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ABSTRACT 
This research is entitled The Effect of Time to Market and Target Costing on the Income of MSME 

Members of the Jambi City Muslim Women Entrepreneurs Association (IPEMI). The objectives of 

this research are: 1) To explain the influence of Time To Market on the Income of IPEMI MSMEs 

in Jambi City. 2) To explain the effect of Target Costing on the Income of IPEMI MSMEs in Jambi 

City. 3) To explain the influence of Time To Market and Target Costing on IPEMI MSME Income 

in Jambi City. The research method used by researchers is a quantitative approach. The results of 

this research are: 1) From the results of the regression test, it was found that partially Time To 

Market has a significant effect on the income of IPEMI MSMEs in Jambi City. 2) From the results 

of the regression test, it was found that partially Target Costing had a significant effect on the income 

of IPEMI MSMEs in Jambi City. 3) Simultaneously, Time To Market and Target Costing have a 

significant effect on the income of IPEMI MSMEs in Jambi City. 
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PEiNDAiHULUAiN 

Di Indonesia dan ASEAN, jenis UMKM telah menjadi tulang punggung 

perekonomian. Sekitar 88,8-99,9% perusahaan ASEAN adalah usaha mikro, kecil dan 

menengah, yang mempekerjakan 51,7-97,2% tenaga kerja (Mulyadi, 2005). Bisnis ini 

mewakili 99,99% dari seluruh operator di Indonesia, atau bahkan 56,54 juta unit. Namun 

akibat pandemi Covid-19 yang merebak di tahun 2020, beberapa UMKM mengalami 

kesulitan dan hampir berhenti beroperasi. Sejak Covid-19 dinyatakan sebagai pandemi, 

banyak sektor ekonomi domestik dan global yang menderita. Dampak pandemi paling terasa 

di sektor usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) (Belay, dkk., 2021).  

Oleh karena itu UMKM juga harus menawarkan inovasi baru dalam produk barunya, 

sehingga UMKM tidak hanya mendapatkan keuntungan dari keuntungan, tetapi juga dari 

pangsa pasar dan daya saing jangka panjang (Suryana, 2006).  Agar dapat bersaing dengan 

kompetitor dan memiliki product life cycle yang panjang, UMKM perlu lebih inovatif 

dalam mengembangkan produk barunya.  

Time To Market dapat menjadi keunggulan kompetitif bagi UMKM saat 

mengembangkan produk baru. Faktor-faktor keunggulan kompetitif tersebut dapat 

diciptakan dalam tahapan pengembangan produk, mulai dari desain hingga komersialisasi 

produk (Dawes, 2000). Berdasarkan beberapa studi empiris, siklus pengembangan produk 

baru yang lebih cepat menghasilkan kinerja yang unggul. Dalam hal keberhasilan dalam 

pengembangan produk baru Time To Market dapat menjadi keunggulan kompetitif bagi 

UMKM (Hansen, 2009). Faktor-faktor keunggulan kompetitif tersebut dapat diciptakan 

dalam tahapan pengembangan produk, mulai dari desain hingga komersialisasi produk. 

Menurut beberapa studi empiris, siklus pengembangan yang lebih cepat untuk produk baru 

menghasilkan kinerja yang unggul.   

Dalam rangka memberdayakan UMKM dalam era globalisasi dan persaingan yang 

ketat ini, mengakibatkan UMKM harus mampu menghadapi berbagai tantangan global, 

UMKM harus melakukan beberapa hal, yaitu mendorong inovasi produk dan layanan baru, 
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mengembangkan sumber daya manusia dan memperluas pengetahuan teknologi, serta 

perluasan area pemasaran (Suryana, 2006). Dalam proses pengembangan produk baru, 

biaya merupakan faktor terpenting dalam menciptakan produk yang optimal. Dengan modal 

yang rendah, UMKM harus menetapkan target biaya untuk meminimalkan biaya tanpa 

mengorbankan kualitas produk. 

Dalam perhitungan Target Costing dapat menentukan biaya produk yang diinginkan 

dengan harga yang kompetitif sehingga produk yang dihasilkan memiliki keuntungan yang 

dapat dicapai. Target Costing dapat menjadi bagian dari konsep manajemen biaya produksi 

yang lebih luas daripada manajemen biaya (Badroen, 2012). Pengendalian biaya sangat 

penting bagi setiap UMKM karena pengendalian biaya memungkinkan UMKM 

memperkirakan keuntungan yang dapat mereka peroleh karena keterbatasan modal 

merupakan salah satu hal yang menghambat usahanya. 

Penentuan biaya dengan metode target costing dapat menjadi strategi yang cocok bagi 

perusahaan mikro, kecil, dan menengah untuk mencapai keberhasilan pengembangan 

produk baru, karena dengan metode Target Costing UMKM dapat mengetahui berapa biaya 

yang digunakan sesuai target. bahwa harga jual yang digunakan di pasar tidak terlalu tinggi 

dan tidak terlalu rendah, yang berarti biaya dapat dihindari (Supriyadi, 2012).  Biaya 

pemborosan dalam pengembangan produk mempengaruhi harga jual produk serta proses 

pengembangan produk, artinya UMKM harus menerapkan Target Costing untuk 

menghindari pemborosan biaya dan mendapatkan harga jual yang baik. di pasar karena 

pelanggan sudah cukup cerdas membedakan harga yang tepat untuk produk yang akan 

dikonsumsi (Zimmerrer Norman, 2013). 

Saat ini banyak sekali komunitas–komunitas wirausahawan yang dibentuk untuk 

menjadi wadah bagi para wirausahawan untuk terus meningkatkan pengetahuannya yang 

pada dasarnya, semua tujuan yang ingin diraih adalah untuk meningkatkan kinerjanya. 

Salah satu komunitas yang saat ini memiliki banyak jaringan di seluruh wilayah Indonesia 

adalah Ikatan Pengusaha Muslimah Indonesia (IPEMI).  

IPEMI memiliki kedudukan dan fungsi yang strategis, terutama untuk membantu 

pengembangan usaha-usaha para muslimah sehingga dapat terus berkembang dan 

berkontribusi dalam pembangunan nasional serta meningkatkan kesejahteraan masyarakat. 

Keberadaan IPEMI menjadi sangat penting bagi para Pengusaha Muslimah di Indonesia 

(Ilham, 2008), karena IPEMI dapat menjadi wadah untuk melakukan sinergi dan 

pengembangan jaringan usaha termasuk untuk meningkatkan daya saing usaha dalam 

menghadapi tantangan ekonomi global. 

Permasalahan  yang dihdapi oleh anggota IPEMI Kota Jambi saat ini adalah dampak 

pandemi Covid 19 dan pengembangan usaha pasca pandemi yang secara umum dialami oleh 

pelaku UMKM di seluruh Indonesia. Berdasarkan hasil survei Katadata Insight Center 

(KIC) yang dilakukan terhadap 206 pelaku UMKM, mayoritas pelaku usaha yaitu sebesar 

82,9% merasakan dampak negatif dari pandemi ini dan hanya 5,9% yang mengalami 

pertumbuhan positif. Kondisi Pandemi ini bahkan menyebabkan 63,9% dari UMKM yang 

terdampak mengalami penurunan omzet lebih dari 30%. Hanya 3,8% UMKM yang 

mengalami peningkatan omzet. Survei KIC tersebut juga menunjukkan para UMKM 

melakukan sejumlah upaya untuk mempertahankan kondisi usahanya. Mereka melakukan 

sejumlah langkah efisiensi seperti: menurunkan produksi barang/jasa, mengurangi jam kerja 

dan jumlah karyawan dan saluran pemasaran (Azizy, 2004). Meski begitu, ada juga UMKM 

yang mengambil langkah sebaliknya, yaitu menambah saluran pemasaran sebagai bagian 

strategi bertahan.  

Dalam beberapa kasus di pasar banyak pesaing yang menjual produk dan jasa sejenis 

dengan menetapkan harga jual tertentu. Kondisi tersebut menyebabkan  perusahaan dan 
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UMKM harus menyesuaikan harga jual produk dan jasanya dengan harga pasar yang sudah 

berlaku. Perusahaan dan UMKM perlu menggunakan pendekatan yang berbeda dalam 

menetapkan harga jual produk dan jasanya. Besarnya biaya produk ditentukan terlebih 

dahulu oleh perusahaan dan UMKM. Kemudian perusahaan dan UMKM membuat produk 

sesuai dengan biaya yang sudah ditentukan. Pendekatan ini disebut dengan target costing.  

Kajian ini akan melengkapi bukti empiris mengenai pengaruh time-to-market dan 

target costing terhadap keberhasilan pengembangan produk baru di UMKM dan perubahan 

proses pengembangan produk baru agar produk tersebut dapat bertahan lama dalam 

persaingan. pasar yang kompetitif. Kajian ini mengkaji keberhasilan pengembangan produk 

baru berdasarkan Time To Market. Tahapan proses dalam pengembangan produk baru 

sangat penting agar pengembangannya tidak memakan waktu lama dan agar siklus hidup 

produk UMKM bertahan lama di pasar yang kompetitif seperti persaingan antar UMKM 

semakin sulit. Oleh karena itu, penulis memilih topik penelitian: Pengaruh Time To Market 

dan Target Costing Terhadap Pendapatan Anggota UMKM Ikatan Pengusaha Muslimah 

(IPEMI) Kota Jambi. 

 

METODOLOGI 

Dalam penelitian ini, metode penelitian yang digunakan adalah penilitian kuantitatif 

dengan pendekatan deskriptif. Penilitian kuantitatif adalah jenis penelitian.yang mempunyai 

tujuan untuk mengetahui hubungan antara variabel yang satu dengan variabel lainnya, yang 

data-datanya dinyatakan dalam bentuk angka dan dianalisis menggunakan prosedur-

prosedur statistic (Sujarweni, 2015. Sedangkan pendekatan deskriptif adalah pendekatan 

yang dilakukan untuk mengetahui nilai masing-masing variabel (Imam Ghozali, 2016), baik 

satu variabel atau lebih sifatnya independan tanpa membuat hubungan maupun 

perbandingan dengan variabel lain. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Gambaran Umum Subjek Penelitian 

Ikatan Pengusaha Muslimah Indonesia atau yang disingkat IPEMI adalah sebuah 

organisasi kemasyarakatan yang dibentuk dan didirikan untuk meningkatkan peran dan 

kontribusi Pengusaha Muslimah dalam memberdayakan ekonomi masyarakat menuju 

kemandirian ekonomi yang berkepribadian Indonesia dan berakhlakul karimah. IPEMI 

didirikan pada tanggal 21 April 2015 di Taman Mini Indonesia Indah Jakarta, dan dalam 3 

tahun kepengurusan IPEMI sudah tersebar di 34 provinsi, 340 kabupaten kota dan 4 negara 

di seluruh Indonesia serta di Thailand, Malaysia, Brunei dan Turki. Ketua IPEMI adalah ibu 

Hj. Ingrid Kansil, S.Sos., Sekretaris adalah Hj. Nurwahidah Saleh dan Ketua Dewan 

Penasihat adalah Bapak M. Luthfi Handayani MM., MBA. Dalam setiap kegiatan IPEMI, 

majalah Madani yang membahas tentang ekonomi syariah, gaya hidup dan komunitas 

Islami, mejadi mitra publikasi untuk sebaran syiar sejak IPEMI didirikan. 

2. Analisis Regresi Berganda 

Pengujian hipotesis dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan teknik analis 

regresi berganda dengan uji t untuk hipotesis pertama, dan kedua. Sedangkan untuk 

hipotesis ketiga digunakan teknis analisis regresi berganda dengan uji F 

a. Uji-t (t test)  

Untuk mengetahui siginifikan pengaruh variabel Time To Market (X1), Target 

Costing (X2), terhadap Pendapatan UMKM IPEMI Kota Jambi (Y), maka menggunakan 

Uji-t berikut. 
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Hasil Uji-t (t test) 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 6.518 1.642  3.970 .000 

Time To Market .248 .073 .359 3.395 .001 

Target Costing .218 .094 .244 2.311 .023 

Dari tabel di atas dapat dilihat t hitung variabel Time To Market sebesar 3.395. Kemudian 

dilihat pada tabel t tabel, nilai pertemuan antara (df= n-k-1) atau  (86-2-1= 83) dengan taraf 

signifikansi 0,05, pada t tabel adalah sebesar 1.66342 atau dibulatkan menjadi 1,66. Hal ini 

menunjukkan bahwa t hitung lebih besar dibandingkan dengan t tabel (3.395 > 1,66), dengan taraf 

signifikansi 0.001 lebih kecil dari 0,05 (0.001 < 0,05), sehingga menunjukkan bahwa Time To 

Market berpengaruh signifikan terhadap Pendapatan UMKM IPEMI Kota Jambi.       

b. Uji-F 

Untuk mengetahui siginifikan pengaruh variabel Time To Market dan Target Costing 

terhadap Pendapatan UMKM IPEMI Kota Jambi. Maka dilakukan Uji-F sebagai berikut: 

Hasil Uji-F 

        ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 172.894 2 86.447 15.250 .000b 

Residual 470.501 83 5.669   

Total 643.395 85    

a. Dependent Variable: Pendapatan UMKM 

b. Predictors: (Constant), Target Costing, Time To Market 

Dari tabel di atas dapat dilihat F hitung sebesar 15.250. Kemudian dilihat pada tabel F tabel, 

nilai pertemuan antara (df 1= k-1) atau (2-1= 1) dengan (df 2= n-k) atau (86-2= 84) dengan nilai 

signifikansi 0,05, pada F tabel adalah sebesar 3.95. Hal ini menunjukkan bahwa F hitung lebih besar 

dibandingkan dengan F tabel (15.250 > 3,95) dengan taraf signifikansi 0,000 lebih kecil dari 0,05 

(0,000 < 0,05) sehingga menunjukkan bahwa Time To Market dan Target Costing berpengaruh 

signifikan terhadap Pendapatan UMKM IPEMI Kota Jambi.     

c. Nilai Koefisien Determinasi (R2)  

Analisis dapat dilanjutkan dengan menghitung koefisien determinasi. 

Tabel Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

Model R 

R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

Durbin-

Watson 

1 .518a .269 .251 2.381 1.720 

a. Predictors: (Constant), Target Costing, Time To Market 

b. Dependent Variable: Pendapatan UMKM 

Dari tabel di atas, untuk nilai koefisien determinasi diperoleh sebesar 0.251 atau 

25,1% yang artinya secara simultan variabel Time To Market dan Target Costing memiliki 

pengaruh sebesar 25,1% terhadap variabel Pendapatan UMKM dan untuk sisanya sebesar 

74,9% dipengaruhi oleh faktor lain yang kemungkinan berpengaruh terhadap Pendapatan 

UMKM IPEMI Kota Jambi yang tidak diteliti pada model regresi ini.    

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Time To Market dan Target 

Costing Terhadap Pendapatan Anggota UMKM Ikatan Pengusaha Muslimah (IPEMI) Kota 

Jambi. Untuk melihat pengaruh setiap variabel maka dapat dijelaskan sebagai berikut:   

1) Pengaruh Time To Market Terhadap Pendapatan Anggota UMKM Ikatan Pengusaha 

Muslimah (IPEMI) Kota Jambi.    Uji t yang dilakukan menunjukkan nilai t hitung 
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variabel Time To Market lebih besar dibandingkan dengan t tabel (3.395 > 1,66), 

dengan taraf signifikansi 0.001 lebih kecil dari 0,05 (0.001 < 0,05), sehingga 

menunjukkan bahwa Time To Market berpengaruh signifikan terhadap Pendapatan 

UMKM IPEMI Kota Jambi.  

2) Pengaruh Target Costing Terhadap Pendapatan Anggota UMKM Ikatan Pengusaha 

Muslimah (IPEMI) Kota Jambi. Uji t yang dilakukan menunjukkan nilai t hitung 

variabel Target Costing lebih besar dibandingkan dengan t tabel (2.311 > 1.66342) dan 

taraf signifikansi (0,023 < 0,05) sehingga menunjukkan bahwa Target Costing 

berpengaruh signifikan terhadap Pendapatan Anggota UMKM Ikatan Pengusaha 

Muslimah (IPEMI) Kota Jambi. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan penelitian tentang Pengaruh Time To 

Market Dan Target Costing Terhadap Pendapatan Anggota UMKM Ikatan Pengusaha  

Muslimah (IPEMI) Kota Jambi yang telah diuraikan di atas, maka kesimpulan penelitian ini 

adalah sebagai berikut:    

1. Dari hasil uji regresi ditemukan bahwa secara parsial Time To Market berpengaruh 

signifikan terhadap Pendapatan UMKM IPEMI Kota Jambi. Hal ini didasarkan pada 

hasil uji t yang menunjukkan nilai t hitung variabel Time To Market lebih besar 

dibandingkan dengan t tabel (3.395 > 1,66), dengan taraf signifikansi 0.001 lebih kecil 

dari 0,05 (0.001 < 0,05), sehingga menunjukkan bahwa Time To Market berpengaruh 

signifikan terhadap Pendapatan UMKM IPEMI Kota Jambi.  

2. Dari hasil uji regresi ditemukan bahwa secara parsial Target Costing berpengaruh 

signifikan terhadap Pendapatan UMKM IPEMI Kota Jambi.  Hal ini didasarkan pada 

hasil uji t yang menunjukkan nilai t hitung variabel pemasaran lebih besar dibandingkan 

dengan t tabel (2.311 > 1.66342) dan taraf signifikansi (0,023 < 0,05) sehingga 

menunjukkan bahwa Target Costing berpengaruh signifikan terhadap Pendapatan 

Anggota UMKM Ikatan Pengusaha Muslimah (IPEMI) Kota Jambi.  

3. Secara simultan, Time To Market dan Target Costing berpengaruh signifikan terhadap 

Pendapatan UMKM IPEMI Kota Jambi. Hal ini didasarkan pada hasil uji F hitung yang 

lebih besar dibandingkan dengan F tabel (15.250 > 3,95) dengan taraf signifikansi 0,000 

lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05) sehingga menunjukkan bahwa Time To Market dan 

Target Costing berpengaruh signifikan terhadap Pendapatan UMKM IPEMI Kota 

Jambi.        
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