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ABSTRAK  

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh strategi promosi, penjualan produk, desain toko 

dan service excellence terhadap keunggulan bersaing pada ritel tradisional dan modern. Metode penelitian 

adalah explanation dengan pendekatan kuantitatif. Penelitian yang dilakukan dalam penelitian ini menggunakan 

survei yang mengumpulkan informasi dengan menggunakan kuesioner melalui Google form. Metode analisis 

mengunakan partial least square (PLS). Populasi dasar penelitian ini adalah pelanggan ritel tradisional dan 

modern. Dalam penelitian ini, non-probability sampling digunakan sebagai metode pengambilan sampel. 

Sampel yang diperoleh dalam penelitian ini adalah 96 responden. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel 

strategi promosi dan pelayanan prima berpengaruh positif terhadap keunggulan bersaing. Variabel retail product 

dan tata letak bisnis tidak mempengaruhi keunggulan bersaing. Semakin tinggi toko ritel menerapkan strategi 

promosi dan pelayanan prima maka semakin besar keunggulan kompetitifnya, namun semakin tinggi 

diferensiasi produk dan tata letak bisnis toko ritel tersebut tidak meningkatkan keunggulan bersaing. 

 

Kata kunci : strategi promosi, ritel produk, tata letak toko, pelayanan prima, keunggulan bersaing 

 

ABSTRACT  

The purpose of this research is to analyze the effect of promotion strategy, product sales, store design and 

service excellence on competitive advantage in traditional and modern retail. The research method is 

explanation (explanation) with a quantitative approach. The research conducted in this study used a survey that 

collected information using a questionnaire through the Google form. The analytical method uses Partial Least 

Square (PLS). The basic population of this research is traditional and modern retail customers. In this study, 

non-probability sampling was used as the sampling method. The samples obtained in this study were 96 

respondents. The results of the study show that the variable promotion strategy and excellent service have a 

positive effect on competitive advantage. Retail product variables and business layout do not affect competitive 

advantage. The higher the retail store implements promotional strategies and excellent service, the greater its 

competitive advantage, but the higher product differentiation and business layout of the retail store does not 

increase competitive advantage. 

 

Keywords : promotion strategy, product retail, store layout, excellent service, competitive advantage 

 

PENDAHULUAN  

Dinamisnya perkembangan ilmu teknologi terhadap kehidupan manusia membawa dampak 

positif tersendiri terhadap pertumbuhan ekonomi dan bisnis terutama bisnis ritel. Melalui 

pertumbuhan bisnis ritel dari perkotaan hingga daerah kecamatan pun menjadi target bisnis agar bisnis 

ritel mereka dapat dijamak oleh masyarakat kecil. Penelitian Reinartz (2019) bisnis ritel sebagai pusat 

bagi semua perekonomian yang menjembatani beragam kebutuhan konsumen dengan penawaran 

khusus produk-produknya. Rantai bisnis ritel mencakup manufaktur (merek), pabrikan, pengecer dan 

konsumen. Disamping itu, sebagai bukti bisnis ritel termasuk kedalam bisnis yang mampu beradaptasi 

dengan perubahan ekonomi misalnya inflasi sebagaimana penelitian Kustiyono (2022) bahwa industry 

ritel merupakan salah satu bisnis yang mampu bertahan pada masa pandemic dan industry ritel juga 

memanfaatkan penjualan melalui digital marketing. Untuk mengetahui perkembangan bisnis ritel di 

Indonesia mengalami pertumbuhan. 

Gambar 1 memperlihatkan bahwa sebaran penjualan ritel mengalami pertumbuhan paling 

tinggi di wilayah Semarang dan Purwokerto sebesar 23,6% sedangkan untuk wilayah DKI Jakarta dan 

Banjarmasin mengalami penurunan masing-maing sebesar 1,7%. Melalui data tersebut bisnis ritel 

menjadi primadona termasuk pertumbuhan bisnis ritel di Kabupaten Labunbatu semakin bertambah 

seiring dari observasi dilapangan. Menurut Pahlevi (2021) sumber jumlah gerai Alfamart dalam satu 
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dekade ini melakukan ekspansi bisnis mencapai angka 16.492 gerai di seluruh Indonesia dan ia 

menambahkan kinerja Alfamart moncer hingga kantongi laba bersih 1,25 triliun di semester 1 2022. 

 

 
Sumber: Rahman (2022) 

Gambar 1 

Pertumbuhan Tahunan Indeks Penjualan Eceran 

 

Ritel merupakan bisnis yang menjanjikan dengan prospek yang baik di masa depan, meskipun 

sempat mengalami krisis yang menyebabkan resesi di hampir semua sektor perekonomian. Menurut 

Utami, (2018), hal ini menunjukkan ritel masih cukup baik, sehingga prediksi penurunan keuntungan 

tidak berlaku untuk sektor ritel secara keseluruhan. Menurut Chaniago (2019), faktor dominan yang 

menentukan keberhasilan ritel modern adalah efisiensi teknologi pembayaran dan tampilan fisik usaha 

toko/ritel. Ia menambahkan, ritel modern siap merebut pangsa pasar ritel tradisional. Dalam 

menemukan gap atau kesenjangan dalam penelitian mengenai persaingan bisnis retail modern dan 

tradisional, penulis menampilkan data perkembangan persaingan ritel di tahun 2022 antara lain:  

 

 
Sumber: Pahlevi (2021) 

Gambar 2 

Dominasi Ritel Tradisional di Indonesia, tahun 2022 

 

Menurut data aktivitas penjualan eceran (ritel) di Indonesia berdasarkan data diatas masih 

didominasi oleh ritel tradisional dibandingkan ritel modern. Hal ini dikarenakan jumlah gerai dan nilai 

penjualan yang lebih tinggi dibandingkan ritel modern. Angka ritel tradisional di Indonesia pada 

tahun 2021 ada 3,57 juta gerai. Meski ada dominasi tetapi peta persaingan bisnis ritel sejak tahun 

2017 mengalami penurunan tetapi tidak signifikan. Alasan terjadinya hal ini dikarenakan ritel modern 

seperti Alfamart, Alfamidi, Indomaret dan ritel modern lainnya mengalami perkembangan jumlah 

gerai. Menurut sumber Indomaret telah membuka cabang lebih dari 10 ribu gerai dalam kurun waktu 

10 tahun termasuk jumlah gerai Alfamart pada tahun 2021 mencapai angka 16,492 juta. Adanya 
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informasi dan data ini menjadi kekuatan peneliti untuk menjadikannya sebagai fenomena yang 

menarik karena sebagai konsumen permasalahan ini menjadi begitu penting sehingga tujuan dari 

penelitian ini ingin mencari informasi faktor yang menyebabkan terjadinya persaingan bisnis tersebut, 

selanjutnya temuan tersebut dijadikan pertimbangan dalam pengambilan keputusan para pemangku 

kepentingan agar terjadi persaingan bisnis yang sehat tanpa harus mematikan usaha-usaha yang ada 

disekitarnya. Berkaitan dengan hal tersebut penelitian ini bertujuan dan berupaya membuktikan secara 

komparatif strategi bisnis yang diterapkan oleh pelaku usaha agar dapat bersaing. 

 

Tinjauan Pustaka  

Strategi Promosi 

Aktivitas promosi pemasaran bertujuan untuk menyebarluaskan informasi, membujuk sasaran 

dan mengingatkan pasar tentang produk dari suatu perusahaan, sehingga mereka siap menerima, 

membeli dan tetap setia pada produk yang ditawarkan (Sofia, 2019). Strategi promosi merupakan 

langkah penting dalam memasarkan suatu produk atau jasa agar lebih dikenal oleh target pasar. 

Menurut Nadya & Toni (2020), tujuan strategi promosi penjualan adalah untuk merencanakan 

penggunaan promosi penjualan yang optimal, seperti hubungan masyarakat, penjualan, promosi 

penjualan dan penjualan pribadi. Indikator strategi promosi meliputi waktu promosi. Indikator strategi 

promosi adalah waktu promosi, pesan promosi, dan media promosi. Dalam ilmu pemasaran, 

perusahaan harus membidik pasar atau segmen sebelum menerapkan berbagai kampanye atau metode 

pemasaran lainnya. Sebagian besar kegagalan dalam bisnis adalah karena ketidakmampuan 

perusahaan untuk menentukan target pasar dan potensinya. Untuk memudahkan dalam menentukan 

strategi periklanan yang tepat, ada baiknya terlebih dahulu menentukan segmen atau target pasar 

(Munarsih & Jaenudin, 2021). Iklan menggunakan banyak strategi marketing atau periklanan, salah 

satunya adalah rekomendasi/ulasan dari pembuat konten. Approve berasal dari kata approve yang 

artinya mendukung atau menilai sesuatu. Endorsement dari pembuat konten dapat mendorong 

followers untuk membeli produk yang dipromosikan dari pembuat konten di toko online/fashion, Ini 

merupakan strategi promosi penjualan yang diterapkan oleh toko online untuk menarik pelanggan 

(Larasati, 2021). 

 

Retail Produk 

Ritel adalah kegiatan bisnis di mana barang atau jasa dijual langsung kepada konsumen untuk 

digunakan dan dijual kembali. Transaksi dilakukan melalui beberapa saluran distribusi yang berbeda. 

Sedangkan untuk industri retail berbasis online marketing, industri jual beli supply merupakan bisnis 

yang berkembang seiring dengan pertumbuhan bisnis seiring dengan perubahan perilaku konsumen 

dalam membeli produk retail (Yusup, 2020). Produk retail yang dimaksud adalah pesanan atau 

pengaturan untuk menempatkan produk di etalase, yang sangat penting untuk menarik perhatian 

konsumen saat berbelanja. Indikator penjualan produk adalah variasi produk, kelengkapan produk dan 

label harga. Ritel merupakan bisnis yang saat ini memiliki peluang yang sangat baik untuk 

berkembang dari ritel tradisional menjadi ritel modern. Ritel adalah bisnis yang tujuannya 

memasarkan barang dan jasa kepada konsumen akhir untuk memenuhi kebutuhan pribadi dan rumah 

tangga (Putri, 2018). Ritel adalah jantung dari semua ekonomi, menghubungkan kebutuhan konsumen 

yang beragam dengan penawaran khusus produk. Peritel harus bisa menemukan strategi yang tepat 

untuk memasarkan produknya. Produk yang dipasarkan harus sesuai dengan kualitas produk tersebut. 

Kualitas produk adalah kemampuan produk untuk menjalankan fungsinya, termasuk daya tahan 

keseluruhan, cakupan, akurasi, kemudahan penggunaan dan perbaikan produk serta atribut produk 

lainnya. Secara teori, keunggulan kompetitif membutuhkan upaya untuk meningkatkan kualitas 

produk (Kotler & Keller, 2012). 

 

Tata Letak Bisnis 

Pengaturan bisnis sangat penting ketika memulai bisnis. Pemilihan lokasi bisnis atau kantor 

yang tepat otomatis menghasilkan return yang maksimal dan sebaliknya pemilihan model bisnis yang 

salah akan mempengaruhi kinerja perusahaan. Dalam hal ini Pahlevi (2021) mengatakan bahwa 

pengaturan adalah pengaturan terkait proses produksi yang digunakan dalam proses produksi untuk 

mengatur arus material, produktivitas dan hubungan interpersonal atau pengaturan fisik tempat kerja. 

Penataan tersebut memiliki banyak implikasi strategis, yaitu dalam mendefinisikan daya saing 
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perusahaan dalam hal kapasitas, proses, fleksibilitas, biaya, kontrak dengan pelanggan, kualitas 

lingkungan kerja dan citra perusahaan. Indikator tata letak toko adalah aksesibilitas, visibilitas, dan 

lalu lintas (Kaendung, 2020). Penelitian psikologi kognitif telah menunjukkan bahwa penampilan 

model memiliki pengaruh yang signifikan terhadap pemahaman pengguna desain tata letak dalam 

bisnis. Dengan demikian, tata letak visual dari model proses sangat penting untuk mencapai tujuan 

suatu bisnis. Mampu mengkomunikasikan proses yang dimaksudkan secara efektif, memastikan 

pemahaman oleh penggunanya, dan memungkinkan revisi dan peningkatan model proses. Namun, 

saat ini tidak ada kumpulan konsep yang disepakati dengan properti tata letak yang dapat 

dideskripsikan dan dicirikan secara konsisten sehingga dapat dinalarkan dan dikomunikasikan. 

Serangkaian konsep tersebut harus didefinisikan secara tepat dan memungkinkan kuantifikasi dan 

pengukuran properti tata letak, melayani beberapa tujuan (Bernstein, 2015). 

 

Pelayanan Prima 

Pelayanan prima berpengaruh sangat positif terhadap kepuasan dan kepercayaan pelanggan 

(Usman, 2021). Hal ini akan mempengaruhi pendapatan perusahaan. Bukan hanya keuntungan bagi 

perusahaan, tetapi juga kepuasan karyawan atau pejabat jika berhasil melakukan pekerjaan dengan 

baik. Seperti yang ditunjukkan dalam penelitian Nur (2017), pelayanan prima biasanya memiliki dua 

elemen penting yang saling terkait, pelayanan dan kualitas. Pelayanan terbaik memberikan citra dan 

nama baik perusahaan. Pelayanan prima ditandai dengan kecepatan bersaing, keramahan pelayanan, 

rasa tanggung jawab dan kemauan untuk menyampaikan keluhan. Layanan prima berarti layanan yang 

konsisten dari fase mempromosikan produk hingga mempertahankan layanan purna jual. Pelayanan 

terbaik yang memenuhi harapan konsumen menuntut pemasar untuk dapat aktif memikirkannya. Oleh 

karena itu, kualitas layanan yang dihadapi konsumen yang menetapkan konsumen sebagai target dan 

mitra semakin dipertimbangkan dan ditangkap dalam strategi bisnis saat ini (Lestari, 2020).  

 

Keunggulan Bersaing 

Persaingan yang ketat membuat perusahaan berusaha menggunakan strategi bersaing yang 

tepat untuk memenangkan persaingan sehingga dapat mewujudkan dan mencapai tujuan bisnis yang 

sesuai dengan harapan. Seperti halnya menurut (Aminudin, 2022) persaingan antara perusahaan dalam 

perbaikan produk dan inovasi baru yang pada akhirnya mendapatkan harga yang lebih rendah adalah 

cara untuk memperebutkan pelanggan. Adapun indikator keunggulan bersaing yaitu harga dan 

kualitas produk. Perusahaan yang memiliki keunggulan dalam bersaing akan dapat terus bertahan dan 

melanjutkan hidup perusahaan. Setiap perusahaan harus memiliki keunggulan bersaing guna 

mencapai kinerja pemasaran dan untuk kesuksesan suatu produk yang dihasilkan menurut (Gregorio, 

2018). Keunggulan kompetitif, menurut (Distanont & Khongmalai, 2018), adalah efisiensi yang 

dilakukan untuk bisnis yang sukses (Lorenzo, 2018) mengungkapkan dimensi dasar strategi bisnis 

seperti stabilitas sumber daya, strategi bersaing, dan kemampuan transfer teknologi sebagai gagasan 

utama. (Lorenzo, 2018) menyatakan keunggulan kompetitif dapat dicapai melalui empat elemen, yaitu 

penghapusan hambatan kompetitif, kekuatan pemasok, daya beli dan ketepatan keputusan saat pasar 

sangat kompetitif. RBV telah menjadi topik penelitian, sering diteliti dalam berbagai penelitian. 

Pelopor RBV telah menunjukkan bahwa keunggulan kompetitif adalah faktor terpenting dalam 

memenangkan persaingan. Meskipun konsep RBV Porter pada tahun 1981 menemukan banyak kritik 

yang berpendapat bahwa pendekatan tersebut tidak dapat sepenuhnya digunakan untuk mengukur 

keunggulan kompetitif yang nyata tanpa menangani pemosisian biaya dan diferensiasi sebagai bagian 

mendasar untuk mengukur keberhasilan strategi perusahaan (Larasati, 2021). 

 

METODE  

Metode penelitian adalah eksplanasi (penjelasan) dengan pendekatan kuantitatif. Pendekatan 

ini merupakan penelitian yang mencakup angka dan analisis hubungan antar variabel. Salah satu hal 

terpenting dalam penelitian ini adalah pengujian hipotesis untuk membawa hasil kebenaran hipotesis 

ke dalam penelitian (Ramdhan, 2021). Penelitian ini menggunakan survei yang mengumpulkan 

informasi melalui kuesioner dengan google form. Analisis yang digunakan pada penelitian ini adalah 

metode partial least square (PLS). yang merupakan teknik pemodelan karakteristik struktural (SEM) 

yang mampu menganalisis secara langsung variabel laten, variabel indikator, dan mengukur 

kesalahan. Partial least squares (PLS) dapat digunakan dengan sejumlah sampel kecil dan dapat 
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diterapkan pada semua data skala. Alatnya adalah Smart PLS versi 4 digunakan untuk analisis 

estimasi perbedaan struktural varians dasar (Ghozali & Latan, 2015). Populasi dasar menggunakan 

pelanggan ritel tradisional dan modern. Dalam penelitian ini yang menjadi sampel adalah pelanggan 

ritel tradisional dan modern yang berbelanja selama 6 bulan. Non-probability sampling digunakan 

sebagai metode pengambilan sampel dalam penelitian ini. Penelitian ini menggunakan perhitungan 

Lemeshow (1997) untuk menentukan sampel, karena tidak diketahui populasinya (Sugiyono, 2017). 

Hasil perhitungan mengunakan Lemeshow (1997) adalah sebesar 96 responden. Berikut perhitungan 

rumus Lemeshow: 𝑁 =  
𝑧²𝑝(1−𝑝)

𝑑²
=  

1,962.0,5(1 – 0,5)

𝑑²
=

3,8416.0,25

0,01
=  96,04. 

 

HASIL  

.  

Tabel 1 

Data Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

Usia Responden Jumlah Presentase 

15-17 tahun 2 2% 

18-25 tahun 52 54% 

26-45 tahun 15 16% 

>45 tahun 27 28% 

Total 96 100% 

Sumber: data olahan 

 

Tabel 1 menunjukkan kelompok umur responden, diketahui bahwa responden tertua berusia 

antara 18 sampai 25 tahun, yaitu tidak kurang dari 54%. Dan paling sedikit responden berusia 15-17 

tahun yaitu tidak kurang dari 2% responden. Dengan demikian, usia konsumen ritel tradisional dan 

ritel modern tergolong usia produktif. Tabel 2 terlihat bahwa laki-laki lebih banyak dibandingkan 

perempuan yaitu 66% atau 63 responden untuk laki-laki dibandingkan dengan 34% atau 33 responden 

untuk perempuan. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa pelanggan ritel tradisional maupun modern 

lebih banyak dikunjungi oleh laki-laki dibandingkan perempuean.  

 

Tabel 2 

Data Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Jumlah Presentase 

Laki-laki 63 66% 

Perempuan 33 34% 

Total 96 100% 

Sumber: data olahan 

 

Tabel 3 

Data Karakteristik Berdasarkan Pekerjaan Responden 

Pekerjaan Jumlah Presentase 

Pedagang 6 6% 

Pegawai Swasta 27 28% 

Pelajar/Mahasiswa 37 39% 

PNS 26 27% 

Total  96 100% 

Sumber: data olahan 

 

Berdasarkan Tabel 3 karakteristik responden berdasarkan pekerjaan di atas menunjukkan 

bahwa mahasiswa memiliki pekerjaan yang lebih banyak dibandingkan dengan pekerjaan lainnya 

yaitu 39% atau sebanyak 37 responden. Persentase terendah adalah responden yang berprofesi sebagai 

pedagang sebesar 6% yaitu H. tidak kurang dari 6 responden. Hal ini menunjukkan bahwa mahasiswa 

mengunjungi pelanggan ritel tradisional dan modern.  
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Outer Model (Uji Validitas dan Uji Reliabelitas) 

Convergent Validity  

Gambar 3 menjelaskan validitas konvergen model pengukuran menggunakan indikator 

refleksi individu dianggap valid apabila korelasinya lebih dari 0,70. Tetapi pada proses 

pengembangan penelitian, pembebanan 0,50 hingga 0,60 bisa diterima. Hasil nilai loading factor pada 

Tabel 4 menunjukkan bahwa secara keseluruhan indikator tersebut adalah indikator yang valid untuk 

pengukuran konstruk karena mempunyai loading factor > 0,70. Seangkaan Tabel 6 menunjukkan 

bahwa rata-rata variansi yang diekstraksi (AVE) dari masing-masing variabel yaitu strategi promosi, 

penjualan produk, tata letak bisnis, pelayanan prima dan keunggulan bersaing, memiliki konstruk > 

0,50 yang berarti semua konstruk reliabel. Sehingga dapat disimpulkan bahwa setiap variabel 

memiliki validitas diskriminan yang tinggi. Tabel 6 juga menjelaskan bahwa skor kepercayaan 

komposit masing-masing variabel memiliki skor konstruk > 0,60. Hasil tersebut menunjukkan bahwa 

setiap variabel memenuhi composite reliability, sehingga dapat disimpulkan bahwa semua variabel 

memiliki tingkat reliabilitas yang tinggi, sehingga dapat dikatakan bahwa indikator yang digunakan 

dalam penelitian ini memiliki discriminant validity yang tinggi saat menyusun variabelnya masing-

masing.  

 

 
Sumber: data olahan 

Gambar 3 

Diagram Graphical Output 

 

Tabel 4 

Nilai Outer Loading Factor 

  

Keunggulan 

Bersaing 

Pelayanan 

Prima 

Ritel 

Produk 

Strategi 

Promosi 

Tata Letak 

Bisnis 

KB 1 0.935         

KB 2 0.898         

PP 1   0.714       

PP 2   0.921       

PP 3   0.889       

PP 4   0.892       

RP1     0.863     

RP2     0.865     

SP1       0.824   

SP2       0.860   

SP3       0.868   

TLB 1         0.888 

TLB 2         0.909 

TLB 3         0.899 

TLB 4         0.843 

Sumber: data olahan 
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Tabel 5 

Nilai Cross Loading 

Variabel 
Keunggulan 

Bersaing 

Pelayanan 

Prima 

Ritel 

Produk 

Strategi 

Promosi 

Tata Letak 

Bisnis 

KB 1 0.935 0.878 0.598 0.586 0.584 

KB 2 0.898 0.694 0.504 0.539 0.447 

PP 1 0.543 0.714 0.404 0.476 0.833 

PP 2 0.760 0.921 0.615 0.511 0.601 

PP 3 0.771 0.889 0.587 0.568 0.571 

PP 4 0.854 0.892 0.644 0.495 0.530 

RP1 0.522 0.506 0.863 0.712 0.421 

RP2 0.524 0.645 0.865 0.574 0.474 

SP1 0.547 0.531 0.591 0.824 0.393 

SP2 0.434 0.475 0.633 0.860 0.406 

SP3 0.568 0.505 0.672 0.868 0.404 

TLB 1 0.423 0.564 0.388 0.335 0.888 

TLB 2 0.499 0.627 0.476 0.438 0.909 

TLB 3 0.597 0.713 0.510 0.450 0.899 

TLB 4 0.465 0.587 0.441 0.429 0.843 

Sumber: data olahan 

 

Tabel 6 

Construct Reliability and Validity 

Variabel Cronbach's alpha Composite reliability Average variance extracted (AVE) 

Keunggulan Bersaing 0.812 0.913 0.840 

Pelayanan Prima 0.879 0.917 0.736 

Ritel Produk 0.661 0.855 0.747 

Strategi Promosi 0.810 0.887 0.724 

Tata Letak Bisnis 0.908 0.935 0.784 

Sumber: data olahan 

 

Tabel 7 

Uji Kebaikan Model (Nilai R Square) 

Variabel R-square R-square adjusted 

Keunggulan Bersaing (Y) 0.774 0.764 

Sumber: data olahan 

 

Tabel 7 menjelaskan bahwa variabel keunggulan bersaing pada uji kebaikan diatas 

mendapatkan nilai R square sebesar 0,774. Hal tersebut menjelaskan bahwa sebanyak 77,4% variabel 

strategi promosi, ritel produk, tata letak bisnis, dan pelayanan prima berpengaruh terhadap 

keunggulan bersaing sebesar 77,4% dan sisanya 22,6% dipengaruhi oleh variabel lain. Sedangkan 

Tabel 8 pada pengujian diatas didapatkan hasil bahwa nilai NFI 0.772 ≥ 0,662 yang berarti FIT. 

Sehingga didapatkan kesimpulan bahwa goodnes of fit pada model penelitian ini layak untuk 

pengujian hipotesis selanjutnya. Tabel 9 menunjukkan bahwa analisis path coefficient dengan hasil 

didapatkan bahwa 2 hipotesis yakni H2 dan H3 ditolak artinya hipotesis tersebut berpengaruh 

langsung terhadap keunggulan bersaing dengan nilai T-Statistics < 1,96 dan P-Values > 0,05. 

Sedangkan 2 hipotesis lainnya diterima yaitu H1 dan H4 karena nilai T-Statistics > 1,96 P-Values 

<0,05. 

 

 

 

 

 

 



Ade Surya Pertiwi et al., Studi Komparatif Persaingan Bisnis Retail Modern dan Tradisional Ditinjau dari 

Keunggulan Bersaing 

778 

Tabel 8 

Model Fit 
 Saturated model Estimated model 

SRMR 0.090 0.090 

d_ULS 0.967 0.967 

d_G 0.699 0.699 

Chi-square 337.218 337.218 

NFI 0.722 0.722 

Sumber: data olahan 

 

Tabel 9 

Path Coefficients 

 
Sumber: data olahan 

 

Berdasarkan hipotesis pertama diketahui bahwa strategi pemasaran memiliki pengaruh positif 

teerhadap keunggulan bersaing baik pada bisnis tradisional maupun modern. Berdasarkan hasil 

koefisien jalur, strategi periklanan terbukti berpengaruh positif terhadap keunggulan bersaing yang 

ditunjukkan dengan nilai P sebesar 0,010 < 0,05. Sehubungan dengan hal tersebut, dapat disimpulkan 

bahwa hipotesis 1 diterima. Berdasarkan survey dan observasi peneliti, berbagai peritel tradisional 

dan modern telah mengembangkan strategi periklanan untuk menarik konsumen. Promosi ritel 

tradisional meliputi brosur, spanduk, dan acara dari pintu ke pintu. Sementara itu, ritel modern 

cenderung menggunakan perkembangan teknologi daripada alat promosi, seperti B. media sosial dan 

platform digital. Hasil penelitian ini sependapat dengan penelitian Salsa (2022) bahwa iklan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing. Strategi pemasaran/periklanan 

berpengaruh positif terhadap keunggulan bersaing, artinya semakin baik strategi pemasaran yang 

diterapkan oleh pelaku bisnis, semakin berhasil perusahaan dalam memperoleh keunggulan bersaing 

(Juniariani, 2020); (Oktapriani, 2020); (Jeklin, 2016). Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa setelah 

dilakukan uji t diketahui bahwa promosi penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keunggulan bersaing secara bersamaan.  

Hipotesis kedua menyatakan bahwa perdagangan produk tidak mempengaruhi keunggulan 

kompetitif dalam bisnis modern atau tradisional. Berdasarkan hasil koefisien jalur ternyata penjualan 

produk tidak berpengaruh terhadap keunggulan bersaing yang ditunjukkan dengan nilai P-values 

sebesar 0,260 > 0,05. Sehubungan dengan hal tersebut, dapat disimpulkan bahwa hipotesis 2 ditolak. 

Penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian (Wulandari, 2019). Hasil analisis menunjukkan hasil 

yang signifikan dan positif dari diferensiasi produk hingga keunggulan bersaing. Penelitian 

(Wulandari, 2019), semakin tinggi suatu perusahaan menerapkan strategi diferensiasi produk, maka 

semakin tinggi keunggulan kompetitif yang dimilikinya. Bisnis di abad ke-21 menghadapi tantangan 

yang semakin meningkat karena konsumen mencari produk yang lebih berkualitas dan lebih murah 

dan bisnis ini merespons perubahan yang sangat cepat (Tampi, 2015). Kondisi pasar yang kompetitif 

dapat menghambat banyak bisnis ritel untuk terus berbisnis. Situasinya berbeda dengan perusahaan 

ritel yang strateginya lebih baik dari pesaing dan yang dapat mengembangkan dan mempertahankan 

bisnisnya dalam jangka panjang. Berdasarkan pengamatan dan pendalaman, peritel ini ditemukan 

memberikan barang/produk manufaktur prestise, kualitas dan keistimewaan tertentu sebagai unique 

selling point untuk meningkatkan daya saing. antara ritel modern dan tradisional. Tujuan utama 

membangun bisnis ritel produk adalah membangun keunggulan kompetitif dengan menerapkan 

berbagai strategi untuk menciptakan keunggulan kompetitif, baik dari segi diferensiasi, spesialisasi, 

maupun keunggulan nilai tambah. Strategi keunggulan bersaing dan penjualan produk berperan sangat 

penting dalam membangun keunggulan bersaing (Ekawati, 2020).  

Hipotesis ketiga menyatakan bahwa store layout tidak berpengaruh terhadap keunggulan 

bersaing pada ritel tradisional dan ritel modern. Berdasarkan hasil koefisien jalur menunjukkan bahwa 
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store layout tidak berpengaruh terhadap keunggulan bersaing yang ditunjukkan dengan nilai P sebesar 

0,097 > 0,05. Sehubungan dengan hal tersebut, dapat disimpulkan bahwa hipotesis 3 ditolak. Penataan 

ruang dapat mempengaruhi kenyamanan dalam berbisnis, selain itu penataan wilayah juga sangat 

mempengaruhi estetika ruang atau toko itu sendiri, namun penelitian ini menunjukkan bahwa tidak 

terdapat hubungan yang signifikan antara perencanaan bisnis wilayah dengan keunggulan bersaing 

(Suharna, 2019). Tata letak adalah penataan area kerja yang ditata dan dikendalikan dengan baik, serta 

letak mesin dan peralatan, aliran material, aliran udara, pengaturan cahaya, tingkat kebisingan, 

keindahan dan kenyamanan. Keputusan penampilan sangat penting dalam kaitannya dengan 

kemudahan arus informasi, sumber daya perusahaan yang mendukung jalannya bisnis (Suganda, 

2022). Dalam manajemen perencanaan, ada tiga hal tidak dapat dipisahkan, yaitu ruang yang tersedia 

(pabrik dan fasilitas), area konstruksi untuk operasi dan juga jumlah sumber daya manusia yang 

terlibat. Penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian yang menjelaskan bahwa pemasar yang perlu 

menyusun strategi yang tepat untuk menghadapi persaingan. Pemilihan lokasi/layout dapat 

mempengaruhi persaingan yang semakin ketat, setiap perusahaan pasti memiliki faktor pembeda saat 

menentukan rencana lokasi usaha untuk meningkatkan keunggulan bersaing (Firmansyah, 2019).  

Pada hipotesis keempat, pelayanan prima berpengaruh positif terhadap keunggulan bersaing 

baik pada bisnis tradisional maupun modern. Hasil koefisien jalur menunjukkan bahwa pelayanan 

prima berpengaruh terhadap keunggulan bersaing yang ditunjukkan dengan nilai P sebesar 0,000<; 

0,05. Dalam konteks ini, dapat disimpulkan bahwa hipotesis 4 diterima. Hasil penelitian sejalan 

dengan penelitian Salsa (2022) dan (Dewi & Seminari, 2017) yang menunjukkan bahwa diferensiasi 

layanan berdampak signifikan terhadap keunggulan bersaing. Sementara itu penelitian (Tampi, 2015) 

menunjukkan bahwa differential effectiveness tidak berpengaruh terhadap keunggulan bersaing. 

Tujuan pembedaan pelayanan peritel tradisional dan peritel modern adalah selalu memberikan 

kesempatan kepada konsumen untuk membeli produk, menjaga kondisi produk sebelum dijual ke 

pelanggan, dan menerima produk yang sudah ada. barang-barang. dijual dengan garansi dan 

persediaan suku cadang lengkap. Pelayanan prima dapat dikenali dengan membandingkan persepsi 

konsumen terhadap pelayanan yang benar-benar diterima dengan pelayanan yang benar-benar 

diharapkan dan diinginkan. Jika jasa yang diterima atau dialami memenuhi harapan, maka kualitas 

jasa dipersepsikan baik dan memuaskan. apabila pelayanan yang diterima melebihi harapan 

konsumen, maka kualitas pelayanan dipersepsikan sangat baik dan berkualitas tinggi. 

 

SIMPULAN  

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa hipotesis 1 diterima yang berarti 

variabel strategi promosi berpengaruh positif terhadap keunggulan bersaing dengan P-value 0,010. 

Hipotesis 2 ditolak yang berarti variabel retail product tidak berpengaruh terhadap keunggulan 

bersaing dengan P-value 0,260. Hipotesis 3 ditolak yang artinya dengan P-value sebesar 0,097 maka 

tat letak bisnis tidak berpengaruh terhadap keunggulan bersaing. Hipotesis 4 diterima yang berarti 

pelayanan prima berpengaruh positif terhadap keunggulan bersaing dengan P-value 0,000.  
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