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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh komunikasi terhadap komitmen di Daerah
Istimewa Yogyakarta. Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif dengan data primer yang
diambil menggunakan kuesioner sebanyak 50 responden. Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa komunikasi berpengaruh positif signifikan terhadap komitmen. Gambaran untuk

penelitian di masa mendatang juga disampaikan dalam penelitian ini.
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Abstract

This study aims to determine the effect of communication on commitment in the Special
Region of Yogyakarta. This study is a quantitative study with primary data taken using a
guestionnaire of 50 respondents. The results of this study indicate that communication has a
significant positive effect on commitment. An overview for future research is also presented in

this study.
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Pendahuluan

Usaha mikro kecil dan menengah
(UMKM) telah diakui sebagai kunci dalam
pembangunan ekonomi negara-negara
berkembang dalam beberapa dekade
terakhir (Bianchi & Abu Saleh, 2020). Hal
ini terbukti melalui kehadiran mereka yang
berkembang dalam kegiatan bisnis
internasional di  mana pertumbuhan
ekonomi dan kemampuan kerja semakin
penting (Okpara, 2009). UMKM terus
mencari cara untuk tumbuh dan menjadi
kompetitif dan semakin
menginternasionalkan kegiatan mereka
(Matlay et al., 2006). Namun, UMKM di
negara berkembang menghadapi
tantangan kelembagaan yang signifikan
(Cardoza et al.,, 2016; Deng & Zhang,
2018), dan

ketidakpastian yang tinggi, sumber daya

menghadapi tingkat

yang terbatas, dan ambiguitas untuk
internasionalisasi (Chandra et al., 2009;
Schweizer, 2012).

Keberhasilan hubungan eksportir-
importir pada UMKM terkait dengan
kemampuan kedua mitra untuk
memelihara dan memelihara hubungan
bisnis yang sehat di pasar luar negeri
(Bello & Gilliland, 1997). Membangun dan
memelihara hubungan interpersonal yang
kuat antara importir dan eksportir sangat
penting untuk  menginternasionalkan
UMKM karena hubungan dan interaksi di
antara mitra ini membantu UMKM untuk
mengakses pengetahuan dan teknologi

(Lin & Lin, 2016). Namun, proses ini rumit
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dan membutuhkan waktu, tenaga, dan
investasi, terutama ketika mitra berasal
dari budaya dan lingkungan bisnis yang
berbeda (Miocevic, 2016).

Para peneliti dibidang pemasaran
telah lama mengeksplorasi pentingnya
produk atau atribut layanan, termasuk
harga, kualitas dan fungsionalitas, dan efek
pada perilaku konsumen (Oliver, 1999).
Namun, pada 1990-an, pergeseran
mendasar terjadi dari murni transaksional
ke pandangan yang lebih relasional, yang
mengakui pentingnya membangun dan
memelihara hubungan
pelanggan/perusahaan yang kuat di luar
transaksi saja (Coviello et al., 2002). Baru-
baru ini, pergeseran lebih lanjut telah
terjadi yang ditandai dengan fokus yang
berkembang pada manajemen

pengalaman pelanggan sebagai
keharusan strategis yang sangat penting

(Verhoef et al., 2009).

Tahap akhir dari merchandising
produk terjadi ketika tenaga penjualan
berhubungan langsung dengan pelanggan
dan pelanggan harus membuat keputusan
untuk menyelesaikan transaksi (Clark,
2020). Tindakan wiraniaga dapat memiliki
dampak penting pada  keputusan
pelanggan untuk membeli karena, pada
saat itu dalam interaksi, semua upaya lain
(misalnya, aktivitas pemasaran dan
branding) telah diperbaiki (Spiro & Weitz,
1990). Tujuan tenaga penjual pertama-
tama harus mendapatkan komitmen dari

pelanggan dan kemudian memastikan
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bahwa penjualan selesai (terpenuhi).
Namun, banyak hal berbeda yang dapat
mencegah komitmen terpenuhi (Plouffea et
al., 2014). Pemenuhan adalah topik
penting untuk dipahami karena berbagai
alasan (Clark, 2020).

Komitmen yang tidak terpenuhi
memiliki dampak negatif pada semua
bidang bisnis (Sparks et al., 2014).
Akhirnya, dan yang paling penting,
komitmen pelanggan yang tidak terpenuhi
mengarah pada siklus tindak lanjut tanpa
akhir (Chaker et al., 2018). Dalam kasus
ini, karena sumber daya tenaga penjualan
terbatas (Ahearne et al., 2004), mungkin
lebih menguntungkan bagi organisasi jika
pelanggan mengatakan "tidak" sejak awal
sehingga organisasi penjualan dapat
mengalokasikan kembali sumber daya
(Chaker et al., 2018).

Metodologi

Penelitian ini merupakan penelitian
kuantitatif (Bajpai, 2018) dan merupakan
studi kasus terhadap Usaha Mikro Kecil
Menengah (UMKM) di Daerah Istimewa
Yogyakarta. Penelitian ini dilaksanakan
terhadap 50 responden dengan kuesioner

yang disampaikan melalui Google Form.

Penelitian ini menggunakan regresi
linier (Hoffman, 2021) karena terdapat satu
variabel independen dan satu variabel
dependen. Variabel independen dalam
penelitian ini adalah komunikasi dan

variabel dependennya adalah komitmen.

Pengaruh Komunikasi Terhadap .... | Asri, C. P.

ISSN: 2622-6898

Hasil dan Pembahasan

Hasil analisis data menunjukkan
bahwa terdapat pengaruh positif antara
komunikasi dengan komitmen dengan
signifikansi 0,000. Hasil penelitian ini
mendukung teori bahwa komunikasi yang
semakin  baik akan  meningkatkan
komitmen. Hasil ini senada dengan
penelitian yang dilaksanakan oleh (Bianchi
& Abu Saleh, 2020) bahwa kesamaan
budaya importir-pemasok secara positif
mempengaruhi pengetahuan dan
pengalaman, dan kepercayaan hubungan
importir UMKM, selanjutnya, keunggulan
relatif berpengaruh positif  signifikan
terhadap komitmen hubungan importir, dan
akhirnya pengetahuan dan pengalaman
serta kepercayaan
importir UMKM

berkomitmen pada hubungan importir-

hubungan

menyebabkan

pemasok.

Penelitian tentang komitmen juga
dilaksanakan oleh Mahto et al. (2020) yang
menemukan bahwa hubungan
kekerabatan belaka di antara anggota
keluarga yang mengendalikan
perusahaan tidak serta merta
diterjemahkan menjadi komitmen terhadap
perusahaan, dan komitmen anggota
keluarga bergantung pada jenis partisipasi
mereka di perusahaan bersama dengan
tingkat pengaruh mereka di perusahaan.
Hasil penelitian senada juga dikemukakan
oleh Khan et al. (2020) bahwa consumer
experience memiliki efek yang jauh lebih

kuat pada komitmen, dimana hal ini
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menyiratkan bahwa pengalaman merek
pelanggan yang mengembangkan ikatan
emosional yang lebih efektif dalam
mendorong  pengembangan  loyalitas
pelanggan daripada yang didasarkan pada

manfaat fungsional dan rasional.
Kesimpulan

Hasil  penelitan  menunjukkan
bahwa komunikasi berpengaruh positif
terhadap komitmen. Saran untuk penelitian
selanjutnya adalah meneliti variabel lain
yang mempengaruhi komitmen, misalnya

culture dan job satisfaction.
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