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Abstract: This study examines the influence of social capital, consumer responses, and social marketing
on the performance of culinary MSME businesses, focusing on generation Z in Jember Regency. This
study aims to explore the influence of social capital, consumer responses, and social marketing on the
performance of culinary UMKM businesses, focusing on generation Z in Jember Regency. The sample
used in this study was respondents from UMKM business actors in Jember Regency, with a sample of
100 respondents. The method used in this study is quantitative with (Non Probability Sampling), with
an approach (Purposive Sampling) adjusted to the sampling criteria including surveys and interviews
with UMKM actors and consumers to collect relevant data. The results of the analysis show that social
capital, consumer responses and social marketing have a positive and significant effect on improving
business performance, especially in terms of sales and customer loyalty. In addition, the implementation
of an effective social marketing strategy has been shown to attract the attention of generation Z, who
tend to care about social issues and sustainability. These findings provide valuable insights for culinary
UMKM actors in formulating strategies that are more adaptive and responsive to market needs. By
understanding the relationship between these three factors, UMKM can increase the competitiveness
and sustainability of their businesses in the digital era.
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Abstrak: Penelitian ini mengkaji pengaruh modal sosial, tanggapan konsumen, dan pemasaran sosial
terhadap kinerja bisnis UMKM kuliner, dengan fokus pada generasi Z di Kabupaten Jember. Penelitian
ini bertujuan untuk mengeksplorasi pengaruh modal sosial, tanggapan konsumen, dan pemasaran sosial
terhadap kinerja bisnis UMKM kuliner, dengan fokus pada generasi Z di Kabupaten Jember. Sempel
yang digunakan pada penelitian ini yaitu responden pelaku usaha UMKM di Kabupaten Jember, dengan
sampel sebanyak 100 responden. Metode yang digunakan pada penelitian ini yaitu kuantitatif dengan
pengambilan (Non Probabilitas Sampling), dengan pendekatan (Purposive Sampling) yang disesuaikan
pada kreteria pengambilan sampel mencakup survei dan wawancara dengan pelaku UMKM serta
konsumen untuk mengumpulkan data yang relevan. Hasil analisis menunjukkan bahwa modal sosial,
tanggapan konsumen dan pemasaran sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan
kinerja bisnis, terutama dalam hal penjualan dan loyalitas pelanggan. Selain itu, penerapan strategi
pemasaran sosial yang efektif terbukti mampu menarik perhatian generasi Z, yang cenderung peduli
terhadap isu sosial dan keberlanjutan. Temuan ini memberikan wawasan berharga bagi pelaku UMKM
kuliner dalam merumuskan strategi yang lebih adaptif dan responsif terhadap kebutuhan pasar. Dengan
memahami hubungan antara ketiga faktor ini, UMKM dapat meningkatkan daya saing dan keberlanjutan
usaha mereka di era digital.

Kata Kunci: Modal Sosial, Tanggapan Konsumen, Pemasaran Sosial, Kinerja Bisnis UMKM

PENDAHULUAN

Sebagian besar dari perekonomian Indonesia digerakkan oleh usaha Unit Mikro Kecil dan
Menengah (UMKM) vyang berperan dalam meningkatkan lapangan perkerjaan, mengurangi
pengangguran, dan pembangunan negara. UMKM adalah unit usaha yang dijalankan oleh suatu
kelompok kerluarga atau masyarakat. UMKM yang berbasis industri mulai mendominasi peran dalam
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pasar nasional, yang mencakup unit-unit usaha yang melakukan proses pengolahan produk serta
memasarkan produknya sendiri yang dikenal dengan istilah Industri Kecil Menengah (IKM) yang
berada di bawah naungan Kementrian Perindustrian. UMKM diatur berdasarkan Undang - Undang
Nomor 20 tahun 2008 tentang Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah Pasal 3 disebutkan bahwa Usaha
Mikro Kecil Menengah memiliki tujuan ntuk menumbuhkan dan mengembangkan usahanya dalam
rangka membangun perekonomian nasional berdasarkan demokrasi yang berkeadilan.

Penelitian ini menggunakan teori Resource Based View Theory (RBV) atau Teori Sumber Daya
merupakan teori. pendukung dalam penelitian ini yang dikembangkan oleh Wernerfelt pada tahun 1984.
Resource Based View Theory yang diungkapkan oleh (Alvarez & Busenitz, 2001) menjelaskan bahwa
suatu kinerja usaha UMKM dapat mencapai keunggulan bersaing dipengaruhi karena adanya aset
(sumber daya) yang mereka miliki. Menurut (Alvarez, S. A., & Busenitz, 2001), Peningkatan Kinerja
bisnis pada UMKM dapat dijelaskan melalui pendekatan Resource Based View (RBV) yang
dikembangkan oleh Wernerfelt pada tahun 1984, di mana modal sosial, tanggapan konsumen, dan
pemasaran sosial berperan penting sebagai sumber daya yang strategis. Modal sosial memungkinkan
UMKM untuk membangun jaringan yang kuat dan saling mendukung, sehingga meningkatkan
kepercayaan dan loyalitas konsumen. Tanggapan konsumen yang positif terhadap produk dan layanan
UMKM menciptakan citra merek yang baik, mendorong word-of-mouth yang efektif. Selain itu,
pemasaran sosial yang tepat sasaran membantu UMKM menjangkau audiens yang lebih luas dan
relevan, meningkatkan visibilitas dan penjualan. Ketiga variabel ini, ketika dikelola dengan baik,
memiliki dampak positif dan signifikan terhadap kinerja bisnis UMKM, menjadikan mereka lebih
kompetitif di pasar.

UMKM di Kabupaten Jember dari tahun ke tahun. Terlihat dari 5 tahun terakhir 2019 sampai
2023 UMKM di Kebupaten Jember miliki julah kurang lebih 133,508 UMKM. Pada tahun terakhir 2024
UMKM di Kebupaten Jember mengalami peningkatan dengan total kurang lebih sebesar 172,417,
dengan keberadaan Setiap wilayah kecamatan di Kabupaten Jember. Pertumbuhan jumlah UMKM di
Kabupaten Jember yang mengalami peningkatan secara signifikan setiap tahunnya mengindikasikan
bahwa kinerja pemasaran UMKM itu baik. Menurut Nur, dkk (2014) kinerja pemasaran di ukur dari
peningkatan penjualan, pertumbuhan pelanggan, dan perputaran pelanggan. Hal ini dikarenakan kinerja
pemasaran suatu usaha bisa digambarkan melalui hasil penerapan dari strategi usaha itu sendiri seperti
kepuasan pelanggan, pertumbuhan penjualan, munculnya produk baru yang dijual dan
profitabilitas.Untuk bisa bersaing di pasar maka UMKM harus terus berinovasi, berorientasi pada pasar,
serta mempunyai kemampuan promosi yang baik.

UMKM kuliner di Kabupaten Jember menghadapi tantangan dan peluang baru, terutama dalam
menjangkau konsumen Gen Z. Generasi ini memiliki karakteristik yang unik, termasuk ketertarikan
pada inovasi, keberagaman, dan kesadaran sosial yang tinggi. Modal sosial, tanggapan konsumen, dan
pemasaran sosial menjadi tiga faktor kunci yang dapat memengaruhi kinerja bisnis kuliner UMKM
dalam memenuhi kebutuhan dan harapan Gen Z. Modal sosial, yang mencakup jaringan dan hubungan
antar individu, sangat penting bagi UMKM kuliner dalam membangun kepercayaan di kalangan
pelanggan. Di Jember, pelaku usaha yang aktif dalam komunitas lokal dan memanfaatkan jaringan sosial
dapat lebih mudah mendapatkan dukungan dari pelanggan (Wijaya & Waty, 2024). Keberadaan
komunitas yang solid tidak hanya membantu dalam mempromosikan produk, tetapi juga menciptakan
rasa memiliki yang kuat di antara konsumen, yang pada gilirannya meningkatkan loyalitas.

Studi dalam penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh modal sosial, tanggapan
konsumen, dan pemasaran sosial terhadap kinerja bisnis UMKM kuliner, dengan fokus pada generasi Z
di Kabupaten Jember. Penelitian yang dilakukan oleh (Wijaya & Waty, 2024), (Nadia, 2023), (Nadia,
2023), (Nadia, 2023), dan cotoh yang dilakukan oleh (Replita et al. 2024), (Susanto & Sukarno, 2021),
(Elsa Widia & Sri Mona Octafia, 2023), (Safii & Anom, 2029), (Safii & Anom, 2029), menyatakan bahwa
modal sosial berperngaruh positif dan signifikan terhadap kinerja bisnis. Modal sosial memainkan peran
yang sangat penting dalam kinerja bisnis kuliner UMKM, terutama dalam membangun jaringan dan
hubungan yang saling menguntungkan.

Penelitian lain dilakukan oleh (Maisaroh, Hilal, & Hanif, 2022), (Tirtayasa, Nadra, & Kbhair,
2021),(Irna Setiawati & Isnaeni Ahdiyawati, 2021), menyatakan bahwa tanggapan konsumen
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja bisnis. Tanggapan konsumen memegang peranan
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krusial dalam menentukan kinerja bisnis kuliner UMKM, karena umpan balik yang diberikan dapat
langsung mempengaruhi strategi pemasaran dan pengembangan produk.

Penelitian lain dilakukan oleh (Rostina, Hartini, & Devilla, 2021), (Frans Sudirjo, Arief Yanto
Rukmana, Hilarius Wandan, & Muhammad Lukman Hakim, 2023), (Tirtayasa et al., 2021), (Hartanto,
2022), (Komariah, Nursal, & Rianto, 2022) menyatakan bahwa pemasaran sosial berpengaruh positif
dan signifikan terhadap kinerja bisnis, karna dengan memanfaatkan platform digital dan media sosial
untuk menjangkau audiens yang lebih luas.

Penelitian - penelitian tersebut memiliki perbedaan pendapat dan hasil, dimana terdapat
pengaruh positif dan pengaruh negatif. Dari berbagai perbedaan pendapat tersebut, penelitian ini akan
mengangkat hal yang sama tetapi dengan objek yang berbeda. Penelitian ini akan mengangkat objek
penggunaan internet dalam bidang bisnis. Dimana masih terjadi kesenjangan antara penjualan dengan
pembelia

Dalam konteks UMKM kuliner di Jember, pemanfaatan modal sosial, tanggapan konsumen, dan
pemasaran sosial secara sinergis dapat menciptakan dampak yang signifikan terhadap kinerja bisnis.
Pelaku usaha yang mampu beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan tren dan preferensi pasar akan
lebih mampu bersaing di pasar yang semakin kompetitif. Oleh karena itu, penting bagi UMKM untuk
terus mengembangkan kemampuan dalam Kketiga aspek ini agar dapat mempertahankan
keberlangsungan usaha.

KAJIAN TEORI
Grand Theory
Resource Based View Theory (RBV)

Resource Based View Theory (RBV) atau Teori Sumber Daya merupakan teori pendukung
dalam penelitian ini yang dikembangkan oleh Wernerfelt pada tahun 1984. Resource Based View Theory
yang diungkapkan oleh (Alvarez, S. A., & Busenitz, 2001) menjelaskan bahwa suatu kinerja usaha
UMKM dapat mencapai keunggulan bersaing mempengaruhi karena adanya aset (sumber daya) yang
mereka miliki. Menurut (Alvarez, S. A., & Busenitz, 2001) RBV fokus pada bagaimana sumber daya
yang dimiliki baik fisik, manusia, maupun organisasi dapat dimanfaatkan untuk menciptakan nilai dan
memberikan keunggulan di pasar.

Teori RBV menunjukkan bahwa dengan mengelola sumber daya ini secara efektif, UMKM
dapat menciptakan keunggulan kompetitif yang berkclanjutan dan meningkatkan kincrja pemasaran
mereka. Sumber daya yang berharga, langka, tidak dapat ditiru, dan tidak dapat digantikan membantu
UMKM untuk membedakan diri dari pesaing dan mencapai hasil pemasaran yang Icbhih baik.

RBV membantu dalam memahami bagaimana investasi dan pengelolaan sumber daya digital
dan teknologi dapat berkontribusi pada kesuksesan strategis dan operasional, sehingga memberikan
kerangka kerja yang kuat untuk menilai hubungan antara kemampuan pemasaran media sosial, adopsi
c-commerce, orientasi pcmasaran mclalui pesan instan, dan kinerja pemasaran UMKM.

Modal Sosial

Menurut Aghajanian (2012), modal sosial dirintis oleh Lyda Judson Hanifan (1916) di daerah
bagian Barat Virginia, menyatakan bahwa modal sosial merupakan sesuatu yang nyata dalam kehidupan
sehari-hari masyarakat seperti simpati, hubungan sosial dalam masyarakat, dan kehidupan
bermasyarakat yang membentuk suatu unit sosial. Makna sosial itu mengacu pada kekuatan hubungan
sosial dalam bermasyarakat, termasuk kehidupan individu dalam keluarga, maupun kelompok sosial.
Kekuatan hubungan sosial tercermin dari perilaku baik, rasa bersahabat, saling simpati, serta membina
hubungan dan kerjasama yang erat diantara individu dan keluarga yang membentuk suatu kelompok
sosial.

Menurut (Okazaki, S., Andreu, L., & Campo 2017) terdapat tiga indikator dalam modal sosial,
yaitu:

1. Modal struktural

2. Modal relational

3. Modal kognitif
Tangapan Konsumen

Menurut (Kotler, P., & Keller 2016) menyebutkan bahwa tanggapan konsumen sangat
dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti kebutuhan, motivasi, persepsi, sikap, dan proses belajar. Respons

This is an open access article distributed under the Creative Commons Attribution 4.0 International License 615



http://creativecommons.org/licenses/by/4.0/

MANAJEMEN: JURNAL EKONOMI USI VOL. 7 NO 2 (JULI 2025) EISSN: 2302 - 5964

konsumen terhadap suatu produk atau jasa akan mencerminkan sejauh mana produk tersebut memenuhi
kebutuhan atau harapan mereka. Dalam teori perilaku konsumen, Fishbein dan Ajzen (1975)
mengembangkan Theory of Reasoned Action (TRA) yang menyatakan bahwa tanggapan konsumen
terhadap suatu objek dipengaruhi oleh sikap mereka terhadap objek tersebut dan norma subjektif yang
mereka rasakan. Model ini menekankan bahwa perilaku konsumen merupakan hasil dari niat yang
terbentuk melalui kombinasi keyakinan dan sikap. Oleh karena itu, memahami tanggapan konsumen
secara mendalam sangat penting bagi perusahaan dalam merancang strategi pemasaran yang efektif
dan membangun loyalitas pelanggan.
Menurut (Kotler, P., & Keller 2016) terdapat empat indikator dalam tanggapan konsumen, yaitu:
Kepuasan konsumen.
Loyalitas konsumen
Persepsi terhadap
. Tanggapan terhadap layanan
emasaran Sosial
Menurut (Smith 2016). Pemasaran sosial adalah "penggunaan teknik-teknik pemasaran untuk
mempengaruhi perilaku sosial tertentu dengan tujuan meningkatkan kesejahteraan masyarakat".
Pemasaran sosial mencakup empat elemen utama: produk, harga, promosi, dan distribusi. Produk
dalam pemasaran sosial adalah perilaku yang diinginkan, harga adalah biaya yang harus dibayar untuk
mengadopsi perilaku tersebut, promosi adalah cara untuk mempengaruhi perilaku, dan distribusi adalah
cara untuk membuat perilaku tersebut mudah diakses (Solomon, M. R., & Tuten 2018).
Menurut (Kotler, P., & Keller 2016) terdapat empat indikator dalam pemasaran sosial, yaitu:
1. Content Creation.
2. Content Sharing.
3. Connecting.
4. Community Building
Kinerja Bisnis
Menurut (Chandra, A., Sugiono, S., & Sugiarto 2016), kinerja bisnis merupakan hasil kerja yang
diperoleh individu atau kelompok orang yang berada di perusahaan sesuai wewenang dan tanggung
jawab masingmasing dalam upaya mencapai tujuan perusahaan bersama yang berhubungan secara resmi
dan tidak melanggar hukum serta sesuai dengan etika. Kinerja berperan sebagai tindakan atau kegiatan
yang dapat diukur. Selain itu, kinerja adalah refleksi dari pencapaian kualitas dan kuantitas suatu
pekerjaan yang dihasilkan baik individu, kelompok, maupun organisasi dan bisa diukur. Pendapat yang
sama juga dikemukakan oleh (Kotler 2018) bahwa kinerja menunjukkan hasil-hasil perilaku yang
bernilai sesuai dengan Kriteria atau standar yang berlaku.
Menurut (Chandra, A., Sugiono, S., & Sugiarto 2016), terdapat tiga indikator dalam Kkinerja
bisnis, yaitu:
1. Pertumbuhan Penjualan,.
2. Pertumbuhan Aset.
3. Pertumbuhan Pangsa Pasar.

TR wN e

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif dan kuantitatif. Metode deskriptif adalah metode
untuk menganalisis data dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul
sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau generalisasi
(Sugiyono, 2018). Teknik Pengambilan Sampling (Non Probabilitas Sampling), dengan pendekatan
(Purposive Sampling) yang disesuaikan pada kreteria pada responden pada penelitian ini populasi pada
penelitian ini adalah pelaku usaha UMKM di Kabupaten Jember. Sampel yang digunakan pada
penelitian ini kurang lebih yaitu 100 responden pada pelaku usaha UMKM di Kabupaten Jember

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil analisis data pengukuran dari 100 responden disajikan pada tabel dibawah ini:
Tabel 1. Uji Validitas
| Variabel | RHitung | RTabel | Sig | Keterangan |
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X1, 0,916 0,1966 0,000 Valid
X1., 0,901 0,1966 0,000 Valid
X1l3 0,815 0,1966 0,000 Valid
X2 0,865 0,1966 0,000 Valid
X2., 0,846 0,1966 0,000 Valid
X2.3 0,921 0,1966 0,000 Valid
X2.4 0,763 0,1966 0,000 Valid
X3. 0,864 0,1966 0,000 Valid
X3.2 0,880 0,1966 0,000 Valid
X3.3 0,888 0,1966 0,000 Valid
X3.4 0,801 0,1966 0,000 Valid
Y1, 0,901 0,1966 0,000 Valid
Y1, 0,906 0,1966 0,000 Valid
Yls 0,847 0,1966 0,000 Valid

Sumber Data: Data Primer Diolah, 2025

Berdasarkan data tabel 1 di atas menunjukkan bahwa semua variabel valid, karena nilai rhiwng
lebih besar dari rupe yaitu 0,1966 dan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05, maka instrumen dalam
penelitian ini dikatakan valid.

Tabel 2. Uji Reabilitas

Variabel Cronbach Alpa Reabilitas Keterangan
Modal Sosial (X1) 0,60 0,852 Reabilitas diterima
Tanggapan Konsumen (X3) 0,60 0,871 Reabilitas diterima
Pemasaran Sosial (Xs) 0,60 0,879 Reabilitas diterima
Kinerja Bisnis (Y) 0,60 0,861 Reabilitas diterima

Sumber Data: Data Primer Diolah, 2025

Berdasarkan data tabel 2 di atas menunjukkan bahwa hasil data SPSS untuk semua variabel dari
uji reliabilitas, menunjukkan nilai Nilai Cronbach's Alpha lebih dari 0,60 dikatakan reliabel atau
konsisten. Hal ini sesuai dengan pernyataan (Ghozali, 2018). Jika nilai Cronbach's Alpha > 0,60, maka
kuesioner dinyatakan reliabel atau konsisten.

MNermal P-# Plot of Regression Standandized Residual
: 1Dlr.-lll\ilnt\l'll"uhll: TOTAL_Kinerja_Bisnis

Observed Cum Prob

Gambar 3. Uji Normalitas
Sumber: Perangkat Lunak SPSS 27

Berdasarkan gambar 3 diatas menunjukan bahwa hasil uji normalitas PP-Plot, diketahui bahwa
nilai residual cenderung menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau grafik
histogram yang menandakan bahwa data yang digunakan dalam penelitian ini berdistribusi normal.

Tabel 5. Uji Multikolonieritas

Variabel Tolerence VIF Keterangan
Modal Sosial (X1) 0.566 1.788 Tidak Ada Multikolonieritas
Tanggapan Konsumen (X3) 0.361 2.772 Tidak Ada Multikolonieritas
Pemasaran Sosial (Xs) 0.382 2.620 Tidak Ada Multikolonieritas

MO

ny
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Sumber Data: Data Primer yang Diolah, 2025

Berdasarkan data tabel 5 diatas hasil uji multikolinearitas, dapat disimpulkan bahwa tidak
terdapat gejala multikolinearitas di antara variabel independen dalam model regresi penelitian ini. Hal
ini dibuktikan dengan nilai Variance Inflation Factor (VIF) untuk masing-masing variabel, yaitu Modal
Sosial (X1), Tanggapan Konsumen (Xz), Pemasaran Sosial (X3). Dengan demikian, model regresi ini
memenuhi asumsi bebas multikolinearitas sesuai kriteria yang disebutkan (Ghozali, 2018).

Seatterplot
Dependent Variable: TOTAL_Kinerja_Bisnis

Regression Shudentized Resiclusl
o

Regression Standerdized Predicted Velue

Gambar 6. Uji Heteroskedastisitas
Sumber: Perangkat Lunak SPSS 27

Berdasarkan gambar 6 di atas menunjukan bahwa hasil uji heteroskedastisitas menggunakan
grafik scatterplot yang telah dilakukan menunjukkan bahwa distribusi data tidak membentuk pola yang
jelas (tidak teratur), dan distribusinya berada di atas maupun di bawah angka nol (0) pada sumbu Y.
Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat gejala heteroskedastisitas pada nilai residual
(asumsi terpenuhi).

Tabel 7. Uji Regresi Linier Berganda

Model Unstandardized B Coefficients Std. Error Standardized
Coefficients Beta
(Constant) 0,835 0,822
Modal Sosial (X1) 0.233 0,085 0,222
Tanggapan Konsumen (X2) 0,258 0,078 0,334
Pemasaran Sosial (X3) 0,290 0,083 0,346

Sumber: Data diolah oleh peneliti, 2025

Berdasarkan data tabel 7 diatas menunjukan bahwah uji analisis regresi pada pemasaran sosial
(X3) memiliki pengaruh paling signifikan terhadap loyalitas konsumen (0,290), diikuti oleh tanggapan
konsumen (X2) sebesar 0,258 dan modal sosial (X1) sebesar 0,233 memiliki pengaruh paling kecil
dibandingkan dengan pemasaran social dan tanggapan konsumen. Nilai konstan (0,835) menunjukkan
bahwa meskipun semua variabel independen tetap tidak berubah, loyalitas konsumen masih berada pada
tingkat dasar. Temuan ini menunjukkan bahwa peningkatan pemasaran sosial, tanggapan konsumen
yang kompetitif, dan penyelarasan dengan modal sosial pelaku usaha merupakan strategi kunci untuk
meningkatkan loyalitas di kinerja bisnis kuliner.

Tabel 8. Uji (t)

Variabel t-Tabel t-Hitung Sig Taraf Sig Keterangan
Modal Sosial (X1) 1.660 2,740 0.00 0,05 Diterima
Tanggapan Konsumen (X2) 1.660 3,294 0.00 0,05 Diterima
Pemasaran Sosial (X3) 1.660 3,509 <0.00 0,05 Diterima

Sumber: Data diolah oleh peneliti, 2025

Berdasarkan data tabel 8 diatas menunjukan bahwa hasil uji t menunjukkan adanya tingkat
pengaruh variabel bebas terhadap kinerja bisnis:

Modal sosial memiliki nilai thiwng Sebesar 2,740 lebih besar dari tuaner. nilai sig 0,00 lebih kecil
dari taraf sig 0,05. Berdasarkan hasil ini, dapat dinyatakan bahwa variabel modal sosial berpengaruh
positif dan signifikan terhadap variabel kinerja bisnis. Dengan demikian, hipotesis pertama, diterima.

Tanggapan konsuemen memiliki nilai thiung Sebesar 3,294 lebih besar dari tuaper. Nilai sig 0,00
lebih kecil dari taraf sig 0,05. Berdasarkan hasil ini, dapat dinyatakan bahwa variabel tanggapan
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konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel kinerja bisnis. Dengan demikian,
hipotesis kedua, diterima.

Pemasaran soial memiliki nilai thiung Sebesar 3,509 lebih besar dari tianel. nilai sig 0,00 lebih kecil
dari taraf sig 0,05 Berdasarkan hasil ini, dapat dinyatakan bahwa variabel pemasaran sosial berpengaruh
positif dan signifikan terhadap variabel kinerja bisnis. Dengan demikian, hipotesis ketiga, diterima.

Secara keseluruhan, pemasaran sosial, tanggapan konsumen, modal sosial merupakan faktor
pendorong paling signifikan dalam kinerja bisnis kuliner dalam konteks ini.

Tabel 9. Uji Determinasi
Model (Summary?®)
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 0,803% 0,644 0,633 1,40985
Sumber: peneliti, 2025

Berdasarkan data tabel 9 diatas hasil uji determinasi menunjukkan hubungan yang kuat antara
variabel independen (Modal Sosial, Tanggapan Konsumen, Pemasaran Sosial) dengan Kinerja Bisnis
(YY), sebagaimana ditunjukkan oleh nilai R sebesar 0,803. Nilai R Square sebesar 0,633 menunjukkan
bahwa 60% variasi Kinerja Bisnis dijelaskan oleh variabel independen tersebut, sementara 40% sisanya
dipengaruhi oleh faktor lain di luar model. Nilai R Square yang Disesuaikan sebesar 0,633 menegaskan
stabilitas model dan kemampuan prediksi yang kuat, bahkan dengan beberapa variabel independen.
Selain itu, Standar Error of Estimate (1,40985) menunjukkan galat prediksi yang relatif rendah, yang
menunjukkan bahwa model tersebut efektif menjelaskan hubungan antar variabel.

Pembahasan

Temuan studi ini menunjukkan hubungan yang kuat antara modal sosial, tanggapan konsumen,
pemasaran sosial dengan kinerja bisnis, sebagaimana dibuktikan oleh nilai R yang tinggi, yaitu 0,803.
Hal ini menunjukkan bahwa factor - faktor ini secara kolektif memainkan peran penting dalam
membentuk pelaku kinerja bisnis. Nilai R Square sebesar 0,633 semakin menegaskan bahwa 60% variasi
dalam kinerja bisnis dapat dijelaskan oleh variabel independen, sementara 40% sisanya dipengaruhi oleh
faktor eksternal di luar cakupan model ini.

Pengaruh variabel modal sosial berpengaruh terhadap kinerja bisnis

Modal sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja bisnis kuliner UMKM di
kalangan Gen Z di Kabupaten Jember, terutama melalui indikator modal struktural. Modal struktural
mencakup jaringan organisasi dan kelembagaan yang mendukung kolaborasi antar pelaku usaha.
Dengan adanya jaringan yang kuat. Selain itu, modal relational yang terdiri dari hubungan dan interaksi
sosial juga berkontribusi secara signifikan terhadap kinerja bisnis. Hubungan yang baik antara UMKM
dan pelanggan menciptakan kepercayaan dan loyalitas, yang sangat penting dalam mempertahankan
basis pelanggan di kalangan Gen Z. Modal kognitif, yang mencakup pengetahuan dan pemahaman
tentang tren serta preferensi konsumen, juga memainkan peran penting dalam mendorong kinerja bisnis
kuliner.

Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang telah dilakukan oleh, (Fitriasandy & Anam, 2022),
(Wijaya & Waty, 2024), (Nadia, 2023), (Nadia, 2023), (Nadia, 2023), (Susanto & Sukarno, 2021), (Elsa
Widia & Sri Mona Octafia, 2023), (Safii & Anom, 2029), dan (Safii & Anom, 2029), menyatakan bahwa
modal sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja bisnis. Sebagai contoh penelitian yang
dilakukan (Susanto & Sukarno, 2021) dengan judul Analisis Kompetensi Entrepreneurial, Strategi
Kewirausahaan dan Modal Sosial terhadap Kinerja Usaha pada UMKM Mebel di Kota Surabaya,
menyatakan bahwa modal sosial berpengaruh positif dan signifikan. Dalam konteks ini, jaringan sosial
yang kuat antara pelaku usaha, baik melalui asosiasi maupun komunitas lokal, dapat meningkatkan akses
terhadap informasi pasar, sumber daya, dan peluang kolaborasi. Hubungan yang baik antar pelaku usaha
juga mendorong pertukaran pengetahuan dan pengalaman, sehingga meningkatkan inovasi dan kualitas
produk. Selain itu, dukungan sosial dari lingkungan sekitar, seperti pelanggan dan pemerintah, dapat
meningkatkan kepercayaan dan loyalitas pelanggan, yang pada gilirannya berkontribusi pada
pertumbuhan dan keberlanjutan usaha mebel di wilayah Surabaya.

Pengaruh variabel tanggapan konsumen terhadap kinerja bisnis

Variabel tanggapan konsumen sangat berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja bisnis

kuliner UMKM di kalangan Gen Z di Kabupaten Jember, dengan indikator kepuasan konsumen sebagai
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faktor utama. Kepuasan konsumen tercipta dari pengalaman positif yang mereka dapatkan, baik dari
kualitas produk maupun pelayanan. Loyalitas konsumen juga menjadi indikator penting yang
menunjukkan pengaruh positif terhadap kinerja bisnis. Ketika pelanggan merasa puas, mereka lebih
cenderung untuk kembali dan melakukan pembelian berulang. Persepsi terhadap reputasi dan etika
bisnis UMKM juga memainkan peran krusial dalam tanggapan konsumen. Gen Z sangat memperhatikan
nilai-nilai perusahaan, termasuk tanggung jawab sosial dan etika dalam berbisnis. UMKM yang
menunjukkan komitmen terhadap praktik bisnis yang baik dan transparan akan lebih mudah
mendapatkan kepercayaan dari konsumen.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang telah dilakukan oleh oleh (Safira, Sofyan, &
Puspita, 2024), (Putri & le, 2020), (Maisaroh, Hilal, & Hanif, 2022), (Tirtayasa, Nadra, & Khair, 2021),
dan (Irna Setiawati & Isnaeni Ahdiyawati, 2021), menyatakan bahwa tanggapan konsumen berpengaruh
positif dan signifikan terhadap kinerja bisnis. Sebagai contoh penelitian yang di lakukan oleh
(Kurniawan & Nuringsih, 2022) dengan judul Pengaruh Orientasi Pasar, Orientasi Kewirausahaan, Dan
Media Sosial Terhadap Kinerja Umkm Makanan Khas Jambi, menyatakan bahwa tanggapan konsumen
berpengaruh positif dan sinigfikan terhadap kinerja Umkm Makanan Khas Jambi. Ketika konsumen
memberikan penilaian yang baik dan merekomendasikan makanan khas Jambi kepada orang lain, hal
ini meningkatkan visibilitas dan reputasi usaha. Selain itu, tanggapan positif dapat mendorong UMKM
untuk lebih memahami selera dan preferensi pasar, sehingga mereka dapat berinovasi dan menciptakan
menu yang lebih menarik. Dengan demikian, kepuasan konsumen tidak hanya meningkatkan penjualan,
tetapi juga berkontribusi pada pertumbuhan jangka panjang dan keberlanjutan usaha di daerah tersebut.
Pengaruh variabel pemasaran sosial terhadap kinerja bisnis

Pemasaran sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja bisnis kuliner UMKM di
kalangan Gen Z di Kabupaten Jember, terutama melalui indikator content creation. Pembuatan konten
yang menarik dan relevan memungkinkan UMKM untuk menampilkan produk mereka secara efektif,
menarik perhatian konsumen muda yang aktif di media social. Content sharing juga berperan penting
dalam meningkatkan jangkauan dan dampak pemasaran sosial. Ketika konten yang dibuat oleh UMKM
dibagikan oleh pengguna di platform media sosial, jangkauan bisnis dapat meluas secara eksponensial.
Connecting dan community building juga merupakan aspek penting dari pemasaran sosial yang
berdampak pada kinerja bisnis. Menghubungkan dengan audiens melalui interaksi yang aktif dan
responsif membantu menciptakan hubungan yang lebih dekat antara UMKM dan konsumen. Hasil
penelitian ini sejalan dengan penelitian yang telah dilakukan oleh (Hidayat, Purnamasari, Wahyuni,
Astuti, & Supaya, 2022), (Irna Setiawati & Isnaeni Ahdiyawati, 2021), (Rostina, Hartini, & Devilla,
2021), (Frans Sudirjo, Arief Yanto Rukmana, Hilarius Wandan, & Muhammad Lukman Hakim, 2023),
(Tirtayasa et al., 2021), (Hartanto, 2022), dan (Komariah, Nursal, & Rianto, 2022) menyatakan bahwa
pemasaran sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja bisnis. Sebagai contoh yang telah
dilakukan oleh (Suriyanti, Rahmad Solling Hamid, Riska Eka Putri Bachtiar, & Riefky Dj Al Idrus,
2024) dengan judul Peran Saluran Distribusi Dan Aktivitas Pemasaran Sosial Media Dalam
Meningkatkan Kinerja Pemasaran Usaha Mikro Kecil Dan Menengah (Umkm) menyatakan bahwa
pemasaran sosail berpengaruh postiif terhadap kinerja Pemasaran Usaha Mikro Kecil Dan Menengah
(Umkm). Melalui pendekatan pemasaran yang mengedepankan isu sosial dan lingkungan, UMKM dapat
membangun hubungan yang lebih kuat dengan konsumen yang peduli terhadap tanggung jawab sosial.
Strategi ini tidak hanya meningkatkan citra merek, tetapi juga menarik segmen pasar yang lebih luas
yang menghargai keberlanjutan dan etika. Selain itu, pemasaran sosial dapat memicu partisipasi aktif
dari komunitas, memperluas jaringan distribusi, dan meningkatkan loyalitas pelanggan, sehingga
berkontribusi pada pertumbuhan dan daya saing UMKM di pasar yang semakin kompetitif.

KESIMPULAN

Modal sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja bisnis kuliner UMKM pada
Gen Z di Kabupaten Jember. Indikator modal struktural, yang mencakup jaringan dan kolaborasi antar
pelaku usaha, memungkinkan akses yang lebih baik ke sumber daya dan informasi. Modal relational,
yang berfokus pada hubungan dan interaksi sosial, menciptakan kepercayaan dan loyalitas konsumen
yang penting untuk kesuksesan jangka panjang. Sementara itu, modal kognitif memberikan wawasan
yang diperlukan untuk beradaptasi dengan tren dan preferensi pasar yang dinamis. Kombinasi ketiga
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modal ini tidak hanya meningkatkan daya saing UMKM tetapi juga mendukung pertumbuhan
berkelanjutan dalam sektor kuliner.

Tanggapan konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja bisnis kuliner
UMKM pada Gen Z di Kabupaten Jember. Indikator kepuasan konsumen menciptakan pengalaman
yang mendukung loyalitas, yang pada gilirannya meningkatkan frekuensi pembelian. Selain itu, persepsi
terhadap reputasi dan etika bisnis sangat memengaruhi kepercayaan konsumen, sementara tanggapan
terhadap layanan yang baik memperkuat hubungan antara pelanggan dan UMKM. Kombinasi dari
faktor-faktor ini tidak hanya mendorong penjualan tetapi juga membangun komunitas konsumen yang
setia, yang merupakan kunci untuk keberlanjutan dan pertumbuhan bisnis.

Variabel pemasaran sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja bisnis kuliner
UMKM di kalangan Gen Z di Kabupaten Jember. Indikator content creation yang efektif memungkinkan
UMKM untuk menarik perhatian konsumen dengan konten yang menarik dan relevan, sementara
content sharing memperluas jangkauan pasar melalui rekomendasi dari pengguna. Selain itu, connecting
melalui interaksi yang aktif membantu membangun hubungan yang lebih erat dengan konsumen, dan
community building menciptakan rasa memiliki di antara pelanggan. Kombinasi dari semua faktor ini
tidak hanya meningkatkan visibilitas dan daya saing UMKM, tetapi juga mendorong pertumbuhan yang
berkelanjutan dalam sektor kuliner.

SARAN

Bagi pimpinan Untuk meningkatkan penjualan UMKM kuliner di Kabupaten Jember,
disarankan agar pelaku bisnis fokus pada penguatan modal sosial melalui kolaborasi dan jaringan
dengan komunitas lokal, termasuk Gen Z. Memanfaatkan platform media sosial secara efektif untuk
menjalin interaksi dan mendapatkan tanggapan langsung dari konsumen akan membantu UMKM
memahami preferensi pasar dan meningkatkan kualitas produk. Selain itu, penerapan pemasaran sosial
yang kreatif dan relevan, seperti kampanye berbasis tren dan keikutsertaan dalam acara komunitas, dapat
menarik perhatian Gen Z yang cenderung mencari pengalaman unik. Dengan mengintegrasikan ketiga
elemen ini, UMKM kuliner di Jember dapat meningkatkan daya tarik dan penjualan mereka secara
signifikan.
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