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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas hubungan, keunggulan bersaing dan
harga kompetitif terhadap kinerja pemasaran pada UMKM fashion di Pontianak. Bentuk
penelitian yang digunakan adalah metode kausalitas dan tekhnik analisis data menggunakan
kuesioner. Sampel dalam penelitian ini berjumlah 80 orang yang ditentukan berdasarkan rumus
Slovin. Teknik analisis data menggunakan pengukuran Skala Rating dengan bantuan Statistical
Product and Service Solution (SPSS) versi 22. Berdasarkan hasil pengujian secara simultan (uji
F) dapat ditarik kesimpulan bahwa variabel kualitas hubungan, keunggulan bersaing dan harga
kompetitif secara simultan berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran. Hasil pengujian
secara persial (uji t) menunjukkan bahwa kualitas hubungan, keunggulan bersaing dan harga
kompetitif berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran.

Kata Kunci: Kualitas Hubungan, Keunggulan Bersaing Harga Kompetitif, Kinerja Pemasaran

PENDAHULUAN

Persaingan bisnis semakin kompetitif membuat masing-masing pelaku bisnis atau
perusahaan harus memiliki keunggulan bersaing. Persaingan tersebut untuk menghadapi
tantangan yang akan terjadi dalam perkembangan pasar global maupun kebutuhan
konsumen. Dengan situasi lingkungan pasar serta kebutuhan konsumen yang terus
berubah seiring dengan perkembangannya, tuntutan usaha dari para pesaing secara tidak
langsung membawa pengaruh pada kinerja pemasaran usaha mikro, kecil dan menengah
(UMKM). Dalam persaingan global, UMKM merupakan salah satu sektor penting dalam
membantu perekonomian masyarakat Indonesia. UMKM sebagai penggerak dalam sektor
informal terbesar di Indonesia dengan jumlah serapan pekerja terbanyak mempunyai
peran penting dalam sistem dan pembangunan ekonomi.

Pandemi Covid-19 membuat perekonomian masyarakat menurun diberbagai
wilayah Indonesia. Perusahaan diharapkan untuk selalu mengerti dan memahami apa
yang terjadi di pasar dan keinginan konsumen serta berbagai perubahan yang ada di
lingkungan bisnisnya sehingga mampu bersaing dengan perusahaan lainnya. Oleh karena

itu perusahaan perlu menjalin hubungan yang baik dengan pelanggan dan
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mempertahankan pelanggan yang ada, maka hubungan baik antara pihak perusahaan
dengan pelanggan perlu dijaga agar aktivitas jual beli dapat terus berkesinambungan.
Keunggulan bersaing dalam perusahaan dapat diperoleh dengan memperhatikan
pelanggan. Dengan kemajuan teknologi saat ini suatu produk nantinya akan sulit
dibedakan antara produk satu dengan produk lainnya. Perusahaan dapat menciptakan nilai
yang membedakan perusahaan dengan perusahaan lain dengan menciptakan keunggulan

yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan masyarakat pada bidang fashion.

KAJIAN TEORITIS
1. Kualitas Hubungan

Kualitas  hubungan merupakan suatu proses untuk menciptakan,
mempertahankan dan meningkatkan hubungan yang baik perusahaan dengan para
stakeholder lainnya (Chen, 2011: Pi dan Huang, 2011). Hubungan pelanggan adalah
upaya menjalin relasi jangka panjang dengan para pelanggan, relasi yang kokoh dan
saling menguntungkan antara penyedia jasa dan pelangan dapat membangun bisnis
ulangan dan menciptakan loyalitas pelanggan (Basuki dan Endang 2014). Dalam
menjalin hubungan dengan pelanggan, perusahaan harus mengetahui karakteristik
tertentu yang membutuhkan untuk membuktikan bahwa suatu hubungan itu eksis
sehingga dapat memberikan sumbangan yang positif terhadap hubungan tersebut
(Mucthar 2013). Membangun hubungan atau relasi untuk jangka panjang akan
memuaskan pihak-pihak yang memiliki kepentingan utama pelanggan, pemasok,
distributor agar mendapatkan dan mempertahankan preferensi dan kelangsungan
bisnis jangka panjang (Thamrin dan Francis 2012 : 23).

Variabel kualitas hubungan diukur melalui beberapa indikator yaitu pertama
kepercayaan, timbul karena adanya suatu rasa percaya kepada pihak lain yang
mempunyai kualitas yang dapat mengikat dirinya. Kedua komitmen, timbul karena
adanya hasrat dari pembeli untuk memelihara hubungan dengan penjual dalam jangka
tak tentu. Ketiga kepuasan pelanggan, pengalaman pelanggan tentang perusahaan
diperlihatkan dari kepuasan pelanggan (Esmaeilpoul dan Alizadeh, 2014:228).

2. Keunggulan Bersaing
Keunggulan bersaing didefinisikan sebagai kemampuan perusahaan dalam

menciptakan nilai yang unggul untuk menghadapi persaingan dan kemampuan sebuah
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bisnis untuk mencapai profit yang abnormal dalam persaingan industri melalui strategi
penciptaan nilai (Indah, Rusdarti, dan Wahyono 2017:117)). Keunggulan bersaing
pada dasarnya tumbuh dari nilai-nilai atau manfaat yang diciptakan oleh perusahaan
bagi pembelinya (Setiawan, 2012:14). Daya saing sangat dibutuhkan sebagai salah
satu wujud evaluasi dan memotivasi peningkatan kinerja (Handriani, 2011:20).

Variabel keunggulan bersaing diukur melalui beberapa indikator yaitu yang
pertama keunggulan biaya adalah strategi bersaing dengan penghematan biaya
mengharuskan perusahaan menggunakan anggarannya seminimal mungkin agar
perusahaan bisa menawarkan harga yang lebih rendah dibanding pesaing, dengan
margin laba yang lebih rendah juga namun jumlah keuntungannya tinggi karena
jumlah penjualannya meningkat. Kedua diferensiasi produk dapat dilakukan dengan
memproduksi barang yang unik dan berbeda dari pesaing sehingga akan menciptakan
pasar yang lebih kompetitif. Ketiga penginderaan pasar adalah kemampuan kunci dari
organisasi market-driven, yang berkaitan dengan kemampuan organisasi untuk terus
belajar tentang pasar mereka dan bertindak sebagai pendahuluan untuk orientasi pasar.
Keempat respon pasar adalah tanggapan yang diberikan oleh konsumen secara positif
atau negatif dengan produk yang dijual (Mahmood & Hanafi 2013:84).
. Harga Kompetitif

Harga kompetitif didefinisikan sebagai strategi penetapan harga dimana

perusahaan menggunakan pesaing atau rata-rata industri sebagai patokan untuk
menetapkan harga. Secara sederhana harga dapat di artikan sebagai jumlah uang
(satuan moneter) atau aspek lain (non-moneter) yang mengandung utilitas atau
kegunaan tertentu yang di perlukan untuk mendapatkan suatu produk (Tjiptono, 2017:
370). Harga adalah satu-satunya unsur dari bauran pemasaran yang menghasilkan
pendapatan penjualan Sedangkan unsur-unsur lainnya jelas akan mengakibatkan
keluarnya biaya (Abubakar, 2018: 40). Harga memegang peranan penting dalam
terjadinya kesepakatan jual beli dari produsen ke tangan konsumen (Firmansyah 2019:
216). Harga berperan sebagai penentu utama pilihan pembeli, walaupun faktor-faktor
nonharga telah menjadi semakin penting dalam perilaku pembeli saat ini, harga masih
tetap merupakan salah satu unsur terpenting yang menemukan pangsa pasar dan

profitabilitas perusahaan (Octavia, Zulfanetty dan Erida 2017: 125).
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Variabel harga kompetitif diukur melalui beberapa indikator yaitu pertama
kesesuaian harga dengan kualitas produk, yaitu harga yang diberikan perusahaan
terhadap produk sesuai dengan kualitas produk yang mereka hasilkan. Jika harganya
tinggi maka kualitas produk yang diberikan pun memiliki kualitas yang tinggi
sehingga konsumen pun merasa tidak keberatan jika membeli produk tersebut. Kedua
keterjangkauan harga, yaitu harga yang diberikan perusahaan terhadap produk mereka
dapat dijangkau oleh konsumennya. Harga yang sesuai dan terjangkau tentunya akan
menjadi pertimbangan konsumen untuk membeli produk mereka. Ketiga daya saing
harga, perusahaan sebaiknya juga memperhatikan bahwa harga yang diberikan
memiliki daya saing yang tinggi terhadap para kompetitornya. Jika harga yang
diberikan terlampaui tinggi di atas harga para kompetitor maka produk tersebut tidak
memiliki daya saing yang baik. Kempat kesesuaian harga dengan manfaat produk,
yaitu manfaat produk yang dimiliki harus sesuai dengan harga yang diberikan oleh
perusahaan terhadap produk mereka. Ada baiknya jika harga yang tinggi memiliki
manfaat produk yang tinggi pula (Rina, Nurul dan Budi (2017 :146).

. Kinerja Pemasaran

Kinerja pemasaran akan lebih objektif dan akan lebih berfokus untuk menilai
profitabilitas dan produktivitas keputusan pemasaran (Tjiptono 2012: 167). Kinerja
pemasaran merupakan sebuah konsep yang digunakan untuk mengukur sampai sejauh
mana prestasi pasar yang telah dicapai oleh suatu produk yang dihasilkan perusahaan
(Jasmani 2018:268). Keinginan untuk menciptakan nilai yang superior bagi konsumen
untuk mencuptakan keunggulan kompetitif yang terus menerus ini akan mendorong
perusahaan untuk membangun inovasi yang berpengaruh terhadap kinerjanya (Adijati
2016:81). Variabel kinerja pemasaran diukur melalui beberapa indikator yaitu volume
penjualan, tingkat volume penjualan dari produk perusahaan. Pertumbuhan pelanggan,
tingkat pertumbuhan pelanggan perusahaan. Kemampulabaan, besarnya keuntungan
yang diperoleh oleh perusahaan (Dewi 2012:45).

Berdasarkan kajian teori tersebut, maka model penelitian hubungan antar

variabel yang akan diuji dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
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GAMBAR 1
KERANGKA BERPIKIR

KUALITAS
HUBUNGAN H1
(X1)
" KINERJA
KEUNGGULAN PEMASARAN
BERSAING %)

X2)
H3
HARGA
KOMPETITIF

(X3)

Sumber: Data Olahan, 2021
Berdasarkan skema kerangka pemikiran terdapat hubungan antar variabel (X)
terhadap variabel (YY), yaitu:

1. Hubungan antara kualitas hubungan terhadap kinerja pemasaran yaitu dengan
membangun kepercayaan konsumen terhadap produk dan pelayanan konsumen,
merupakan pondasi dasar dalam membangun hubungan pelanggan dan meningkatkan
kualitas hubungan, sebab kepercayaan adalah inti dari sebuah hubungan yang dapat
membentuk komitmen antara organisasi dan pelanggan. Pada studi terdahulu yang
dilakukan oleh Budiman (2015:40) menunjukan bahwa hubungan yang baik antara
pihak perusahaan dengan pelanggan sangat perlu dijaga sehingga pelanggan merasa
dihargai dan nyaman untuk terus bertransaksi dengan perusahaan yang bersangkutan.

2. Hubungan keunggulan bersaing terhadap kinerja pemasaran yaitu perusahaan sangat
dipengaruhi oleh keunggulan bersaing yang didukung oleh kemampuan internal
perusahaan. Dengan keunggulan bersaing dapat meningkatkan Kkinerja suatu
perusahaan bahkan lebih dari para pesaingnya sehingga laba perusahaan dan jumlah
penjualan juga akan meningkat. Kemudian dalam penelitian yang dilakukan oleh
Supranoto (2013:33) perusahaan yang mampu menciptakan keunggulan bersaing akan
memiliki kekuatan untuk bersaing dengan perusahaan lainya karena produknya akan
tetap diminati pelanggan.

3. Hubungan harga kompetitif terhadap kinerja pemasaran yaitu dimana konsumen akan
mencari informasi terlebih dahulu terhadap harga produk yang akan dibelinya apabila
harga akan produk yang diminati itu menarik maka konsumen akan memilih produk
dengan harga yang sesuai dengan yang dia cari. Penetapan harga juga diberikan agar

dapat memenangkan persaingan. Berdasarkan penelitian terdahulu oleh Djodjobo dan
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Tawas (2014:1222) Semakin baik sebuah harga maka dapat mendorong kemampuan
usaha yang baik sehingga dapat mendorong kinerja pemasaran yang memumpuni.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas hubungan, keunggulan
bersaing dan harga kompetitif terhadap kinerja pamasaran pada UMKM fashion di
Pontianak. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian
kausalitas yang bertujuan untuk melihat pengaruh kualitas hubungan, keunggulan
bersaing, dan harga kompetitif terhadap kinerja pemasaran pada UMKM fashion di
Pontianak. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner. Populasi yang digunakan
dalam penelitian ini adalah semua pelaku usaha mikro kecil dan menengah fashion di
Pontianak dengan sampel 80 responden. Teknik pengambilan sampel menggunakan
rumus Slovin. Sedangkan metode penarikan sampel yang digunakan adalah metode
sampling purposive, kriteria respoden adalah Responden UMKM fashion yang
berdomisili di Pontianak dan UMKM fashion yang masih aktif dan telah berumur lebih
dari 2 tahun yang kemudian ditafsirkan dalam pengertian kualitatif dan data dianalisis
menggunakan program SPSS 22. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel kualitas
hubungan, keunggulan bersaing dan harga kompetitif berpengaruh positif dan signifikan
terhadap kinerja pamasaran. Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik kualitas
hubungan, keunggulan bersaing dan harga kompetitif maka akan meningkatkan Kinerja

pemasaran pada UMKM fashion di Pontianak.

PEMBAHASAN

TABEL 1
RINGKASAN HASIL UJI ASUMSI KLASIK

KETERANGAN HASIL UJI | CUT OFF KESIMPULAN

Normalitas 0,200 > 0,05 Data dapat dinyatakan berdistribusi normal
Menggunakan metode apabila sudah memenuhi syarat normalitas
Uji Kolmogorov- yaitu hasil Sig. (2-tailed) nilainya lebih
Smirnov test besar dari 0,05 dan nilai signifikansi yang
(K-S test or KS test) dihasilkan adalah 0,200. Dengan demikian,

dapat disimpulkan bahwa data penelitian ini
dinyatakan memiliki distribusi normal.

Autokorelasi 1,7153 < dU<DW<4-dU | Data tidak ada masalah autokorelasi,
Menggunakan metode | 2,284 < sehingga data dinyatakan bebas autokorelasi
Uji Durbin Watson 2,2847 dan dapat digunakan.

(DW test)
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KETERANGAN HASIL UJI | CUT OFF KESIMPULAN

Heteroskedastisitas X10,123 > 0,05 Tidak terdapat gejala heterokedastisitas,

Menggunakan metode | X, 0,106 karena nilai signifikan ketiga variabel lebih

Uji Glejser X3 0,675 besar dari 0,05

Multikolinearitas Tolerance : Tolerance: Hasil Pengujian Data tidak memiliki gejala

X1=0,332 >0,10 multikolinearitas karena pada variabel

X2 =0,243 kualitas hubungan, keunggulan bersaing dan
X3=0,292 VIF: <10 harga kompetitif menghasilkan nilai

VIF: Tolerance lebih kecil dari 1 dan nilai VIF
X1 =3,010 lebih kecil dari 10.

X2 =4,110

X3 = 3,426

Uji Korelasi Sig.(2-tailed):| < 0,05 Variabel bebas kualitas hubungan,

Menggunakan analisis | Xi: 0,000 keunggulan bersaing dan harga kompetitif

korelasi sederahan X2: 0,000 memiliki hubungan yang kuat terhadap

(Bivariate Correlation) | Xs: 0,000 variabel kinerja pemasaran, karena nilai
signifikansi yang dihasilkan lebih kecil dari
0,05.

Uji Koefisien 0<0,828<1 0<R?<1 Variabel bebas yaitu kualitas hubungan,

Determinasi keunggulan bersaing dan harga kompetitif
memiliki pengaruh terhadap variabel terikat
yaitu Kinerja pemasaran sebesar 85,80
persen.

Uji F (Anova) 0,000 <0,05 Model regresi layak untuk digunakan karena
memenuhi syarat yang dimana nilai
signifikansi yang dihasilkan harus lebih
kecil dari 0,05. Dan pada pengujian uji F
(Anova) tersebut menghasilkan nilai
signifikansi 0,000.

Sumber : Data Olahan, 2021

Berdasarkan Tabel 1 dapat disimpulkan hasil asumsi klasik dapat dilihat uji
normalitas dikatakan normal, uji autokorelasi dikatakan tidak ada masalah sehingga data
dinyatakan bebas autokorelasi, kemudian uji heteroskedastisitas tidak terjadi masalah
heteroskedastisitas, uji multikolinearitas nilai tolerance ketiga variabel tidak ada yang
kurang dan nilai VIF melebihi ketentuan sehingga tidak terjadi multikolinearitas dan uji
korelasi dapat dilihat sangat kuat karena memenuhi syarat. Uji koefisien determinasi
dapat dilihat variabel bebas dapat mempengaruhi variabel terikat, dan uji F dapat dilihat
model dapat digunakan karena nilai signifikan lebih kecil dari ketentuan.

TABEL 2
REKAPTIKULASI HASIL HIPOTESIS

HIPOTESIS thitng | SIg | trabel KESIMPULAN
H1: Kualitas Hubungan Hi: diterima, pengujian hipotesis menunjukan
mempengaruhi Kinerja 5,002 | 0,000 | 1,665 | kualitas hubungan berpengaruh secara
Pemasaran signifikan terhadap Kinerja pemasaran
H2: Keunggulan Bersaing H,: diterima, pengujian hipotesis menunjukan
mempengaruhi Kinerja 3,125 | 0,003 | 1,665 | keunggulan bersaing berpengaruh secara
Pemasaran signifikan terhadap kinerja pemasaran
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HIPOTESIS thitung | SIg | trabel KESIMPULAN
H3: Harga Kompetitif Hs: diterima, pengujian hipotesis menunjukan
mempengaruhi Kinerja 2,997 | 0,004 | 1,665 | harga  kompetitif =~ berpengaruh  secara
Pemasaran signifikan terhadap kinerja pemasaran

Sumber : Data Olahan, 2021

Berikut ini merupakan hasil dari pengujian yang telah dilakukan untuk mengetahui
pengaruh variabel bebas yaitu kualitas hubungan, keunggulan bersaing dan harga
kompetitif terhadap variabel terikat yaitu kinerja pemasaran berdasarkan hipotesis yang
telah dilakukan oleh peneliti:

Hasil pengujian pada variabel kualitas hubungan menunjukkan bahwa variabel
kualitas hubungan bernilai positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran. Hal ini
dapat dilihat dari tangapan responden mengenai perusahaan dan pelanggan saling percaya
satu sama lain, perusahaan mempunyai komitmen tinggi dalam mempertahankan
hubungan pelanggan, dan pelanggan sangat puas degan kualitas produk yang dijual. Hasil
penelitian yang dilakukan oleh Drollinger dan Comer (2013); Utomo (2014); Setiadi
(2011) mengemukakan bahwa kualitas hubungan memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap kinerja pemasaran. Kualitas hubungan merupakan suatu pengharapan
antara perusahaan dengan pelanggannya dapat berjalan sempurna. Hal ini berarti
membangun hubungan yang berkualitas harus adanya keterbukaan antara perusahaan dan
pelanggannya sehingga dapat dipercaya akan mampu meningkatkan kualitas hubungan
jangka panjang.

Hasil pengujian pada variabel keunggulan bersaing menunjukkan bahwa variabel
keunggulan bersaing bernilai positif dan signifikan terhadap Kinerja pemasaran.
Keunggulan bersaing adalah jantung kinerja pemasaran untuk menghadapi persaingan
dan sebagai strategi benefit dari perusahaan yang melakukan kerjasama untuk
menciptakan keunggulan bersaing yang lebih efektif dalam pasarnya. Hasil penelitian
yang dilakukan oleh Arbawa dan Wardoyo (2017); Anisha dan Hari (2020); Basuki
(2014) mengemukakan bahwa keunggulan bersaing berpengaruh positif dan signifikan
terhadap kinerja pemasaran. Semakin tinggi keunggulan bersaing, maka semakin
meningkat kinerja pemasaran.

Hasil pengujian pada variabel harga kompetitif menunjukkan bahwa variabel harga
kompetitif bernilai positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran. Untuk
meningkatkan pembelian maka harus memperhatikan strategi-strategi dalam penetapan
harga, seperti menetapkan harga yang terjangkau, harga produk sesuai dengan kualitas
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dan manfaat yang akan diperoleh. Hasil penelitian yang dilakukan oleh Malenie V.A
Karinda, Lisbeth Mananeke, Ferdy Roring (2018); Brahmanthara dan Yasa (2017);
Sukma Bakti, Harniza Harun (2011) mengemukakan bahwa harga berpengaruh positif
atau signifikan terhadap kinerja pemasaran. Penetapan harga yang terjangkau dapat
menarik konsumen untuk membeli produk yang dijual oleh pelaku usaha. Penetapan
harga juga harus melihat dari segi manfaat produk yang akan dijual dan penetapan harga

juga bisa membuat pelaku usaha memenangkan persaingan antara pelaku usaha lainnya.

PENUTUP

Berdasarkan hasil analisis dan perhitungan terhadap kinerja pemasaran usaha mikro
kecil dan menengah (UMKM) fashion di Kota Pontianak yang ditinjau dari tiga variabel
yaitu kualitas hubungan, keunggulan bersaing dan harga kompetitif maka diperoleh
kesimpulan bahwa variabel kualitas hubungan, keunggulan bersaing dan harga kompetitif
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pemasaran.

Saran-saran yang dapat penulis berikan adalah Perusahaan harus terus
meningkatkan dan menjaga hubungan yang baik dengan pelanggan dengan cara
membangun kepercayaan dengan pelanggan dan mengumpulkan informasi mengenai
kebutuhan dan keinginan pelanggan tersebut, untuk meningkatkan keunggulan bersaing
yaitu dengan cara mengikuti perkembangan teknologi yang ada agar tetap berada dalam
area kompetisi yang menjanjikan dan harga yang diberikan harus sesuai dengan nilai yang
diberikan dan dapat diterima oleh kalangan konsumen dengan cara menetapkan harga di
tingkat rata-rata harga pesaing. Bagi peneliti selanjutnya, pada penelitian ini masih belum
dapat menggambarkan keseluruhan faktor dalam mempengaruhi kinerja pemasaran
karena masih terdapat faktor lain atau variabel lain di luar penelitian ini. Oleh karena itu,
peneliti selanjutnya dapat mengembangkan penelitian ini dengan faktor atau variabel lain
yang diluar penelitian ini, dengan mengkombinasi atau menambahkan variabel atau

faktor lain yang mempengaruhi kinerja pemasaran.
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