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ABSTRAK 

Tujuan penelitian ini untuk mengetahui pengaruh orientasi pasar dan 

orientasi wirausaha terhadap strategi pemasaran media sosial sebagai variabel 

intervening (studi pada toko @smgsecondstore) dengan jumlah populasi 17.000 

follower yang mengikuti melalui media sosial instagram. Metode pengambilan 

sampel menggunakan rumus slovin dan diperoleh sebanyak 99 responden, teknik 

analisis dengan memakai SPSS. Hasil penelitian ini secara parsial orientasi pasar 

dan orientasi wirausaha berpengaruh positif dan signifikan terhadap strategi 

pemasaran media sosial. Secara parsial juga orientasi pasar dan orientasi wirausaha 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan. Strategi ipemasaran 

media isosial isecara iparsial berpengaruh ipositif idan isignifikan iterhadap volume 

penjualan. iStrategiipemasaran imedia isosial itidak imemediasi ipengaruh orientasi 

pasar iterhadap volumeipenjualan. iStrategi ipemasaran imedia isosial imemediasi 

pengaruh orientasiiwirausahaiterhadapivolumeipenjualan.  

 

Kataiikunci:iOrientasiiPasar, iOrientasi iWirausaha, iVolume iPenjualan, iStrategi 

Pemasaran. 

 

ABSTRACT 

The purpose of this study was to determine the effect of market orientation 

and entrepreneurial orientation on social media marketing strategy as an 

intervening variable (study at the @smgsecondstore store) with a population of 

17,000 followers who follow through Instagram social media. The sampling method 

used the slovin formula and obtained as many as 99 respondents, the analysis 

technique used SPSS. The results of this study partially market orientation and 

entrepreneurial orientation have a positive and significant effect on social media 

marketing strategy. Partially, market orientation and entrepreneurial orientation 

have a positive and significant effect on sales volume. The social media marketing 

strategy partially has a positive and significant effect on sales volume. The social 

media marketing strategy doesn’t mediate the effect of market orientation on sales 

volume. The social media marketing strategy mediates the effect of entrepreneurial 

orientation on sales volume. 

 

Keywords:iMarket iOrientation, iEntrepreneurial iOrientation, iSales iVolume, 

iMarketing iStrategy. 
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PENDAHULUAN 

Strategi ipemasaran imerupakan 

salah isatu icara idalam imengenalkan 

produk ikepada ipelanggan, ihal iini 

menjadi ipenting ikarena iakan 

berhubungan idengan ilaba iyang akan 

dicapai ioleh iperusahaan i (Untari i& 

Fajariana, i2021). iStrategiipemasaran 

akan iberguna isecara ioptimal ibila 

didukung ioleh iperencanaan iyang 

terstruktur ibaik idalam isegi iinternal 

maupunieksternal iperusahaan.iDalam 

ilmu ipemasaran,isebelumimelakukan 

berbagaiimacamipromosii/pendekatan 

pemasaranilainnya,iperusahaan iharus 

terlebih idahuluimembidik ipasar iatau 

segmen isecaraijelas. iSebagian ibesar 

kegagalan iusaha iyang iterjadi 

disebabkaniolehigagalnyaiperusahaan 

mendefinisikanipasariyangidituju idan 

bagaimanaipotensinya (Syahputra, 

2019). Dengan ibanyaknya ijumlah 

pelanggan idan ikeanekaragaman 

keinginan ipembelian imenyebabkan 

perusahaan itidak idapat imemasuki 

semua isegmen ipasar, iperusahaan 

harus imengidentifikasikan isegmen 

pasar idilayani ipaling iefektif, iyaitu 

dengan imemahami iorientasi ipasar. 

Orientasiipasarimenjadiibagian 

yang ipenting idalam iperkembangan 

usahaikarenaisaatiini ikebutuhan idan 

keinginan ikonsumen imengalami 

perubahan isehingga ipelaku iusaha 

harus imemperhatikan isetiap 

informasi ipasar iyang iterbaru. 

Orientasi ipasar idapat imenjadi 

sebuah istrategi iyang idapat 

diterapkan idalam imemenuhi 

kebutuhan ikonsumen. iDijelaskan 

bahwa ibudaya iperusahaan iyang 

berorientasi pada ipasar idapat 

mendongkrak ikinerja ipemasaran 

(Setiawan, i2012). iOrientasi ipasar 

dijabarkan isebagai isesuatu iyang 

sangat ipenting ibagi ikelanjutan 

keberadaan iperusahaan imengingat 

meningkatnya ipersainganiglobal dan 

pergeseran ikebutuhan ipelanggan 

(Auliaidkk.,i2019). iPelaku iusaha 

dapat imenjadikan ikebutuhan idan 

keinginan ikonsumen isebagai 

parameter idengan imangadopsi 

orientasi ipasar isebagai istrateginya 

untuk imeningkatkan ivolume 

penjualan. 

Padaiera imodern isekarang ini, 

perkembangan iinformasi idan  

komunikasi imembuat keadaan pasar 

semakinidinamis, mengharuskan para 

pelaku ibisnis iuntuk iterus-menerus 

berimprovisasi idan berinovasi dalam



  3 

   

mempertahankan paraipelanggannya. 

Berkembangnyaiteknologi iinformasi 

dan komunikasi akan imemudahkan 

para ipelaku ibisnis idalam 

menjalankan ibisnisnya. iSalah isatu 

teknologiiinformasiidan ikomunikasi 

yangimendukungikebutuhan tersebut 

adalah iinternet. iTeknologi iinternet 

semakin iberkembang ipesat iseiring 

bertambahnya iwaktu. iBegitu ipula 

smartphone iyang imengimbangi 

perkembangan itersebut, idengan 

harapanikeefisienanidanikemudahan. 

Seperti iyang ikita iketehaui 

smartphone iatau iponsel ipintar 

memiliki ifitur imedia isosial iuntuk 

menghubungkan ikomunikasi iantar 

manusia itanpa ibatasan ijarak. 

Berbagai iplatform imedia isosial 

menjamur iseiring ibertambahnya 

waktu, imaka imedia isosial iakan 

menggantikan imedia imassa 

konvensional idalam 

menyebarluaskan iberita. iDengan 

kombinasi iiperkembangan iteknologi 

canggih iyakni ismartphone idan 

internet ikita idapat imengakases 

platform imedia isosial isalahisatunya 

ituiinstagram. iInstagramimerupakan 

salah isatu imedia isosial iyang 

memiliki ipengaruh ibesar idan 

penting idalam isuatu ibisnis.iSampai 

saatiini, iinstagram isudah iimemiliki 

700ijutaipenggunai& isetiap iharinya 

sekitar i60 ijuta ifoto idibagikan idan 

dapat imemberikan i1,6 imilyar ilikes. 

Instagramimerupakan iaplikasi iyang 

paling ipopuleriyang iberguna iuntuk 

membagikanifotoidan ividio i (Untari 

& iFajariana, i2021). 

Media isosial iinstagram 

diketahui itelah ibanyak idi isekitar 

kita.iSegalaikalanganimasyarakatpun 

bisa idengan imudah imenggunakan 

aplikasi iini. iAdapun iperbedaan 

dengan ipenjual idari imulut ike 

mulut iyang itidak imenggunakan 

aplikasi iuntuk imencari ipembeli 

hanya ibermodal itawaran isaja. iIni 

menjadi isalah isatu ialasan imengapa 

instagram imemiliki iberbagai 

manfaat iuntuk ipara ipebisnis iguna 

membangun idan imengembangkan 

brand isuatu ibisnis. iToko 

@smgsecondstore, imengandalkan 

instagram isebagai isarana iuntuk 

menjual iproduknya idan iberharap 

omset ipenjualan itrift idengan iomset 

yang iterus imeningkat. iNamun 

meningkatnya ipersaingan idengan 

trift-triftilain,itoko @smgsecondstore 

menghadapi iberbagai iseperti : masih
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banyak imasyarakat iyang ibelum 

mengenal iproduk itoko 

@smgsecondstore, idiperlukan ibiaya 

promosi iyang itinggi iuntuk ilebih 

mengenalkanitoko@smgsecondstore, 

laba/keuntunganiyangimasih irendah. 

Berawal idari imasalah-masalah 

diatas, itoko i@smgsecondstore 

memerlukan istrategi ipemasaran 

yang itepat iuntuk imempromosikan 

produknya. iMaka idari iitu itoko 

@smgsecondstore imenggunakan 

media isosial isebagai istrategi 

pemasaran iproduknya. iStrategi 

pemasaran itersebut isejalan idengan 

pendapat (Pertiwiietial.,i2021) iyang 

menyatakan ibahwa imedia isosial 

marketing iadalah istrategi ikegiatan 

pemasaran imenggunakan isitus-situs 

medial isosial iseperti iFacebook, 

Twitter, iYoutube idan isebagainya.  

Media isosial imerupakanisalah 

satu icara iyang iampuh iuntuk 

mempromosikan iproduk,ibarangidan 

jasa iyang ikita imiliki imelalui 

internet imarketing. iCaranya imudah 

sederhana itetapi imemiliki iefek 

yang iluar ibiasa. iSaat iini iyang 

sedang itrend idi iIndonesia ibahkan 

dunia iyaitu ibelanja ionline, iatau 

sering idisebut ijuga ionline 

shopping. iMelalui ibelanja ionline 

pelanggan idapat imencari ibarang 

yangiidiinginkan idengan imudah. 

Belanja ionline ikini imenjadi ipilihan 

sebagainibesar imasyarakat,iterutama 

bagi imereka iyang isibuk idan itidak 

sempat ipergi iketoko ikonvensional 

untuk imembeli isecara ilangsung 

barang iyang idiinginkannya.iBelanja 

online idapat idilakukan idengan 

mudah, ihanya idengan imengakses 

situs ijual ibeli idi iinternet imelalui 

smartphone, ileptop iatau ibarang 

elektronik ilainnya iyang isudah 

terkoneksi idengan ijaringaniinternet. 

Kemudahan ipembelian idisitus ijual 

beli ionline ihanya iperlu imengakses 

situs ijual ibeli ionline itersebut, 

konsumen ibisa imengaksesnya 

kapanpun idan idimanapun itanpa 

batasanitempatidan iwaktu iwalaupun 

berada idiikantor, iditaman, idirumah, 

diikafe atau idimanapun iselagi 

jaringan iinternet iitu iada.  

Onlineishopping imenyediakan 

beberapa ialternatif iyang imenarik 

yaituimenjelajah,imemilih,imemesan 

dan imembayar icukup idengan 

sekedar imenekan imouseicomputer / 

layar ipadaiismartphone. Berbelanja 

online   itidak    ihanya   imenawarkan
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kemudahan ibagi ipenggunanyaiakan 

tetapi ijuga imemberikan idampak 

yang imerugikan. iDalam ikasus ijual 

beli ionline itidak isedikit ipelanggan 

yang itertipu idalam ibertransaksi, 

karena ikurangnya iinteraksi isecara 

langsung (faceitoiface) iantara 

penjual idan ipembeli isehingga 

resiko iyang ididapatkan ijuga iakan 

semakinibesar. iBanyaknyaipenipuan 

& itindakikriminalidisertaiimaraknya 

produkidiitokoionline imemunculkan 

persaingan iantara iprodusen iyang 

satu idengan iyang ilainnya idan 

memaksaimerekaiuntukimenciptakan 

bentuk ipromosi iyang imampu 

menarik ihati ipara ipelanggan. 

Kegiatan ipromosi imerupakan 

bagianidariistrategiipemasaran iyang 

sangatidibutuhkanisebuahiusaha baik 

usaha ikecil imaupun iusaha iyang 

sudah iberkembang ibesar. iTidak 

hanya ipromosi isaja, ikualitas 

pelayanan ijuga isangat idibutuhkan 

dalam ipenjualan ionline. 

Kualitas ipelayanan idalam 

penjualan iproduk ionline imeliputi 

kejujuran, ikecepatan imenanggapi 

pertanyaan ipelanggan, ipemberian 

jaminan/garansiiproses pengiriminan, 

kerapian ikemasan idan ipelayanan 

lainnya iyang imendukungidalam 

mendapatkan ikepercayaan 

pelanggan. iKesulitan idalam 

melakukan itransaksi imenjadi isalah 

satu ikendala ipelanggan imelakukan 

pembelianiprodukisecaraionline idan 

memilih isitus ionline iyang ibenar, 

oleh ikarena iitu ipara ipelaku ibisnis 

online ihendaknya imampu imelayani 

dan imengedukasi imasyarakat iuntuk 

terus isetia iberbelanja iditoko 

onlinenya isehingga ivolume 

penjualan iterus imeningkat.  

Dari ilatar ibelakang idiatas, 

penelitian iini imengangkat itopik 

orientasi ipasar idan iorientasi 

wirausaha iserta istrategi ipemasaran 

media isosial ipada itoko 

@smgsecondstore iyang iberada idi 

banyumanik ikota iSemarang. iToko 

ini imerupakan itoko ipenjualibarang 

barang isecond iseperti ihodie, ibaju, 

dan ilain-lain. iOleh ikarena iitu 

peneliti itertarik iuntuk imelakukan 

penelitian idengan ijudul : Pengaruh 

Orientasi iPasar idan iOrientasi 

Wirausaha iterhadap iVolume 

Penjualan idengan Strategi 

Pemasaran iMedia iSosial iSebagai 

Variabel iInterveningi (Studiipada 

toko i@Smgsecondstore). 
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LANDASAN iTEORI 

Orientasi iPasar  

Orientasi ipasar, iseperti iyang 

dikemukakan ioleh iNever i& iSlater, 

ialah ibudaya ibisnis idimana 

organisasi imenumbuhkan iperilaku 

untuk iterus ikreatif idalam 

menciptakan inilai iunggul ibagi 

pelanggan idengan itetap ifokus ipada 

kepentingan i& iprofitabilitas ijangka 

panjang (Darmanto,i2018). iOrientasi 

pasariadalah imetode idimana ibisnis 

dapat mengidentifikasi ipasar idan 

menggunakannya isebagai ilandasan 

strategi iperusahaan  (Abbas,i2018).  

 

Orientasi iWirausaha 

Orientasi iwirausaha iadalah 

metode / ipraktik, isertaipengambilan 

keputusan iyangimengarahkan ibisnis 

untuk imemasuki ipasar ibaru idan 

mencerminkan ikecenderungan 

individu iuntukiberinovasi,iproaktif / 

bersedia imengambil irisiko iuntuk 

meningkatkan ikinerja iperusahaan 

(Aulia idkk, i2019). iOrientasi 

wirausaha iialahiproses, praktik i& 

aktivitas iyang imemanfaatkan 

inovasi, ipengambilan keputusan i& 

iupaya iproaktif iuntuk mengalahkan 

pesaing i (Jayaningrum, i2018).  

Strategi iPemasaran 

Strategi ipemasaran iadalah 

serangkaian itujuan idan isasaran 

kebijakan, iserta iaturan iyang 

memberi iarah ikepada iusaha-usaha 

pemasaran ibarang idan ijasa 

(Rachmawaty, i2021). iStrategi 

pemasaran iadalah iwujud irencana 

yang iterarah idibidang ipemasaran, 

untuk imemperoleh isuatu ihasiliyang 

optimal.iStrategiipemasaran imenurut 

Kotler i (2020) imengatakan ibahwa, 

“Strategi ipemasaran iadalah ilogika 

pemasaran i& iberdasarkan iitu iunit 

bisnis idiharapkan iuntuk imencapai 

sasaran-sasaran ipemasaran, istrategi 

pemasaran iterdiri idari ipengambilan 

keputusan itentang ibiaya ipemasaran 

dari iperusahaan”.  

 

Media iSosial 

Media iSosial iadalah isuatuigrup 

aplikasi iberbasis iinternet iyang 

menggunakaniideologiidaniteknologi 

Web i2.0, idimana ipengguna idapat 

membuat / ibertukar iinformasi ipada 

aplikasi tersebut i(Rachmawaty, 

2021). i Bagi i para i pemasar i hal  ini 

merupakan i suatu i potensi i dan 

kesempatan i yang i sangat i besar 

untuk i digunakan sebagai  salah i satu
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alat ikomunikasi ipemasaran. iSosial 

media imemungkinkan iberbagai 

informasi iantara ipengguna imenjadi 

lebihimudah (Akrimi i& i iKhemakem, 

2021). iMedia isosial imerupakan 

tempat iberkumpulnya iorang-orang 

yang iingin iberbagi iinformasi idan 

tempat iuntuk imencari iteman ibaru 

serta iberinteraksi idengan iteman 

lainnya isecara ionline.  

 

Penjualan  

 Penjualanidapatididefinisikan 

sebagai iprogram iyang iterdiri iatas 

berbagai ikegiatan ipemasaran iyang 

berusaha imemperlancar idan 

mempermudahipenyampaianibarang / 

produksi idari iperusahaan ikepada 

konsumen. iMenurut iSwastha idan 

Irawan idalam iRachmawaty i (2021), 

pengukuran tingkat ipenjualan idapat 

dilakukan idengan idua icara, iyaitu 

didasarkanijumlahiunitiproduk iyang 

terjualidan ididasarkan ipada inilai 

produk iyang iterjual. iTingkat 

penjualan iyang idiukur iberdasarkan 

unit iproduk iyang iterjual, iyaitu 

jumlah iunit ipenjualan inyata 

perusahaan idalam isuatu iperiode 

tertentu, iSedangkan inilai iproduk 

yang iterjual, iyaitu ijumlah inilai 

penjualan inyata iperusahaan idalam 

suatu iperiode itertentu. 

 

KERANGKA iPEMIKIRAN 

TEORITIS 

 

 

HIPOTESIS iPENELITIAN 

H1: iOrientasi ipasar iberpengaruh 

positif iterhadap istrategi 

pemasaran imedia isosial 

H2:iOrientasiiwirausahaiberpengaruh  

positif iterhadap istrategi 

pemasaran imedia isosial 

H3:iOrientasi ipasar iberpengaruh 

positif iterhadap ivolume 

penjualan 

H4:iOrientasiiwirausahaiberpengaruh 

positif iterhadap ivolume 

penjualan 

H5: iSrategi ipemasaran imediaisosial 

berpengaruh ipositif iterhadap 

volume ipenjualan 

H6: iOrientasi ipasar iberpengaruh 

terhadap iVolume iPenjualan 

melalui iStrategi   iiPemasaran 
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Media iSosial isebagai ivariabel 

intervening 

H7:iOrientasiiwirausahaiberpengaruh 

terhadap iVolume iPenjualan 

melalui iStrategi iPemasaran 

Media iSosial isebagai ivariabel 

intervening. 

 

METODE iPENELITIAN 

Variabel iPenelitian 

Variabel ipenelitian ipada 

dasarnya iialah isegala isesuatu iyang 

berbentuk iapa isaja iyang iditetapkan 

oleh ipeneliti iuntuk idipelajari 

sehingga idiperoleh iinformasiitentang 

hal itersebut, ikemudian iditarik 

kesimpulanya i (Sugiyono, i2020).  

 

Populasi idan iSampel 

Populasi imenurut i (Wulandari, 

2021) iadalah isuatu iwilayah iumum 

yang iterdiri iatasiobjeki/isubjekiyang 

mempunyaiikarakteristikidan kualitas 

tertentuiyangiditetapkaniolehipeneliti 

untukidipelajari, iditeliti, i& idapat 

ditarik ikesimpulannya. iSampel 

dalam penelitiani (Junaidi i& Susanti, 

2020) adalah isebagian iatau iwakil 

populasiiyang iditeliti. iSelain iitu 

sampel idapat idiartikan isebagai 

bagianidariijumlahidan ikarakteristik 

yang idimiliki ioleh ipopulasi 

tersebut. Dalam ipenelitianiiniiteknik 

samplingiyangidigunakaniadalah non 

probality isampling, idengan ijumlah 

populasii17.000. iDengan imemakai 

rumusislovin imaka, ididapatkan 

sampel isebanyak i99 iresponden. 

 

Metode iAnalisis 

Uji ikualitas idata, iuji iasumsi 

klasikianalisisiregresiilinieriberganda

uji ihipotesis, i& ianalisis ijalur i (path 

analysis) imerupakan iteknik ianalisis 

yang diterapkan ipada ipenelitian iini. 

Sedangkan iSPSS i (Statistical 

Package ifor iSocial iScience) iversi 

25 idigunakan isebagai ialat ianalisis. 

 

Hasil idan iPembahasan 

Pengaruh iOrientasi iPasar 

Terhadap iStrategi iPemasaran 

Media iSosial  

 

Hasil ioutput iSPSS 

menunjukaniangka ikoefisien iregresi 

(b) iβ1 nilainya imenunjukan isebesar 

0,289. Angka iini imengandung iarti 

bahwa isetiap ipenambahan i1, isatu 

tingkat iorientasi ipasar i (X1),  imaka
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strategi pemasaran imedia isosial 

(Y1) iakan meningkat isebesar i28,9 

satuan. iKarena inilai ikoefisien 

regresi ibernilai i0,289 i (positif) 

denganinilaiisignifikansii0,004<0,05, 

maka idapat dikatakan bahwa 

orientasi ipasar secara parsial 

berpengaruhipositif iterhadapistrategi 

pemasaran imedia sosial. iDengan 

demikian iH1 iditerima. 

 

Pengaruh iOrientasi iWirausaha 

Terhadap iStrategi iPemasaran 

Media iSosial 

 

Hasil ioutput iSPSS imenunjukan 

angka ikoefisien iregresi i (b) iβ2 

nilainya imenunjukan isebesar 0,428. 

Angka iini imengandung iarti ibahwa 

setiap ipenambahan i1 isatuanitingkat 

orientasi iwirausahai (X2), imaka 

strategiipemasaranimedia isosial (Y1) 

akan imeningkat isebesar i42,8 

satuan. iKarena inilai ikoefisien 

regresi ibernilai i0,428 i (positif) 

denganinilaiisignifikansii0,000<0,05, 

maka idapat dikatakan ibahwa 

orientasi wirausaha isecara iparsial 

berpengaruh ipositif iterhadap strategi 

pemasaran imedia isosial. iDengan 

demikian iH2 iditerima. 

 

Pengaruh iOrientasi iPasar 

Terhadap iVolume iPenjualan 

 

Hasil ioutput iSPSS imenunjukan 

angka ikoefisien iregresi i (b) iβ3 

nilainya imenunjukan isebesar i0,250. 

Angka iini imengandung iarti ibahwa 

setiap ipenambahan i1 isatuan tingkat 

orientasi ipasar i (X1), imaka inilai 

volume ipenjualan i (Y2) iakan 

meningkat isebesar i25 isatuan. 

Karena inilai ikoefisien iregresi 

bernilai i0,250 i (positif) idengan nilai 

signifikansi i0,016<0,05, imaka dapat 

dikatakan bahwa iorientasi ipasar 

secara parsial berpengaruh iterhadap 

volume penjualan. iDengan 

demikian iH3 diterima. 

 

Pengaruh iOrientasi iWirausaha 

Terhadap iVolume iPenjualan 
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Hasil ioutput iSPSS imenunjukan 

angkaikoefisieniregresi(b)iβ4 nilainya 

menunjukanisebesari0,322. Angka ini 

mengandung iarti ibahwa isetiap 

penambahan i1 isatuan iorientasi 

wirausahai (X2), imaka inilai ivolume 

penjualan i (Y2) iakan imeningkat 

sebesar i32,2 isatuan. Karena inilai 

koefisien iregresi ibernilai ii0,322 

(positif) idengan inilai signifikansi 

0,000<0,05, imaka idapat idikatakan 

bahwa iorientasi iwirausaha isecara 

parsial iberpengaruh ipositif idan 

signifikan iterhadap ivolume 

penjualan. iDengan idemikian iH4 

diterima. 

 

Pengaruh Strategi Pemasaran 

Media Sosial Terhadap Volume 

Penjualan 

 

Hasil ioutput iSPSS imenunjukan 

angka ikoefisien iregresi i (b) iβ5 

menunjukanisebesari0,264 Angka ini 

mengandung iarti ibahwa isetiap 

penambahan i1 isatuan istrategi 

pemasaran imedia isosiali (Y1), maka 

nilai ivolume ipenjualan i (Y2) iakan 

meningkat isebesar i26,4 isatuan. 

Karenainilai ikoefisien iregresi i0,264 

(positif) idengan inilai signifikansi 

0,011<0,05, imaka dapat idikatakan 

bahwa istrategi ipemasaran imedia 

sosial isecara iparsial iberpengaruh 

positif idan isignifikan iterhadap 

volume ipenjualan. iDengan 

demikian iH5 iditerima. 

 

Pengaruh Strategi Pemasaran 

Media Sosial Memediasi Orientasi 

Pasar Terhadap Volume Penjualan 

 

Hasil iperhitungan isobel itest 

diatas imendapatkan inilai iz isebesar 

0,0504 ikarena inilai iz iyang 

diperoleh isebesar i0,0504 i> i0,050 

dengan itingkat isignifikansi i5% 

maka imembuktikan ibahwa istrategi 

pemasaran imedia isosial itidak 

mampu imemediasi ihubungan antara 

orientasi ipasar iterhadap ivolume 

penjualan. iDengan idemikian iH6 

ditolak. 



  11 

   

Pengaruh Strategi Pemasaran 

Media Sosial Memediasi Orientasi 

Wirausaha Terhadap Volume 

Penjualan 

 

Hasil iperhitungan isobel itest idi 

atas imendapatkan inilai iz isebesar 

0,0169 ikarena inilai iz iyang 

diperoleh isebesar i0,0169 i< i0,050 

dengan itingkat isignifikansi i5% 

maka imembuktikan ibahwa strategi 

pemasaran imedia isosial imampu 

memediasi ihubungan iantara 

orientasi iwirausaha iterhadap 

volume ipenjualan. iDengan 

demikian iH7 iditerima. 

 

PENUTUP 

Kesimpulan 

Berdasarkan irumusan imasalah 

penelitian iyang idiajukan, ianalisis 

data iyang itelah idilakukan idan 

pembahasaniyangitelahidikemukakan 

pada ibab isebelumnya, idapat iditarik 

kesimpulan isebagai iberikut : 

1. Variabel iorientasi ipasar isecara 

parsial iberpengaruh ipositif idan 

signifikan iterhadap istrategi 

pemasaran imedia isosial. iHal iini 

dibuktikan inilai ikoefisieniregresi 

bernilai i0,289 i(+) idan inilai isig. 

0,004<0,05,imakaiH1 iditerima. 

2. Variabel iorientasi iwirausaha 

secaraiparsial iberpengaruhipositif 

dan isignifikan iterhadap istrategi 

pemasaran imedia isosial. iHal iini 

dibuktikan inilai ikoefisien iregresi 

bernilaii0,428 (+)idan nilaiisig. 

0,000<0,05, imaka iH2 iditerima. 

3. Variabel iorientasi ipasar isecara 

parsial iberpengaruh ipositif idan 

signifikan iterhadap ivolume 

penjualan. iHal iini idibuktikan 

nilai ikoefisien iregresi ibernilai 

0,250  (positif) idengan inilai sig. 

i0,016<0,05, imaka H3 iditerima. 

4. Variabel iorientasi iwirausaha 

secara iparsial iberpengaruh positif 

dan isignifikan iterhadap ivolume 

penjualan. iHal iini idibuktikan 

nilai ikoefisien iregresi ibernilai 

0,322 i(positif) i dengan i nilai sig. 

0,000<0,05,i maka H4i diterima. 

5. Variabel istrategi ipemasaran 

media    isosial    isecara    iparsial
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berpengaruh ipositif idan 

signifikan iterhadap ivolume 

penjualan. iHal iini idibuktikan 

nilai ikoefisien iregresi ibernilai 

0,264i (positif) idenganinilai isig. 

0,011<0,05, maka iH5 iditerima. 

6. Variabel istrategi ipemasaran 

media isosial itidak imemediasi 

pengaruhiorientasi ipasariterhadap 

volume ipenjualan. iHal iini 

dibuktikan idari ihasiliperhitungan 

sobel itest iyang imendapatkan 

nilai iz isebesar i0,0504>0,050, 

maka iH6 iditolak. 

7. Variabel istrategi ipemasaran 

media isosialimemediasiipengaruh 

orientasi iwirausaha iterhadap 

volume ipenjualan. iHal iini 

dibuktikanidariiperhitungan isobel 

test iyang imendapatkaninilaiiz 

sebesari0,0169<0,050, imaka iH6 

diterima. 

 

Saran 

Adapun isaran iyang idapat 

diberikan ioleh ipeneliti imelalui 

penelitian iini iadalah : 

1. Untuk ipenelitian iselanjutnya 

sebaiknyaipenelitiimenggunakan 

metode ilain idalamipengambilan 

data iseperti imetodeiwawancara, 

agarirespondenibisaimemberikan 

jawaban iyang isesuai idengan 

kehendaknya.  

2. Penelitianiselanjutnyaisebaiknya 

dilakukan ipada ibeberapailokasi, 

agar ihasilnya itidak ihanya 

mewakili isatu ilokasi isaja, idan 

diharapkan idapat imenambah 

sampel ipenelitian isehingga 

akan idiperoleh idata iyang ilebih 

valid idan ikesimpulan idapat 

digeneralisasikan. 

3. Dalam ipenelitian iselanjutnya 

diharapkan imenggunakan 

variabel iyang ilebih ibervariasi 

dengan imenambah ivariabel 

lainnya iyang ijuga imemiliki 

pengaruh iterhadap ivolume 

penjualan iagar ihasil ipenelitian 

lebih ilengkap idan imaksimal. 

 

Keterbatasan iPenelitian 

Penelitian iini  iterbatas ipada 

konsumen i@Smgsecondstore 

dengan ijumlah isampel isebanyaki99 

responden, idalam ipenelitian 

selanjutnya idiharapkan ipeneliti 

dapat imengembangkan ihasil 

penelitian idengan imenambahkan 

perusahaan ilainnya isebagai isampel 

dan  imenambah  ijumlah  iresponden 
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agar imemperoleh ihasil iyang ilebih 

akurat idan imemiliki icakupan iyang 

lebih iluas. iPeneliti iselanjutnya 

dapat imenambahkan ivariabel ilain 

yang imungkin iakan imenunjukan 

pengaruh ilebih iterhadap ivolume 

penjualan.  
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