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Abstract

Modern Marketing Mix 4Ps focus marketing activities on four pillars: people, process, programs, and
performances. With these four pillars, marketers can create campaigns that effectively reach the target audience
across various promotional channels to promote products. This study aims to analyze the influence of the Modern
Marketing Mix 4Ps in terms of people, processes, programs, and performances on the competitive advantage of
MSMEs in Pematangsiantar City. This study's research method includes library and field research design with a
quantitative approach. The research subjects taken in this study were SME actors in the culinary sector in
Pematangsiantar City. Data collection techniques using observation, interviews, questionnaires, and
documentation. The data analysis method used is Partial Least Square (PLS). The data analysis test tool uses the
Smartpls statistical software. The study stated positive and significant results between processes, people,
programs, performance, and competitive advantage. The conclusion of this study explains that in determining a
good 4PS marketing strategy, business actors should need to determine the process, price, and place, promote
the right product, determine the packaging and process, and add human resources who work professionally.

Keywords: competitive advantage; modern marketing mix 4Ps; MSME

PENDAHULUAN

Dampak Industri 4.0 pada bisnis akan menciptakan peluang bagi perusahaan tradisional untuk
memungkinkan transisi ke ekonomi digital untuk mencapai pertumbuhan dan keberlanjutan ekonomi
(Halim et al., 2020). Apalagi saat ini, dampak dari pandemi Covid-19 telah membatasi mobilisasi UKM
untuk menawarkan produknya secara konvensional kepada pelanggan (Hasan et al., 2021). Stimulus
diperlukan untuk merangsang kegiatan pemasaran agar lebih kompetitif untuk mempertahankan
keunggulan bisnis yang kompetitif. Salah satu solusi yang diterapkan dalam menerapkan pemasaran
adalah kegiatan pemasaran yang berorientasi modernisasi (Sudirman, Sholihah, et al., 2021). Adanya
Modern Marketing Mix 4Ps merupakan teori pemasaran yang sederhana namun efektif yang
memfokuskan kegiatan pemasaran pada empat pilar yaitu people, process, program, dan performance
(Putri et al., 2021). Dengan empat pilar ini, Pemasar dapat membuat kampanye pemasaran yang secara
efektif menjangkau audiens target di berbagai saluran promosi untuk mempromosikan produk (Halim
et al., 2021). Switching online menjadi solusi bagi para pelaku UMKM untuk tetap bertahan di masa
pandemi Covid-19. Banyak orang berbelanja online karena pemberlakuan Pembatasan Sosial Berskala
Besar (PSBB).

Selama masa pandemi Covid 19 dan berlakunya Peraturan Pembatasan Kegiatan Masyarakat (PPKM),
pendapatan para pelaku usaha di pasar tradisional menurun signifikan. Dari data DPP IKAPI, sekitar
43 persen pedagang tradisional harus menutup usahanya karena minim (penurunan) penjualan selama
Pandemi (Kominfo, 2021). Menyikapi hal tersebut, melalui Kementerian Perdagangan dan
Kementerian Koperasi dan UKM, pemerintah mendorong digitalisasi pasar tradisional melalui e-
commerce (Sudrartono et al., 2022). Penggunaan e-commerce tentu bukan hal baru bagi UKM(Duarte,
Costa e Silva, & Ferreira 2018). E-commerce setidaknya mengubah sebagian kegiatan pemasaran yang
dapat menekan biaya operasional dalam transaksi jual beli (Indahingwati et al., 2019). Sejak pandemi,
pelaku UMKM telah mengubah transaksi dari tradisional menjadi e-commerce yang memasarkan
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produk dan jasanya. Oleh karena itu, pengguna e-commerce meningkat menjadi 91%, sehingga
persaingan pelaku UMKM semakin ketat (Kominfo, 2021).
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Gambar 1. EKSISTENSI UKM GO DIGITAL

Ketatnya persaingan yang dialami oleh para pelaku UMKM harus dibarengi dengan strategi untuk
mencapai keunggulan bersaing (Handarkho et al., 2017). Strategi yang dimaksud adalah konsep bauran
pemasaran saat ini (modern marketing mix 4Ps). Komponen bauran pemasaran sekarang telah berubah
menjadi orang, proses, program, dan kinerja, di mana komponen produk, harga, tempat, dan promosi
termasuk dalam komponen program (Kotler & Keller, 2016). Lorenzo et al. (2018), menyatakan bahwa
keunggulan kompetitif dapat dicapai melalui empat elemen: menghilangkan hambatan memasuki
persaingan, kekuatan pemasok, kekuatan pembeli, dan ketepatan dalam mengambil keputusan dalam
hal persaingan yang ketat di pasar (Lisna et al., 2018). Salah satu masalah utama dari penelitian ini
adalah kurangnya infrastruktur yang ada, dan belum meratanya penggunaan e-commerce di seluruh
Indonesia. Seperti yang kita ketahui, jantung dari e-commerce itu sendiri adalah teknologi internet.
Sementara itu, di tempat-tempat terpencil di Indonesia, jaringan internet masih terbatas. Kondisi inilah
yang menyebabkan modern marketing mix 4Ps mengalami kendala dalam penerapannya. Masalah
selanjutnya adalah penguasaan teknologi yang masih rendah, dan masih adanya keengganan untuk
mengoptimalkan penggunaan e-commerce dalam bisnis mereka. Hal ini menyebabkan program
pemasaran produk tidak berjalan maksimal dan kinerja bisnis menurun karena kurangnya kepercayaan
dari konsumen untuk membeli produk tersebut.

Agar UMKM dapat menjadi penggerak ekonomi, para pelaku UMKM perlu memperhatikan
pemanfaatan e-commerce untuk memasarkan produk atau jasanya dengan berorientasi pada aspek
bauran pemasaran modern untuk menjadi strategi bisnis mereka selama masa Covid-19 pandemi.
Berdasarkan fenomena masalah yang telah diuraikan di atas, maka tujuan khusus penelitian ini adalah
untuk menganalisis pengaruh modern marketing mix 4Ps yang ditinjau dari aspek people, process,
program, dan performance terhadap keunggulan bersaing UMKM di Kota Pematangsiantar. Urgensi
penelitian ini adalah adanya keunggulan kompetitif UMKM di Indonesia khususnya di Kota
Pematangsiantar yang perlu mendapat perhatian khusus mengingat UMKM merupakan sektor usaha
penting yang dapat mendorong perekonomian negara dan mengurangi pengangguran melalui
penciptaan lapangan kerja. Oleh karena itu, perlu untuk mengintegrasikan dan mengoptimalkan
teknologi informasi, seperti e-commerce yang lebih modern, untuk mempertahankan keunggulan
kompetitif. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dasar berupa informasi yang
mendukung langkah-langkah strategis dalam mengoptimalkan keunggulan kompetitif setiap pelaku
UMKM melalui penerapan modern marketing mix 4Ps.

14



Jurnal llmu Manajemen Volume 11 Nomor 1 2 02 3
Program Studi S1 Manajemen Fakultas Ekonomika dan Bisnis Universitas Negeri Surabaya

KAJIAN PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS

Keunggulan kompetitif

Berbagai negara telah menjadikan ekonomi digital sebagai salah satu agenda nasional untuk bersaing
di kancah internasional, tak terkecuali Indonesia. Ini dipicu melalui (Kominfo, 2021). Sari & Gultom
(2019), mengatakan bahwa keunggulan bersaing adalah hasil yang diperoleh dengan menawarkan nilai
dan manfaat kepada pelanggan, baik nilai yang lebih rendah dengan biaya yang lebih rendah maupun
manfaat yang lebih tinggi dengan harga yang lebih tinggi. Secara umum, keunggulan kompetitif
didasarkan pada diferensiasi produk, kepemimpinan biaya, dan strategi respons. Beberapa metode lain
dapat mengukur keunggulan kompetitif, seperti harga yang kompetitif, cakupan pasar, dan pengiriman
dan layanan yang tepat waktu (Kadarningsih, 2013). Untuk meningkatkan keunggulan bersaing,
Berbagai upaya telah dilakukan, salah satunya melalui kegiatan pemasaran yaitu bauran pemasaran.
Bauran pemasaran adalah formulasi yang menciptakan dan menjual keunggulan dan keunikan produk
berdasarkan kebutuhan pasar yang dikomunikasikan melalui kegiatan promosi (Sari & Gultom, 2019);
(K. S. Al Badi, 2018); (Fatonah, 2009).

Bauran Pemasaran

Dalam kegiatan usahanya, pemasaran produk merupakan bagian penting yang mendapat perhatian.
Kegiatan tersebut terangkum dalam berbagai strategi pemasaran, salah satunya adalah bauran
pemasaran (Kotler & Amstrong, 2014), mengatakan bauran pemasaran adalah alat pemasaran yang baik
yang menggabungkan produk, atau penetapan harga, promosi, dan distribusi untuk menghasilkan
respons yang diinginkan dari pasar sasaran. Kombinasi beberapa elemen pasar dinilai mampu
mendukung keputusan pembelian, kepuasan pelanggan, bahkan loyalitas dan menciptakan keunggulan
bersaing di pasar (Hermawan, 2015); (K. Al Badi, 2019); (Sari & Gultom, 2019); (Maulanaetal., 2021).
Elemen bauran pemasaran umum dapat menggabungkan 4P (produk, harga, tempat, promosi). 7P
(produk, harga, tempat, promosi, orang, proses, bukti fisik) dan 4C (nilai pelanggan, biaya,
kenyamanan, komunikasi).

7 ‘P’s
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PRODUCT

Sumber: (Kotler dan Amstrong 2014)

Gambar 2. BAURAN PEMASARAN 7P
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Gambar 3. BAURAN PEMASARAN 4P DAN 4C

Konsep pemasaran saat ini juga mengalami penyesuaian di berbagai aspek yang disebabkan oleh
digitalisasi kehidupan masyarakat. Beberapa pendapat mengatakan bahwa pemasaran memasuki era
pemasaran holistik, di mana setiap komponen memiliki hubungan satu sama lain. Dalam pemasaran ini
unsur-unsur tersebut mengalami penyesuaian.Komponen bauran pemasaran sekarang telah berubah
menjadi orang, proses, program, dan kinerja, sedangkan komponen produk, harga, tempat, dan promosi
termasuk dalam komponen program ( Kotler & Keller, 2016).

. . Modern Marketing

* Product * Process
e Price * People
e Place * Programs
* Promotion * Performances

Sumber:(Kotler & Keller 2016)
Gambar 4. BAURAN PEMASARAN 4P DAN BAURAN PEMASARAN MODERN 4P

Process

Kegiatan pemasaran terdiri dari beberapa kegiatan yang masing-masing memerlukan Kreativitas,
disiplin, dan struktur. Oleh karena itu, setiap aktivitas pemasaran membutuhkan seperangkat aturan
yang lengkap (Tapp & Spotswood, 2013). Mengamati dan merencanakan setiap kegiatan sebagai proses
mengefektifkan kegiatan pemasaran dapat digunakan sebagai dasar untuk menciptakan wawasan baru
dan produk atau jasa yang unik (Fei et al., 2021). Proses adalah urutan eksekusi atau peristiwa yang
saling terkait yang mengubah input menjadi output bersama-sama (Tapp & Spotswood, 2013). Di
perusahaan produsen, implementasi ini dapat dilakukan oleh manusia atau mesin dengan menggunakan
berbagai sumber daya yang tersedia (Goi, 2009). Hasil studi (Fei et al., 2021) mengkonfirmasi aspek
process berkontribusi meningkatkan keunggulan bersaing usaha. Berdasarkan hasil penelitian
terdahulu, maka hipotesis yang dapat dikembangkan, yakni:Berdasarkan hasil penelitian terdahulu,
maka hipotesis yang dapat dikembangkan, yakni:

H1: Process memengaruhi keunggulan kompetitif.

People

Orang-orang yang dimaksud dalam kategori ini berhubungan dengan dua kategori: karyawan dan
konsumen. Karyawan adalah komponen internal yang penting dari perusahaan (Hosseini et al., 2016).
Kegiatan pemasaran juga menggambarkan bagaimana Kinerja karyawan di perusahaan. Sedangkan
konsumen merupakan komponen penting dalam membangun strategi pemasaran yang paling tepat
(Rajath & Santhoshkumar, 2020). Pemasar perlu melihat kebutuhan pasar saat ini dan masa depan dan
memahami kompleksitas perilaku konsumen. People adalah variabel bauran pemasaran yang
berhubungan dengan orang yang menggunakan produk dan merasakan nilai dari produk dan jasa
perusahaan (Deshmukh & Bhalerao, 2015). Selain itu, variabel bauran pemasaran ini juga berkaitan
erat dengan karyawan yang mengelola manajemen bisnis suatu perusahaan (Goi, 2009). Upaya
pemasaran diarahkan untuk memuaskan konsumen. Setiap keputusan diambil untuk memenuhi
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kebutuhan dan keinginan konsumen sasaran. Karena persaingan, setiap pelaku usaha wajib
meningkatkan keunggulan bersaingnya sebagai penanda memuaskan pelanggan lebih efektif dan efisien
daripada pesaing. Hasil studi Rajath & Santhoshkumar (2020) mengkonfirmasi marketing mix moderns
dari aspek people berkontribusi meningkatkan keunggulan bersaing usaha. Berdasarkan hasil penelitian
terdahulu, maka hipotesis yang dapat dikembangkan, yakni:

H2: People memengaruhi keunggulan kompetitif.

Programs

Program ini mencerminkan semua 4P (produk, harga, tempat, dan promosi) dan beberapa kegiatan lain
yang diperlukan terkait dengan pemasaran produk atau layanan. Integrasi semua kegiatan ini diperlukan
untuk mencapai pengembangan perusahaan yang lebih tinggi (Epuran et al., 2015). 4P tidak
ditempatkan secara terpisah tetapi sebagai satu kesatuan yang utuh. Dalam menghadapi persaingan,
perusahaan harus selalu memperhatikan posisi produknya. Produk yang sudah ada harus ditingkatkan
kualitas, fungsi, dan modelnya agar sesuai dengan perkembangan preferensi konsumen (Muniarty et
al., 2021). Langkah-langkah dalam menentukan kebijakan harga dimulai dengan memilih tujuan
penetapan harga, memperkirakan permintaan/penawaran, memperkirakan dan menganalisis biaya,
menganalisis penawaran pesaing, memilih metode penetapan harga, dan terakhir memilih harga akhir
(Rajath & Santhoshkumar, 2020). Lokasi yang tepat dapat menentukan berhasil tidaknya strategi
pemasaran suatu perusahaan, oleh karena itu saluran distribusi menempati posisi yang sangat penting
dalam bauran pemasaran. Selanjutnya, promosi adalah atribut pemasaran yang digunakan untuk
menyampaikan informasi tentang produk (Zineldin & Philipson, 2007). hasil riset (Epuran et al., 2015)
menyimpulkan agar setiap usaha mampu bersaing dan memiliki daya saing yang unggul dari pesaing,
maka diperlukan sentuhan programs yang dikemas dalam strategi pemasaran Yyang lebih
modernBerdasarkan hasil penelitian terdahulu, maka hipotesis yang dapat dikembangkan, yakni:

H3: Programs memengaruhi keunggulan bersaing.

Performances

Dalam hal ini, kinerja didefinisikan sebagai menganalisis dan mengukur implikasi keuangan dan non-
keuangan dan kemungkinan hasil dari suatu kegiatan atau keputusan (Ke & Li, 2015). Selain itu, Kotler
menekankan pentingnya menganalisis implikasi di luar perusahaan itu sendiri dengan
mempertimbangkan tanggung jawab sosial masyarakat atau masalah hukum dan etika. Formula baru
4P dipersembahkan oleh (Kotler & Keller, 2016), dapat diterapkan untuk semua disiplin perusahaan,
memfasilitasi penyelarasan seluruh rangkaian. Dalam visi Kotler, program mencerminkan semua 4P
lama dan banyak aktivitas lain yang diperlukan untuk memasarkan produk atau layanan (Niazi et al.,
2021). Menggabungkan semua elemen ini diperlukan untuk mencapai perkembangan perusahaan yang
lebih tinggi (Hosseini et al., 2016). Hasil riset (Niazi et al., 2021) menyimpulkan agar setiap usaha
mampu bersaing dan memiliki daya saing yang unggul dari pesaing, maka diperlukan sentuhan
performance yang dikemas dalam strategi pemasaran yang lebih modern. Berdasarkan hasil penelitian
terdahulu, maka hipotesis yang dapat dikembangkan, yakni:

H4: Performances memengaruhi keunggulan kompetitif.

Kerangka Konseptual

Kebaruan penelitian ini adalah keunggulan kompetitif ditinjau dari konsep Bauran Pemasaran Modern
4P yang terdiri dari orang, proses, program, dan kinerja. Karena alat pemasaran terus berkembang dan
semakin banyak bisnis menyadari bahwa ranah digital-first bukan hanya tren yang mencolok, tetapi
pemasaran 4P Modern akan menjadi semakin penting bagi kesuksesan pemasar dan keunggulan
kompetitif bisnis. Penelitian ini menggunakan konsep Modern Marketing Mix 4Ps dengan pendekatan
yang berbeda dengan penelitian sebelumnya. Riset Sari & Gultom (2019) dan Maulana et al. (2021),
menggunakan tiga indikator pengukuran untuk setiap variabelorang, proses, program, dan kinerja, tetapi
penelitian ini mencoba menambahkan satu indikator tambahan untuk masing-masing variabel tersebut.
Variabel people menambahkan indikator berupa sistem pembayaran, proses menambahkan indikator
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berupa jaminan kerahasiaan pengguna, program menambahkan indikator berupa kesediaan penyedia
jasa untuk mempromosikan produk, dan performance menambah indikator dalam bentuk tingkat
kepercayaan. Berdasarkan penjelasan teoritis dan hasil kajian empiris yang telah diuraikan sebelumnya,
maka kerangka penelitian dapat diuraikan sebagai berikut:

Process
H1
People H2
Keunggulan Kompetitif
H3
Programs
H4
Performance

Gambar 5. KERANGKA PEMIKIRAN PENELITIAN

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan desain penelitian kepustakaan dan penelitian lapangan dengan pendekatan
kuantitatif. Populasi penelitian ini merupakan pelaku UMKM yang ada di Kota Pematang Siantar.
Metode pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode convenience sampling,
di mana teknik ini dipilih karena merupakan metode tercepat karena keterbatasan waktu, dan siapa saja
yang kebetulan bertemu dengan peneliti dapat dijadikan sampel jika orang tersebut dianggap cocok
sebagai sampel. sumber data. Menurut (Hair, 2014), jika populasi tidak diketahui, maka jumlah sampel
dapat ditentukan dari 5-10 kali jumlah indikator yang digunakan dalam satu konstruk. Penelitian ini
menggunakan 17 indikator dari 5 dimensi variabel yang ada, sehingga jumlah sampel penelitian yang
diperoleh adalah 28 x 10 = 280. Pengujian estimasi dan hipotesis model penelitian menggunakan
metode Partial Least Square Structural Equation Model (PLS-SEM).

HASIL DAN PEMBAHASAN

Tabel 1.
PROFIL UMUM RESPONDEN
Kategori Rincian Jumlah Responden Persentase (%)

Jenis kelamin P”"_i 152 54.29
Wanita 128 45,71
20-29 tahun 78 27.86
Usia 30-39 tahun 102 36.43
40-49 tahun 61 21.78
50-59 tahun 39 13.93
SMA 208 74.29
Tingkat pendidikan Sarjana 58 20.71

Menguasai 14 5
. . Tinggi 44 15.71
Tingkat Persaingan Usaha Saat ini 162 57.86
Rendah 74 26.43
Eceran 13 4.64
Sistem Penjualan Produk Distributor 25 8.93
Penjualan langsung 242 86.43

Sumber: Hasil Pengolahan Data (2022)
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Kuesioner disebarkan kepada pelaku UMKM bidang kuliner di Kota Pematang Siantar dan
diidentifikasi sebanyak 280 responden yang telah memenuhi kriteria dan telah mengisi kuesioner.
Responden dalam penelitian ini didominasi oleh beberapa kriteria yaitu laki-laki (54,29%), berusia 30-
39 tahun (36,43%), dengan tingkat pendidikan SMA (74,29%). Selanjutnya tingkat persaingan usaha
sedang (57,86%), dan sistem penjualan produk sebagian besar didominasi oleh sistem penjualan

langsung (86,43%). Rangkuman informasi mengenai profil umum responden dijelaskan pada Tabel 1.

Pengukuran Outer Model

Pada uji validitas yang disajikan pada Tabel 2, nilai masing-masing loading factor dan AVE pada
indikator process, people, program, Performance, dan competitive advantage berada di atas 0,7 untuk
loading factor dan di atas 0,5 untuk AVE, sehingga menunjukkan bahwa semua item yang digunakan

dalam konstruk adalah valid.

Tabel 2.
UJI VALIDITAS, RELIABILITAS, DAN R-SQUARE
Varians Rata-
Variabel Item Out(_er _rata Keandala_m Alpha
Loading Diekstraksi  Komposit Cronbach
(AVE)
Process 0,621 0,867 0,797
Proses Pendaftaran (PC1) 0,737
Persyaratan Pendaftaran (PC2) 0,915
Ketersediaan Akses (PC3) 0,913
Sistem Pembayaran (PC4) 0,735
People 0,731 0,916 0.876
Kepatuhan Layanan (PP1) 0,912
Pengertian Pelayanan (PP2) 0,895
Jaminan Penanganan 0893
Pengaduan (PP3)
Jaminan Kerahasiaan Pengguna 0.810
(PP4)
Programs 0,786 0.917 0,863
Tampilan Produk yang 0,857
Ditawarkan (PG1)
Ketersediaan Tarif Diskon 0,942
(PG2)
Kemudahan Akses (PG3) 0,709
Kesediaan Penyedia Layanan 0,793
(PG4)
Performance 0,721 0,939 0,922
Kinerja sistem (PF1) 0.801
Tingkat keamanan (PF2) 0,849
Hubungan kemitraan (PF3) 0,796
Tingkat kepercayaan diri (PF4) 0,805
Keunggulan 0,860 0,948 0.917
kompetitif Harga bersaing (CA1) 0,849
Cakupan Pasar (CA2) 0,891
Pengiriman dan Layanan Tepat 0.854
Waktu (CA3)
R-Square
R- .
Square R-Square Adjusted
Keunggulan kompetitif 0,464 0,456

Sumber: Hasil Pengolahan Data (2022)
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Nilai untuk masing-masing reliabilitas yang diukur dengan nilai composite reliability dan cronbach's
alpha, diketahui bahwa process, people, program, performance, dan competitive advantage memiliki
nilai diatas 0,7, sehingga menunjukkan bahwa semua variabel penelitian memiliki nilai reliabilitas yang
sangat baik. Selanjutnya dilihat dari nilai R-square variabel endogen diperoleh nilai sebesar 0,405 untuk
keunggulan kompetitif, hal ini menunjukkan bahwa keseluruhan kemampuan variabel eksogen untuk
menjelaskan keunggulan kompetitif sedang (Ghozali, 2014).

Uji Hipotesis

Selanjutnya dilakukan uji signifikansi untuk membuktikan pengujian hipotesis untuk mengetahui
hubungan antara variabel eksogen dan variabel endogen. Kriteria signifikansi dilihat dari nilai p-value.
Dengan taraf signifikansi 5%, jika p-value antara variabel eksogen dan variabel endogen lebih kecil
dari 0,05 maka variabel eksogen berpengaruh signifikan terhadap variabel endogen. Sebaliknya, jika
nilainya lebih besar dari 0,05 maka variabel eksogen tidak berpengaruh secara signifikan terhadap
pembentukan variabel endogen. Hasil uji hipotesis disajikan pada Tabel 3.

Tabel 3.
HASIL HIPOTESIS
Hipotesis Koefisien t-Statistik Nilai-P Hasil
Process—Keunggulan Kompetitif (H1) 0,148 2.022 0,044 Diterima
People—Keunggulan Kompetitif (H2) 0.279 4.280 0,000 Diterima
Programs—Keunggulan Kompetitif (H3) 0,128 3.383 0,001 Diterima
Performances—Keunggulan Kompetitif (H4) 0,335 5.657 0,000 Diterima

Sumber: Hasil Pengolahan Data (2022)

Pengaruh Process terhadap Keunggulan Kompetitif

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis pertama (H1), diperoleh hasil yang mengarah pada hasil yang
positif dan signifikan antara proses dan keunggulan bersaing. Hasil ini membuktikan bahwa aspek
pertama dari bauran pemasaran berupa proses merupakan stimulan penting untuk mendorong
keunggulan kompetitif produk yang ditawarkan oleh UMKM (Ke & Li 2015). Strategi pembaruan
proses diperlukan untuk mencapai tujuan pemasaran inti produk UMKM, seperti meningkatkan omset
penjualan, meningkatkan pangsa pasar, meningkatkan laba perusahaan, meningkatkan kepuasan
pelanggan, loyalitas pelanggan, dan meningkatkan ekuitas merek (Ayesha et al. 2021). Proses mengacu
pada serangkaian kegiatan perusahaan yang melayani kebutuhan konsumen, mulai dari kegiatan
produksi sampai konsumen akhirnya mendapatkan barang atau jasa yang ditawarkan (Zineldin &
Philipson 2007). Serangkaian kegiatan tersebut dapat berupa prosedur, jadwal kerja, dan mekanisme
kegiatan rutin yang dilakukan dalam kegiatan pemasaran. Rangkaian kegiatan ini juga disampaikan
kepada konsumen agar konsumen mengetahui kegiatan yang dilakukan perusahaan dalam menawarkan
produknya kepada konsumen(lrwansyah et al. 2021). Menerapkan strategi pemasaran seperti ini
tentunya memiliki manfaat dalam hal menciptakan keintiman dan kepercayaan konsumen terhadap
perusahaan. Semakin tinggi kepercayaan konsumen terhadap suatu perusahaan tentunya akan
meningkatkan loyalitas (Sudirman et al. 2021).

Pengaruh People terhadap Keunggulan Kompetitif

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis kedua (H2), diperoleh hasil yang mengarah pada hasil yang
positif dan signifikan antara people terhadap keunggulan bersaing. Hasil tersebut membuktikan bahwa
aspek people dalam bauran pemasaran diyakini dapat memberikan nilai tambah bagi produk UMKM
sehingga tetap mampu bersaing dalam pangsa pasar (Purba et al., 2022). Faktor sumber daya manusia
merupakan komponen penting dalam strategi bauran pemasaran. Faktor sumber daya manusia akan
menentukan maju tidaknya suatu usaha, seperti usaha mikro dan kecil. Tidak dapat disangkal, faktor ini
berperan penting dalam membuat kemajuan atau bahkan kemunduran suatu bisnis (Epuran et al. 2015).
Inilah sebabnya berbagai pelaku UMKM berlomba-lomba mencari calon tenaga kerja terbaik bahkan
rela mengeluarkan biaya lebih untuk mempekerjakan pencari kerja mandiri yang ahli dalam mencari
calon tenaga kerja terbaik untuk usahanya (Murdiyanto et al. 2022). Karyawan yang mencari karyawan
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kami dengan Kinerja tinggi, karyawan setia, dan karyawan yang dapat melayani konsumen dengan baik.
Faktor penting lainnya dalam sumber daya manusia adalah sikap dan motivasi karyawan dalam
melaksanakan pekerjaan (Rajath & Santhoshkumar 2020). Sikap dapat diterapkan dalam berbagai
bentuk, seperti penampilan karyawan, suara dalam ucapan, bahasa tubuh, ekspresi wajah, dan ucapan,
sedangkan motivasi akan menentukan sejauh mana karyawan menginginkan atau menyukai pekerjaan
yang dilakukan.(Hosseini et al., 2016). Faktor sumber daya manusia merupakan bagian dari pelayanan
yang secara langsung akan memengaruhi persepsi pembeli, pelanggan pribadi, dan pelanggan lain
dalam lingkungan jasa.(Halim et al., 2021). Pada hakekatnya setiap pelaku usaha dalam kategori
UMKM perlu lebih memperhatikan sumber daya manusia yang terlibat dalam kegiatan usaha sehingga
dampak dari perhatian tersebut akan berimplikasi pada peningkatan daya saing usaha.(Djajasanga et
al., 2021).

Pengaruh Programs terhadap Keunggulan Kompetitif

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis ketiga (H3), diperoleh hasil yang mengarah pada hasil yang
positif dan signifikan antara program dan keunggulan bersaing. Hasil ini membuktikan bahwa
pengintegrasian semua elemen 4P (produk, harga, tempat, dan promosi) yang disebut program dapat
dipercaya untuk meningkatkan daya saing bisnis (Tapp & Spotswood, 2013). Melalui informasi yang
diperoleh dari riset pasar, perusahaan dapat membandingkan produk/jasa mereka dengan pesaing dan
menentukan kelebihan dan kekurangan produk (Fei et al., 2021). Setelah itu, perusahaan dapat
meningkatkan kualitas produk dan layanannya, mencocokkan produk dengan kebutuhan dan keinginan
konsumen, serta memberikan gambaran prospek produk di masa yang akan datang. Selanjutnya dalam
menentukan harga suatu produk, pelaku usaha harus didasarkan pada 3C yaitu cost, customer, dan
kompetitor (Goi, 2009). Pelaku usaha harus menghitung harga pokok produk ditambah persentase
keuntungan yang diinginkan, memperhatikan kondisi konsumen, dan melihat harga pesaing (Muniarty
et al., 2021). Persepsi konsumen terhadap harga produk sangat menentukan keputusan pembelian
seorang konsumen. Demikian pula penentuan lokasi sangat berpengaruh terhadap kegiatan pemasaran
suatu produk barang dan jasa (Julyanthry et al., 2021). Produk atau jasa yang ditawarkan dapat
tersampaikan dengan baik ke pasar dengan lokasi yang tepat. Kemudian pada aspek promosi, pelaku
usaha harus mampu mengubah persepsi konsumen menjadi positif terhadap produk yang dijual, yang
akan berdampak pada keputusan pembelian ulang (Afwa et al., 2021).

Pengaruh Performances terhadap Keunggulan Kompetitif

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis keempat (H4), diperoleh hasil yang mengarah pada hasil yang
positif dan signifikan antara performances dan keunggulan bersaing. Hasil ini membuktikan bahwa jika
aspek kinerja dikelola dengan baik, maka hal ini akan memberikan kontribusi yang besar terhadap
peningkatan daya saing usaha (Afwa et al., 2021). Implementasi performance dapat dilakukan dengan
merancang dan mengembangkan strategi bisnis dengan menjalankan media promosi. Penggunaan
media promosi melalui website dan media sosial diyakini dapat meningkatkan daya saing bisnis (Sherly
et al., 2020). Pelaku usaha selalu dapat mengaktifkan dan menghubungkan produk usahanya dengan
jejaring sosial sehingga konsumen lebih mudah menemukan merek produk yang dijualnya (Jun & Jaafar
2011). Di sisi lain, pelaku usaha dapat meningkatkan kinerja sistem usahanya dengan menonjolkan
diferensiasi produk yang ditawarkan. Saat menjual produk, pelaku usaha bersaing dengan produk lain
(Inrawan et al., 2021). Kondisi ini tentunya bisa dijadikan momentum untuk tampil unik dari produk
lain. Oleh karena itu, pemilihan bauran pemasaran 4ps modern juga harus mempertimbangkan strategi
pesaing agar produk terlihat lebih unggul dari pesaing sejenis (Inrawan et al., 2021).

KESIMPULAN

Dari hasil penelitian ini diperoleh kesimpulan yang menyatakan bahwa aspek bauran pemasaran 4ps
modern yang terdiri dari proses, orang, program, dan kinerja berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keunggulan bersaing. Hasil ini membuktikan bahwa setiap pelaku usaha harus memiliki
caranya sendiri dalam melakukan berbagai proses pemasaran, pelayanan, promosi, dan lainnya yang
sebelumnya diatur dalam prosedur operasi standar. Selanjutnya aspek people yang terintegrasi dengan
sumber daya manusia harus selalu diberdayakan walaupun perkembangan dunia usaha sudah sangat
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terbantu dengan adanya berbagai teknologi yang mempermudah pekerjaan, namun tanpa orang yang
tepat dan kompeten maka proses tersebut tidak akan berjalan dengan baik.

Implikasi teoritis dari penelitian ini menyimpulkan bahwa penggunaan bauran pemasaran dengan model
bauran pemasaran 4ps modern (proses, orang, program, dan Kkinerja) memiliki keunggulan
dibandingkan model bauran pemasaran lainnya. Kami menerapkan model bauran pemasaran 4ps
modern yang menyiratkan beberapa proses yang diatur oleh kreativitas, disiplin, dan struktur. Oleh
karena itu, seperangkat aturan dan pedoman yang lengkap harus menyertai setiap kegiatan pemasaran.
Melihat dan merencanakan setiap kegiatan sebagai suatu proses akan mengungkapkan pemasaran yang
lebih efektif dan juga akan menjadi dasar yang diperlukan untuk mendapatkan wawasan baru dan
menciptakan produk atau layanan yang unik untuk meningkatkan daya saing bisnis. Selain itu, bauran
pemasaran 4ps modern (proses, orang, program, dan kinerja) memberikan efisiensi biaya yang lebih
besar daripada model bauran pemasaran lainnya.

Implikasi manajerial dalam penelitian ini menyimpulkan bahwa peningkatan aspek people dalam
bauran pemasaran 4ps modern dapat dilakukan dengan memberikan pelatihan yang dapat digunakan
sebagai sarana penunjang agar SDM mendapat kesempatan untuk meningkatkan keterampilannya.
Selanjutnya pemberian motivasi mendorong kinerja sumber daya manusia. Dorongan ini dapat berupa
penghargaan atau hadiah yang berhak diterima oleh karyawan yang dapat memenuhi target kerja
tertentu. Selanjutnya pada aspek program, pelaku usaha harus mengikuti arus dinamika pasar dalam
menentukan harga produk pada nilai yang tepat agar harga yang ditawarkan perusahaan terbaik di benak
konsumen dan dapat diterima oleh konsumen dan perusahaan. tetap mendapat keuntungan. Selain itu,
dalam aspek proses bauran pemasaran 4Ps modern,

Untuk penelitian selanjutnya mengenai adopsi model bauran pemasaran 4ps modern (proses, orang,
program, dan kinerja), diharapkan peneliti selanjutnya dapat mengembangkan dan mengeksplorasi hal-
hal yang berkaitan dengan variabel penelitian sebelumnya atau dapat juga menambahkan variabel
terkait lainnya yang belum digunakan dalam penelitian ini. Selanjutnya ukuran sampel yang digunakan
dalam penelitian ini masih kecil dan belum dapat memberikan generalisasi secara umum, penelitian
selanjutnya sebaiknya menambah jumlah sampel yang lebih besar dari daerah yang berbeda. Sedangkan
untuk ukuran sampel yang lebih besar dan model yang lebih kompleks dapat digunakan metode analisis
data dengan pendekatan CB-SEM menggunakan aplikasi Amos.
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