaimana memahami kekuatan 

pesaing, kelemahan, kemampuan, dan strategi pesaing inti dan potensial 

utama. 

Indikator Competitor Orientation menurut Narver dan Slater 

(1990) adalah: 

a) Wiraniaga berbagi informasi pesaing, artinya tenaga penjual mebel 

mandiri membagikan informasi mengenai pesaing kepada pemilik 

usaha Meubel Mandiri. 

b) Bereaksi cepat terhadap tindakan pesaing, artinya kecepatan pemilik 

usaha Meubel Mandiri dalam merespon tindakan pesaing. 

c) Manajer puncak mendiskusikan strategi pesaing, artinya ketua 

kelompok usaha Meubel Mandiri mengadakan diskusi tentang strategi 

pesaing dengan pemilik usaha Meubel Mandiri untuk menciptakan 

strategi yang lebih baik. 
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d) Menargetkan peluang bagi keunggulan kompetitif, artinya kemampuan 

dari pemilik usaha Meubel Mandiri untuk mengambil semua peluang 

yang ada demi keunggulan kompetitif. 

3) Product Innovation 

Product Innovation merupakan kemampuan yang dimiliki para 

pemilik usaha Meubel Mandiri untuk terus mengubah pengetahuan dan ide 

menjadi produk, proses dan sistem baru untuk kepentingan usaha mereka. 

Indikator Product Innovation yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah (Ngo & O’Cass, 2012): 

a) Inovasi produk, artinya meningkatkaan kuantitas dan kualitas produk 

Meubel Mandiri. 

b) Inovasi proses produksi, artinya peningkatan atau perbaikan proses 

produksi Meubel Mandiri dengan fasilitas yang sudah ada untuk 

pengembangan produk. 

c) Inovasi manajerial, artinya mendapatkan pelatihan-pelatihan untuk 

menambah pengetahuan pemilik usaha atau karyawan Meubel Mandiri 

menjadi lebih baik. 

d) Inovasi jasa/layanan, meningkatkan kualitas layanan agar mampu 

menciptakan kepuasan pelanggan. 
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3.9. Teknik Analisis Data dan Uji Hipotesis 

      3.9.1.  Skala Pengukuran 

Dalam penelitian ini setiap pertanyaan atau pernyataan pada kuisioner 

yang diteliti diukur dengan menggunakan skor yang mengacu pada Skala Likert.  

Adapun dalam penelitian ini menggunakan skor dari 1 sampai 5 secara 

berurutan adalah: 

 

1) Sangat setuju  diberikan skor 5 

2) Setuju   diberikan skor 4 

3) Kurang setuju  diberikan skor 3 

4) Tidak setuju   diberikan skor 2 

5) Sangat tidak setuju  diberikan skor 1 

Untuk mengetahui kriteria kategori dari nilai rata-rata atau mean masing-

masing variabel dapat diketahui dengan menyusun interval kelas. Interval  

kelas tersebut diperoleh dengan rumus yang di gunakan  sebagai berikut: 

                                                                Rentang 

      Panjang kelas Interval = 

                                                       Banyak kelas interval 

 

Dimana: 

Rentang                      = Nilai tertinggi – Nilai terendah 

Banyak kelas interval = 5 

                              Jadi panjang kelas interval  
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Keteragan : 

1,00 - 1,79   = Sanagat lemah 

1,80 - 2,59   = Lemah 

1,80 - 2,59   = Sedang 

3,40 - 4,19   = Kuat 

4,20 – 5,00  = Sanagt kuat 

Interval tersebut dijadikan pedoman untuk menentukan batas bawah dan 

batas atas setiap kelas yang digunakan untuk memasukkan kriteria rata-rata 

masing-masing variabel. Pedoman kategori yang dipergunakan adalah sebagai 

Tabel 3.1 berikut: 

                Tabel 3.1. Kategori dari Masing-masing Jawaban Responden  

Kriteria 

Nilai Skor 

Customer 

Orientation 

Competitor 

Orientation 

Product 

Innovation  

1,00 - 1,79 Sangat Lemah Sangat Lemah Sangat Rendah 

1,80 - 2,59 Lemah Lemah Rendah 

2,60 - 3,39 Sedang Sedang Sedang 

3,40 - 4,19 Kuat Kuat Tinggi 

4,20 – 5,00 Sangat Kuat Sangat Kuat Sangat Tinggi 

                 Sumber : Sudjana (2009)  
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3.9.2.  Uji Instrumen Penelitian 

Adapun prosedur dalam pengujian instrumen penelitian adalah sebagai 

berikut: 

1. Uji Validitas 

Menurut  Ghozali (2016), uji validitas digunakan untuk mengukur 

sah atau valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid 

jika pertanyaan pada kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan 

diukur oleh kuesioner tersebut. Jika r hitung lebih besar dari r tabel dan 

nilai positif maka butir atau pertanyaan atau indikator dinyatakan valid: 

a) r hitung ≥ r tabel, maka pernyataan tersebut dinyatakan valid.  

b) r hitung ˂ r tabel, maka pertanyaan tersebut dinyatakan tidak valid.  

2. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur konsistensi hasil 

pengukuran dari kuesioner dalam penggunaan yang berulang. Uji 

reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan Cronbach Alpha dengan 

kriteria pengambilan keputusan sebagaimana dinyatakan oleh Ghozali 

(2016:43), yaitu jika koefisien Cronbach Alpha > 0,70 maka pertanyaan 

dinyatakan andal. Sebaliknya, jika koefisien Cronbach Alpha ≤ 0,70 maka 

pertanyaan dinyatakan tidak andal. 
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 3.9.3  Uji Asumsi Kelasik 

a. Uji Normalitas Data 

Uji normalitas data bertujuan apakah dalam model regresi variabel dependen 

(terikat) dan variabel independen (bebas) mempunyai kontribusi atau tidak, 

Ghozali (2011). Penelitian yang menggunakan metode yang lebih handal untuk 

menguji data mempunyai distribusi normal atau tidak yaitu dengan melihat 

normal probabolity plot. Model Regresi yang baik adalah data distribusi normal 

atau mendekati normal untuk mendekati normalitas dapat dilakukan dengan 

melihat penyebaran data (titik ) pada sumbu diagonal grafik Hasil                                    

b.  Uji Multikolinearitas                

Pengujian multikolinearitas dilakukan untuk menguji apakah pada model regresi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel independen. Untuk mendeteksi adanya 

problem multikol, maka dapat dilakukan dengan melihat nilai Tolerance dan 

Variance Inflation Factor (VIF) serta besaran korelasi antar variabel independen. 

Nilai Cutoff yang umum dipakai untuk meninjukkan adanya multikolinaitas 

adalah nilai Tolerance < 0,10 atau sama dengan VIF < 10, Ghozali (2005). 

c. Uji heterokedastisitas 

Uji heterokedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi 

ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke satu pengamatan yang 

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

maka disebut homoskedastisitas dan jika berbeda disebut heterokedastisitas. 

Model regresi yang baik adalah yang homoskedastisitas atau jika tidak terjadi 
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heteroskedastisitas, Ghozali (2011). Pada saat mendeteksi ada tidaknya 

heteroskedastisitas dapat ditentukan dengan melihat grafik Plot (Scatterplot) 

antara lain prediksi variabel terikat (ZPRED) dengan residual (SRESID). Jika 

grafik plot menunjukkan suatu pola titik yang bergelombang atau melebar 

kemudian menyempit, maka dapat disimpulkan bahwa telah terjadi 

heteroskedastisitas. Namun, jika tidak ada pola yang jelas, serat titik-titik 

menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi 

heteroskedastisitas (Ghozali, 2011).  

3.9.4 Uji Hipotesis Penelitian 

     1. Uji t (Uji Secara Parsial) 

Uji t bertujuan untuk mengetahui pengaruh antara variabel independen dengan 

variabel dependen secara parsial. Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh 

yang signifikan dari variabel masing-masing independen yaitu customer 

orientation dan competitor orientation terhadap satu variabel dependen yaitu 

Innovasi product, maka nilai signifikan t dibandingkan dengan derajat 

kepercayaan. Apabila sig t lebih besar dari 0,05 maka Ho ditolak. Bila Ho ditolak 

iniberarti ada hubungan yang signifikan antara variabel independen terhadap 

variabel dependen, Ghozali (2011).  

Dalam penelitian ini menggunakan uji signifikan dua arah atau two tailed test, 

yaitu suatu uji yang mempunyai dua daerah penolakan Ho yaitu terletak di ujung 

sebelah kanan dan kiri. Dalam pengujian dua arah, bisa digunakan untuk tanda 

sama dengan (=) pada hipotesis nol dan tanda (≠) pada hipotesis alternatif. Tanda 
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(=) dan (≠) ini tidak menunjuk satu arah, sehingga pengujian dilakukan untuk dua 

arah (Suharyadi dan Purwanto S.K., 2009). Ktiteria dalam parsial (Uji t) dapat 

dilihat sebagai berikut : 

a) Uji Hipotesis dengan membandingkan t hitung dengan t tabel 

Apabila t hitung > t tabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya variabel 

independen secara parsial mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel 

dependen. 

Apabila thitung < t tabel maka Ho diterima dan Ha ditolak, artinya variabel 

independen secara parsial tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

variabel dependen. 

b) Uji Hipotesis berdasarkan Signifikansi 

 Jika angka sig. > 0,05, maka Ho diterima. 

 Jika angka sig. < 0,05, maka Ho ditolak. 

 

2. Uji F (Uji Secara Simultan) 

Model regresi linier berganda digunakan untuk membuktikan apakah variabel-

variabel independen secara simultan mempunyai pengaruh terhadap variabel 

dependen, maka dilakukan uji F. Uji F dilakukan dengan tujuan untuk menguji 

keseluruhan variabel independen yaitu customer orientation dan competitor 

orientation terhadap satu variabel dependen yaitu Innovasi product. Secara bebas 

dengan signifikan sebesar 0,05, dapat disimpulkan (Ghozali, 2011). 
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Apabila Fhitung > Ftabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima yang berarti variabel 

independen mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen 

dengan menggunakan tingkat signifikan sebesar 0,05 jika nilai Fhitung > Ftabel 

maka secara bersama-sama seluruh variabel independen mempengaruhi variabel 

dependen. Selain itu bisa juga dilihat dengan nilai probabailitas 

 Jika nilai probabilitas lebih kecil daripada 0,05 (untuk tingkat signifikasi = 0,05), 

maka variabel independen secara bersama-sama berpengaruh terhadap variabel 

dependen. Sedangkan jika nilai probabilitas lebih besar daripada 0,05 maka 

variabel independen secara serentak tidak berpengaruh terhadap variabel 

dependen. 

Kemudian akan diketahui apakah hipotesis dalam penelitian ini secara simultan 

ditolak atau diterima, adapun bentuk hipotesis secara simultan adalah : 

Ho : b1 = b2 = 0 ; Customer Orientation dan Competitor Orientation secara 

simultan tidak ada pengaruh terhadap Innovasi product. 

Ha : b1 ≠ b2 ≠ 0 ; Customer Orientation dan Competitor Orientation secara 

simultan ada pengaruh terhadap Innovasi product. 

1. Koefisien Persamaan Regresi Linier Berganda 

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik analisis 

regresi berganda. Analisis regresi berganda digunakan sebagai alat analisis 

statistik karena penelitian ini dirancang untuk meneliti variabel-variabel yang 

mempengaruhi dari variabel bebas terhadap variabel terikat. Analisis ini 

dimaksudkan untuk mengetahui adakah pengaruh faktor-faktor yang 



 
 

37 
 

mempengaruhi keputusan pembelian yang terdiri dari faktor seperti customer 

orientation dan competitor orientation. Adapun perumusan model analisis yang 

digunakan dalam penelitian ini yaitu : 

Y = a + β1X1 + β2X2 + e 

Dimana : 

Y   :   Innovasi product 

 a   :   konstan 

β1 dan β2 :   Koefisien regresi 

X1  :     Customer Orientation  

X2  :     Competitor Orientation  

e   :   standar Error 

2. Koefisien Determinasi (Adjusted R2) 

Uji ini dilakukan untuk melihat seberapa besar variabel independen dapat 

menjelaskan variabel dependen dalam persamaan atau model yang akan diteliti. 

Semakin besar R-square (R2), maka semakin besar pula pengaruh variabel 

independen terhadap variabel dependennya. Nilai R2 berada dalam range 0 hingga 

1. Apabila R2 = 0, artinya bahwa variasi dalam variabel terikatnya (Y) tidak dapat 

diterangkan sama sekali oleh variabel bebasnya (X). Sementara bila R2 = 1, maka 

seluruh variabel independen dapat menjelaskan variabel dependen. Semakin tinggi 
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nilai R2 menunjukkan kemampuan variabel indevenden dalam menjelaskan 

variabel dependen, Priyatno (2013). 

 


