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Abstract: Penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis pengaruh kompetensi sumber daya
manusia (SDM) pemasaran terhadap kinerja
pemasaran pada usaha mikro, kecil, dan menengah
(UMKM). Metode penelitian yang digunakan adalah
pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian
asosiatif kausal. Data dikumpulkan melalui
penyebaran kuesioner kepada pelaku UMKM dengan
menggunakan teknik purposive sampling. Analisis
data dilakukan menggunakan regresi linear
sederhana dengan bantuan program SPSS. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa kompetensi SDM
pemasaran berpengaruh positif dan signifikan
terhadap kinerja pemasaran, yang dibuktikan dengan
nilai koefisien regresi sebesar 0,653 dan nilai
signifikansi 0,000 < 0,05. Selain itu, nilai koefisien
determinasi sebesar 0,339 menunjukkan bahwa
kompetensi SDM pemasaran mampu menjelaskan
kinerja pemasaran sebesar 33,9%, sedangkan
sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di luar
penelitian. Temuan ini menunjukkan bahwa
peningkatan kompetensi SDM, seperti pengetahuan
pemasaran, keterampilan promosi, kemampuan
komunikasi, dan pemanfaatan teknologi digital,
dapat meningkatkan kinerja pemasaran UMKM.
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PENDAHULUAN
UMKM memiliki peran penting dalam perekonomian karena mampu menyerap tenaga

kerja, mendorong pertumbuhan ekonomi, dan menjadi sumber penghasilan masyarakat. Namun,
di tengah persaingan usaha yang semakin ketat, UMKM dituntut tidak hanya mampu
memproduksi barang atau jasa, tetapi juga mampu memasarkan produknya secara efektif. Kinerja
pemasaran menjadi salah satu indikator penting keberhasilan UMKM karena berkaitan dengan
peningkatan penjualan, perluasan pasar, loyalitas pelanggan, dan kemampuan bersaing
(Nisa,2022). Penelitian menunjukkan bahwa kinerja UMKM dapat meningkat ketika pelaku
usaha memiliki kemampuan sumber daya manusia yang baik dalam mengelola usaha dan
merespons perubahan pasar (Anam et al., 2024).

Salah satu faktor yang memengaruhi kinerja pemasaran UMKM adalah kompetensi
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sumber daya manusia, khususnya kompetensi dalam bidang pemasaran. Kompetensi SDM
pemasaran mencakup pengetahuan tentang pasar, kemampuan memahami kebutuhan konsumen,
keterampilan komunikasi, penguasaan strategi promosi, serta kemampuan memanfaatkan
teknologi pemasaran digital. SDM yang kompeten dapat membantu UMKM menentukan
segmentasi pasar, memilih media promosi yang tepat, dan membangun hubungan yang baik
dengan pelanggan (Haholongan et all,2023).. Kompetensi SDM terbukti memiliki pengaruh
positif terhadap kinerja UMKM karena pelaku usaha yang memiliki kemampuan manajerial dan
teknis lebih mampu mengelola bisnis secara efektif (Humaira et al., 2024).

Kompetensi SDM menjadi semakin penting karena perilaku konsumen terus berubah
seiring perkembangan teknologi digital. UMKM perlu menyesuaikan strategi pemasarannya
melalui penggunaan media sosial, e-commerce, dan platform digital lainnya. Namun,
pemanfaatan teknologi pemasaran tidak akan optimal apabila SDM yang mengelolanya belum
memiliki keterampilan digital dan pemahaman pemasaran yang memadai. Penelitian pada
UMKM menunjukkan bahwa adopsi media sosial dapat meningkatkan kinerja usaha, tetapi
keberhasilannya sangat bergantung pada kemampuan pelaku usaha dalam mengelola teknologi
tersebut (Mawardi et al., 2024).

Kinerja pemasaran UMKM juga dipengaruhi oleh kemampuan pemasaran seperti
kemampuan mengenali peluang pasar, membangun hubungan pelanggan, mengelola promosi,
dan menciptakan nilai produk (Zulkarnaini, 2025).. Kompetensi pemasaran yang baik membuat
UMKM lebih mudah menarik konsumen, meningkatkan penjualan, dan mempertahankan
pelanggan. Penelitian menunjukkan bahwa kapabilitas pemasaran memiliki peran penting dalam
meningkatkan kinerja UMKM, terutama ketika pelaku usaha mampu memanfaatkan media sosial
sebagai sarana pemasaran (Fikriah et al., 2024).

Kompetensi SDM pemasaran tidak hanya berhubungan dengan kemampuan menjual
produk, tetapi juga dengan kemampuan memahami orientasi pasar. UMKM yang memiliki
orientasi pasar akan lebih peka terhadap kebutuhan konsumen, perubahan selera, dan strategi
pesaing. Dengan demikian, SDM pemasaran yang kompeten dapat membantu UMKM menyusun
strategi yang lebih tepat sasaran. Penelitian menunjukkan bahwa orientasi pemasaran
berpengaruh terhadap kompetensi pemasaran, dan kompetensi pemasaran selanjutnya
berpengaruh terhadap kinerja penjualan (Hendiarto & Musthafa, 2023).

Meskipun demikian, masih banyak UMKM yang menghadapi kendala dalam
pengembangan kompetensi SDM pemasaran. Kendala tersebut meliputi keterbatasan
pengetahuan pemasaran, rendahnya kemampuan digital, kurangnya pelatihan, serta belum
optimalnya penggunaan data konsumen dalam pengambilan keputusan pemasaran (Wicaksono st
all, 2022).. Kondisi ini dapat menyebabkan kegiatan pemasaran UMKM berjalan secara
sederhana dan kurang terarah. Penelitian menyatakan bahwa peningkatan kompetensi SDM
berbasis digital sangat diperlukan agar UMKM mampu bertahan, berkembang, dan memperoleh
kinerja usaha yang berkelanjutan (Kusumastuti et al., 2022).

2.LANDASAN TEORI

2.1 Kompetensi

Kompetensi merupakan kemampuan individu yang mencakup pengetahuan, keterampilan,
sikap, dan karakteristik pribadi yang diperlukan untuk melaksanakan pekerjaan
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secara efektif. Dalam konteks organisasi, kompetensi menjadi dasar penting
karena kualitas sumber daya manusia dapat menentukan keberhasilan
pelaksanaan tugas dan pencapaian tujuan organisasi (Arruda, 2023).

Kompetensi tidak hanya berkaitan dengan kemampuan teknis, tetapi juga mencakup
kemampuan berpikir, berkomunikasi, bekerja sama, beradaptasi, dan mengambil
keputusan (Indriani et all, 2024). Karyawan atau pelaku usaha yang memiliki
kompetensi baik cenderung lebih mampu menghadapi perubahan lingkungan
bisnis dan menyelesaikan masalah pekerjaan secara tepat (Suta, 2023).

Dalam UMKM, kompetensi sangat penting karena pelaku usaha sering kali harus
menjalankan banyak fungsi sekaligus, seperti produksi, pemasaran, pelayanan
pelanggan, pengelolaan keuangan, dan pengambilan keputusan. Kompetensi
kewirausahaan yang meliputi pengetahuan, keterampilan bisnis, kemampuan
manajerial, hubungan manusia, dan sikap usaha berperan penting dalam
keberhasilan UMKM (Gunartin et al., 2023).

2.2 Kinerja

Kinerja merupakan hasil kerja yang dicapai oleh individu, kelompok, atau organisasi dalam
periode tertentu sesuai dengan tujuan yang telah ditetapkan (Haholongan et all,2024).. kinerja
mencerminkan tingkat keberhasilan organisasi dalam mengelola sumber daya untuk mencapai
target yang diinginkan, baik dari aspek keuangan maupun non-keuangan (AlQudah, 2023).

Kinerja pemasaran merupakan bagian dari kinerja organisasi yang berfokus pada hasil aktivitas
pemasaran. Kinerja pemasaran dapat diartikan sebagai kemampuan perusahaan dalam mencapai
tujuan pemasaran seperti peningkatan penjualan, pertumbuhan pelanggan, pangsa pasar, dan
profitabilitas. Kinerja ini menjadi indikator penting untuk menilai efektivitas strategi pemasaran
yang diterapkan (Harini et al., 2020).

Pengukuran kinerja pemasaran umumnya menggunakan beberapa indikator utama, seperti
pertumbuhan penjualan, pertumbuhan laba, jumlah pelanggan, serta tingkat retensi pelanggan.
Indikator tersebut mencerminkan sejauh mana perusahaan mampu menarik dan mempertahankan
konsumen serta meningkatkan nilai ekonomi usaha (Al Samirae et al., 2020).

Selain itu, kinerja pemasaran juga dapat diukur melalui indikator seperti pangsa pasar, kepuasan
pelanggan, loyalitas pelanggan, dan jangkauan pasar. Indikator ini menunjukkan keberhasilan
perusahaan dalam menciptakan nilai bagi pelanggan dan memenangkan persaingan di pasar
(Njelita et al., 2023). UMKM yang memiliki kinerja pemasaran yang baik akan mampu
meningkatkan jumlah pelanggan, memperluas pasar, serta mempertahankan keunggulan
kompetitif. Peningkatan kinerja pemasaran juga berkontribusi terhadap pertumbuhan usaha
secara keseluruhan (Oluwaseun et al., 2024). Dengan demikian, kinerja pemasaran dapat
disimpulkan sebagai ukuran keberhasilan aktivitas pemasaran yang dilihat dari berbagai indikator
seperti penjualan, pertumbuhan pasar, kepuasan pelanggan, dan profitabilitas. Kinerja ini menjadi
tolok ukur penting dalam menilai efektivitas strategi pemasaran serta kemampuan perusahaan
dalam bersaing di pasar.
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METODE PENELITIAN (Times New Roman, size 12)

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian asosiatif kausal, yaitu
penelitian yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel independen terhadap variabel
dependen. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pelaku UMKM . Sampel penelitian dapat
ditentukan dengan teknik purposive sampling, yaitu pemilihan responden berdasarkan kriteria
tertentu, misalnya pemilik atau pengelola UMKM, telah menjalankan usaha minimal satu tahun,
dan aktif melakukan kegiatan pemasaran. Teknik purposive sampling juga digunakan dalam
penelitian UMKM karena responden dipilih berdasarkan kesesuaian dengan tujuan penelitian
(Pradnyani et al., 2024).

Jenis data yang digunakan adalah data primer yang diperoleh langsung dari responden melalui
penyebaran kuesioner. Kuesioner disusun berdasarkan indikator dari masing-masing variabel,
kemudian diukur menggunakan skala Likert 1–5, yaitu 1 = sangat tidak setuju, 2 = tidak setuju, 3
= netral, 4 = setuju, dan 5 = sangat setuju. Penggunaan kuesioner skala Likert banyak digunakan
dalam penelitian UMKM untuk mengukur persepsi responden terhadap kompetensi, pemasaran,
dan kinerja usaha (Prakoso et al., 2022).

Tabel 1. Operasional Variabel Penelitian

Variabel Definisi Operasional Indikator Skala

Kompetensi SDM
Pemasaran (X)

Kemampuan pelaku UMKM
dalam melaksanakan kegiatan
pemasaran berdasarkan
pengetahuan, keterampilan,
dan sikap kerja

Pengetahuan pemasaran,
keterampilan promosi,
kemampuan komunikasi,
kemampuan memahami
konsumen, kemampuan
menggunakan media
digital, sikap tanggung
jawab

Likert 1–
5

Kinerja
Pemasaran (Y)

Hasil yang dicapai UMKM
dari aktivitas pemasaran
dalam periode tertentu

Pertumbuhan penjualan,
pertumbuhan pelanggan,
perluasan pasar,
kepuasan pelanggan,
loyalitas pelanggan,
peningkatan laba

Likert 1–
5

Model persamaan regresi yang digunakan adalah:

Y = a + bX + e

Keterangan:
Y = Kinerja pemasaran
a = Konstanta
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b = Koefisien regresi
X = Kompetensi SDM pemasaran
e = Error

Pengujian hipotesis dilakukan dengan uji t untuk mengetahui pengaruh parsial variabel
kompetensi SDM pemasaran terhadap kinerja pemasaran. Apabila nilai signifikansi < 0,05, maka
kompetensi SDM pemasaran berpengaruh signifikan terhadap kinerja pemasaran. Selain itu,
koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan variabel
kompetensi SDM pemasaran dalam menjelaskan perubahan kinerja pemasaran.

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Hasil Penelitian

Tabel 2 Ringkasan Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Variabel B Std.
Error Beta t Sig.

Konstanta 1,489 0,256 - 5,81 0.000
Kompetensi
SDM 0,653 0,062 0,582 10,478 0.000

Persamaan regresinya:

Y = 1,489 + 0,653X

Artinya, jika Kompetensi SDM bernilai 0, maka Kinerja Pemasaran bernilai 1,489. Nilai
koefisien regresi sebesar 0,653 menunjukkan bahwa setiap peningkatan Kompetensi SDM
sebesar 1 satuan akan meningkatkan Kinerja Pemasaran sebesar 0,653 satuan. Nilai signifikansi
Kompetensi SDM sebesar 0,000 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa Kompetensi SDM
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kinerja Pemasaran. Nilai t hitung sebesar 10,478
juga menunjukkan bahwa pengaruh tersebut kuat.

Tabel 3 Ringkasan Hasil Uji Koefisien Determinasi

R R Square Adjusted R Square Std. Error of
Estimate

0,582 0,339 0,336 0,71522

Nilai R sebesar 0,582 menunjukkan bahwa hubungan antara Kompetensi SDM dan
Kinerja Pemasaran berada pada kategori sedang/cukup kuat. Nilai R Square sebesar 0,339 berarti
bahwa Kompetensi SDM mampu menjelaskan variasi Kinerja Pemasaran sebesar 33,9%.
Sementara itu, sisanya sebesar 66,1% dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian ini, seperti
strategi pemasaran, modal usaha, inovasi produk, penggunaan media digital, kualitas produk, dan
persaingan pasar. Kompetensi SDM memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Kinerja
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Pemasaran pada UMKM. Semakin baik kompetensi SDM, seperti pengetahuan pemasaran,
keterampilan promosi, komunikasi dengan pelanggan, dan kemampuan menggunakan media
digital, maka semakin meningkat pula kinerja pemasaran UMKM. Dengan demikian, hipotesis
yang menyatakan bahwa Kompetensi SDM berpengaruh terhadap Kinerja Pemasaran diterima.

4.2. Pembahasan

Hasil nilai t hitung sebesar 10,478 menunjukkan bahwa Kompetensi SDM Pemasaran memiliki
pengaruh yang kuat terhadap Kinerja Pemasaran. Nilai Beta sebesar 0,582 juga menunjukkan
bahwa hubungan antara kedua variabel berada pada arah positif. Hal ini berarti peningkatan
pengetahuan pemasaran, keterampilan promosi, kemampuan komunikasi, pemahaman konsumen,
dan penggunaan media digital dapat membantu UMKM meningkatkan hasil pemasarannya.
Temuan ini sejalan dengan penelitian yang menyatakan bahwa kompetensi sumber daya manusia
berpengaruh positif terhadap kinerja UMKM (Mawardi et al., 2024).

Kompetensi merupakan kemampuan individu yang mencakup pengetahuan, keterampilan, sikap,
dan kemampuan dalam menjalankan tugas secara efektif. Dalam kegiatan pemasaran, kompetensi
SDM diperlukan untuk memahami kebutuhan konsumen, menyusun strategi promosi,
membangun hubungan dengan pelanggan, dan memanfaatkan teknologi pemasaran. Oleh karena
itu, SDM pemasaran yang kompeten akan lebih mampu meningkatkan penjualan, memperluas
pasar, dan mempertahankan pelanggan. Penelitian sebelumnya juga menjelaskan bahwa
kompetensi pemasaran berpengaruh signifikan terhadap kinerja penjualan (Hendiarto & Musthafa,
2023).

Berdasarkan hasil kuesioner, indikator Kompetensi SDM Pemasaran seperti kemampuan
memahami target pasar, membuat promosi, berkomunikasi dengan pelanggan, dan menggunakan
media digital menjadi bagian penting dalam meningkatkan Kinerja Pemasaran. Jika pelaku
UMKM mampu memahami keinginan pelanggan dan menyampaikan keunggulan produk dengan
baik, maka peluang peningkatan penjualan dan pertumbuhan pelanggan juga semakin besar. Hal
ini didukung oleh penelitian yang menemukan bahwa sumber daya manusia berpengaruh positif
terhadap pemasaran, dan pemasaran berpengaruh positif terhadap kinerja UMKM (Prakoso et al.,
2022).
Nilai R Square sebesar 0,339 menunjukkan bahwa Kompetensi SDM Pemasaran mampu
menjelaskan perubahan Kinerja Pemasaran sebesar 33,9%. Sementara itu, sisanya sebesar 66,1%
dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian ini, seperti modal usaha, inovasi produk, strategi
harga, kualitas produk, penggunaan media sosial, persaingan pasar, dan teknologi digital. Dengan
demikian, meskipun kompetensi SDM pemasaran berpengaruh signifikan, UMKM tetap perlu
memperhatikan faktor lain agar kinerja pemasaran dapat meningkat secara maksimal. Penelitian
lain juga menunjukkan bahwa kapabilitas pemasaran dan penggunaan media sosial dapat
meningkatkan kinerja UMKM (Fikriah et al., 2024).

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan penelitian terdahulu yang menunjukkan bahwa
kompetensi SDM memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja UMKM. Penelitian
pada UMKM kuliner di Jakarta Timur menemukan bahwa kompetensi sumber daya manusia
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja UMKM (Humaira et al., 2024). Penelitian
lain juga menemukan bahwa kompetensi manusia berpengaruh positif terhadap kinerja UMKM di
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Pasuruan (Anam et al., 2024). Dengan demikian, hipotesis penelitian diterima, yaitu Kompetensi
SDM Pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kinerja Pemasaran pada UMKM.

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa Kompetensi SDM Pemasaran

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kinerja Pemasaran pada UMKM. Hal ini dibuktikan
dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,653, nilai signifikansi 0,000 < 0,05, dan nilai R Square
sebesar 0,339, yang berarti Kompetensi SDM Pemasaran mampu menjelaskan Kinerja Pemasaran
sebesar 33,9%, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian ini. Dengan
demikian, semakin baik kompetensi SDM pemasaran, seperti pengetahuan pemasaran,
keterampilan promosi, komunikasi pelanggan, dan pemanfaatan media digital, maka semakin
meningkat pula kinerja pemasaran UMKM.
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