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ABSTRAK 

PERSAINGAN BISNIS ANTARA RITEL MODERN DAN 

RITEL TRADISIONAL (Studi Kasus Alfamat dan Indomaret 

Terhadap Toko Kecil di Sekitarnya Desa Sido Mukti, Gedung Aji 

Baru, Tulang Bawang) Oleh Nasrul Azidin 

Mulanya bisnis ritel modern ini hanya menjangkau kota-kota besar di 

Indonesia, namun seiring kemajuan teknologi dan kebutuhan ekonomi yang 

semakin meningkat, saat ini ritel modern telah menjangkau konsumen secara 

langsung hingga kepedesaan, tidak dapat dipungkiri bahwasanya hampir disetiap 

tempat strategis telah berdiri ritel modern seperti halnya di Kecamatan Gedung 

Aji Baru, saat ini sudah berdiri dua Alfamart dan dua Indomaret. Desa Bogatama 

berdiri satu Alfamart, Desa Makarti Tama berdiri satu Indomaret dan di Desa Sido 
Mukti berdiri satu Alfamart dan satu Indomaret. Ritel tradisional diwilayah 

pedesaan akan merasakan dampak terhadap kehadiran ritel modern yang berdiri di 

sekitar tokonya. Menurut Bapak Caang dan Ibu Nia selaku pemilik toko 

kelontong, mereka mengatakan bahwa dengan adanya Alfamart dan Indomaret di 

Desa Sido Mukti omsetnya menjadi menurun karena banyak para konsumen yang 

sekarang lebih memilih berbelanja di Alfamart dan Indomaret. Bahkan dibanyak 

lokasi dengan kehadiran ritel modern seperti Alfamart dan Indomart memaksa 

ritel tradisional harus gulung tikar. Namun,tidak semua menjadi kabar buruk bagi 

ritel tradisional banyak juga yang mampu bertahan dalam menghadapi persaingan 

bisnis yang semakin ketat ini. Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian 

ini adalah: untuk mengetahui persaingan bisnis yang terjadi antara ritel modern 

dengan ritel tradisional studi kasus Alfamart dan Indomaret terhadap toko kecil di 

sekitarnya Desa Sido Mukti, Kecamatan Gedung Aji Baru, Kabupaten Tulang 

Bawang.  

Jenis   penelitian   yang   digunakan   pada   penelitian   ini   adalah 

penelitian lapangan, yaitu suatu penelitian yang dilakukan di lapangan atau lokasi 

penelitian. Proses pengumpulan data ini dilakukan dengan cara mewawancarai 4 

pemilik toko kelontong dan mewawancarai kepala toko Alfamart dan Indomaret 

serta dokumentasi.. Kemudian, data yang telah diperoleh dianalisis dengan 

menggunakan analisis kualitatif dengan cara berfikir induktif yaitu suatu cara 

berfikir yang berangkat dari fakta-fakta yang khusus dan konkrit, kemudian dari 

fakta atau peristiwa yang khusus dan konkrit tersebut ditarik secara 

generalisasi yang mempunyai sifat umum. 

Berdasarkan penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa keberadaan 

Alfamart dan Indomaret di desa Sido Mukti mempengaruhi omset pemilik toko 

kecil yang ada disekitarnya tetapi persaingan yang terjadi antara minimarket 

dengan toko kecil telah sesuai dengan peraturan yang berlaku dan tidak ada 

kegiatan-kegiatan yang melanggar seperti yang telah ditetapkan oleh perundang-

undangan dan peraturan presiden, seperti halnya prosedur pendirian minimarket 

di desa Sido Mukti telah sesuai peruntukkannya karena berada dijalur utama. 
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MOTTO 

 

                      

                        

 

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 

sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan 

yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah 

kamu membunuh dirimu; Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang 

kepadamu. (Q.S An-Nisa’: 29)”
1
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                 
1
 Departemen Agama RI, Al-Qur’an danTerjemahnya, (Semarang, Asy-Syifa’) h.83. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Indonesia kini sudah memasuki era persaingan global, dimana setiap 

orang diberikan kebebasan untuk memiliki dan mengembangkan bisnis baik 

dalam lingkup kecil, menengah maupun besar. Ritel tradisional dan  modern 

mampu mewujudkan kemaslahatan dan kesejahteraan para masyarakat dan 

diharapkan keberlangsungan ritel keduanya dapat berjalan dengan seimbang, 

namun seiring dengan meningkat dan majunya perekonomian secara global, 

usaha ritel modern di Indonesia meningkat lebih pesat dibandingkan 

perkembangan ritel tradisionalnya.
2
 

Secara sederhana bisnis adalah semua kegiatan yang dilakukan 

seseorang atau lebih terorganisasi dalam mencari laba melalui penyediaan 

produk yang dibutuhkan oleh masyarakat. Kegiatan bisnis meliputi semua 

aspek kegiatan untuk menyalurkan barang dan jasa melalui saluran produktif, 

dari membeli bahan baku (bahan mentah) sampai dengan menjual barang 

jadi.
3
 

Persaingan bisnis merupakan cara atau upaya yang dilakukan oleh 

individu atau kelompok untuk memenangkan suatu persaingan dan 

mempertahankan keberlangsungan usahanya dalam situasi persaingan bisnis 

                                                 
2
Hermana Malano, Selamatkan Pasar Tradisional, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka 

Utama, 2011), h.76 
3
Francis Tantri, Pengantar Bisnis, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2009),h.5  
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yang semakin ketat. Dalam persaingan bisnis haruslah tetap bersaing 

menggunakan cara yang sehat. 

Sebagai tempat berbelanja, toko kecil merupakan salah satu tempat 

usaha yang menjual kebutuhan barang pokok dan banyak diminati orang, 

karena jaraknya tidak terlalu jauh dari rumah dan sangat menguntungkan bagi 

para pemilik toko. Hasil yang mencukupi untuk memenuhi kebutuhan hidup 

para pemilik toko, usaha toko kecil banyak diminati orang  sebagai salah satu 

usaha rumahan. Dengan adanya usaha ini, pemilik toko mampu 

menyekolahkan anak, memenuhi kebutuhan-kebutuhan yang lainnya, bahkan 

bisa menopang perekonomian dalam keluarga. 

Persaingan saat ini semakin mengarah kepersaingan antar jenis, atau 

antar toko yang berbeda jenisnya. Persaingan berbeda jenis ini yang menjadi 

permasalahan karena perbedaannya sangat jauh, baik dari segi modal maupun 

manajemennya. Kehadiran ritel modern sendiri mempunyai dampak terhadap 

ritel tradisional yang telah lama dahulu berdiri, karena peritel modern 

mempunyai kelebihan antara lain, sistem jaringan yang lebih bagus, pelayanan 

kenyamanan dalam berbelanja serta sistem distribusi yang lebih baik, 

sedangkan ritel tradisional di Indonesia masih bermasalah dengan internal 

pasar seperti buruknya manajamen pasar, sarana dan prasarana pasar yang 

minim.
4
 

Dibanyak lokasi, kehadiran ritel modern seperti Alfamart dan Indomart 

memaksa ritel tradisional gulung tikar. Namun,tidak semua menjadi kabar 

                                                 
4
Zamroni Salim, Industri Ritel Menggerus Pasar Tradisional, Dalam Majalah Kompetisi, 

ISSN 1979-1259, (Jakarta: Komisi Pengawas Persaingan Usaha Republik Indonesia, Edisi 34, 

2012),h.15, diakses Pada 25 Desember 2018 Pukul 20.00 WIB 
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buruk bagi ritel tradisional banyak juga yang mampu bertahan dalam 

menghadapi persaingan bisnis yang semakin ketat ini. 

Mulanya bisnis ritel modern ini hanya menjangkau kota-kota besar di 

Indonesia, namun seiring kemajuan teknologi dan kebutuhan ekonomi yang 

semakin meningkat, saat ini ritel modern telah menjangkau konsumen secara 

langsung hingga kepedesaan, tidak dapat dipungkiri bahwasanya hampir 

disetiap tempat strategis telah berdiri ritel modern seperti Alfamart dan 

Indomart. 

Pertumbuhan ritel di Indonesia berada diurutan ketiga setelah India dan 

China sebagai Negara yang memiliki pertumbuhan bisnis ritel terbaik 

diwilayah Asia. Berdasarkan data kementrian perdagangan 2011, tercatat ada 

15.000 pasar rakyat dan 2.500.000 toko atau warung milik perseorangan 

dengan modal kecil. Sedangkan pasar swasta sebanyak 14.250 unit, yang 

terdiri atas 11.927 minimarket, 1.140 hypermarket, dan 26 perkulakan swasta.
5
 

Industri ritel dapat dikategorikan menjadi industri yang merupakan 

hajat hidup orang banyak karena penduduk Indonesia menggantungkan 

hidupnya dengan cara berdagang. Dengan karakteristik industri ritel yang 

tidak membutuhkan keahlian khusus serta pendidikan tinggi untuk 

menekuninya maka banyak rakyat Indonesia terutama yang tergolong dalam 

kategori UKM masuk dalam industri ritel ini. Dalam perkembangannya, justru 

pedagang-pedagang kecil inilah yang mendominasi jumlah tenaga kerja dalam 

industri ritel di Indonesia. Pedagang-pedang ini menjelma menjadi pedagang 

                                                 
5
Serfianto, Purnomo Cita Yustisia Serfiani, Iswi Hariyani, Sukses Bisnis Ritel Modern, 

(Jakarta: PT Elex Media Komputindo Kompas Gramedia),h.1-2 
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pasar tradisional, pedagang toko kelontong bahkan masuk keindustri informal 

yaitu Pedagang Kaki Lima (PKL). Kemudian, peritel-ritel asing mulai 

berdatangan dan meramaikan industri ritel Indonesia. Peritel asing sangat aktif 

dan agresif hingga masuk kewilayah pemukiman rakyat untuk melakukan 

investasi terutama dalam skala besar seperti Carrefour, Alfamart dan 

Indomart.
6
 

Selain itu, ritel tradisional di wilayah pedesaan akan merasakan dampak 

terhadap kehadiran ritel modern yang berdiri di tengah-tengah ritel tradisional. 

Persaingan diantara keduanya tidak terhindarkan. Akibat menjamurnya ritel 

modern membawa dampak buruk terhadap keberadaan ritel tradisional. seperti 

yang terjadi di Kecamatan Gedung Aji Baru, Tulang Bawang yang saat ini 

sudah berdiri dua Alfamart dan dua Indomaret. Desa Bogatama berdiri satu 

Alfamart, Desa Makarti Tama berdiri satu Indomaret dan di Desa Sido Mukti 

berdiri satu Alfamart dan satu Indomaret. Alfamart dan Indomaret tersebut 

berada di depan jalan utama yang tentu sangat mudah dijangkau pada 

konsumen. dan berdiri berdeketan dengan toko kecil di desa Sido Mukti 

sehingga akan terjadi sebuah persaingan bisnis. Menurut Bapak Caang dan Ibu 

Nia selaku pemilik toko kecil yang berada disekitar Alfamart dan Indomaret, 

mereka mengatakan bahwa dengan adanya Alfamart dan Indomaret omsetnya 

menjadi menurun karena banyak para konsumen yang sekarang lebih memilih 

berbelanja di Alfamart dan Indomaret.
7
 

                                                 
6
http://www.scribd.com/doc/37981325/Positioning-Paper-Riteil.Utl, diunduh pada 25 

januari 2018 pukul 20.15 WIB 
7
 Bapak Caang dan Ibu Nia, selaku Pemilik Toko Kecil di Desa Sido Mukti, Wawancara, 

Pada Tanggal 25 Mei 2018. 
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Peran pemerintah sangat penting dalam masalah yang sedang dihadapi 

oleh ritel tradisional agar kinerja pedagang kecil tidak menurun yaitu dengan 

melakukan penertiban terhadap pendirian gerai minimarket khususnya 

Alfamart dan Indomart. Sebagaimana Perpres No. 112 tahun 2007 tentang 

penataan dan pembinaan pasar tradisional tempat perbelanjaan dan toko 

modern, sebagaimana yang terdapat pada pasal 1 ayat 12 yaitu  tentang 

peraturan zona, yang diharapkan mampu melindungi pedagang tradisional.
8
 

Begitu juga halnya yang terdapat dalam Undang-Undang No.9 tahun 1995 

tentang usaha kecil dalam pasal 8 pemerintah harus menjaga iklim usaha 

dalam kaitannya dengan persaingan, dengan membuat peraturan-peraturan 

yang diperlukan. Untuk melindungi usaha kecil, pemerintah mencegah 

penguasaan pasar dan pemusatan usaha oleh perorangan atau kelompok 

tertentu yang merugikan usaha kecil.
9
 

Berdasarkan uraian di atas, maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian tentang Persaingan Bisnis Antara Ritel Modern dan Ritel 

Tradisional. 

 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka pertanyaan 

penelitian pada penelitian ini yaitu: Bagaimana persaingan bisnis antara ritel 

modern dengan ritel tradisional?” 

 

                                                 
8
 Peraturan Presiden Republik Indonesia Nomor 112 Tahun 2007, h.4, diakses Pada 

Tanggal 25 Desember 2018, Pukul 20.15 WIB 
9
Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 9 Tahun 1995 Tentang Usaha Kecil, h.4, 

diakses PadaTanggal 25 Desember 2018, Pukul 20.30 WIB 
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C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dalam penelitian ini dilakukan untuk mengetahui 

persaingan bisnis yang terjadi antara ritel modern dengan ritel tradisional 

studi kasus Alfamart dan Indomaret dengan toko kecil yang ada di 

sekitarnya Desa Sido Mukti, Kecamatan Gedung Aji Baru, Kabupaten 

Tulang Bawang. 

 

2. Manfaat Penelitian 

a. Secara teoritis  

Manfaat penelitian ini diharapkan dapat menambah dan 

memperkaya ilmu pengetahuan, khususnya dibidang perdagangan dan 

ekonomi dalam masyarakat. 

b. Secara praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi positif 

bagi pedagang dan umumnya bagi masyarakat Kecamatan Gedung Aji 

Baru dalam mengembangkan dan meningkatkan kualitas kehidupan 

mereka serta dapat memberikan masukan untuk arah kebijakan 

pemerintah tentang pembangunan dan penataan ritel modern agar 

dapat mempertimbangkan keberadaan ritel tradisional. 

 

D. Penelitian Relevan  

Penelitian Relevan berisi tentang uraian mengenai hasil penelitian 

terdahulu tentang persoalan yang akan dikaji. Peneliti mengemukakan dan 



7 

 

 

menunjukan dengan tegas bahwa masalah yang akan dibahas belum pernah 

diteliti atau berbeda dengan penelitian sebelumnya.
10

 

Terdapat beberapa penelitian yang berhubungan dengan permasalahan 

yang akan di angkat dalam pembahasan atau topik penelitian ini. Oleh karena 

itu peneliti memaparkan perkembangan beberapa karya ilmiah yang terkait 

dengan pembahasan peneliti diantaranya adalah: 

1. Skripsi Roisun yang berjudul “Keberadaan Minimarket Waralaba 

Terhadap Persaingan Bisnis Dalam Perspektif Etika Bisnis”. Penelitian 

ini bertujuan untuk mengetahui persaingan bisnis antara minimarket 

waralaba dengan pedagang dikelurahan Banjar sari kecamatan Metro Utara 

tahun 2012. Hasil penelitian menunjukan bahwa persaingan yang terjadi 

antara pedagang dan minimarket telah sesuai dengan peraturan yang 

berlaku dan tidak ada kegiatan yang melanggar etika bisnis baik yang 

diatur dalam undang-undang maupun dalam prinsip-prinsip etika dalam 

islam.
11

 

2. Skripsi Tri Widayati Ningsih “Persaingan Bisnis Tradisional dengan 

Bisnis Retail Di Kauman Kota Gajah”. Tujuan penelitian ini adalah untuk 

mengetahui persaingan bisnis tradisional dengan bisnis retail di Kauman 

Kota Gajah. Hasil penelitian menunjukkan bahwa agar mampu bersaing 

dengan bisnis retail, bisnis tradisional harus di konsep ulang sehingga 

mampu menjadi pesaing yang imbang bagi bisnis yang lebih besar dan 

                                                 
10

Zuhairi, et.al, Pedoman Penulisan Skripsi KaryaI lmiah, Edisi Revisi, (Jakarta: 

Rajawali Pers, 2016),h.39 
11

Roisun, Keberadaan Minimarket Waralaba Terhadap Persaingan Bisnis dalam 

Perspektif Etika Bisnis Islam, (Skripsi IAIN Metro: 2013), h. 5 



8 

 

 

modern. Dimana untuk menjadi yang demikian hal yang harus ditonjolkan 

adalah pada pelayanan dan memberikan kepuasan pada konsumen.
12

 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan di atas, dapat diketahui 

bahwa penelitian memiliki kajian yang sama dengan penelitian terdahulu, 

yaitu tema yang dibahas tentang persaingan bisnis. Sedangkan perbedaan 

dengan penelitian sebelumnya adalah penelitian ini membahas tentang 

persaingan bisnis yang terjadi antara ritel modern jenis Alfamart dan 

Indomaret dengan ritel tradisional yang ada di sekitar Alfamart dan Indomaret 

tersebut di desa Sido Mukti, Gedung Aji Baru. 
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Tri Widayati Ningsih, Persaingan Bisnis Tradisional dengan Bisnis Retail di Kauman 

Kota Gajah, (Skripsi IAIN Metro: 2013), h. 7. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

 

A. Bisnis Ritel 

1. Pengertian Bisnis Ritel 

Ritel berasal dari bahasa prancis ritellier yang berarti memecah 

sesuatu.Secara harfiah kata ritel atau retail juga berarti eceran atau 

perdagangan eceran dan peritel berarti pengecer atau pengusaha 

perdagangan eceran.Jadi, ritel adalah keseluruhan aktivitas bisnis yang 

menyangkut penjualan barang dan jasa kepada konsumen untuk digunakan 

oleh mereka sendiri, keluarga atau rumah tangganya. Adapun dari 

pengertian tersebut yang patut digarisbawahi adalah (1) penjualan kepada 

end user (konsumen akhir) dan (2) motivasi pembelian konsumen adalah 

untuk kepentingan sendiri (termasuk keluarganya) dan tidak untuk dijual 

kembali, atau paling tidak lebih dari separuh penjualannya adalah kepada 

konsumen untuk kepentingannya sendiri.
13

 

2. Fungsi Bisnis Ritel 

Industri Ritel memiliki peranan yang sangat penting bagi 

perekonomian indonesia khususnya masyarakat Indonesia. Industri ritel 

menempatkan diri sebagai industri kedua tertinggi dalam penyerapan 

                                                 
13

Asep ST Sujana, Manajemen Minimarket, (Jakarta: Penebar Swadaya Group, 2013),        

h. 19 
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tenaga kerja setelah Industri pertanian.Hal ini mengindikasikan bahwa 

banyak orang yang menggantungkan hidupnya pada industri ritel.
14

 

 Secara mikro peran bisnis eceran dapat dilihat sebagai jembatan 

untuk memenuhi kebutuhan langsung dari konsumen akhir terhadap 

produk yang dihasilkan oleh produsen, karena dalam kehidupan sehari-hari 

sangat jarang orang membeli langsung pada produsen. Bisnis eceran 

sangat berperan penting dalam menjalankan kehidupan sosial dan 

perekonomian masyarakat,
15

 khususnya dalam hal: 

a. Investasi (kesempatan kerja) 

b. Distribusi (penyebaran barang dan jasa) 

c. Konsumsi (pemenuhan kebutuhan konsumen) 

d. Indikasi (mengetahui kebutuhan konsumen) 

Pada suatu saluran distribusi, pengecer memainkan peran penting 

sebagai penengah antara produsen, agen, supplier lain dan konsumen 

akhir. Pengecer mengumpulkan berbagai jenis barang dan jasa berbagai 

sumber dan menawarkannya kepada para konsumen, jenis-jenis barang 

yang beragam memungkinkan para konsumen dapat memilih dan membeli 

berbagai variasi produk dengan jumlah yang mereka inginkan.
16

 

Ada empat fungsi utama pedagang eceran, yaitu: 

a. Perantara antara distributor dengan konsumen akhir 

                                                 
14

Devi Puspitassari, Syahmurni, Rina Rosmawati, Membuka Usaha Eceran/Ritel, 

(Jakarta: Inti Prima Promosindo, 2012), h. 5 
15

Ibid., h. 5 
16

Ibid., h. 6. 
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b. Penghimpun berbagai kategori jenis barang yang menjadi kebutuhan 

konsumen 

c. Tempat rujukan untuk mendapatkan barang yang dibutuhkan 

konsumenPenentu eksistensi barang dari manufactur di pasar 

konsumsi. 

3. Keunggulan Bersaing Ritel  

Bisnis ritel pada dasarnya dapat dibedakan menjadi dua kelompok 

besar, yakni ritel modern dan ritel tradisional.Ritel modern merupakan 

pengembangan dari ritel tradisional (di Amerika dikenal dengan Mom and 

Pop’s Store). Seiring dengan meingkatnya kemakmuran ekonomi yang 

dipicu oleh revolusi industri, terjadilah pergeseran tren perilaku konsumen 

antara lain:
17

 

a. Arus urbanisasi yang pesat (perpindahan penduduk dari desa ke kota) 

untuk mencari lapangan pekerjaan. 

b. Semakin meningkatnya pendapatan dan kemakmuran memberikan 

banyak pilihan bagi konsumen untuk membelanjakan uangnya. 

c. Meningkatnya tuntutan terhadap kemudahan dan kenyamanan 

(pelayanan yang lebih baik) dalam berbelanja. 

Tren perilaku konsumen ini telah mendorong para peritel untuk 

melakukan perubahan-perubahan yang ditujukan bukan hanya untuk 

memenuhi kebutuhan konsumen, tetapi juga memberikan kemudahan dan 

kenyamanan kepada konsumen saat berbelanja. 

                                                 
17

Asep ST Sujana, Manajemen Minimarket, h. 21 
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Segala kegiatan bisnis yang dijalankan ritel dapat menjadi dasar 

untuk keunggulan bersaing, tapi keunggulan ini harus bisa dipertahankan 

dalam jangka panjang dan berkelanjutan. Tujuh kesempatan penting bagi 

ritel dalam mengembangkan keunggulan bersaing yang bertahan lama 

adalah sebagai berikut: 

a. Kesetiaan konsumen  

Konsumen yang setia atau loyal adalah konsumen yang 

bersedia untuk berbelanja pada ritel tertentu dan enggan untuk 

berlangganan di ritel-ritel pesaing.Mempunyai konsumen yang loyal 

merupakan hal yang penting dalam mempertahankan keuntungan.
18

 

b. Lokasi  

Lokasi merupakan faktor utama yang dipertimbangkan oleh 

konsumen dalam pemilihan toko. Melalui pemilihan lokasi yang tepat 

mempunyai keuntungan yaitu: merupakan komitmen sumber daya 

jangka panjang yang dapat mengurangi fleksibilitas masa depan ritel 

itu sendiri. Kedua, lokasi akan mempengaruhi pertumbuhan bisnis ritel 

pada masa yang akan datang, area yang dipilih haruslah mampu untuk 

tumbuh dari segi ekonomi sehingga dapat mempertahankan 

keberlangsungan toko saat awal maupun masa datang.
19

 

c. Manajemen sumber daya manusia 

Peritel merupakan bisnis yang menggunakan tenaga kerja 

secara intensif, para pegawai memiliki peranan penting dalam 

                                                 
18

Christina Whidya Utami, Strategi Pemasaran Ritel, (Jakarta:PT. Indeks Jakarta, 2008) 

h. 13 
19

Ibid., h. 15 
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memberikan layanan pada konsumen dan membangun kesetiaan 

pelanggan konsumen.
20

 

d. Sistem distribusi dan informasi 

Ritel yang sukses akan berusaha melakukan pengelolaan 

operasional secara efesien. Mereka terus memnuhi kebutuhan 

konsumen pada saat yang sama, membeli barang-barang dengan harga 

lebih rendah daripada pesaing-pesaingnya atau memutuskan untuk 

menggunakan kesempatan guna menarik perhatian konsumen dari para 

pesaing dengan menawarkan jasa yang lebih baik, berbagai variasi 

barang dagangan dan penyajian secara menarik. 

e. Barang dagangan yang unik 

Keunikan barang dagangan menjadi hal relatif sulit untuk 

disamai oleh pesaing. 

f. Hubungan pedagang dengan penjual 

Dengan mengembangkan hubungan yang kuat dengan para 

pedagang dan penjual, ritel bisa mendapatkan hak-hak ekslusif. 

Hubungan dengan penjual seperti hubungan dengan konsumen 

dikembangkan dalam waktu yang lama dan tidak dapat diimbangi 

dengan mudah oleh pesaing.
21

 

g. Pelayanan konsumen  

Tujuan pelayanan agar konsumen melakukan pembelian barang 

dagangan pada ritel tersebut.Membutuhkan waktu dan usaha keras 

                                                 
20

Ibid., h. 16 
21

Ibid., h. 17 
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untuk membangun sebuah tradisi dan reputasi bagi peritel dalam hal 

pelayanan konsumen, dengan pelayanan yang bagus menjadi aset 

strategis yang berharga.
22

 

Peritel yang berhasil adalah yang bisa menyesuaikan barang dan 

jasanya dengan permintaan.
23

 Hal-hal yang perlu dilakukan dalam 

perdagangan adalah: 

a. Tersediannya barang yang tepat 

b. Tempat yang tepat 

c. Kuantitas yang tepat  

d. Harga yang tepat  

e. Penjualan dengan cara yang cepat 

f. Kualitas yang tepat.
24

 

4. Pengertian BisnisRitel Modern 

Ritel modern atau toko modern adalah toko dengan pelayanan 

mandiri atau swalayan sistem harga pasti tanpa tawar menawar, dan 

menjual berbagai jenis produk secara eceran.Ritel modern dapat berbentuk 

minimarket, supermarket, department store, hypermarket, dan 

perkulakan/grosir. Toko modern dan pusat perbelanjaan merupakan bagian 

dari pasar modern.
25

 

Minimarket dalam peraturan perundang-undangan termasuk dalam 

pengertian “toko modern”. Peraturan mengenai toko modern diatur dalam 

                                                 
22

Ibid. 
23

Devi Puspitassari, Syahmurni, Risna Rosmawati, Membuka Usaha Ecera/Ritel. h. 68 
24

Ibid. 
25

Serfianto, dkk, Sukses Bisnis Ritel Modern, (Jakarta: PT Elex Media Komputindo 

Gramedia Group,2013), h. 27. 
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perpres No. 112 tahun 2007 tentang penataan dam pembinaan pasar 

tradisional, pusat perbelanjaan dan toko modern. Perpres No. 112 tahun 

2007 selanjutnya dijabarkan lebih lanjut dalam peraturan menteri 

perdagangan RI No. 53/M-DAG/PER/12/2008 tentang pedoman penataan 

dan pembinaan toko modern dan pusat perbelanjaan, selanjutnya diatur 

juga dalam Peraturan Daerah. 

Pertumbuhan bisnis ritel modern, baik dari segi perputaran uang, 

jumlah gerai, jumlah pemain maupun formasi format gerai dipicu oleh 

berbagai faktor, antara lain: 

a. Pertumbuhan ekonomi 

Ditandai dengan meningkatnya pendapatan perkapita 

penduduk, arus investasi asing maupun domestik, pertumbuhan 

lapangan pekerjaan, perputaran uang dan lain-lain.
26

 

b. Besar populasi dan pertumbuhan jumlah penduduk 

Dengan jumlah populasi lebih dari 230 juta orang, Indonesia 

jelas merupakan pasar yang sangat menjajikan. 

c. Kebijakan pemerintah 

Pemerintah memberikan kemudahan terhadap investasi asing 

ataupun lokal, termasuk industri ritel, bahkan peritel modern terkesan 

sangat leluasa untuk mengembangkan bisnis mereka sehingga 

seringkali mengundang protes dari para pengusaha dan pedagang ritel 

tradisional.Hal ini terlihat dari banyaknya gerai ritel modern yang 

                                                 
26

Asep ST sujana, Manajemen Minimarket, h. 30. 
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dibangun dekat ritel tradisional atau jarak antar gerai ritel modern yang 

terlalu dekat (kurang dari 1km). 

Macam-macam ritel modern diantaranya adalah:
27

 

a. Supermarket  

Supermarket adalah toko modern yang menjual segala macam 

kebutuhan sehari-hari seperti makanan, minuman, dan barang 

kebutuhan konsumen seperti sabun mandi, pasta gigi, tisu dan lain-

lain.Supermarket memiliki luas lantai penjualanan 400 m2 hingga 

5.000 m2 sehingga lebih luas dari minimarket namun lebih kecil dari 

hypermarket. Contoh: Hero, Super Indo, Matahari, dan lain-lain. 

b. Minimarket 

Minimarket adalah toko modern berukuran lebih kecil dari 

supermarket yang menjual berbagai barang (makanan, minuman, 

perlengkapan sehari-hari) namun tidak selengkap dan sebesar 

supermarket.Minimarket mempunyai luas lantai penjualan dibawah 

400 m2.Berbeda dengan toko kelontong, minimarket menerapkan 

sistem pelayanan sendiri (swalayan), dimana pembeli dapat mengambil 

barang sendiri dari rak-rak dagangan dan membayarnya di 

kasir.Contoh: Alfamart dan Indomart 

c. Department store  

Department store adalah toko eceran modern yang berskala 

besar yang pengelolaannya dipisah dan dibagi menjadi bagian-bagian 

                                                 
27

Serfianto Purnomo, dkk, Sukses Bisnis Ritel Modern h. 30-37 
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atau departemen-departemen yang menjual macam barang yang 

berbeda-beda, bagian-bagian tersebut misalnya bagian pakaian wanita, 

pakaian anak-anak dan lainnya.Department store mempunyai luas 

lantai penjualan diatas 400 m2 sehingga hamper sama dengan 

supermarket. Contoh: Ramayana, Matahari dan Robinson. 

d. Hypermarket 

Hypermarket adalah jenis toko modern yang memiliki luas 

lantai luas lantai penjualan lebih dari 5.000 m2 sehingga lebih luas 

dibandingkan supermarket.Hypermarket mempunyai persyaratan luas 

lantai penjualan yang sama dengan perkulakan/grosir, namun 

perbedaaannya jumlah dan jenis barang yang dijual di hypermarket 

lebih sangat besar (lebih dari  50.000 item) dan meliputi banyak jenis 

produk. Contoh: Giant dan Carrefour. 

e. Speciality store (toko produk khusus) 

Speciality store adalah toko modern yang menjual produk 

tertentu yang bersifat khusus.Pada perpres 112/2007 dan permendagri 

53/2008 tidak mengatur batasan luas lantai penjualan speciality store. 

Namun demikian, karena speciality store ada yang luasnya 

samadengan hypermarket, supermarket atau minimarket, maka 

pengaturannya harus disamakan dengan luas lantai yang dimilikinya. 

Jadi kalau misalnya luasnya sama dengan supermarket maka speciality 

store dianggap sama dengan supermarket.Contoh toko buku Gramedia, 

Tri Media, toko perlengkapan olahraga dan lainnya. 
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f. Perkulakan atau grosir 

Perkulakan atau grosir adalah saran tempat usaha untuk 

melakukan pembelian berbagai macam barang dalam partai besar dari 

berbagai pihak dan menjual barang tersebut dalam partai besar pada 

subdistributor dan satu pedagang eceran. Contoh: Indo Grosir, Goro 

dan Makro. Perkulakan Makro dari Belanda saat ini sudah diambil alih 

oleh Lotte Mart dari Korea Selatan. 

5. Pengertian Bisnis Ritel Tradisional  

Ritel tradisional adalah kegiatan jual beli barang secara eceran 

secara langsung ke konsumen terakhir, yang  tempat berjualannya tidak 

terlalu luas, barang yang dijual tidak terlalu banyak jenisnya, sistem 

pengelolaan/manajemennya masih sederhana, dan dapat terjadi negoisasi 

(tawar menawar). 

Ritel tradisional atau pasar tradisional adalah pasar yang dibangun 

dan dikelola oleh pemerintah pusat, pemerintah daerah, swasta, badan 

usaha milik Negara dan badan usaha milik daerah termasuk kerjasama 

dengan swasta dengan tempat usaha berupa toko, kios, los, dan tenda yang 

dimiliki dan dikelola oleh pedagang kecil, pedagang menengah, swadaya 

masyarakat atau koperasi dengan usaha skala kecil, modal kecil, dan 

dengan proses jual beli barang dagangan melalui tawar menawar.
28

 

Pasar tradisional antara lain diatur Peraturan Presiden Nomor 112 

tahun 2007 tentang penataan dan pembinaan pasar tradisional, pusat 

                                                 
28

Ibid., h. 7 
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perbelanjaan dan toko modern serta Peraturan Menteri Perdagangan 

Republik Indonesia Nomor 53 tahun 2008 tentang pdoman penataan dan 

pembinaan pasart tradisional, pusat perbelanjaan dan toko modern. 

6. PerbedaanRitel Modern dengan Ritel Tradisional  

Perbedaan antara ritel  modern dengan ritel tradisional terlihat dari 

cara transaksinya yairu pada ritel tradisional bisa dilakukan tawar 

menawar sedangkan ritel modern tidak bisa dilakukan tawar menawar. 

Keberadaan ritel tradisional kini sangat kritis oleh kehadiran ritel modern 

seperti supermarket,minimarket, department store dan mall. 

Suasana ritel tradisional juga sangat berbeda dengan ritel modern, 

didalam ritel tradisional tidak bisa menghirup udara yang ber-AC, aroma 

pengharum ruangan dan lain sebagainya.Ritel tradisional sebaiknya selalu 

bersih, agar membuat konsumen menjadi senang dan nyaman saat 

berbelanja.Cara berdagang ritel tradisional juga sangat sederhana 

kebanyakan tanpa menggunakan strategi marketing modern, seperti 

pemberian discount, hadiah apalagi pembayaran lewat transfer uang. 

Ritel modern memiliki beberapa kelebihan, antara lain sebagai 

berikut: 

a. Ritel modern menyediakan lingkungan berbelanja yang lebih 

nyaman dan bersih, dengan jam buka yang lebih panjang, dan 

menawarkan aneka pilihan pembiayaan seperti kartu kredit 

untuk peralatan rumah tangga berukuran besar. 

b. Barang yang dijual memiliki variasi jenis yang beragam, selain 

menjual barang lokal, ritel modern juga menjual barang impor 

c. Barang yang dijual mempunyai kualitas yang relatif lebih 

terjamin karena melalui penyeleksian yang ketat sehingga 

barang yang tidak memenuhi persyaratan klasifikasi akan 

ditolak. 
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d. Dari segi kuantitas ritel modern memiliki persediaan barang 

yang terukur. 

e. Ritel modern juga dikelola oleh pihak yang profesional dengan 

strategi pemasaran yang bagus.
29

 

 

Ritel  modern juga mempunyai beberapa kelemahan, yaitu sebagai 

berikut: 

a. Praktik jual beli yang dilakukan konsumen tidak bisa 

melakukan tawar menawar harga barang yang hendak 

dibelinya, karena harga telah ditetapkan. 

b. Dalam ritel modern penjual dan pembeli tidak bertransaksi 

secara langsung. Pembeli melihat label harga yang tercantum 

dalam barcode,dalam bangunan dan pelayanannya dilakukan 

secara mandiri (swalayan) atau dilayani oleh pramuniaga. 

c. Barang tidak dapat dikembalikan.
30

 

 

 

Sedangkan kelebihan ritel tradisional, antara lainyaitu sebagai 

berikut:  

a. Pemilik dari usaha kecil dapat dengan leluasa mengelola usaha 

tersebut secara mandiri kapan saja tanpa batasan waktu. 

b. Pemilik akan langsung menerima keseluruhan laba yang 

dihasilkan oleh usaha tersebut. 

c. Karena memiliki skala yang kecil maka usaha kecil ini tidak 

memerlukan investasi dan membutuhkan modal yang besar.  

d. Mudah dalam proses pendiriannya.
31

 

 

Kelemahan atau kekurangan ritel tradisional antara lain sebagai 

berikut: 

a. Tidak ada bandrol harga 

b. Perencanaan dan juga program dari sebuah pengendalian 

usaha belum dijabarkan dan dirumuskan. 

c. Layanan yang masih manual 

d. Tidak ada sistem promosi barang.
32
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Winda Hartati Sirumapea, “Pasar Tradisional dan Pasar Modern” dalam 

https://windasirumapea.wordpress.comdiaksespada 25 Mei 2018 pukul 19.00 WIB 
30

 Ricki Ramdancc, “Kekurangan dan Kelebihan Pasar Modern dan Pasar Tradisional” 

dalam https://rickiramdanc.blogspot.comdiaksespada 18 Oktober 2018 pukul 14.00 WIB 
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B. Persaingan Bisnis 

1. Pengertian Persaingan Bisnis 

Persaingan berasal dari bahasa inggris yaitu competition yang 

artinya persaingan itu sendiri atau kegiatan bersaing, pertandingan, dan 

kompetisi.Persaingan adalah ketika organisasi atau perorangan berlomba 

untuk mencapai tujuan yang diinginkan seperti konsumen, pangsa pasar, 

atau sumber daya yang dibutuhkan.
33

 Sedangkan dalam kamus 

manajemen, persaingan adalah usaha-usaha dari dua pihak atau lebih 

perusahaan yang masing-masing bergiat “memperoleh pesanan” dengan 

menawarkan harga yang paling menguntungkan, persaingan ini dapat 

terdiri dari beberapa bentuk pemotongan harga, iklan atau promosi, variasi 

dan kualitas, kemasan, desain, dan segmentasi pasar.
34

 

Berbicara masalah bisnis seringkali diekspresikan sebagai suatu 

urusan atau kegiatan dagang. Kata “bisnis” sendiri berasal dari bahasa 

inggris Business yang berarti kegiatan usaha. Secara luas, kata bisnis 

sering diartikan sebagai keseluruhan kegiatan usaha yang dijalankan oleh 

orang atau badan secara teratur dan terus menerus, yaitu berupa kegiatan 

mengadakan barang-barang atau jasa-jasa maupun fasilitas-fasilitas umtuk 

diperjualbelikan, dipertukarkan atau disewagunakan dengan tujuan 

mendapatkan keuntungan.
35
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Mudrajad Kuncoro, Strategi Bagaimana Meraih Keunggulan Kompetitif, (Jakarta: 
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Kata bisnis berasal dari bahasa inggris, business (plural business). 

Mengandung sejumlah arti diantaranya: commercial activity involving the 

exchange of money for goods or services – usaha komersial yang 

menyangkut soal penukaran uang bagi produsen dan distributor (good)atau 

bidang jasa (services). Kamus Besar Bahasa Indonesia mengartikannya 

sebagai: usaha dagang, usaha komersial dalam dunia perdagangan, bidang 

usaha. Sedangkan dalam bahasa Arab, sebutan bisnis bisa diungkapkan 

dengan At-Tijarah, mengandung arti; al-bai’u aw asy-syara’u bi qashdi 

An-ribhi ( usaha komersial yang berorientasikan profit).
36

 

Raiomon E. Glos et.al menyebutkan bahwa bisnis adalah jumlah 

seluruh kegiatan yang diorganisasi oleh orang-orang yang berkecimpung 

dalam bidang perniagaan dan industri, menyediakan barang dan jasa untuk 

kebutuhan mempertahankan dan memperbaiki standar serta kualitas hidup 

mereka.
37

 

Berdasarkan uraian-uraian di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa 

persaingan bisnis adalah proses sosial yang melibatkan individu atau 

kelompok yang saling berlomba dalam segala bentuk kegiatan atau 

aktivitas dari berbagai transaksi yang dilakukan untuk menghasilkan 

keuntungan, baik berupa barang atau jasa yang memiliki keunggulan dari 

pesaing bisnis lainnya. 

Sekarang ini, persaingan bisnis tidaklah terbatas hanya dalam 

ruang suatu negara saja atau secara regional, melainkan sudah mencapai 
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pada taraf global. Isu globalisasi telah merasuk di segala aspek bisnis. 

Untuk suatu perusahaan atau organisasi harus mampu memilih strategi 

bersaingnya dengan bijak agar perusahaan tersebut dapat tetap eksis 

didalam lingkungan yang semakin kompetitif.
38

 

2. Jenis-Jenis Persaingan Bisnis 

Pada saat ini persaingan terjadi baik secara individu maupun 

kelompok. Begitu juga yang terjadi di dunia usaha dan tidak menutup 

kemungkinan terjadi pada para pelaku usaha, sehingga mengakibatkan 

usaha yang begitu keras untuk meluangkan tenaga, waktu, dan pikiran 

untuk memenangkan persaingan. 

Jadi, setiap industri mengandung peserta persaingan yang baik dan 

buruk. Perusahaan yang pandai akan mendukung pesaing yang baik dan 

menyerang pesaing yang buruk. Persaingan dalam bisnis secara umum 

terbagi menjadi dua yaitu: 

a. Persaingan baik 

Pesaing yang baik mempunyai sejumlah karakteristik. Pesaing 

baik bermain menurut aturan yang berlaku dalam industri, pesaing baik 

membuat asumsi yang realistis mengenai potensi pertumbuhan 

industri, menetapkan harga yang wajar dalam kaitannya dengan 

biaya,pesaing baik mendukung terciptanya industri dan bisnis yang 

sehat dan membatasi dirinya dalam suatu bagian atau segmen dari 

industri, pesaing baik memotivasi pihak lain untuk menekan biaya atau 
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meningkatkan diferensiasi dan mereka menerima lokasi umum pangsa 

pasar dan labanya.
39

 

b. Persaingan buruk 

Persaingan buruk merupakan bentuk persaingan yang tidak 

sehat atau fair, dimana terjadi perebutan pasar antara beberapa pihak 

yang melakukan usaha yang mengarah pada menghalalkan segala cara 

untuk menjatuhkan lawan, sehingga salah satu tersingkir dari pasar dan 

salah satunya menjual barang dibawah harga yang berlaku di pasar.
40

 

3. Faktor Faktor yang Mempengaruhi Persaingan Bisnis 

MenurutPorteryangdikutipolehAgusSuciptoterdapatlimakekuatany

angmempengaruhipersaingan bisnisyaitu:
41

 

a. Ancaman Pendatang Baru  

Pendatang 

barubagisuatuindustrimembawakapasitasbaru,karenadia 

berhasratuntuk ikut meraihdanmenikmatipasar. Keputusanuntuk 

menjadipendatang baru dalamsuatu industrikerap sekalimenaruh 

komitmenbaruterhadapsumberdayayang akandigunakan,sehingga 

hartaditekanserendah mungkindankeuntungandibuatkecil, akibatnya 

profitabilitasindustrimenurun. 
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b. Ancaman Produk Pengganti 

Ketersediaan barang pengganti menjadi penghalang mengenai 

harga yang dapat ditentukan oleh pemimpin pasar dalam matain 

dustri. Harga yang tinggidapat memicu pembeli beralih keproduk 

pengganti. 

c. Kekuatan Tawar Menawar Pembeli 

Konsumen atau pelanggan suatu industry mengharapkan harga 

serendah mungkin untuk memperoleh produk atau jasa dari industry 

(perusahaan pemasok) dengan cara membeli dalam jumlah yang besar 

sehingga perusahaan pemasok sebagai produk standar atau tidak 

terdeterminasi pembeli  dapat  menekan  harga,  karena  banyak  

perusahaan  yang menyediakan produk standar tersebut. 

d. Kekuatan Tawar Menawar Pemasok 

Jika pemasok mempunyai kekuatan yang cukup tinggi atas 

perusahaan industri, mereka dapat menaikan harga cukup signifikan 

untuk mempengaruhi kemampuan pelanggan dalam menghasilkan 

laba. Kemampuan pemasok untuk memperoleh kekuatan atas 

perusahaan industry ditentukan oleh berbagai faktor, yaitu jumlah 

pemasok sedikit tetapi besar, produk pemasok merupakan masukan  

yang penting bagi pembeli, produk pemasok tidak ada produk 

alternatifnya. 
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e. Rivalitas Diantara Pesaing 

Rivalitas diantara perusahaan mengacu pada semua tindakan 

yang ditempuh oleh perusahaan dalam kelompok industry untuk 

memperbaiki posisi mereka masing-masing dan memperoleh 

keunggulan atas para pesaingnya. 

4. Bauran Pemasaran dalam Persaingan Bisnis 

Bauran pemasaran dalam persaingan bisnis sangat diperlukan 

karena dengan adanya bauran pemasaran yang efektif bisnis tersebut akan 

berjalan dengan baik. Bauran pemasaran sendiri merupakan salah satu 

konsep utama dalam pemasaran dan menjadi alat bagai aktivitas 

pemasaran perusahaan dalam pencapaian perusahaan.Pemasaran 

mempunyai fungsi yang sangat penting dalam mencapai keberhasilan dan 

keberlangsungan usaha.Dalam mencapai keberhasilan pemasaran, setiap 

pelaku usaha perlu menyusun strategi pemasaran yang efektif dengan 

mengkombinasikan elemen-elemen dalam bauran pemasaran dalam 

menghadapai persaingan bisnis. Sebagaimana menururt Kotler dan 

Amstrong menyatakan bahwa bauran pemasaran digunakan perusahaan 

untuk mendapatkan respon dalam target pasar.
42

 

Bauran pemasaran merupakan strategi pemasaran yang 

menggunakan kombinasi empat variabel atau kegiatan yang terdiri dari 

produk, penentuan harga, promosi, dan distribusi, digabungkan untuk 
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menghasilkan respon yang diinginkan pasar sasaran.
43

Dari masing-masing 

variabel tersebut mempunyai penetapan strategi tersendiri untuk mencapai 

tujuan yang optimal. Apabila keempat bauran pemasaran tersebut dapat 

diterapkan dengan baik, maka tujuan dari pemasaran akan bisa di capai. 

Rangkaian unsur-unsur bauran pemasaran atau variabel bauran 

pemasaran ini juga dikenal dengan 4P (product, price, place, 

promotion).Keempat unsur bauran pemasaran inilah yang secara terus 

menerus digunakan sebagai kelengkapan dalam strategi pemasaran.Hal ini 

pula yang memungkinkan suatu perusahaan dapat berhasil dalam 

memasarkan produknya karena dapat memberikan produk yang tepat, 

harga yang layak, tempat yang terjangkau, dan juga promosi yang efektif. 

Berikut adalah penjelasan dari empat variabel atau unsur bauran 

pemasaran yang ada. 

a. Produk (product) 

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan kepada seseorang 

untuk memuaskan suatu kebutuhan atau keinginan.
44

 Konsumen akan 

menyukai produk yang ditawarkan memiliki fitur yang bermutu 

dengan harga terjangkau. Para peritel akan menawarkan produk yang 

berkualitas dan memperbaiki diri dari waktu ke waktu. Peritel harus 

mampu menjaga kontinuitas produk yang ditawarkan. Produk 

merupakan unsur yang paling penting, oleh karena itu peritel akan 

berusaha memenuhi kebutuhan – kebutuhan para konsumen melalui 
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produk. Produk akan berkaitan erat terhadap beberapa hal: mutu, merk, 

kemasan, daya tahan, manfaat, inovasi dan warna. Kualitas produk 

dalam hal bisnis ritel perlu menjadikan perhatian penting, hindarkan 

kualitas barang yang tidak baik karena akan mengecewakan pihak 

konsumen. 

b. Harga (price) 

Harga seringkali dikaitkan dengan kualitas, konsumen 

cenderung untuk menggunakan harga sebagai indikator kualitas atau 

kepuasan potensial dari suatu produk. Penetapan harga adalah yang 

paling sulit diantara unsur-unsur dalam bauran pemasaran ritel, dan 

harga harga merupakan satu-satunya unsur dalam pemasaran ritel, dan 

harga merupakan satu-satunya unsure dalam pemasaran ritel yang akan 

mendatangkan laba bagi peritel. Sebuah toko dapat menjadi terkenal 

karena harga jual yang ditetapkan cukup murah atau harga jual yang 

ditetapkan merupakan harga pasar, berdasarkan hal itu, pengecer harus 

dapat menetapkan harga yang tepat untuk barangt-barang yang akan 

dijualnya, sehingga kelancaran kualitas produk, harga sesuai dengan 

keunikan produk. 

c. Promosi (promotion) 

Promosi adalah program pemberian insentif yang diberikan 

kepada konsumen atau saluran pemasaran yang bertujuan untuk 
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mendorong agar konsumen mau mencoba, atau membeli atau 

meningkatkan pembelian barang dan jasa.
45

 

Promosi merupakan salah satu faktor yang diperlukan bagi 

keberhasilan dan strategi pemasaran yang diterapkan dalam bisnis. 

Promosi adalah salah satu cara untuk mengembangkan dan 

mempertahankan bisnis. Produk tidak akan dibeli bahkan dikenal 

apabila konsumen tidak mengetahui kegunaannya  dan keunggulannya. 

Tipe-tipe promosi penjualan berikut keuntungan dari promosi 

penjualan adalah:  

1) Hadiah pada saat pembelian, menyebabkan naiknya penjualan 

untuk jangka waktu pendek, meningkatkan jumlah pengunjung. 

2) Harga diskon, bertujuan untuk mengurangi persediaan barang yang 

menumpuk, mendorong naiknya penjualan. 

3) Kupon memotivasi konsumen untuk membeli produk yang 

menawarkan kupon potongan harga. 

4) Demonstrasi menginformasikan kepada konsumen tentang suatu 

produk dan kegunaannya, meningkatkan jumlah pengunjung. 

5) Undian berhadiah untuk menarik minat konsumen dan 

meningkatkan penjualan. 

d. Saluran Distribusi/Tempat (place) 

Saluran distribusi dapat dilihat sebagai sekumpulan organisasi 

yang saling tergantung satu sama lainnya yang terlibat dalam proses 

                                                 
45

Ujang Sumarwan, Strategi Pemasaran Strategis: Perspekstif Perilaku Konsumen Dan 

Marketing Plan, (Bogor: IPB Press, 2015), h. 63 



30 

 

 

penyediaan sebuah produk atau pelayanan untuk digunakan atau 

dikonsumsi.
46

 Lokasi bisnis ritel akan mempengaruhi kecepatan bisnis 

berkembang memudahkan para konsumen menghampirinya, 

mengenalnya dan membeli produknya. Pemilihan lokasi dapat 

disesuaikan dengan jenis produk ritel yang akan diperjualbelikan. 

Pemilihan lokasi akan sangat mempengaruhi tingkat kesuksesan pada 

bisnis ritel, lokasi yang strategis akan menentukan kelangsungan 

hidup, perkembangan dan ketahanan bersaing. 

5. Ketentuan Pengaturan Persaingan Bisnis 

a. UU No. 5 Tahun 1999 

UU No. 5 Tahun 1999 berisi tentang larangan monopoli dan 

persaingan usaha tidak sehat, yang dimaksud dengan persaingan usaha 

tidak sehat adalah persaingan antar pelaku usaha dalam menjalankan 

kegiatan produksi atau pemasaran barang dan jasa dilakukan dengan 

cara tidak jujur, melawan hukum dan menghambat persaingan usaha. 

Beberapa hal yang diatur di dalam UU No. 5 Tahun 1999 

antara lain: 

1) Perjanjian yang dilarang  

Bagian kedua pada penetapan harga 

Pasal 7: pelaku usaha dilarang membuat perjanjian dengan pelaku 

usaha pesaingnya untuk menetapkan harga di bawah harga pasar, 
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yang dapat mengakibatkan terjadinya persaingan usaha yang tidak 

sehat. 

Bagian ketiga pada pembagian wilayah 

Pasal 9: pelaku usaha dilarang membuat perjanjian dengan pelaku 

usaha pesaingnya yang bertujuan untuk membagi wilayah 

pemasaran atau alokasi pasar terhadap barang atau jasa sehingga 

dapat mengakibatkan terjadinya praktek monopoli dan persaingan 

yang tidak sehat. 

2) Penyalahgunaan posisi dominan. 

Posisi dominan yang dimaksud adalah keadaan dimana 

pelaku usaha tidak mempunyai pesaing yang berarti di pasar 

bersangkutan dalam kaitan dengan pangsa pasar yang dikuasai, 

atau pelaku usaha mempunyai posisi tertinggi diantara pesaingnya 

di pasar bersangkutan dalam kaitan dengan kemampuan keuangan, 

kemampuan akses pada pasokan atau penjualan, serta kemampuan 

untuk menyesuaikan pasokan atau permintaan barang atau jasa 

tertentu. Adapun penyalahgunaan posisi dominan misalnya jabatan 

rangkap, pemilihan saham, dan lain-lain sebagaimana diatur dalam 

pasal 25 sampai dengan pasal 27 UU No. 5 Tahun 1999. 

Undang-undang ini disusun berdasarkan Pancasila dan 

Undang-Undang Dasar 1945, serta berasaskan kepada demokrasi 

ekonomi dengan memperhatikan keseimbangan antara kepentingan 

pelaku usaha dan kepentingan keseimbangan antara kepentingan 



32 

 

 

pelaku usaha dan kepentingan umum dengan tujuan untuk menjaga 

kepentingan umum dan melindungi konsumen, menumbuhkan 

iklim usaha yang sehat dan menjamin kepastian berusaha yang 

sama bagi setiap orang, mencegah praktek-praktek monopoli dan 

persaingan usaha tidak sehat yang ditimbulkan pelaku usaha, serta 

menciptakan efektivitas dan efesiensi dalam kegiatan usaha dalam 

rangka meningkatkan efisiensi ekonomi nasional sebagai salah satu 

upaya untuk meningkatkan kesejahteraan rakyat.
47

 

b. Peraturan Presiden No. 112 Tahun 2007 

Tanggal 27 Desember 2007, pemerintah menerbitkan Peraturan 

Presiden No. 112 Tahun 2007 mengenai penataan dan pembinaan 

pasar tradisional, pusat perbelanjaan, dan toko modern.Pada bab II 

penataan pasar tradisional, pusat perbelanjaan, dan toko modern pada 

pasal 3 berisi: 

1) Lokasi pendirian pusat perbelanjaan dan toko modern wajib 

mengacu pada rencana tata ruang wilayah kabupaten/kota, dan 

rencana detail tata ruang kabupaten/kota, termasuk peraturan 

zonasinya. 

2) Batasan luas lantai penjualan toko modern adalah pada minimarket 

kurang dari 400 m2, Hypermarket di atas 5000 m2, Department 

Store di atas 400 m2, dan perkulakan di atas 5000 m2. 
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Latar belakang dikeluarkannya Peraturan Presiden NO. 112 

Tahun 2007 oleh pemerintah pada dasarnya ialah dengan semakin 

berkembangnya usaha perdagangan eceran dalam skala kecil dan 

menengah, usaha perdagangan eceran modern dalam skala besar, maka 

pasar tradisional perlu diberdayakan agar dapat tumbuh dan 

berkembang serasi, saling memerlukan, saling memperkuat serta saling 

menguntungkan. Bahwa untuk membina pengembangan industri dan 

perdagangan barang dalam negeri serta kelancaran distribusi barang, 

perlu memberikan pedoman bagi penyelenggaraan pasar tradisional, 

pusat perbelanjaan, dan toko modern serta pengembangan kemitraan 

dengan usaha kecil, sehingga tercipta tertib persaingan dan 

keseimbangan kepentingan produsen, pemasok, toko modern, dan 

konsumen.
48

 

c. Peraturan Menteri Perdagangan Republik Indonesia No. 53/M-

DAG/PER/12/2008 

Peraturan Menteri Perdagangan Republik Indonesia No 53/M 

DAG/PER/12/2008 tentang pedoman penataan dan pembinaan pasar 

tradisional,pusat perbelanjaan dan toko modern. Untuk melaksanakan 

ketentuan pasal 14 Peraturan Presiden Republik Indonesia No 112 

Tahun 2007 tentang penataan dan pembinaan pasar tradisional, pusat 

perbelanjaan, dan toko modern perlu diatur pedoman penataan dan 

pembinaan pasar tradisional, pusat perbelanjaan dan toko modern. 
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Pasal 3 berisi antara lain: 

1) Pendirian pasar tradisional atau pusat perbelanjaan atau toko 

modern selain minimarket harus memenuhi persyaratan ketentuan 

peraturan perundang-undangan dan harus melakukan analisis 

kondisi sosial ekonomi masyarakat, keberadaan pasar tradisional 

dan UMKM yang berada di wilayah bersangkutan. 

2) Analisa kondisi sosial ekonomi masyarakat dan keberadaan pasar 

tradisional dan UMKM sebagaimana dimaksud pada ayat (1). 

Pasal 4 berisi antara lain: 

1) Pasar tradisional atau pusat perbelanjaan atau toko modern harus 

menyediakan areal parkir yang cukup dan secara umum lainnya 

2) Penyediaan sarana parkir sebagaimana dimaksud pada ayat (1), 

dapat dilakukan dengan kerjasama dengan pihak lain.
49

 

Pada Peraturan Menteri Perdagangan Republik Indonesia No. 

53/M-DAG/PER12/2008 Tentang pedoman penataan dan pembinaan 

pasar tradisional, pusat perbelanjaan, dan toko modern, mencakup 

tentang syarat pendirian, izin usaha, kemitraan, batasan luas lantai 

penjualan toko modern, dan lain-lain. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan. Menurut 

Abdurahman Fathoni penelitian lapangan adalah suatu penelitian yang 

dilakukan di lapangan atau lokasi penelitian, suatu tempat yang dipilih 

sebagai lokasi untuk menyelidiki gejala-gejala objektif yang terjadi di 

lokasi tersebut serta dilakukan untuk penyusunan laporan ilmiah.
50

 

Penelitian lapangan ini, peneliti berusaha mencari data primer yang 

diperoleh secara langsung dari pernyataan masyarakat, yaitu pemilik toko 

kecil dan kepala toko Alfamart dan Indomaret. Untuk mendukung data 

primer, juga dibutuhkan data dari pustaka yaitu mencari data-data 

sekunder yang di dapat dari menelaah dan mempelajari dokumen-

dokumen, buku-buku, hasil penelitian yang berupa laporan-laporan, dan 

lain sebagainya yang berkaitan dengan persaingan bisnis ritel modern 

dengan ritel tradisional. 

2. Sifat Penelitian 

Penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif. Menurut Husein Umar 

deskriptif adalah menggambarkan sifat sesuatu yang berlangsung pada saat 

penelitian dilakukan dan memeriksa sebab-sebab dari suatu gejala 
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tertentu.
51

 Sedangkan menurut Sudarto, kualiatif merupakan prosedur 

penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa kata tertulis atau lisan 

dari orang atau perilaku yang dapat diamati.
52

 

Berdasarkan uraian tersebut, jadi penelitian deskriptif kualitatif 

adalah menggambarkan fakta apa adanya dengan cara sistematis dan 

akurat. Dalam penelitian ini, peneliti berusaha memaparkan atau 

menguraikan hasil wawancara dengan perbandingan pustaka yang ada. 

 

B. Sumber Data 

Sumber data dalam penelitian ini adalah subjek dari mana data 

diperoleh.
53

 Sumber data merupakan subjek yang memberi data atau informasi 

penelitian yang dibutuhkan. Sumber data bisa berupa manusia, benda, 

keadaan, dokumen, atau institusi.
54

 

Penelitian yang peneliti lakukan menggunakan dua sumber data yang 

berkaitan dengan pokok permasalahan yang diungkap, yaitu sumber data 

primer dan sumber data sekunder. 

1. Sumber Data Primer 

Sumber data primer yaitu data yang diperoleh langsung dari subyek 

penelitian dengan menggunakan alat pengukuran atau data pengambilan 
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langsung pada subyek sebagai sumber informasi yang dicari.
55

 Sumber 

data primer dalam penelitian ini dapat diperoleh dari wawacara secara 

langsung pada 4 pemilik toko kelontong, 1 kepala toko Alfamart dan 1 

kepala toko Indomaret. 

2. Sumber Data Sekunder  

Sumber data sekunder adalah sumber data yang sudah tersedia 

sehingga kita tinggal mencari dan mengumpulkannya, data sekunder dapat 

diperoleh dengan lebih mudah dan cepat karena sudah tersedia.
56

 Sumber 

sekunder adalah sumber penunjang. Sumber data sekunder merupakan data 

yang mencakup dokumen-dokumen, buku-buku, majalah ilmiah, hasil 

penelitian yang berwujud laporan, buku harian, koran, makalah, artikel 

dari internet, dan lain-lain.
57

 Sumber data sekunder dalam penelitian ini 

terdiri dari buku-buku yang berkaitan dengan penelitian diantaranya buku 

Manajemen Minimarket karangan Asep ST Sujana dan buku Membuka 

Usaha Eceran/Ritel karangan Devi Puspitassari, Syahmurni, Rina 

Rosmawati, serta yang berkaitan dengan Persaingan Bisnis Antara 

Alfamart dan Indomaret Terhadap Toko Kecil Disekitarnya di Desa Sido 

Mukti, Gedung Aji Baru, Tulang Bawang. 
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C. Teknik Pengumpulan Data 

Pengumpulan data adalah proses pengadaan data untuk keperluan 

penelitian. Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah teknik wawancara dan dokumentasi.
58

 

1. Wawancara (Interview) 

Metode pengumpulan data dilakukan melalui wawancara, yaitu 

merupakan pertemuan dua orang untuk bertukar informasi dan ide melalui 

tanya jawab, sehingga dapat dikontruksikan makna dalam suatu topik 

tertentu.
59

 

Dengan demikian metode wawancara merupakan suatu proses 

interaksi dan komunikasi dengan tujuan mendapatkan informasi penting 

yang diinginkan. Dalam kegiatan wawancara terjadi hubungan antara dua 

orang atau lebih, di mana keduanya berperilaku sesuai dengan status dan 

peranan mereka masing-masing. 

Wawancara pada penelitian ini menggunakan metode interview 

bebas terpimpin yaitu pewawancara hanya membuat pokok-pokok masalah 

yang akan diteliti.
60

 Wawancara dilakukan peneliti kepada informan yang 

sudah ditentukan  sebelumnya guna mendapatkan jawaban yang sesuai 

dengan harapan peneliti. Adapun pihak-pihak yang diwawancarai adalah 

pemilik toko yang berada disekitar Alfamart dan Indomart, serta kepala 

toko Alfamart dan Indomart. 
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2. Dokumentasi 

Metode dokumentasi yaitu mencari data mengenai hal-hal atau 

variabel yang berupa catatan, transkip, buku, surat kabar, majalah, 

prasasti, notulen rapat, lengger, agenda dan sebagainya.
61

 Metode ini juga 

dipergunakan untuk mengetahui sejarah, serta hal-hal lain yang berkaitan 

dengan persaingan bisnis antara Alfamart dan Indomaret dengan toko kecil 

di sekitarnya di Desa Sido Mukti. 

 

D. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data merupakan upaya yang dilakukan dengan cara 

bekerja dengan data, menemukan pola, memilah-milahnya menjadi satuan 

yang dapat dikelola, mencari dan menemukan pola, menemukan apa yang 

penting dan apa yang dipelajari, dan menemukan apa yang dapat diceritakan 

kepada orang lain.
62

 

Data yang peneliti peroleh dari pegawai minimarket, konsumen dan 

pemilik toko disekitar Alfamart dan Indomaret Desa Sido Mukti merupakan 

data kualitatif. Teknik analisis data yang peneliti gunakan merupakan teknik 

analisis kualitatif dengan menggunakan metode berfikir induktif. 

Menurut Sutrisno Hadi, berfikir induktif berangkat dari fakta-fakta 

yang khusus, peristiwa-peristiwa yang konkret, kemudian dari fakta-fakta atau 

peristiwa-peristiwa yang khusus konkret itu ditarik generalisasi-generalisasi 
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yang mempunyai sifat umum.
63

 Tujuannya untuk menyederhanakan data yang 

telah terkumpul dan menyajikan dalam susunan yang baik sehingga dapat 

lebih mudah dipahami.  
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

 

 

A. Gambaran Umum Desa Sido Mukti Kecamatan Gedung Aji Baru 

Kabupaten Tulang Bawang 
64

 

 

1. Sejarah Desa Sido Mukti 

Pada awal Tahun 1986 pemerintah mencanangkan Transmigrasi 

lokal diberbagai daerah di Indonesia, yang salah satunya yaitu transmigrasi 

H1 SP2 Gedung Aji Baru yang saat itu masih masuk wilayah Kecamatan 

Menggala, Kabupaten Lampung Utara, provinsi Lampung. Maka tepatnya 

pada Tanggal 04 April 1986 Transmigrasi lokal ( Translok ) H1 SP2 

diresmikan dan diberi nama Desa Sido Mukti, Kecamatan Menggala, 

Kabupaten Lampung Utara. 

Penduduk Transmigrasi ini berasal dari 2 daerah yaitu dari Gunung 

Balak berjumlah 350 KK dan Wonosobo berjumlah 150 KK. Mereka 

mulai saat itu beradaptasi terhadap lahan pertanian, yang tadinya dari 

daerah pegunungan ke daerah rawa dan dataran dimana suhunya lebih 

tinggi (panas).Karena asal Trans dari 2 daerah untuk menyatukan visi dan 

misi maka di ambil 2 pimpinan yaitu kepala desa Bapak Mujiono dari 

Gunung Balak dan sekdes Bapak Suyadi yang asalnya dari Wonosobo. 

Kehidupan masyarakat Sido Mukti mayoritas petani dan pekebun 

yang mana sistem kegotong royongan masih kental,dengan perkembangan 

yang sangat pesat maka pada Tahun 1997 Kabupaten Lampung Utara 
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pecah,dan lahirlah Kabupaten Tulang Bawang dan Kecamatan Menggala 

Pecah menjadi beberapa kecamatan Penawar Tama, sehingga di berbagai 

sektorpembangunan fisik maupun mental (SDM) mulai di 

galakkan,terutama pendidikan dan kesehatan serta pelayanan masyarakat 

lebih memadai. 

Di Tahun 1998/1999 terjadi krisis ekonomi,ada beberapa yang 

kondisinya menurun, harga sembako melonjak, keamanan kurang terjamin 

sehingga masyarakat enggan bepergian. 

Kemudian ada era reformasi dimana masyarakat bisa 

mengemukakan pendapat kepada pemerintah secara langsung, Refomasi 

ini terlalu berlebihan, dimana-mana terjadi demonstrasi yang 

mengakibatkan banyak kerugian di daerah Kabupaten, Provinsi, dan Pusat 

terutama bangunan pemerintah. Ada dampak sementara dimana kesadaran 

masyarakat menurun akibat Reformasi, diantaranya gotong royong mulai 

mengurang, pemuda mulai tak terkendali, terlalu bebas mengemukakan 

pendapat. Namun hal ini tidak lama akhirnya pulih dan terkendali 

lagi.Setelah masyarakat mulai sadar dan tahu arti Reformasi yang 

sebenarnya, maka pembangunan mulai berjalan normal, gotong royong 

mulai ada, pendidikan stabil terutama di kampung Sido Mukti. 

Pada Tahun 2006/2007 Kecamatan Penawar Tama di pecah 

menjadi 3 yaitu Penawar Tama,Gedung Aji Baru,dan Rawa Pitu dimana 

Kampung Sido Mukti masuk pada wilayah Kecamatan Gedung Aji Baru. 

Sejalan dengan program pemerintah untuk memberikan pelayanan yang 
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maksimal terhadap warganya, pada tahun 2009 wilayah kampung Sido 

Mukti yang Luas, dipecah/dimekarkan menjadi 3 (tiga) kampung yaitu: 

Kampung Sido Mukti sebagai kampung Induk, Kampung Sido Mekar, dan 

Kampung Sumber Jaya sebagai Kampung Pemekaran. Pemekaran itu 

terjadi pada masa pimpinan Bapak Suyadi sebagai Kepala Kampung. 

Secara umum lahan kampung Sido Mukti adalah lahan perkebunan 

yang ditanami karet, kelapa sawit dan sebagian singkong, dengan 

demikian masyarakat Kampung Sido Mukti rata-rata adalah 

petani/pekebun dan buruh tani. Selain itu, mata pencarian sebagiaan 

masyarakat kampung Sido Mukti adalah sebagai Pedagang, Pegawai 

Negeri Sipil (PNS), Karyawan Swasta buruh perkebunan kelapa sawit, 

buruh pabrik kelapa sawit dan lain-lain.     

Sejalan dengan program pemerintah daerah dan pusat maka 

Kampung Sido mukti adalah salah satu Kampung yang mendapatkan 

saluran dana melalui PNPM-MP dan dana daerah Kabupaten, akhirnya 

Kampung Sido Mukti merasakan dampak bantuan tersebut, terutama sifat 

gotong royong bangkit, persatuan dan kesatuan membaik, kerukunan antar 

warga meningkat serta keagamaan semakin kuat, kesehatan, Pendidikan 

serta sarana infrastruktur jalan, jembatan gorong-gorong dan jalan 

onderlagh,pembangunan gedung TK dan TPA. Kampung Sido Mukti, 

Kecamatan Gedung Aji Baru, Kabupaten Tulang Bawang menjadi tertib, 

Aman damai, makmur dan sentosa.. 
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Akhirnya dengan adanya penggantian nama Kampung menjadi 

Kampung,maka Kampung pengaturan H1 SP2 menjadi Kampung Sido 

Mukti. 

Tabel 1.4.1 

Urutan Nama Kepala Kampung 

No Periode 

Nama Kepala 

Kampung 

Keterangan 

1 1986 – 1992 Mujiono Kampung Persiapan 

2 1993 – 1994 Suyadi 

PJS Kampung 

Persiapan 

3 1995 – 2013 Suyadi Kampung Depenitiv 

4 2013 – Sekarang Boman Kampung Depenitiv 

 

2. Demografi Desa Sido Mukti  

a. Letak dan Luas Wilayah 

Kampung Sido Mukti terletak didalam wilayah Kecamatan 

Gedung Aji Baru, Kabupaten Tulang Bawang,  Provinsi Lampung 

yang berbatasan dengan Sebelah Utara Kampung PT Sumber Indah 

Perkasa , Sebelah timur Kampung Sumber Jaya, Sebelah Selatan 

Kampung Aji Mesir ( Palas ), Sebelah Barat Kampung Sido Mekar. 

Luas Kampung Sido mukti adalah 1.242 ha. Secara umum 

Kampung Sido Mukti adalah dataran rendah dan tinggi. Iklim di 

Kampung Sido Mukti sebagaimana desa-desa lain di Wilayah 
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Indonesia mempunyai iklim kemarau dan iklim penghujan. Hal 

tersebut mempunyai pengaruh langsung terhadap pola tanam dan lahan 

pertanian yang ada dikampung Sido mukti. 

 

b. Iklim 

Iklim  kampung  Sido mukti  mempunyai  iklim  yang sama 

seperti desa lain di Indonesia, yaitu  musim kemarau dan penghujan. 

Hal tersebut mempunyai pengaruh  pada pola tanam. Curah hujan rata-

rata 2.000-3.000  mdl, jumlah bulan hujan dalam setahun  rata-rata 7 

bulan dan suhu rata-rata 30-32 C. 

3. Keadaan Sosial Desa 

a. Jumlah Penduduk 

Kampung Sido Mukti berdasarkan sensus penduduk tahun 2013 

mempunyai jumlah penduduk sebanyak 3.709  jiwa. Jumlah laki-laki 

1.968 jiwa, jumlah perempuan 1.741 jiwa, jumlah kepala keluarga 

1.002, jumlah keluaga miskin 234 jiwa. Keadaan sosial dalam dusun 

dengan perincian sebagai berikut: 

Tabel 1.4.2. 

Jumlah Penduduk Sido Mukti 

No 
Nama 

Dusun 
Jumlah 

Jumlah 

KK 

Jumlah Jiwa 

Laki-laki Perempuan 

1 RK 1 4 134 246 226 

2 RK 2 4 105 205 230 

3 RK 3 4 108 287 204 

4 RK 4 4 134 266 210 

5 RK 5 5 128 220 224 

6 RK 6 3 144 250 215 

7 RK 7 4 129 270 219 

8 RK 8 4 120 224 213 
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b. Tingkat Pendidikan Penduduk 

Tingkat pendidikan penduduk masyarakat desa Sido mukti  

adalah sebagai berikut: 

Tabel 1.4.3 

Tingkat Pendidikan Desa Sido Mukti 

 

No Tingkat Pendidikan Penduduk Jumlah 

1 Jumlah penduduk buta huruf 78 orang 

2 Jumlah penduduk prasekolah dan masih sekolah 652 orang 

3 Jumlah penduduk tidak tamat SD 87 orang 

4 Jumlah penduduk tamat SD 776 orang 

5 Jumlah penduduk tamat SMP 1270 orang 

6 Jumlah penduduk tawat SMA 796 orang 

7 D-3  33 orang 

8 S-1 17 orang 

 

4. Keadaan Ekonomi Desa 

a. Mata Pencarian 

Karena desa Sido Mukti merupakan desa pertanian, maka 

sebagian besar penduduknya bermata pencarian sebagai petani, 

selangkapnya sebagai berikut: 

Tabel 1.4.4. 

Mata Pencarian Penduduk Desa Sido Mukti 

 

No Mata Pencaharian Jumlah 

 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

 

PNS 

TNI/POLRI 

Petani 

Pedagang 

Tukang 

Dll 

 

26 

1 

2835 

228 

172 

447 
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b. Sarana dan Prasarana Desa 

Kondisi sarana dan prasarana desa Sido mukti secara garis 

besar adalah sebagai berikut: 

 

Tabel 1.4.5 

Sarana dan Prasarana Desa yang Dimiliki Desa Sido Mukti 

 

No Sarana dan Prasarana Desa Jumlah 

1. Jumlah Luas desa 2.075 H 

2. Balai desa 1 unit 

3. TPA 3 unit 

4. Sekolah SD 2 unit 

5. Sekolah SMP 1 unit 

6. Sekolah TK 1 unit 

7. Puskesdes 1 unit 

8. Masjid 3 unit 

9. Mushola 8 unit 

10. Gereja Katolik 2 unit 

11. Sanggar 1 unit 

12. Air bersih 2 unit 

13. Lapangan  2 unit 

14. Posyandu 3 unit 

15. Polindes  2 unit 

16 Sekolah MA Swasta - 

17 Sekolah MTs Swasta 1 unit 

19. Sekolah PAUD 1 Unit 

 

5. Kondisi Pemerintah Desa 

a. Pembagian Wilayah Desa 

Wilayah pemerintahan desa Sido mukti di bagi menjadi8 

Rukun Warga (RW) dengan jumlah rukun tetangga (RT) sebanyak 32 

dan jarak antar dusun berkisar ± 500 meter pembagian wilayah desa 

Sido mukti adalah sebagi berikut: 
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Tabel 1.4.6 

Pembagian Pemerintahan Desa Sido Mukti 

 

No Nama RW/Dusun Jumlah RT 

1 DUSUN   I 4 

2 DUSUN  II 4 

3 DUSUN  III 4 

4 DUSUN  IV 4 

5 DUSUN  V 5 

6 DUSUN VI 3 

7 DUSUN VII 4 

8 DUSUN VIII 4 

 JUMLAH TOTAL 32 

 

 

B. Persaingan Bisnis yang Terjadi Antara Ritel Modern dengan Ritel 

Tradisional ( Studi Kasus Alfamart dan Indomaret Terhadap Toko Kecil 

di Sekitarnya Desa Sido Mukti, Gedung Aji Baru, Tulang Bawang) 

 

Industri ritel merupakan industri yang strategis dalam kontribusinya 

terhadap perekonomian Indonesia. Potensi pasar ritel Indonesia tergolong 

cukup besar. Industri ritel menempatkan diri sebagai industri kedua tertinggi 

dalam penyerapan tenaga kerja Indonesia setelah industri pertanian. Hal ini 

mengindikasikan bahwa banyak orang menggantungkan hidupnya pada 

industri ritel 

Peritel atau pengecer adalah pengusaha yang menjual barang atau jasa 

secara eceran kepada masyarakat sebagai konsumen.peritel perorangan atau 

peritel kecil memiliki jumlah gerai bervariasi, mulai dari satu gerai hingga 

beberapa gerai. Gerai dalam segala bentuknya berfungsi sebagai tempat 

pembelian barang dan jasa, yaitu dalam arti konsumen datang ke gerai untuk 

melakukan transaksi berbelanja dan membawa pulang barang atau menikmati 

jasa. 
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Gerai ritel terdiri atas  dua macam, yaitu gerai modern dan tradisional. 

Gerai modern adalah peritel berbentuk perusahaan yang melakukan kegiatan 

perdagangan dengan sistem swalayan. Perusahaan perdagangan ritel modern 

dapat memiliki format bervariasi dari yang terbesar (perkulakan) hingga yang 

terkecil atau minimarket (Alfamart dan Indomart). Gerai tradisional adalah 

gerai yang telah lama beroperasi dinegeri ini berupa: warung, toko, dan pasar. 

Warung biasanya berupa bangunan sederhana yang permanen (tembok penuh) 

semi permanen (tembok setinggi 1 meter disambung papan sebagai dinding), 

atau dinding kayu seutuhnya. 

Adapun jumlah bisnis ritel modern di Desa Sido Mukti sebagai 

berikut: 

Tabel 1.4.7 

Jumlah Ritel Modern Di Desa Sido Mukti  

NO NAMA DESA RITEL MODERN 

1 SIDO MUKTI 1 Alfamart dan 1 Indomaret 

 

Dari data tersebut dapat dilihat bahwasanya di Desa Sido Mukti berdiri 

dua ritel modern yaitu 1 Alfamart dan 1 Indomaret. Pada tahun 2015 lah 

Indomaret di dirikan dan kemudian pada tahun 2016 Alfamart menyusul 

berdiri di sebelah Indomaret hanya dengan jarak 2 meter saja. Kedua ritel 

modern tersebut berdiri di tengah-tengah toko kecil yang sudah lama ada. 

Adapun data jumlah ritel tradisional di Desa Sido Mukti yang berjarak 

maksimal 200 meter dari ritel modern sebagai berikut: 
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Tabel 1.4.8 

Jumlah Ritel Tradisional di Desa Sido Mukti Berdasarkan Jarak Maksimal 

200 Meter dari Ritel Modern 

 

NO NAMA DESA RITEL TRADISIONAL 

1 SIDO MUKTI 4 Ritel Tradisional 

 

Dari data tersebut terlihat bahwasanya ritel tradisional yang lokasinya 

berada di sekitar ritel modern dengan jarak maksimal 200 meter dari ritel 

modern yaitu ada 4 ritel tradisional. Ritel tradisional tersebut berdiri sebelum 

adanya ritel modern. 

Kehadiran ritel modern menyebabkan persaingan bisnis antara ritel 

modern dengan ritel tradisional menjadi semakin ketat.Persaingan yang ketat 

mengharuskan setiap pelaku bisnis berupaya senantiasa menerapkan strategi 

yang mampu membuat usahanya mendatangkan keberhasilan. Bentuk 

persaingan antara ritel modern dengan ritel tradisional berbeda dengan jenis 

persaingan yang lain, yaitu persaingan antar sesama ritel modern maupun 

sesama ritel tradisional. Perbedaan karakteristik yang berbanding terbalik 

semakin memperlemah posisi ritel tradisional. 

Sebenarnya poduk-produk yang dijual Alfamart dan Indomaret 

mayoritas sama dengan produk-produk yang dijual toko-toko kecil. Tetapi 

ritel modern memiliki produk yang lebih bervariasi dan beragam jenisnya 

sehingga akan membuat para konsumen lebih mudah dalam berbelanja dan 

tidak perlu berpindah-pindah tempat untuk mencari suatu barang. 

Berdasarkan hasil wawancara yang peneliti lakukan di desa Sido Mukti 

kecamatan Gedung Aji Baru,para pemilik toko kecil merasakan dampakdari 
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berdirinya Alfamart dan Indomaret. Wawancara dengan Bapak Caang pemilik 

toko kelontong pada hari Sabtu, 11 Mei 2019 pukul 10.00 WIB beliau 

menjelaskan bahwa toko beliau berdiri sejak tahun 2014 dan hanya berjarak   

±7 meter saja dari Alfamart dan Indomaret tersebut. Sebelum adanya Alfamart 

dan Indomaret di desa Sido Mukti. Mayoritas yang menjadi konsumen Bapak 

Caang ialah orang-orang yang melintas atau dengan kata lain bukan penduduk 

yang tinggal di sekitar lokasi usaha. Toko Bapak Caang sendiri menjual 

berbagai kebutuhan sehari-hari seperti Sembako, rokok, ATK, BBM dan 

lainnya.
65

 

Bapak Caang menuturkan bahwa sebelum didirikannya Alfamart dan 

Indomaret di desa Sido Mukti, keadaan usahanya berkembang dengan baik 

namun dengan kehadiran Alfamart dan Indomaret omset penjualan beliau 

mengalami penurunan.Sebelum adanya Alfamart dan Indomart omset Bapak 

Caang dalam sehari bisa mencapai RP.700.000 tetapi setelah adanya Alfamart 

dan Indomaret omsetnyamenurun menjadi RP.500.000 perhari dan itupun 

tidak menentu.Beliau mengatakan bahwa konsumen atau pembeli cenderung 

untuk memilih berbelanja di Alfamart dan Indomaret dibandingkan berbelanja 

di warung-warung karena produk yang ada pada Alfamart dan Indomaret lebih 

beragam jenis sehingga pembeli tidak berpindah-pindah tempat dalam 

membeli suatu barang yang tidak ada karena tersedia barang pengganti. Pada 
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toko beliau tidak ada bentuk promosi yang dilakukan untuk menarik minat 

konsumen.
66

 

Menurut hasil wawancara dengan Ibu Nia pemilik toko kelontong pada 

hari Sabtu, tanggal 11 Mei 2019 pada pukul 10.30 WIB  beliau menjelaskan 

bahwa usahanya ini didirikan pada tahun 2013 dan jarak toko beliau dengan 

Alfamart dan Indomaret ±10 meter. Pada saat itu perkembangan usahanya 

sangat baik tetapi setelah Alfamart dan Indomaret berdiri omsetnya 

mengalami penurunan.
67

 

Menurut beliau penurunan omset diakibatkan harga pada produk yang 

di berikan minimarket mayoritas lebih murah dibandingkan tokonya karena di 

kedua minimarket tersebut sering mengadakan promo. Kondisi seperti ini akan 

membuat konsumen cenderung membandingkan dan memilih harga yang 

lebih murah. Alfamart dan Indomaret dapat menjual produk dengan harga 

lebih murah karena modal minimarket lebih banyak dibandingkan tokonya. 

Jadi, semakin banyak jumlah produk yang dibeli dari supplier, maka semakin 

banyak juga potongan yang di berikan oleh supplier .Mayoritas yang menjadi 

konsumen beliau ialah orang-orang lewat. Ibu Nia sendiri tidak pernah 

melakukan promosi seperti halnya yang dilakukan Alfamart dan Indomaret 

tersebut. Adapaun omset sebelum adanya Alfamart dan Indomaret dalam 

sehari mencapai RP. 650.000, setelah adanya Alfamart dan Indomaret 

omsetnya menurun menjadi RP. 500.000.
68
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Menurut hasil wawancara dengan Bapak Kasiyo seorang pedagang 

sembako dan ATK pada hari Sabtu 11 Mei 2019 pukul 13.15 WIB 

mengatakan bahwa tokonya berdiri pada tahun 2014 modal usahanya berasal 

dari modal pribadi dan sebelum adanya minimarket tersebut usahanya berjalan 

dengan sangat baik.
69

 Toko Bapak Kasiyo berjarak ±12 meter dari Alfamart 

dan Indomaret di Desa Sido Mukti.  

Menurut Bapak Kasiyo mayoritas konsumennya ialah ibu rumah 

tangga dan pelajar. Beliau menuturkan keberadaan minimarket cukup 

menurunkan omset penjualannya karena pelanggannya beralih ke minimarket 

menurutnya karena tempat di minimarket lebih luas, bersih dan fasilitasnya 

lebih lengkap, namun menurut beliau persaingan yang dilakukan cukup sehat 

karena keberadaan minimarket tersebut telah sesuai peruntukannya yaitu 

terletak di jalan utama bukan di jalan pedesaaan. Omset Bapak Kasiyo 

sebelum adanya minimarket seperti Alfamart dan Indomaret dalam sehari 

mencapai RP.700.000 dan setelah adanya minimarket tersebut menurun 

menjadi RP.600.000. Bapak Kasiyo tidak melakukan promosi dalam 

mengembangkan usahanya.
70

 

Menurut hasil wawancara dengan Ibu Sukinah seorang pedagang 

sembako pada hari Sabtu, 11 Mei 2019 pada Pukul 13.50 WIB beliau 

mengatakan bahwa usahanya berdiri sejak tahun 2012 dengan modal awal dari 

tabungan pribadi dan berkembang dengan sangat baik. Menurut beliau 

mayoritas konsumen dalam usahanya adalah ibu rumah tangga yang tinggal di 
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sekitar beliau berjualan dengan kata lain beliau telah memiliki konsumen 

tetap.Toko beliau pun berjarak ± 200 meter dari Alfamart dan Indomaret.
71

 

Menurutnya dengan adanya Alfamart dan Indomaret tidak 

mengganggu omsetnya dalam berdagang karena selain jarak yang cukup jauh 

dari Alfamart dan Indomaret dengan pelayanan yang baik maka akan 

memuaskan pelanggannya sehingga mereka tetap loyal untuk tetap membeli di 

warungnya. Persaingan antara pedagang dan minimarket terlihat biasa saja 

karena menurutnya rezeki sudah ada yang mengatur. Dalam wawancara ini 

Ibu Sukinah tidak memberi tahu omset penghasilannya, beliau hanya 

mengatakan bahwa keuntungan yang didapat cukup untuk menyekolahkan 

anaknya dan mencukupi kebutuhan sehari-hari.Ibu Sukinah tidak melakukan 

promosi dalam memasarkan produknya.
72

 

Menurut hasil wawancara dengan Bapak Indra pada hari Senin, 13 

Mei 2019 pukul 10.00 WIB sebagai Kepala Toko Indomaret, beliau 

mengatakan bahwa Indomaretdi desa Sido Mukti didirikan  pada tahun 2015. 

Minimarket di desa Sido Mukti sendiri tergolong cukup ramai pengunjung 

karena dalam penentuan lokasi pada Indomaret yaitu memilih lokasi gerai 

yang strategis, dimaksudkan untuk memudahkan Indomaret melayani sasaran 

demografisnya yaitu keluarga.
73

 

Selain itu juga Indomaret memberikan pelayanan dan fasilitas yang 

sangat baik. Indomaret mengedepankan pelayanan yaitu keramahan bagi 

pelanggan atau pembeli yang akan menimbulkan kepuasan dalam hal 
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penyambutan, begitupun ketika pembeli membutuhkan bantuan atau tanya 

produk yang ingin dibeli maka karyawan dengan sigap membantu mencari 

atau mejelaskan apa yang diinginkan pembeli. Serta fasilitas yang di berikan 

Indomart yaitu adanya AC, ATM, dapat melakukan pembayaran non cash, 

tempatnya bersih dan nyaman. 

Bapak Indra menuturkan dalam penetapan harga suatu produk di 

Indomaret sudah di tetapkan di kantor pusat, setiap hari pusat selalu update 

harga dan setiap hari harga yang dipasang dirak harus diganti bila terjadi 

perubahan. Produk-produk yang dijual di Indomaretpun sangatlah beragam, 

banyak pilihan dan bervariasi. Lebih dari 3.500 jenis produk makanan dan 

non makanan yang tersedia di Indomaret.Selain menjual produk kebutuhan 

sehari-hari, produk rumah tangga, sembako dan kebutuhan bayi seperti susu 

dan popok Indomaret juga mempunyai produk yang berlabel perusahaan 

sendiri seperti air minum merk Indomaret, handuk, tisu dan lainnya. Kualitas 

produknya pun sangat baik karena diseleksi terlebih dahulu.
74

 

Menurut Bapak Indra promosi yang dilakukan Indomaret tiap 

bulannya bisa tiga kali yaitu mingguan, dua mingguan, dan bulanan.Adapun 

sasaran promosi Indomaret adalah konsumen kelas menengah. Promosi yang 

dilakukan Indomaret yaitu dengan cara menyebarkan katalog harga promo, 

banyak pamflet-pamflet yang dipasang di pinggir jalan, pemberitahuan via 

pesan (hanya yang menjadi member), di internet dan iklan-iklan yang 

ditayangkan di televisi maupun media cetak. Selain itu Indomart juga 
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melakukan promosi secara berkala yaitu memberikan harga khusus, undian 

berhadiah maupun undian langsung.
75

 

Menurut hasil wawancara dengan Bapak Wisnupada hari Selasa 14 

Mei 2019 pukul 10.00 WIB beliau mengatakan Alfamart didirikan pada tahun 

2016. Dalam penentuan lokasinya Alfamart memilih lokasi yang strategis 

agar lebih mudah dijangkau oleh konsumen.Dalam penentuan harga suatu 

produk Alfamart ditetapkan langsung dari kantor pusat. Jadi setiap hari kantor 

pusat selalu update harga apabila mengalami perubahan harga maka akan 

langsung di ubah harga produk yang berubah tersebut tutur Bapak Wisnu.
76

 

Produk pada Alfamart terlebih dulu di sortir dan seleksi pada saat 

produk akan masuk gudang, agar produk yang dijual kualitasnya tetap terjaga 

sehingga konsumen akan merasa puas. Produk yang di jual di Alfamart ada 

sekitar 3.000 jenis merk produk lokal ditambah dengan produk sendiri label 

yaitu “pasti”.Selain itu, produk yang ditawarkan ukurannya lengkap, jumlah 

produk yang tersedia banyak, dan produk di rak terlihat teratur 

penempatannya, dimana klasifikasi produk makanan dan bukan makanan. 

Bapak Wisnu menuturkan strategi promosi yang dilakukan Alfamart 

yaitu:
77

 

1. Harga Heboh: promosi mingguan yang memberikan harga yang sangat 

murah untuk produk-produk kebutuhan sehari-hari. 
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2. Super Hemat: promosi dua mingguan yang mempromosikan produk-

produk dengan harga hemat sebagai panduan bagi konsumen untuk 

belanja hemat. 

3. Promosi Bulan Ini: promosi bulanan atas produk tertentu dalam bentuk 

pemberian hadiah langsung atau potongan harga. 

Alfamart melakukan promosi dengan menggunakan media cetak dan 

media elektronik. 

 

C. Analisis Data 

Terjadinya persaingan bisnis dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu 

ancaman pendatang baru, kekuatan tawar menawar pembeli, kekuatan tawar 

menawar pemasok, dan rivalitas diantara pesaing. 

Ancaman pendatang baru inilah yang membuat persaingan bisnis itu 

akan terjadi karena dengan kedatangannya para pedagang yang sudah lama 

berdiri akan merasa terancam apalagi pendatang baru tersebut memiliki modal 

yang lebih besar dengan manajemen yang lebih baik biasanya pendatang baru 

akan menjual barang dengan harga serendah mungkin, maka otomatis 

pedagang lama dengan modal terbatas dan manajemen yang sederhana akan 

tergeser bahkan gulung tikar. Jadi, jangan pernah menganggap remeh 

pendatang baru. 

Kekuatan tawar menawar pembeli juga dapat mempengaruhi 

terjadinya suatu persaingan bisnis karena pembeli akan selalu berusaha untuk 

mendapatkan produk yang berkualitas dengan harga yang murah. Sikap 

pembeli semacam ini berlaku universal dalam memainkan peran yang cukup 
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menentukan bagi usahanya. Jika harga suatu produk dinilai jauh lebih tinggi 

dari kualitasnya (harga tidak mencerminkan kualitas yang sepantasnya) maka 

pembeli akan berpaling pada pedagang yang menjual dengan harga yang 

murah dengan kualitas sama. 

Kekuatan tawar menawar pemasok berarti seberapa kuat posisi seorang 

penjual. Seberapa besar pemasok anda memiliki kontrol terhadap peningkatan 

harga pasokan. Ketika pemasok memiliki lebih banyak kontrol terhadap 

pasokan dan harganya, maka segmen pasar ini menjadi kurang menarik. Cara 

terbaik adalah untuk membuat hubungan menang-menang dengan pemasok. 

Ide yang baik harusnya memiliki banyak sumber pasokan, sehingga 

mengurangi ketergantungan pada pemasok tertentu.  

Rivalitas diantara pesaing sebagai penentu utama, sehingga para 

pesaing harus bersaing secara agresif untuk mendapatkan pangsa pasar yang 

besar. Persaingan semakin ketat akan terjadi apabila banyak pesaing yang 

merebut pangsa pasar yang sama, loyalitas pelanggan yang rendah, produk 

dapat dengan cepat digantikan dan banyak kompetitor yang memiliki 

kemampuan yang sama dalam menghadapi persaingan. 

Berdasarkan hasil wawancara dapat peneliti jelaskan bahwa dengan 

keberadaan Alfamart dan Indomaret di Desa Sido Mukti sebagai pendatang 

baru dalam bisnis ritel menimbulkan pengaruh persaingan bisnis pada toko 

kecil yang berada disekitarnya. Hal ini dibuktikan dengan pendapat-pendapat 

pemilik toko kecil dalam menjawab pertanyaan-pertanyaan dalam wawancara. 

Ada tiga pemilik toko kecil yang mengatakan omsetnya menurun yaitu Bapak 
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Caang, Ibu Nia, dan Bapak Kasiyo menurut merekase belum adanya Alfamart 

dan Indomaret di desa Sido Mukti usahanya berkembang sangat baik.  

Sejak kehadiran kedua minimarket Alfamart dan Indomaret di desa 

Sido Mukti omset mereka mengalami penurunan karena persaingan yang 

terjadimemiliki perbedaan yang sangat signifikan.Dari segi modal, ritel 

modern memiliki modal yang besar sedangkan peritel tradisional memiliki 

modal yang terbatas. Fasilitas yang di tawarkan kepada konsumen juga 

berbeda ritel modern menawarkan kelengkapan fasilitas dan kenyamanan, 

sedangkan ritel tradisional memiliki fasilitas yang sederhana, tidak lengkap 

dan sering ada gangguan kenyamanan.Ritel modern seperti minimarket 

dikelola dengan manajemen yang modern dan terstruktur, sedang ritel 

tradisional masih dikelola secara konvensional. 

Selain itu juga jarak antara ritel modern dengan ritel tradisional yang 

saling berdekatan menjadi persoalan tersendiri. Karena jarak yang saling 

berdekatan antara ritel modern dengan ritel tradisional akan berdampak 

terhadapan eksistensi dan perkembangan usaha ritel tradisional itu sendiri 

yaitu penurunan omset bahkan bisa gulung tikar. Begitupun sebaliknya 

semakin jauh jarak ritel modern terhadap ritel tradisional maka tidak akan 

berpengaruh terhadap perkembangan usaha ritel tradisional. 

Modal merupakan salah satu yang memiliki peran penting dalam 

memulai bisnis dan mengembangkan bisnisnya maupun itu dalam bentuk 

bisnis mikro maupun makro. Modal menjadi indikator terpenting dalam 

berjalannya sebuah bisnis.Jadi modal sangat berpengaruh untuk 
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perkembangan sebuah bisnis, apabila sebuah usaha mempunyai modal yang 

lebih pastinya usaha tersebut akan berkembang dan mampu bersaing dengan 

sangat baik. Modal yang lebih akan mempengaruhi dalam penentuan harga 

karena semakin besar jumlah yang dibeli dari supplier, semakin besar 

potongan yang diberikan oleh supplier. 

Menurut Ibu Sukinah salah satu pemilik toko kecil yang mengatakan 

dengan kehadiran Alfamart dan Indomaret yang berdiri ditengah – tengah toko 

kecil tidak mempengaruhi omset yang beliau peroleh setiap harinya. karena 

selain jarak tokonya yang cukup jauh yaitu ± 200 meter dari Alfamart dan 

Indomaret beliau juga selalu memberikan pelayanan terbaik bagi para 

pembelinya sehingga mereka merasa puas dan nyaman dengan pelayanan yang 

diberikan serta Ibu Sukinah juga telah memiliki pelanggan tetap. 

Seiring dengan perkembangan zaman yang semakin modern ini telah 

merubah cara pandang dan gaya hidup masyarakat dalam memenuhi 

kebutuhannya. Masyarakat yang sebelumnya senang berbelanja di ritel 

tradisional mereka saat ini lebih memilih atau lebih senang belanja di ritel 

modern karena harga, fasilitas dan pelayanan yang diberikan oleh minimarket 

lebih baik. 

Meskipun masih ada masyarakat yang datang berbelanja di toko kecil, 

namun tidak seramai dulu sebelum adanya Alfamart dan Indomaret sehingga 

toko kecil menjadi sepi. Dengan kejadian seperti ini akan menimbulkan 

konflik pada toko kecil. Konflik yang terjadi yaitu penurunan omset yang di 

sebabkan oleh faktor-faktor sebagai berikut : 
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1. Tempat atau Lokasi 

Tempat atau lokasi merupakan salah satu faktor yang penting 

dalam sebuah bisnis. Pemilihan lokasi pada minimarket ataupun toko kecil 

yaitu sama-sama memilih lokasi yang strategis terletak di jalan utama 

sehingga akan memudahkan para konsumen untuk menjangkaunya. Tetapi 

kembali lagi dengan modal yang terbatas toko kecil tidak mampu 

mengimbangi persaingan dengan Alfamart dan Indomaret dalam hal 

tempat atau bangunan karena tempat yang di berikan Alfamart dan 

Indomaret lebih bersih, luas, dan nyaman serta dilengkapai dengan 

berbagai fasilitas seperti adanya AC, ATM, keranjang belanja, 

pembayaran non cash, dan lainnya. 

2. Produk  

Jenis produk yang dijual oleh minimarket dan toko kecil 

mayoritassama, namun barang yang dijual di Alfamart dan Indomaret 

lebih banyak jenisnya dibandingkan dengan produk yang ada di toko kecil. 

Masyarakat lebih memilih berbelanja di Alfamat dan Indomaret karena 

barang yang dibutuhkan semua ada sehingga mereka tidak perlu pindah 

ketempat yang lain untuk mencari produk yang di butuhkannya. Kualitas 

produk di Alfamart dan Indomaret jelas lebih berkualitas karena sebelum 

dipasarkan dilakukan penyortiran dan seleksi terlebih dahulu. 

3. Harga  

Hal terpenting berikutnya adalah harga jual, faktor yang satu ini 

menjadi kekuatan yang paling ampuh dalam persaingan ritel. Banyak bukti 
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bahwa para pembeli akan menanamkan kesan dalam kepalanya tentang 

harga mahal atau murah kepada toko-toko tujuan belanjanya. Ketika 

pembeli pertama kali mempunyai pengalaman belanja dengan 

mendapatkan harga yang mahal maka hal berikutnya mereka tidak mau 

belanja ketoko tersebut bahkan bercerita kesiapapun tentang hal 

itu.Akibatnya lambat laun toko tersebut di tinggal pembeli dan akhirnya 

merugi.penyebab harga yang tidak sama antara pedagang satu dengan 

yang lainnya dipengaruhi oleh modal usaha masing-masing pedagang.  

Persaingan harga pada minimarket dengan ritel tradisional 

sebenarnya tidak jauh berbeda karena di minimarket juga ada sebagian 

produk yang dijual lebih murah dan ada juga produk yang di jual lebih 

mahal dari ritel tradisional, begitupun sebaliknya pada penetapan harga 

ritel tradisional. 

4. Promosi  

Promosi merupakan suatu cara untuk memberitahukan atau 

menawarkan sebuah produk untuk menarik minat konsumen. Dalam 

memasarkan produknya minimarket melakukan promosi menggunakan 

media cetak dan media elektronik yang bertujuan untuk menyebarluaskan 

informasi suatu produk kepada calon konsumen yang potensial guna 

mendapatkan kenaikan angka penjualan dan meningkatkan profit atau 

keuntungan.Sedangkan pada ritel tradisional tidak adaupaya apapun dalam 

memasarkan produknya agar banyak diminati oleh konsumen. 
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Ritel modern dan ritel tradisional memiliki perbedaan yang sangat 

signifikan terutama dari segi modal.Jadi dalam menghadapi persaingan bisnis 

dengan minimarket ini justru ritel tradisional harus menjalin sinergi dengan 

ritel modern, bukan dengan saling berhadapan untuk saling menyerang. Jika 

dengan saling menyerang sudah jelas ritel tradisional akan mengalami 

kekalahan karena modal yang dimiliki ritel tradisional terbatas.  

Dari hasil penelitian yang dilakukan.tidak ada sesuatu perjanjian yang 

digunakan antar pesaing bisnis untuk saling menjatuhkan antara satu usaha 

dengan usaha lainnya itu terlihat dari harga barang yang ditawarkan tidak jauh 

berbeda antara satu dengan yang lainnya. Pelaku usaha bebas untuk 

melakukan penjualan dan pembelian dengan menggunakan strategi-strategi 

pemasarannya sendiri tanpa adanya permainan dalam harga. 

 



 

 

BAB V 

PENUTUP 

 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan pada penelitian yang telah dilakukan maka dapat 

disimpulkan bahwa keberadaan Alfamart dan Indomaret di desa Sido Mukti 

mempengaruhi omset para pemilik toko kecil yang ada disekitarnya karena 

dari segi modal, fasilitas, promosi, dan pelayanan toko kecil tidak mampu 

mengimbangi ritel modern. Selain itu faktor yang mempengaruhi persaingan 

bisnis adalah ancaman pendatang baru, kekuatan tawar menawar pemasok, 

kekuatan tawar menawar pembeli serta rivalitas diantara pesaing. 

Persaingan bisnis yang terjadi antara ritel modern dengan ritel 

tradisional telah sesuai dengan peraturan yang berlaku karena tidak ada 

kegiatan-kegiatan yang melanggar seperti yang telah ditetapkan 

dalamperundang-undangan dan peraturan presiden, seperti halnya prosedur 

pendirian minimarket di desa Sido Mukti telah sesuai peruntukkannya karena 

berada dijalur utama. 
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B. Saran  

Berdasarkan hasil penelitian ini dapatlah disusun beberapa saran 

kepada beberapa pihak, antara lain: 

1. Bagi pemilik toko kecil hendaknya lebih kreatif lagi seperti waktu buka 

usaha yang lebih cepat, pemilik toko juga harus menjaga kebersihan toko 

serta kebersihan barang dagangan dan menatanya dengan rapi, menambah 

variasi barang dagangan yang diperjual belikan agar konsumen memiliki 

banyak pilihan dalam berbelanja serta memberikan pelayanan yang baik 

bagi setiap konsumen baik pelanggan tetap ataupun bukan pelanggan tetap 

sehingga mereka merasa nyaman dan puas. 

2. Bagi pemerintah dalam menerbitkan izin terhadap pendirian minimarket 

harus memperhatikan peruntukannya dan juga harus memperhatikan jarak 

antara ritel modern dan tradisional sehingga nantinya tidak menimbulkan 

masalah dan tidak mematikan para pedagang yang berada di sekitar 

minimarket. 
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