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ABSTRAK 

Siti Marshanda, 191010159, 2023, Pengaruh Harga Dan Atmosphere Toko 

Terhadap Keunggulan Bersaing Pada UKM Cofee Shop Pondok Sekip, 

Program Studi Manajemen, Pembimbing I: Dedy Lazuardy, S.E., M.M., 

Pembimbing II: Muammar Rinaldi, S.Pd., M.Si. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah harga dan atmosfir toko 

berpengaruh terhadap keunggulan bersaing pada coffe shop pondok sekip, 

Penelitian ini dilakukan pada usaha coffe shop Pondok Sekip yang berlokasi di 

Jalan Sekip No 9 Kelurahan Sekip Kecaman Medan Petisah, Penelitian ini 

dilakukan dari bulan Februari 2022 sampai dengan bulan April 2023, jenis 

penelitian ini adalah penelitian kuantitatif, Adapun populasi dalam penelitian ini 

adalah konsumen Coffe Shop Pondok Sekip tahun 2022 yang berjumlah 13121 

orang pengunjung, teknik pengambilan sampel menggunakan metode slovin 

dengan jumlah sampel sebanyak 92 orang, teknik analisis data yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah analisis regressi linier berganda. Hasil analisis regressi 

linier berganda menunjukkan persamaan bahwa Keunggulan Bersaing = 8.042 + 

0.023 Harga +0.703 Atmosfir Toko + e Hasil penelitian menunjukkan harga 

tidak mempengaruhi keunggulan bersaing Coffe Shop Pondol sekip karena nilai t 

hitung < t tabel (0.229 < 1.987) dan taraf signifikan sebesar 0.819 > 0.05. 

Atmosfir toko mempengaruhi keunggulan bersaing Coffe Shop Pondok sekip 

karena nilai t hitung > t tabel (0.5775 > 1.987) dan taraf signifikan sebesar 0.000 < 

0.05.Dalam penelitian secara bersama sama Atmosfir Toko, Harga mempengaruhi 

Keunggulan Bersaing pada coffe shop pondok sekip karenai nilai f tabel 36.739 > 

f tabel 3.10 dan taraf signifikan 0.000 < 0.05. Nilai R square pada tabel diatas 

bernilai 0 45.2% besaran nilai persentase yang mempengaruhi variabel bebas 

(Atmosfir Toko, Harga) terhadap variabel terikat (Keunggulan Bersaing) 

sedangkan sisanya 54.8% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak di teliti dalam 

penelitian ini, seperti promosi, media sosial, atau personal selling 

 

 
Kata Kunci : Harga, Atmosfir Toko Dan Keunggulan Bersaing 
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ABSTRACT 

 

Siti Marshanda, 191010159, 2023, The Influence of Price and Store 

Atmosphere on Competitive Advantage in Cofee Shop Pondok Sekip SMEs, 

Management Study Program, Advisor I: Dedy Lazuardy, S.E., M.M., Advisor 

II: Muammar Rinaldi, S.Pd., M.Sc . 

 

The purpose of this study was to find out whether the price and store atmosphere 

affect competitive advantage in the Pondok Sekip coffee shop. This research was 

conducted at the Pondok Sekip coffee shop business which is located at Jalan 

Sekip No. up to April 2023, this type of research is quantitative research, the 

population in this study are consumers of the Coffe Shop Pondok Sekip in 2022, 

totaling 13,121 visitors, the sampling technique uses the slovin method with a 

total sample of 92 people, data analysis techniques are used in this research is 

multiple linear regression analysis. The results of multiple linear regression 

analysis show the equation that Competitive Advantage = 8.042 + 0.023 Price 

+0.703 Shop Atmosphere + e The results show that price does not affect the 

competitive advantage of Coffe Shop Pondol sekip because the value of t count < t 

table (0.229 < 1.987) and a significant level of 0.819 > 0.05. The shop 

atmosphere affects the competitive advantage of the Pondok Sekip Coffe Shop 

because the value of t count > t table (0.5775 > 1.987) and a significant level of 

0.000 <0.05. 36,739 > f table 3.10 and a significant level of 0.000 <0.05. The R 

square value in the table above is 0.45.2%, the percentage value that influences 

the independent variables (Store Atmosphere, Price) on the dependent variable 

(Competitive Advantage) while the remaining 54.8% is influenced by other factors 

that were not examined in this study, such as promotions, media social, or 

personal selling 

 

Keywords: Price, Store Atmosphere And Competitive Advantage 
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BAB I 

PENDAHULUAN 
 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

 

Budaya minum kopi di Indonesia sudah berkembang sejak lama, yaitu sejak 

pertama kali diberlakukannya tanam paksa oleh pemerintah Belanda. Mulanya 

minum kopi merupakan kebiasaan yang dilakukan oleh pemerintah Belanda. 

Namun seiring perkembangan masyarakat Indonesia pun mulai gemar meminum 

kopi. Sejak 15 tahun lalu, di Indonesia minum kopi biasanya dilakukan di 

warungwarung kopi pinggir jalan atau dilakukan di restoran jika ingin terlihat 

lebih ekslusif. Memasuki awal tahun 1990-an, seiring dengan masuknya coffee 

shop atau coffe shop Pondok Sekip khusus yang menawarkan berbagai macam 

produk kopi dengan tampilan yan lebih unik. Tidak harus menjadi penggemar 

berat kopi untuk bisa mengunjungi coffee shop, sebab coffee shop sudah menjadi 

bagian dari gaya hidup perkotaan 

Saat ini banyak tempat berkumpul baik untuk kepentingan keluarga, 

pertemanan, atau sekedar untuk bertemu rekan, sampai ke pertemuan bisnis. 

Peningkatan konsumsi kopi domestik Indonesia, selain didukung dengan pola 

sosial masyarakat dalam mengkonsumsi kopi, ditunjang juga dengan harga yang 

terjangkau, penyajian yang praktis serta citarasa yang sesuai dengan selera 

konsumen. Hal tersebut dapat dilihat dari data yang dibuat oleh International 

Coffee Organization (ICO) adalah sebagai berikut : 
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Konsumsi Kopi Domestik di Indonesia 

 
Gambar 1.1 Konsumsi Kopi Domestik di Indonesia 

Sumber : International Coffee Organization (ICO), 2020 

 

Untuk dapat mendukung usaha tersebut dibutuhkan strategi-strategi yang 

terpadu, agar di dalam pengambilan keputusan tidak menyebabkan kerugian bagi 

perusahaan. Hadirnya coffee shop mengubah gaya hidup masyarakat dalam 

mengkonsumsi kopi. Konsumsi kopi sekarang dinilai tidak lagi dilakukan atau 

didominasi oleh orang dewasa, tetapi juga anak muda baik pria maupun wanita. 

Coffee shop dapat menjadi tempat diskusi kaula muda, pertemuan rekan bisnis, 

bahkan tempat arisan. Dari penjelasan diatas mengindikasikan adanya perubahan 

orientasi perilaku konsumen dalam konsumsi kopi, pertumbuhan café atau coffe 

shop Pondok Sekip yang pesat dalam beberapa tahun sehingga membuat 

persaingan dalam bisnis tersebut semakin ketat. Perilaku tersebut didasari atas 

kebiasaan yang dilakukan konsumen, yang menjadikan hal tesebut menjadi gaya 

hidup bagi masyarakat pada saat ini. 

Pondok Sekip merupakan salah satu coffe shop yang berada di Kelurahan 

Sekip Kecamatan Medan Petisah, Coffe Shop Pondok Sekip sudah berjalan 

selama 4 tahun yakni 2018, Coffe Shop pondok sekip memposisikan Coffe Shop 
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mereka seperti food court dimana konsumen bisa memilih makanan dengan 

banyak ragam dengan harga yang terjangkau. dan menargetkan konsumen mereka 

untuk segala usia. hal ini dilakukan agar Coffe Shop pondok sekip bisa 

mendatangkan konsumen yang lebih banyak hal ini dikarenakan bahwa 

persaingan pemilik resto dan coffe shop yang ada di kecamatan Medan Petisah 

tidak lah berlangsung dengan baik, tercatat sudah cukup banyak coffe shop 

disekitar Coffe Shop Pondok Sekip yang tutup dikarenakan tidak mampu 

bersaing dengan coffe shop dan resto lainnya. disekitar kelurahan Sekip banyak 

terdapat coffe shop dan resto resto yang dibuka dengan jarak cukup berdekatan, 

adapun resto dan coffe shop tersebut antara lain 

Tabel 1.1 

Nama dan Lokasi Coffe Shop dan Café di Jalan Sekip 

 

No Nama 

Café/Resto 

Lokasi 

1 Dove Coffe Jalan Sekip no A.7/7, Medan Sekip Kecamatan medan 
Petisah Kota Medan 

2 Ceko Coffe Jalan Sekip no 14/24 D, Medan Sekip Kecamatan medan 
Petisah Kota Medan 

3 Sekip Food 
court 

HMW8+2 CC Jalan Sekip, MedanSekip Kecamatan 
medan Petisah Kota Medan 

4 Warkop Naik 
Kelas 

Jalan Sekip no 25 C, Medan Sekip Kecamatan medan 
Petisah Kota Medan 

5 Dominico Coffe Jalan Mayang no 4, Medan Sekip Kecamatan medan 
Petisah Kota Medan 

 
 

Tabel 1.1 Menunjukkan dalam satu area Jalan Sekip terdapat cukup banyak 

coffe shop dan resto yang menjadi saingan coffe shop Pondok Sekip, sehingga 

jika manajemen tidak mampu mengelola Caffe mereka dengan baik akan Coffe 

Shop Pondok Sekip tidak mampu bertahan di tengah persaingan Coffe Shop dan 

Café yang banyak bertebaran di lokasi tersebut. 
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Menurut Kotler (2016) jika suatu usaha atau perusahaan ingin terus 

berkembang di pasar yang mereka masuki maka usaha atau perusahaan tersebut 

haruslah memiliki keunggulan yang tidak dimiliki oleh pesaing mereka, sebagai 

bentuk keunggulan akan suatu usaha tersebut, para ahli mendefinisikan 

keunggulan bersaing dengan pendapat yang berbeda beda. Septin (2019) 

mendefinisikan keunggulan bersaing sebagai kondisi dimana perusahaan memiliki 

keunggulan bersaing di atas rata-rata industrinya. keunggulan bersaing 

berkelanjutan dapat diperoleh dengan: (1) secara berkelanjutan beradaptasi 

dengan segala perubahan dan tren eksternal, kejadian dan kompetensi internal, 

sumber daya. (2) Memformulasi, menngimplementasi, dan mengevaluasi strategi 

utama faktor internal dan eksternal. Coffe Shop Pondok Sekip sendiri walaupun 

sudah berjalan selama empat tahun masih terdapat beragam kendala yang dapat 

membuat mereka kalah bersaing dengan coffe shop dan resto lainnya. dibawah ini 

akan dijabarkan data pendapatan pertahun ,persentase dan jumlah pengunjung 

Pondok Sekip Selama 4 tahun 

Tabel 1.2 

Data Pendapatan dan Jumlah Pengunjung Coffe Shop Pondok Sekip 2019- 

2022 

 

 

Tahun 

 

Pendapatan/Tahun 

 

Jumlah Pengunjung 

2019 615,012,000 12645 

2020 645,762,600 12853 

2021 565,811,040 12321 

2022 594,963,560 13121 

sumber : data diolah penulis 
 

Dari tabel 1.1 terlihat bahwa dalam penjualan di Coffe Shop Pondok sekip 

dalam 3 bulan terakhir mengalami penurunan baik dari penjualan online dan 

penjualan tunai, hal ini bisa disebabkan lebih karena ketidakmampuan manajemen 
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dalam melakukan persaingan dengan coffe shop lain, sehingga terdapat konsumen 

yang memilih coffe shop atau lain yang memiliki harga yang lebih sesuai atau 

lingkungan toko yang lebih nyaman. Menurut Sugiarto Perusahaan mempunyai 

keunggulan bersaing senantiasa memiliki kemampuan dalam memahami 

perubahan struktur pasar dan mampu memilih strategi pemasaran yang efektif. 

keunggulan bersaing (competitive advantage) pada dasarnya berkembang dari 

nilai yang mampu diciptakan oleh organisasi kepada pembelinya yang melebihi 

biaya organisasi dalam menciptakannya (Paramita & Laura, 2019). Kemudian 

menurut Mardiyono kunci sukses untuk memenangkan suatu persaingan pasar 

terletak pada kemampuan perusahaan menciptakan keunggulan bersaing (Bahren 

et al., 2018). Jadi bisa disimpulkan bahwa keunggulan bersaing adalah kunci 

keberhasilan dalam konsep manajemen strategis perusahaan. menurut pengamatan 

penulis beberapa hal yang mendasari ketidakmampuan coffe shop mampu 

bertahan dengan coffe shop lain adalah menyangkut masalah harga dan atmosfir 

toko. 

Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang 

mendatangkan pendapatan bagi perusahaan. Manajemen melakukan penyesuaian 

harga dikarenakan akan Coffe Shop pondok sekip bisa menarik lebih banyak 

konsumen dari berbagai lini masyarakat, hal ini penting dikarenakan Menurut 

Thamrin & Francis (2014) penetapan harga merupakan suatu masalah ketika 

perusahan harus menetapkan harga pertama kali sehingga apakah harga tersebut 

sesuai dengan produk dan jasa yang dijual dan mampu menutupi biaya biaya yang 

sudah dikeluarkan. 
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Tabel 1.3 

Daftar Menu Makanan dan Minuman Pondok Sekip 

 

Nama Harga Dalam Rp (.000) 

Panas Dingin 

Kopi O Mesin Rp 12.k Rp 15.k 

Kopi O Manual Rp 10.k Rp 15.K 

Kopi Sanger Rp 15.k 

Kopi Susu Rp 15.k Rp 18.K 

Kopi Milo Rp 15.k Rp 18.K 

Milo Rp 15.k Rp 18.K 

Vietnam Drip Rp 18.k 

Teh Tarik Rp 15.k Rp 18.K 

Teh Manis Rp 8.k Rp 9.k 

Teh Pahit Rp 5.k Rp 6.k 

Lemon Tea Rp 15.k 

Makanan 

Nasi Goreng Xo Rp 25.k 

Kentang Goreng Rp 15.k 

Tempe Goreng Rp 10.k 

Ayam Pecak Rp 22.k 

Sumber Pondok Sekip 
 

Dari tabel 1.1 terlihat bahwa daftar harga Pondok Sekip terbilang mahal 

dikarenakna hampir rata rata minumanya berharga diatas sepuluh (10) ribu rupiah, 

sebenarnya banyak cara yang bisa dicapai oleh pelaku untuk meningkatkan 

kepuasan konsumen, misalnya dengan memperhatikan faktor harga. Pada 

umumnya konsumen cenderung akan memilih resto yang menawarkan produknya 

dengan harga relatif murah. 

Untuk mengatasi permasalahan harga yang agar bisa disesuaikan dengan 

keinginan konsumen pihak coffe shop Pondok Sekip seringkan harus menyesuaian 

atmosfir toko dengan segmentasi konsumennya, sehingga walaupun harga kopi 

seringkali naik dan tidak stabil , pemiliki coffe shop Pondok Sekip tetap bisa 
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menarik konsumennya, namun menentapkan atmosfir toko sesuai dengan 

segmentasi konsumen bukanlah hal yang mudah hal ini dikarenakan terdapat 

banyak ragam tipe konsumen sehingga pemiliki toko harus mampu menata 

ruangan, menyesuaikan menu dan desain toko sesuai dengan target yang akan 

mereka ambil. Sutisna yang menyatakan bahwa atmosfer toko merupakan 

penataan instore (ruangan dalam) dan outstore (ruangan luar) yang dapat 

menciptakan kenyamanan bagi pelanggan sehingga memancing ketertarikan 

pelanggan (Kasmir, 2014). 

 
 

Gambar 1.2 Dekorasi Coffe Shop Pondok Sekip 

 

Gambar 1.1 menunjukkan bahwa Pondok Sekip sudah mendesain tokonya 

dengan cukup nyaman dan mengikuti tren kekinian, sesuatu hal yang juga dimiliki 

oleh coffe shop dan Resto yang sejenis, selain itu untuk memberikan kenyamanan 

pelangganya Pondok Sekip juga memberikan beberapa fasilitas tambahan antara 

lain 

Tabel 1.4 

Fasilitas Coffe Shop Pondok Sekip 

 

No Fasilitas Tersedia/Ya/Tidak 

1 Parkir Ya 

2 Wifi Ya 

3 Musholla Ya 
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4 Smoking Room Tidak 

4 Sofa Tidak 

5 Board Game (Uno, Catur, 
Jenga, Dll) 

Tidak 

6 Spot Foto Tidak 

7 Mural Tidak 
 

 

Tabel 1.4 menunjukkan bahwa untuk konsep Atmosphere toko sendiri Pondok 

Sekip belum menawarkan sesuatu yang special yang bisa mengungguli 

Atmosphere toko mereka dengan Cafee dan Resto yang sejenis , terlihat bahwa 

Pondok sekip masih menawarkan fasilitas standart yang bisa ditemukan di Coffe 

Shop, Café dan resto lain. faktor Atmosphere toko ini juga membuat pengunjung 

dari kalangan remaja jarang datang ke Pondok Sekip dikarenakan tempatnya yang 

tidak instagramable. 

Jika pemiliki toko tidak mampu dalam menyesuaikan harga serta tidak mampu 

menyesuaikan atmosfir toko sesuai dengan target konsumen maka pemilik usaha 

tersebut tidak akan mampu bersaing ditengah ramainya persaingan coffe shop di 

Kecamatan Medan Petisah, sehingga akan membuat usaha yang pemilik jalankan 

tidak berkembang dan mengalami kebangkrutan. 

Bebeapa hasil penelitan terdahulu menunjukan hubungan antara harga dan 

atmosfir toko terhadap keunggulan bersaing, penelitian yang dilakukan oleh 

(Nurmaulidiyah et al., 2016) dengan judul “Pengaruh Harga, Suasana toko, 

Kualitas Produk dan Kualitas Layanan Terhadap Loyalitas Pelanggan Melalui 

Kepuasan Pelanggan (Studi Kasus Pada Ritel Wakaf Mini Market Al-Khaibar) 

menunjukkan terdapat pengaruh antara Pengaruh Harga, Suasana toko, Kualitas 

Produk dan Kualitas Layanan Terhadap Loyalitas Pelanggan. Kemudian 

penelitian yang dilakukan oleh Pratiwi (2020) yang berjudul “Pengaruh Atmosfer 
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Toko, Harga, Kualitas Produk, Dan Store Atmosphere Terhadap Keunggulan 

Bersaing Pada Usaha Resto Ayam Presto Cabe Hijo Di Kota Medan” 

menunjukkan hubungan antara Harga, Kualitas Produk, Dan Store Atmosphere 

Terhadap Keunggulan Bersaing. Bedasarkan latar belakang masalah yang sudah 

diutarakan sebelumnya, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian yang 

berjudul “Pengaruh Harga Dan Atmosphere Toko Terhadap Keunggulan 

Bersaing Pada UKM Cofee Shop Pondok Sekip ” 

 
 

1.2 Identifikasi Masalah 

 

Adapun identfikasi masalah dalam penelitian ini adalah 

 

1. Harga Makanan dan Minuman di pondok sekip yang tergolong cukup tinggi 

dengan variasi makanan dan minuman sama seperti pesaing lainnya. 

2. Pondok Sekip belum menawarkan sesuatu yang special yang bisa 

mengungguli Atmosphere toko mereka dengan Cafee dan Resto yang sejenis 

, terlihat bahwa Pondok sekip masih menawarkan fasilitas standart yang bisa 

ditemukan di Coffe Shop, Café dan resto lain 

 
 

1.3 Rumusan Masalah 

 

Bedasarkan identifikasi masalah yang sudah dikemukakan, Adapun rumusan 

masalah dalam penelitian ini adalah 

1. Apakah harga berpengaruh terhadap keunggulan bersaing pada Coffe 

Shop Pondok Sekip?. 

2. Apakah atmosfir toko berpengaruh terhadap keunggulan bersaing pada 

Coffe Shop Pondok Sekip?. 
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3. Apakah harga dan atmosfir toko berpengaruh terhadap keunggulan 

bersaing pada Coffe Shop Pondok Sekip?. 

 
 

1.4 Tujuan Penelitian 

 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah : 

 

1. Untuk mengetahui apakah harga berpengaruh terhadap keunggulan 

bersaing pada Coffe Shop Pondok Sekip. 

2. Untuk mengetahui apakah atmosfir toko berpengaruh terhadap 

keunggulan bersaing pada Coffe Shop Pondok Sekip?. 

3. Untuk mengetahui apakah harga dan atmosfir toko berpengaruh terhadap 

keunggulan bersaing pada Coffe Shop Pondok Sekip?. 

 
 

1.5 Manfaat Penelitian 

 

Penelitian ini diharapkan dapat berguna dan memberikan manfaat bagi 

semua. Manfaat yang dapat diperoleh antara lain: 

1. Bagi Peneliti 
 

Peneliti berharap bahwa penelitian ini dapat menambah wawasan 

pengetahuan serta dapat menjadi pemecahan masalah atas masalah yang 

timbul di lapangan. 

2. Bagi Universitas 
 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan, literatur, serta 

referensi bagi mahasiswa yang akan mengambil permasalahan serupa. 

3. Bagi Pemilik Toko 



11 

STIE Eka Prasetya 

 

 

 

 

Peneliti berharap bahwa penelitian ini akan berguna sebagai bahan 

masukan yang berhubungan dengan keputusan pembelian guna 

menghadapi persaingan yang semakin ketat. 

4. Bagi Pihak Lain 
 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi literatur dan bacaan untuk 

memberikan informasi dan wawasan tambahan bagi penelitian selanjutnya 

serta bagi semua pihak yang membutuhkan dalam rangka menambah ilmu 

manajemen pemasaran khususnya dalan hal store atmosphere, citra toko, 

dan harga terhadap keunggula bersaing. 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 
 

 

2.1 Uraian Teori 

 

2.1.1 Keunggulan Bersaing 

 

2.1.1.1 Pengertian Keunggulan Bersaing 

 

Suatu usaha atau perusahaan ingin terus berkembang di pasar yang mereka 

masuki maka usaha atau perusahaan tersebut haruslah memiliki keunggulan yang 

tidak dimiliki oleh pesaing mereka, sebagai bentuk keunggulan akan suatu usaha 

tersebut, para ahli mendefinisikan keunggulan bersaing dengan pendapat yang 

berbeda beda, menurut Septin (2019) mendefinisikan keunggulan bersaing sebagai 

kondisi dimana perusahaan memiliki keunggulan bersaing di atas rata-rata 

industrinya. keunggulan bersaing berkelanjutan dapat diperoleh dengan: (1) secara 

berkelanjutan beradaptasi dengan segala perubahan dan tren eksternal, kejadian 

dan kompetensi internal, sumber daya. (2) Memformulasi, menngimplementasi, 

dan mengevaluasi strategi utama faktor internal dan eksternal. 

Sugiarto Perusahaan mempunyai keunggulan bersaing senantiasa memiliki 

kemampuan dalam memahami perubahan struktur pasar dan mampu memilih 

strategi pemasaran yang efektif. Menurut Porter (2016) bahwa keunggulan 

bersaing (competitive advantage) pada dasarnya berkembang dari nilai yang 

mampu diciptakan oleh organisasi kepada pembelinya yang melebihi biaya 

organisasi dalam menciptakannya (Paramita & Laura, 2019). Kemudian menurut 

Mardiyono kunci sukses untuk memenangkan suatu persaingan pasar terletak pada 

kemampuan perusahaan menciptakan keunggulan bersaing (Bahren et al., 2018), 
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jadi bisa disimpulkan bahwa keunggulan bersaing adalah kunci keberhasilan 

dalam konsep manajemen strategis perusahaan. 

 
 

2.1.1.2 Jenis Jenis Keunggulan Dalam Persaingan Bisnis 

 

Persaingan bisnis dalam satu jenis usaha memilki komponen yang berbeda 

beda dalam pengukurannya secara teknis terdapat beberapa jenis keunggulan yang 

bisa dinilai dalam suatu usaha, adapun keunggulan yang dimaksud adalah : 

1. Keunggulan Kompetitif 

 

Keunggulan kompetitif merupakan kemampuan suatu perusahaan untuk 

meraih keuntungan ekonomis di atas laba yang mampu diraih oleh pesaing di 

pasar dalam industri yang sama. Menurut Cahyani et al. (2021)Keunggulan 

bersaing juga dapat diartikan sebagai suatu keadaan yang memberikan suatu usaha 

peluang untuk memberikan nilai yang lebih kepada pelanggannya dari pada 

kompetitor. Menurut Putri et al. (2020) Dalam ruang lingkup usaha kecil 

menengah, keunggulan bersaing sangatlah dipengaruhi oleh kemampuan 

pemasaran dikarenakan kegiatan pemasaran membangun sumber pemasukan dan 

memberikan arus kas yang stabil untuk menutupi biaya yang di investasikan 

2. Keunggulan biaya 

 

Merupakan inti dari setiap strategi bersaing. Untuk mencapaikeunggulan 

biaya, sebuah perusahaan bharus bersiap menjadi produsen berbiaya rendah dalam 

industrinya.Perusahaan harus memiliki banyak segemen, bahkan beroperasi dalm 

industri terkait.Sumber keunggualn biaya bervariasi dan tergantung kepada 

struktur industri.Sumber tersebut mencakup: pengerjaan skala ekonomi, teknologi 

milik sendiri, akses ke bahan mentah, dan lain-lain (Kotler & Amstrong, 2012). 
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3. Diferensiasi 

 

Cara melakukan diferensiasi berbeda untuk tiap industri dan pada 

umumnya dapat di dasarkan kepada produk, sistem penyerahan,pendekatan 

pemasaran dan lain-lain (Kotler, 2017). 

 
 

2.1.1.3 Dimensi dan Indikator Keunggulan Bersaing 

 

Keunggulan bersaing merupakan keunikan yang harus dimiliki para pelaku 

usaha sebagai pembeda usaha mereka dengan usaha lain, adapun indikator yang 

digunakan untuk mengukur keunggulan bersaing adalah 

1. Keunikan produk 

 

Adalah keunikan yang dimiliki oleh produk yang dihasilkan perusahaan 

sehingga membedakannya dari produk pesaing atau produk umum di 

pasaran.Sebagai subuah terobosan yang dihasilkan perusahan dalam 

meluangkan hasil ide-ide atau gagasan sehingga menciptakan sesuatu yang 

berbeda atau unik dari yang lain (pesaing) sehingga mampu memiliki daya 

tarik bagi pelanggan. Dengan indikator: (1) jarang dijumpai; (2) tidak 

mudah ditiru; 

2. Harga bersaing 

 

Adalah kemampuan perusahaan untuk menghasilkan produk dengan harga 

yang mampu bersaing di pasaran.Dengan terciptanya suatu produk yang 

unik dan berkualitas, perusahaan harus bias menyesuaikan harga supaya 

harga tersebut sesuai dengan daya beli pelanggan (terjangkau) dalam kata 

lain tidak membebankan pelanggan (Cahyani et al., 2021). Dengan 

indikator: 
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a. keterjangkauan harga; 

 

b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk; 

 

c. Daya saing harga 

 

 
 

2.1.2 Harga 

 

2.1.2.1 Pengertian Harga 

 

Sebagian masyarakat menjadikan tingkat harga sebagai simbol dari 

kualitas produk yang ditawarkan. Semakin tinggi harga produk yang ditawarkan 

pada konsumen pada umumnya kualitas dari produk yang ditawarkan akan tinggi 

juga, dan semakin rendah harga produk yang ditawarkan kepada konsumen pada 

umumnya semakin rendah juga kualitas produk tersebut. (Tjiptono, Fandy, 2012) 

menyatakan bahwa “harga dapat diartikan sebagai jumlah uang (satuan moneter) 

dan/atau aspek lain (non moneter) yang mengandung utilitas/kegunaan tertentu 

yang diperlukan untuk mendapatkan sebuah produk”. 

Harga bisa diartikan sebagai nilai dalam sejumlah uang dalam satuan 

moneter atau aspek lain dalam satuan non moneter yang mengandung manfaat dan 

kegunaan tertentu yang diperlukan guna mendapatkan suatu produk (Tjiptono, 

Fandy, 2012). Harga memiliki peranan sangat penting dalam mempengaruhi 

keputusan konsumen dalam membeli produk, sehingga sangat menentukan 

keberhasilan pemasaran suatu produk, atau jumlah dari nilai yang ditukar 

konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau 

jasa. Menurut Kotler & Amstrong (2008) harga adalah sejumlah uang yang 

dibebankan atau dikeluarkan atas sebuah produk atau jasa. 
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Sedangkan (Siregar & Ovilyani, 2017) mengatakan bahwa harga adalah 

nilai suatu barang atau jasa yang dinyatakan dengan uang. Konsumen akan 

mempertimbangkan harga sebelum memutuskan pembeliannya, konsumen akan 

membandingkan harga dari pilihan produk mereka berikutnya akan mengevaluasi 

kesesuaian harga dengan nilai produk serta jumlah uang yang dikeluarkan 

(Nasution et al., 2019). Jadi bisa disimpulkan bahwa harga merupakan nilai yang 

dinyatakan dalam satu mata uang atau alat tukar terhadap suatu produk tertentu”, 

untuk mengukur kefektifkan harga dengan kebutuhan konsumen. 

 
 

2.1.2.2 Tujuan Penetapan Harga 

 

Perusahaan yang menghasilkan produk berupa barang maupun jasa dalam 

menetapkan harga dapat mempunyai tujuan yang berbeda – beda. Tujuan 

penetapan harga adalah : 

1. Mencapai penghasilan atas investasi 

 

Biasanya besar keuntungan dari suatu investasi telah diteteapkan 

presentasinya dan untuk mencapainya diperlukan penetapan harga tertentu 

dari barang dihasilkannya. 

2. Kesestabilan harga 

 

Hal ini biasanya dilakukan untuk perusahaan yang kebetulan memegang 

kendali atas harga. Usaha pengendalian harga diarahkan terutama untuk 

mencegah terjadinya perang harga, khususnya bila menghadapi permintaan 

yang sedang menurun. 

3. Mempertahankan atau meningkatkan bagiannya dalam pasar 



17 

STIE Eka Prasetya 

 

 

 

 

 

Apabila perusahaan mendapatkan bagian pasar dengan luas tertentu, maka ia 

harus berusaha mempertahankan atau justru mengembangkannya. Untuk itu 

kebijaksanaan dalam penetapan harga jangan sampai merugikan usaha 

mempertahankan atau mengembangkan bagian pasar tersebut. 

4. Menghadapi atau mencegah persaingan 

 

Apabila perusahaan baru mencoba – coba memmasuki pasar dengan tujuan 

mengetahui pada harga berapa ia akan menetapkan penjualan. Ini berarti 

bahwa ia belum memiliki tujuan dalam menetapkan harga coba – coba 

tersebut. 

5. Memperbesar laba 

 

Tujuan ini biasanya menjadi anutan setiap usaha bisnis. Kelihatannya usaha 

mencari untung mempunyai konotasi yang kurang enak seolah – olah 

menindas konsumen. Padahal sesungguhnya hal yang wajar saja. Setiap 

usaha untuk bertahan hidup memperlukan laba (Indrasari, 2019) 

 
 

2.1.2.3 Faktor Faktor yang mempengaruhi penetapan harga 

 

Menurut Ariyanti & Iriani (2014) bahwa Ada dua faktor yang harus 

dipertimbangkan dalam penetapan harga yaitu faktor internal yang meliputi 

sasaran pemasaran, strategi marketing mix, biaya dan pertimbangan organisasi 

dan faktor eksternal meliputi sifat pasar dan permintaan, biaya, harga dan tawaran 

pesaing, Menurut Malau (2017) perusahaan perlu mempertimbangkan faktor 

faktor yang mempengerhui harga diantaranya yaitu faktor internal yang mencakup 

tujuan pemasaran perusahaan, strategi bauran pemasaran, biaya, organisasasi dan 

faktor lingkungan eksternal meliputi sifat pasar daan permintaan, persaingan, 
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Dalam menetapkan harga suatu produk dan jasa, perusahaan perlu 

mempertimbangkan dua faktor berikut; 

1. Faktor Internal Perusahaan 

 

a) Tujuan Pemasaran Perusahaan 

 

b) Strategi Bauran Pemasaran 

 

c) Biaya 

 

d) Perimbangan orgnisasi 

 

2. Faktor External Perusahaan 

 

a) Pasar dan Permintaan 

 

b) Persaingan 

 

 
 

2.1.2.4 Indikator Harga 

 

Menurut Fure (2013) indikator harga yaitu harga yang sesuai dengan 

manfaat, presepsi harga dan manfaat, harga barang terjangkau, persaingan harga, 

kesesuaian harga dengan kualitasnya, lalu Menurut Kotler & Amstrong (2012) 

menyatakan bahwa indikator dari harga adalah objective monetary price ( harga 

yang sebenarnya tertulis), actualprice ( penentu sikap konsumen), perceived price 

(presepsi harga dengan kualitas), Sacrifice price (biaya yang dikeluarkan), Price 

discount (pemberian potongan harga, Didalam variabel harga ada beberapa unsur 

kegiatan utama harga yang meliputi daftar harga, diskon, potongan harga, dan 

periode pembayaran. (Kotler & Amstrong, 2008), ada empat indikator yang harga 

yaitu: 

1. Keterjangkauan harga, yakni sejauh mana konsumen mampu membayar atas 

produk atu jasa yang mereka gunakan atau mereka pakai. 



19 

STIE Eka Prasetya 

 

 

 

 

 

2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk, yakni apakah di dalam pikiran 

konsumen uang yang mereka korbankan sesuai dengan kualitas dan jaminan 

atas produk atau jasa yang mereka dapatkan. 

3. Daya saing harga. yaitu bagaimana harga suatu produk atau jasa jika 

dibandingkan dengan produk atau jasa yang ditawarkan oleh pesaing. 

4. Kesesuaian harga dengan manfaat, yakni apakah di dalam pikiran konsumen 

uang yang mereka korbankan sesuai dengan manfaat dan kegunaan atas 

produk atau jasa yang mereka dapatkan 

 
 

2.1.3 Atmosfer Toko (Store Atmosphere) 

 

2.1.3.1 Pengertian Atmosfer Toko 

 

Terdapat beberapa ahli yang mengartikan store atmosphere. Menurut 

Sezgin et.,al menyatakan bahwa atmosfer toko dapat mencakup elemenelemen 

fisik serta simbol simbol yang berhubungan dengan internal dan eksternal toko 

yang bertujuan untuk membuat pembeli mempunyai perasaan sentimental 

sehingga dapat mendorong pembeli untuk melakukan pembelanjaan atau 

keputusan pembelian. Selanjutnya, Lutfi mendefinisikan atmosfer toko merupakan 

penataan lingkungan toko yang dirancang dengan tujuan membuat pelanggan 

merasa nyaman dalam berbelanja pada toko tersebut (Musarofah, 2020). 

Pengertian store atmosphere selanjutnya dikemukakan oleh (Jaya & 

Suparna, 2018) yang menyatakan bahwa store atmosphere merupakan rangsangan 

yang berasal dari simbol atau suasana yang memengaruhi emosional pembeli yang 

akan membuat pembeli merespons dengan cara melakukan keputusan pembelian. 

Selanjutnya, terdapat pendapat Sutisna yang menyatakan bahwa atmosfer toko 
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merupakan penataan instore (ruangan dalam) dan outstore (ruangan luar) yang 

dapat menciptakan kenyamanan bagi pelanggan sehingga memancing ketertarikan 

pelanggan (Kasmir, 2014) . jadi bisa diambil kesimpulan bahwa store atmosphere 

merupakan kegiatan dalam mendesain ruangan-ruangan toko sesuai dengan 

barang-barang yang dijual lalu memanfaatkan fasilitas yang penjual miliki. 

Setelah itu, menentukan tema sehingga dapat membuat suasana toko menjadi 

menarik perhatian konsumen. Jadi bisa disimpulkan bahwa store atmosphere 

merupakan rangsangan yang berasal dari simbol atau suasana yang memengaruhi 

emosional pembeli yang akan membuat pembeli merespons dengan cara 

melakukan keputusan pembelian. 

 
 

2.1.3.2 Faktor Faktor Atmosfer Toko 

 

Banyaknya definisi dan penggambaran atas suasana toko oleh para ahli 

diatas menunjukkan manfaat dari penataan lingkungan sebuah toko yang 

kaitannya dengan membangun kesan dan kenyamanan pelanggan, sebab 

lingkungan toko yang nyaman pada akhirnya akan menjadi fleksibel sebagai 

media membangun citra toko. Selain itu, penataan store atmosphere dapat 

menimbulkan beberapa manfaat, antara lain: membantu mengarahkan perhatian 

konsumen (dalam hal ini erat kaitannya dengan memperbesar ketertarikan 

mereka), menggerakkan reaksi dan emosi konsumen. Faktor-faktor yang 

berpengaruh dalam menciptakan Store atmosphere di kemukakan oleh Lamb 

dapat disimpulkan yaitu: 

1. Karyawan Karakteristik karyawan Sebagai contoh, rapih, ramah, 

berwawasan luas atau Berorientasi pada pelayanan yang akan memberikesan 
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kesan kesiapan melayani segala kebutuhan pelanggan dan sangat 

mempengarui kepada penilaian oleh pelanggan. 

2. Jenis perlengkapan tetap (fixture) Perlengkapan tetap bisa elegan (terbuat 

dari kayu jati), trendi (dari krom dan kaca tidak tembus pandang). 

Perlengkapan tetap harus konsisten dengan suasana umum yang ingin 

diciptakan. 

3. Musik Bunyi suara bisa menyenangkan atau menjengkelkan bagi seorang 

konsumen. Musik juga bisa membuat konsumen tinggal lebih lama ditoko, 

pengecer dapat menyesuaikan suasana musik mereka untuk disesuaikan 

dengan kondisi demografis pembelanja dan barang dagangan yang dijual. 

Musik dapat mengontrol lalu-lintas di dalam toko, menciptakan suatu citra, 

dan menarik untuk mengarahkan perhatian pembelanja. 

4. Aroma Bau bisa merangsang maupun mengganggu penjualan penelitian 

menyatakan bahwa orang-orang menilai barang dagangan secara lebih 

positif, menghabiskan waktu yang lebih untuk berbelanja, dan umumnya 

bersuasana hati lebih baik bila ada aroma yang dapat disetujui. Para 

pengecer menggunakan wangi-wangian sebagai perluasan dari strategi 

eceran dan sebagai kunci elemen desainnya. 

5. Faktor visual Warna dapat menciptakan suasana hati atau memfokuskan 

perhatian. Warna merah, kuning, dan orange dianggap sebagai warna yang 

hangat dan kedekatan diinginkan. Warna-warna yang menunjukan seperti 

biru, hujau, dan violet digunakan untuk membuka tempat-tempat yang 

tertutup dan menciptakan suasana yang elegan dan bersih. Pencahayaan juga 

bisa mempunyai pengaruh penting pada Store atmosphere. Tampak luar 



22 

STIE Eka Prasetya 

 

 

 

 

 

suatu toko juga mempunyai pengaruh pada suasana yang diinginkan dan 

dalam menciptakan kesan pertama yang menguntungkan bagi pembelanja. 

 
 

2.1.3.3 Indikator atmosfer toko 

 

Terdapat beberapa indikator yang bisa digunakan untuk mengukur apakah 

suatu toko memiliki atmosfer yang nyaman atau tidak, menurut Kertiana & Artini 

(2019) terdapat empat indikator, yaitu: 

1. atmosfer toko yang menyenangkan, yakni bagaimana suatu toko 

menciptakan lingkungan yang menyenangkan bagi konsumenya 

2. atmosfer toko yang santai. yakni bagaimana suatu toko menciptakan 

lingkungan yang terasa nyaman bagi konsumenya 

3. dekorasi dan presentasi produk yang bagus, yakni bagaimana suatu toko 

menciptakan desain dan makanan yang mengikuti tren yang sedang 

berlangsung 

4. atmosfer pencahayaan, warna, dan fasilitas yang mewah. bagaimana suatu 

toko memberikan kesan bahwa tokonya cukup pencahyaan dengan warna 

warna yang menarik. 

Lalu pendapat lainnya dinyatakan oleh (Artana & Aksari, 2020) membagi 

komponen dari store atmosphere dibagi menjadi empat bagian, yaitu 

1. exterior atmospheric (suasana luar toko), seperti parkir, mudah dijangkau, 

papan nama yang terlihat, dan sebagainya. 

2. interior atmospheric (suasana dalam toko), seperti suhu ruangan, 

penerangan, dan sebagainya. 
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3. store layout (tata letak toko), seperti jarak jalan, jalur pelanggan, dan 

sebagainya. 

4. visual merchandising (dekorasi produk), seperti tema dekorasi produk, 

produk promo, dan sebagainya. 

Jadi bisa ditarik simpulan yang kurang lebih serupa, yakni store 

atmosphere memiliki empat dimensi, di antaranya, suasana luar toko (eksterior), 

suasana dalam toko (general interior), penataan ruang (layout), dan visual 

merchandising (display produk). 

 
 

2.2 Penelitian Terdahulu 

 

Penelitian terdahulu bertujuan untuk memperkuat teori para ahli dengan 

permasalahan yang diambil penulis, maka dalam penelitian ini penulis melampir 

sejumlah penelitian terdahulu , adapun penelitian terdahulu akan dijabarkan pada 

tabel dibawah ini 

Tabel 2.1 

Penelitian Yang Relevan 

 
Penulis/Tahun Judul Variabel Hasil Penelitian 

(Zuhdi et al., 2021) Vol 4. 

No 1. Jurnal Ilmu 

Manajemen. 

ISSN: 2654-8623 

(Sinta 3) 

Pengaruh 

Harga Dan 

Digital 

Marketing 

Terhadap 

Keunggulan 

Bersaing 

X1 Harga 

X2 Digital 
Marketing 

Y 

Keunggulan 

Bersaing 

bahwa   terdapat 

hubungan    yang 

signifikan   antara 

variabel harga dan 

digital marketing 

secara  simultan 

terhadap 

keunggulan 

bersaing     pada 

UMKM tas Desa 

Bojong Rangkas 

Kabupaten Bogor 

M.E.M. Mendur., H.N. 

Tawas.,    F.V.     Arie. 

1077       Jurnal       EMBA 
Vol.9 No.3 Juli 2021, Hal. 

Pengaruh 

persepsi 

harga,kualitas 
produk dan 

X1 = 
persepsi 

harga 
X2 = 

Menemukan 

bahwa secara 

parsial Persepsi 
Harga tidak 
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1077 - 1086 ISSN 2303- 

1174 

(Sinta 3) 

atmosfer toko 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

pada toko 

immanuel 

sonder 

kualitas 

produk 

X3 = 
atmosfer 

toko 

Y = 

keputusan 

pembelian 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

Keputusan 

Pembelian. 

Berdasarkan uji 

koefisien korelasi 

diketahui pengaruh 

Persepsi Harga, 

Kualitas Produk, 

dan         Atmosfer 

Toko terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

mempunyai 

hubungan  yang 

positif    yaitu 

sebesar 82% atau 

bisa  dikatakan 

keeratan 

hubungannya erat, 

dan berdasarkan 

uji   koefisien 
determinasi 66%. 

(Puspita   &   Hadi,   2019) 

Jurnal Aplikasi Bisnis Vol 

3. No12 

https://doi.org/10.29103/e- 

mabis.v18i2.180 

(Sinta 3) 

Pengaruh 

Inovasi Produk 

dan Harga 

terhadap 

Keunggulan 

Bersaing 

Berkelanjutan 

pada Pengguna 

Smartphone 

Xiaomi Redmi 

X1 = inovasi 

produk 
X2 = harga 

Y = 

keunggulan 

bersaing 

From the results of 

this research, it is 

concluded that the 

Product Innovation 

and Price partially 

or simultaneously 

have a significant 

impact of 54% on 

Sustainable 

Competitive 

Advantages. 

Xiaomi companies 

must be able to 

realize consumer 

expectations      by 

developing  and 

innovating such as 

making unique 

color 

characteristics   of 

smartphones  so 

that are not easily 

imitated   by 

competitors  and 

according to  the 

https://doi.org/10.29103/e-mabis.v18i2.180
https://doi.org/10.29103/e-mabis.v18i2.180
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   prices and benefits 

that consumers 

will receive 

(Yudira, et al, 2022) 

Economics, Accounting 

and Business Journal, Vol. 

2 No. 1 (Sinta 4) 

Pengaruh Store 

Atmosphere, 

Quality 

Product,  Dan 

Harga 

Terhadap 

Minat Beli Di 

Pasar Buah 

Sudirman Kota 

Pekanbaru 

X1= Store 

Atmosphere, 

X2= Quality 

Product, X3 

= Harga, Y= 

Minat Beli 

varabel   store 

atmosphere, 

quality product, 

dan  harga 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan terhadap 

minat beli di pasar 

buah Sudirman 

kota Pekanbaru. 

(Pratiwi, 2020) Jurnal 

Visioner & Strategis, 9(1), 

26–29. Vol 9. No.1 ISSN: 

2338-2864 

(Sinta 4) 

Pengaruh 

Atmosfer 

Toko, Harga, 

Kualitas 

Produk,   Dan 

Store 

Atmosphere 

Terhadap 

Keunggulan 

Bersaing Pada 

Usaha  Resto 

Ayam Presto 

Cabe Hijo Di 
Kota Stabat 

X1 = 

kualitas 

pelayanan 

X2 = harga 

X3 = 

kualitas 
produk 

X4 = store 

atmosphere 

Y   = 

kenggulan 

bersaing 

The results of this 

study indicate 

partially  that 

service quality has 

a negative 

influence   on 

competitive 

advantage,  while 

price, product 

quality, and store 

atmosphere have a 

positive effect on 

competitive 

advantage. 

Simultaneously, 

service quality, 

price, product 

quality, and store 

atmosphere have a 

positive influence 

on competitive 

advantage. From 

the four 

independent 

variables used in 

this study, only 

product quality has 

the  greatest 

influence   on 

competitive 
advantage. 

 

 

2.3 Kerangka Konseptual 
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H3 

H2 

Keunggulan 

Bersaing 

 

 

 

 

 

H1 
 
 

 

Gambar 2.1 

Kerangka Konseptual 
 

 

2.3 Hipotesis 

 

Hipotesis merupakan dugaan sementara dari penelitian, hal ini merujuk pada 

teori para ahli dan hasil penelitian sebelumnya, adapun hipotesis dalam penelitian 

ini adalah. 

H1 :Terdapat pengaruh Harga Terhadap Keunggulan Bersaing Pada Cofee Shop 

Pondok Sekip 

H2 :Terdapat pengaruh Pengaruh Atmosphere Toko Terhadap Keunggulan 

Bersaing Pada Cofee Shop Pondok Sekip 

H3 :Terdapat pengaruh Pengaruh Harga Dan Atmosphere Toko Terhadap 

Keunggulan Bersaing Pada Cofee Shop Pondok Sekip 

Harga 

Atmosfer Toko 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

3.1 Tempat dan Waktu Penelitian 

 

3.1.1 Lokasi Penelitian 

 

Penelitian ini dilakukan pada usaha coffe shop Pondok Sekip yang berlokasi 

di Jalan Sekip No 9 Kelurahan Sekip Kecaman Medan Petisah. 

3.1.2. Waktu Penelitian 

 

Penelitian ini dilakukan dari bulan Februari 2022 sampai dengan bulan April 

 

2023. 

 

3.2 Jenis dan Sumber Data 

 

3.2.1 Jenis Data 

 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian adalah jenis penelitian yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah jenis data kuantiatif asosiatif . Di mana 

pengertian data kuantiatif asosiatif adalah data yang bertujuan untuk mengetahui 

pengaruh ataupun juga hubungan antara dua variabel atau lebih (Sugiyono, 2016a) 

Hal ini dapat dilihat dari variabel yang dihubungkan dalam penelitian ini,yakni 

harga (X1) dan Atmosfer Toko terhadap (Keunggulan Bersaing) 

3.2.2 Sumber Data 

 

Adapun sumber data dalam penelitian ini adalah 

 

1. Data Primer 

 

Data primer adalah data yang dikumpulkan sendiri oleh perorangan atau suatu 

organisasi secara langsung dari objek yang diteliti dan untuk kepentingan 

studi yang bersangkutan berupa observasi, kuesioner dan wawancara. 

2. Data Sekunder 
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Data sekunder adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan dan disatukan 

oleh studi-studi sebelumnya atau yang diterbitkan oleh berbagai instansi lain. 

Data sekunder yang digunakan dalam penelitian ini adalah data dan teori yang 

bersumber dari buku, jurnal dan artikel. 

 
 

3.3 Populasi dan Sampel Penelitian 

 

3.3.1 Populasi Penelitian 

 

Menurut Sugiyono (2017) menyatakan bahwa populasi adalah wilayah 

generalisasi objek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 

Adapun populasi dalam penelitian ini adalah konsumen Coffe Shop Pondok Sekip 

tahun 2022 yang berjumlah 13121 orang pengunjung. 

3.3.2 Sampel Penelitian 

 

Menurut (Sugiyono, 2017) bahwa “Sampel adalah bagian dari jumlah dan 

karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut, Dalam penelitian ini penulis 

menggunakan teknik purposive sampling untuk mempersempit sampel, dalam 

penelitian ini penulis menggunakan teknik slovin, dalam peneltiian ini penulis 

merata ratakan jumlah total pengunjung yang berjumlah 13121 orang selama 12 

bulan sehingga didapat rata jumlah pengunjung perbulannya adalah 1093 orang/ 

bulan , adapun rumus Slovin untuk menentukan sampel dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut : 

n = 
 

 

Dimana : n : Jumlah sampel 
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N : Jumlah populasi 

 
e : taraf kesalahan (standart error 10%) 

 
 

maka jumlah sampel yang diperoleh adalah n = 
 

 

 

n = 91,6 responden 

 

Berdasarkan hasil perhitungan rumus solvin maka diketahui jumlah sampel 

yang akan digunakan dalam penelitian ini berjumlah 91,6 orang jika dibulatkan 

menjadi 92 orang responden 

 
 

3.4 Defenisi Operasionalisasi Variabel 

 

Tujuan utama pemberian defenisi operasional adalah suatu defenisi yang 

diberikan pada suatu variabel dengan cara memberikan arti atau 

menspesifikasikan kegiatan, ataupun memberikan suatu operasional yang 

diperlukan untuk mengukur variabel tersebut. Defenisi variabel akan memberikan 

atau menurunkan arah peneliti untuk memenuhi unsur penelitian yang 

memberitahukan bagaimana caranya mengukur suatu variabel. Dalam penelitian 

ini, pada Tabel 3.2 terdapat tiga variabel yang diteliti, yaitu : 

Tabel 3.1 Defenisi Operasional Variabel 

 
Variabel Defenisi Operasional Indikator Pengukuran 

Harga X1 harga merupakan 

nilai yang dinyatakan 

dalam satu mata uang 

atau alat tukar 

terhadap suatu produk 

tertentu”, untuk 

mengukur kefektifkan 

harga dengan 

kebutuhan konsumen 

- Keterjangkauan 

harga. 
- Kesesuaian harga 

dengan kualitas 

produk. 

- Daya saing harga. 

- Kesesuaian harga 

dengan manfaat. 

(Kotler & 

Amstrong, 2008) 

Likert 

Atmosfer Toko X2 store atmosphere - eksterior. Likert 
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 merupakan 

rangsangan yang 

berasal dari simbol 

atau suasana yang 

memengaruhi 

emosional pembeli 

yang akan membuat 

pembeli merespons 

dengan cara 

melakukan keputusan 
pembelian, 

- general interior. 
- layout. 

- display produk. 

Kertiana & Artini (2019) 

 

Keunggulan 
Bersaing Y 

keunggulan bersaing 

sebagai kondisi 

dimana perusahaan 

memiliki keunggulan 

bersaing di atas rata- 
rata industrinya 

- Keuninkan Produk. 
- Harga Bersaing 

(Cahyani et al., 

2021) 

Likert 

 

 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 
 

Metode pengumpulan data yang digunakan pada penelitian ini adalah: 

 

1. Kuesioner 

 

Kuesioner adalah metode pengumpulan data dengan cara mengajukan 

pertanyaan tertulis dalam bentuk kuesioner kepada responden. 

2. Observasi 

 

Melakukan pengamatan langsung ke objek penelitian, yaitu pemilik usaha 

 

coffe shop di Kecamatan Medan Sekip 

 

3. Wawancara 

 

Wawancara, yaitu dengan cara melakukan komunikasi dengan pihak-pihak 

yang terkait sesuai topik yang diteliti. 

4. Studi Dokumentasi 

 

Studi dokumentasi adalah dengan cara pengumpulan data dengan 

mengumpulkan dan mempelajari data-data yang diperoleh dari buku-buku, 

jurnal dan informasi dari internet yang berhubungan dengan penelitian ini. 
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Pengukuran masing-masing variabel dalam penelitian ini adalah dengan 

menggunakan skala Likert. Skala likert digunakan untuk mengukur sikap, 

pendapat dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. 

Dalam penelitian, fenomena sosial ini telah ditetapkan secara spesifik oleh 

peneliti, yang selanjutnya disebut sebagai variabel penelitian. 

Tabel 3.2 Instrumen Pengukuran Likert 

 
No. Alternatif Jawaban Skor 

1 Sangat Setuju (SS) 5 

2 Setuju (S) 4 

3 Kurang Setuju (KS) 3 

4 Tidak Setuju (TS) 2 

5 Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

 
 

3.6 Teknik Analisis Data 

 
3.6.1 Uji Validitas dan Reliabilitas 

 
1. Uji Validitas 

 
Uji validitas menurut Sugiyono (2018) merupakan persamaan data 

yang dilaporkan oleh peneliti dengan data yang diperoleh langsung yang 

terjadi pada subyek penelitian,dan menunjukan derajat ketepatan antara data 

yang sesungguhnya terjadi pada objek dengan data yang dikumpulkan oleh 

peneliti untuk mencari validitas sebuah item, kita mengkorelasikan skor item 

dengan total item-item tersebut. Jika koefisien antara item dengan total item 

sama atau diatas 0,3 maka item tersebut dinyatakan valid, tetapi jika nilai 

korelasinya dibawah 0,3 maka item terebut dinyatakan tidak valid. 

2. Uji Reliabilitas 

 

Menurut Ghozali (2016) menyatakan bahwa reliabilitas adalah alat 
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untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau 

konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban 

seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke 

waktu. Pengujian reliabilitas yang digunakan dalam penelitian ini adalah One 

Shot atau pengukuran sekali saja, dimana pengukuranya hanya sekali dan 

kemudian hasilnya diband ingkan dengan pertanyaan lain atau mengukur 

korelasi antar jawaban pertanyaan. Menurut Situmorang (2017), butir 

pertanyaan yang sudah dinyatakan reliabel dalam uji reabilitas memiliki 

kriteria sebagai berikut: 

a. Jika nilai Cronbach's Alpha ≥ 0,8 maka dinyatakan reliabel. 

 

b. Jika 0,7 < Cronbach's Alpha < 0,8 maka dinyatakan tidak riliabel 

 

3.6.2 Analisis Deskriptif 

 

Menurut Sugiyono (2017), analisis deskriptif adalah analisis yang 

digunakan untuk menganalisis data dengan cera mendeskripsikan atau 

menggambarkan data yang telah berkumpul sebagaimana adanya tanpa 

bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau generalisasi. 

Pada penelitian ini memberikan gambaran yang jelas mengenai harga, Atmosfer 

Toko dan keunggulan bersaing terhadap keunggulan bersaing pada coffe shop di 

Kecamatan Medan Sekip. 

3.6.3 Analisis Regresi Linier Berganda 

 

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh 

antara variabel independen yang terdiri atas harga (X1), Atmosfer Toko (X2) dan 

keunggulan bersaing (X3) terhadap variabel dependen yaitu keunggulan bersaing 

(Y).Jadi analisis regresi berganda akan dilakukan bila jumlah variabel 
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independenya minimal dua (Sugiyono, 2017). Adapun persamaan regresi linear 

berganda dapat dirumuskan sebagai berikut : 

Y= a + β1X1 + β2X2 + Ɛ 
 

Keterangan: 

 

Y = Keunggulan Bersaing 

X1 = Harga 

X2 = Atmosfer Toko 

a = Konstanta 

β1 = Koefisien regresi 

β2 = Koefisien regresi 

β3 = Koefisien regresi 

Ɛ = Persentase kesalahan (10%) 

3.6.4 Uji Asumsi Klasik 

 
1. Uji Normalitas 

 
Uji normalitas dilakukan untuk menguji apakah pada suatu model regresi, 

suatu variabel independen dan variabel dependen ataupun keduanya mempunyai 

distribusi normal atau tidak normal. Ada dua cara untuk mendeteksi apakah 

residual berdistribusi normal atau tidak yaitu dengan analisis grafik dan uji 

statistika (Ghozali, 2016). 

a. Analisis Grafik 
 

Salah satu cara termudah unuk melihat normalitas residual adalah dengan 

melihat grafik histogram yang membandingkan antara data observasi 

dengan distribusi yang mendekati distribusi normal. Namun demikian 

dengan melihat Histogram hal ini dapat menyesatkan khususnya untuk 
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jumlah sampel yang kecil. Metode yang lebih handal dengan melihat 

normal probability plot yang membandingkan distribusi komulatif dari 

distribusi normal. Distribusi normal akan membentuk satu garis diagonal. 

Jika distribusi data residual normal, maka titik-titik yang menggambarkan 

data sesungguhnya akan mengikuti garis diagonalnya. 

b. Analisis Statistik 

 

Uji normalitas residual dengan pendekatan analisis statistik dilakukan 

dengan menggunakan uji Kolmogrov Smirnov (K S). Uji K-S dilakukan 

dengan hipotesis. Pengujian normalitas dilakukan dengan melihat Asymp. 

Sig. (2-tailed). Jika tingkat signifikansinya lebih besar dari 0,06 maka 

dapat disimpulkan data residual berdistribusi normal. 

 

 
2. Uji Heteroskedastisitas 

 
Uji Heterokedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 

terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang 

lain (Ghozali, 2016). Jika variance dari satu residual pengamatan ke pengamatan 

lain tetap, maka disebut sebagai Homoskedastisitas dan jika berbeda disebut 

Heteroskedastisitas. Salah satu cara untuk mendeteksi ada tidaknya 

heteroskedastisitas adalah dengan melakukan uji Glejser. Uji Glejser dilakukan 

dengan meregresi nilai absolut residual terhadap variabel independen dengan 

persamaan. 

│Ut│= ɑ + βXt + vt 
 

Jika variabel independen signifikan secara statistik mempengaruhi variabel 

dependen, maka ada indikasi terjadi Heteroskedastisitas. Suatu model regresi 
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dinyatakan tidak mengandung Heteroskedastisitas jika variabel independen tidak 

signifikan secara statistik mempengaruh variabel dependen. Hal ini dapat dilihat 

dari probabilitas signifikansinya di atas tingkat kepercayaan 5 persen (Ghozali, 

2016). 

3. Uji Multikolinearitas 

 

Menurut Ghozali (2016) uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji pada 

model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). 

Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi antar variabel 

independen. Dalam penelitian ini, multikolinearitas dapat dilihat dari nilai 

tolerance dan Variance Inflation Factor (VIF). Multikolinearitas terjadi jika nilai 

tolerance ≤ 0,1 dan nilai VIF ≥ 10 dalam model (Ghozali, 2016). 

 

 
3.6.5 Uji Hipotesis 

 
1. Uji Signifikan Serempak (Uji F) 

 
Menurut Ghozali (2016) uji F digunakan untuk mengetahui tingkat 

signifikansi pengaruh variabel independen secara serempak terhadap variabel 

dependen. Dalam penelitian ini hipotesis yang digunakan adalah: 

a. H0: β1 = β2 = 0, artinya Harga, Atmosfer Toko secara serempak tidak 

berpengaruh signifikan terhadap Keunggulan Bersaing pada Usaha Coffe 

shop di Kawasan Medan Sekip. 

b. Ha: Minimal satu β1 ≠ 0, artinya Harga, Atmosfer Toko dan Keunggulan 

Bersaing secara serempak berpengaruh signifikan terhadap Keunggulan 

Bersaing pada Usaha Coffe shop di Kawasan Medan Sekip. 
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Menurut Sugiyono (2017) Kriteria pengambilan keputusanya adalah sebagai 

berikut: 

1) H0 diterima jika F hitung ≤ F tabel atau sig. F ≥ α (0,05) 

 

2) H0 ditolak (Ha diterima), jika F hitung > F tabel atau sig. F < α (0,05) 

 

 
 

2. Uji Signifikansi Parsial (Uji t) 

 

Menurut Ghozali (2016) menyatakan Uji t bertujuan untuk menguji 

bagaimana pengaruh secara parsial dari variabel bebas terhadap variabel terikat. 

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui apakah variabel bebas yang terdiri dari 

Harga (X1), Atmosfer Toko (X2), secara parsial memiliki pengaruh yang positif 

dan signifikan terhadap variabel terikat (Y) yaitu Keunggulan Bersaing. Penelitian 

ini dilakukan dengan tingkat signifikansi 5 persen atau 0,05. Model hipotesis yang 

digunakan dalam uji t ini adalah: 

1. H0 : βi ≤ 0, artinya secara parsial variabel bebas yaitu Harga, Atmosfer Toko 

berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap variabel terikat (Y) yaitu 

Keunggulan Bersaing. 

2. H1 : βi > 0, artinya secara parsial variabel bebas yaitu Harga, Atmosfer Toko 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel terikat (Y) yaitu 

Keunggulan Bersaing. 

Kriteria pengambilan keputusanya adalah: 
 

1. H0 diterima jika thitung ≤ ttabel atau sig. t ≥ ɑ (0,05) 
 

2. H0 ditolak (Ha diterima), jika thitung > ttabel atau sig. t < ɑ (0,05) 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 
 

4.1 Gambaran Umum Penelitian 

 

4.1.1 Sejarah Singkat Pondok Sekip 

 

Pondok sekip merupakan cofee shop yang berada di Kelurahan Sekip 

Kecamatan Medan Petisah, Cofee Shop Pondok Sekip sudah berjalan selama 4 tahun 

yakni 2018, Cofee Shop Pondok Sekip yang mendirikan adalah Pak Aong Yang 

dulunya pondok sekip ini adalah bengkel mobil yang sepi pengunjung nya di 

karenakan tempat nya yang strategis untuk berjualan dan tempatnya luas maka Pak 

Aong kepikiran untuk membuka Cofee shop maka muncul lah nama Cofee Shop 

Pondok Sekip. Pada Saat awal mula di bukanya Cofee Shop Pondok Sekip, Promosi 

yang di lakukan pertama kali pihak Cofee Shop Pondok adalah Membuat Promosi ke 

Instagram dan memperkenalkan kepada teman-teman,kerabat,dan saudara agar 

datang berbondong-bondong ke Pondok Sekip untuk meramekan Pondok Sekip. 

Pondok Sekip memiliki karyawan awal mula sebanyak 16 orang . 

Dari segi fasilitas, tentu saja fasilitas yang disajikan membuat kita akan 

betah berlama-lama di sini sebut saja free wifi,toilet, dan Musik .Pondok Sekip jugak 

menyediakan antar makanan dan minuman sesuai jarak yang di tentukan. 

Pondok Sekip jugak menggunakan aplikasi Gofood, Grabfood dan Shopee food agar 

mempermudah pelanggan untuk memesannya tanpa keluar rumah. Pondok Sekip 

memiliki berbagai macam menu paling utama ialah Cofee yang di racik oleh 

Supplaier tersendiri, dan memiliki menu minuman yang lain seperti jus,minuman 

botol dan teh,Menu makanan yang di miliki adalah nasi goreng,ayam penyet,ayam 

pecak,ayam geprek,dan mie goreng. 
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Manager 

Owner 

Kitchen Barista 

Kasir 

 

 

 

4.1.2 Struktur organisasi Pondok Sekip 

 

OWNER - MANAGER - CAPTAIN - KASIR - KITCHEN – BARISTA 
 

 

 
 

Gambar 4.1 

Struktur Organisasi Coffe Shop Pondok Sekip 

 
 

4.1.3 Tugas dan Tanggung Jawab 

 
1) Owner dan Founder 

 

a) Bertugas memimpin, mengelola, dan bertanggung jawab atas perusahaan dan 

mengurus segala perizinan yang dibutuhkan oleh perusahaan dan mengatur 

segala peraturan yang berlaku di perusahaan. 

b) Owner mempunyai wewenang melaksanakan seluruh rangkaian kegiatan dan 

proses perencanaan, pengorganisasian, pengarahan,pengendalian, serta 

tanggung jawab sepenuhnya dalam keberlangsungan hidup perusahaan untuk 

mencapai tujuan organisasi yang telah ditetapkan. 

c) Owner sebagai pengorganisasi, sebagai pimpinan tertinggi yang berwenang 

menerima pertanggung jawaban dari masing-masing bagian atau cabang, dan 

Owner sebagai pelaksana memiliki kewajiban mengarahkan, mempengaruhi, 

Captain 
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dan sekaligus memotivasi seluruh anggota peruahaan dalam bentuk 

komunikasi. 

2) Manager 

 

Bertugas dan bertanggung jawab untuk menggantikan Owner apabila tidak 

berada di tempat atau sedang berhalangan hadir. 

 
 

3) Kasir 

 

a) Memberikan laporan pada pimpinan perusahaan 

 

 

b) Mencatat semua pembukuan yang menyangkut pada kegiatan perusahaan 

 

c) Melakukan pembayaran kepada toko atau pemasok bahan baku 

 

 

d) Membuat laporan keuangan pada pimpinan perusahaan 

 

 

e) Mengelola keuangan perusahaan 

 

 

f) Menyimpan semua dokumen yang menyangkut kasir. 

 

g) Melayani pelanggan untuk melakukan pembayaran 

 

4) Staff Barista dan Koki 

 

 

Barista adalah seseorang yang pekerjaannya membuat dan menyajikan kopi 

kepada pelanggan. Sedangkan koki adalah orang yang menyiapkan dan menyajikan 

makanan untuk disantap oleh pelanggan. Di Pondok skip, barista bertanggung jawab 

atas semua menu minuman yang ada, sedangkan koki bertanggung jawab untuk 
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menyiapkan menu makanan yang tersedia pada kedai kepada pelanggan. 

 

4.2 Hasil Penelitian 

 

4.2.1 Karakteristik Responden 

 

Sebelum data diolah untuk menjawab hipotesis penelitian terlebih dahulu 

penulis mendeskripsikan identitas responden yang menjadi sampel penelitian, dalam 

penelitian ini identitas responden yang ditanyakan adalah jenis kelamin, usia , 

pendapatan dan jumlah kunjungan. 

4.2.1.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 
Tabel 4.1 Jenis Kelamin 

 

Keterangan Responden Persentase 

Laki Laki 45 48.9 

Perempuan 47 51.1 

Total 92 100.0 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data Diolah) 
 

Tabel 4.1 menunjukka bahwa dalam penelitian ini baik laki laki atau 

perempuan memiliki jumlah yang sama dalam penelitian ini mayoritas responden 

adalah perempuan berjumlah 47 orang (51.1%) dan laki laki yang berjumlah 45 

orang (48.9%). Artinya Coffe Shop Pondok sekip memang nyaman untuk berbagai 

jenis kelamin baik laki laki atau perempuan. 

4.2.1.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 

 
Tabel 4.2 Usia 

 

Keterangan Responden Persentase 

< 25 Tahun 25 27.2 

25-40 tahun 45 48.9 

> 40 tahun 22 23.9 

Total 92 100.0 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data Diolah) 
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Tabel 4.2 menunjukkan bahwa dalam penelitian ini mayoritas responden 

berada pada usia 25-40 tahun yang berjumlah 45 orang (48.9%) lalu yang berusia 

dibawah 25 tahun berjumlah 25 orang (27.2%) dan yang berusia diatas 40 tahun 

berjumlah 22 orang (23.9%), mayoritas responden berada pada usia 25-40 tahun 

menunjukkan bahwa Coffe Shop Pondok Sekip memang ditujukan untuk masyarakat 

yang cukup dewasa. 

4.2.1.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan 

 
Tabel 4.3 Pendapatan 

 

Keterangan Responden Persentase 

< 4 juta/bulan 15 16.3 

4-10 juta/bulan 60 65.2 

> 10 juta/bulan 17 18.5 

Total 92 100.0 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data Diolah) 
 

Tabel 4.3 menunjukkan pendapatan responden dalam penelitian ini mayoritas 

responden berpendapatan diantara 4-10juta/bulan yakni 60 orang (65.2%) lalu yang 

berpendapatan diatas 10 juta/bulan berjumlah 17 orang (18.5%) dan yang 

berpendapatan dibawah 4 juta/bulan berjumlah 15 orang (16.3%).hasil dari data 

diatas menunjukkan bahwa Coffe Shop Pondok Sekip memang ditujukan untuk 

semua kalangan. 

4.2.1.4 Karakteristik Responden Berdasarkan jumlah kunjungan 

 
Tabel 4.4 Jumlah Kunjungan 

 

Keterangan Responden Persentase 

1 kali/bulan 18 19.6 

2-4/bulan 58 63.0 

diatas 4 kali/bulan 16 17.4 

Total 92 100.0 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data Diolah) 
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Tabel 4.4 menunjukkan bahwa dalam penelitian ini mayoritas respondeen 

cukup sering dating ke Coffe Shop Pondok Sekip dimana mayoritas respoden dengan 

jumlah kunjungan 2-4/kali bulan berjumlah 58 orang (63%) dan yang berkunjung 

minimal 1kali/bulan berjumlah 18 orang (19.6%) dan yang berkunjung lebih dari 4 

kali/bulan berjumlah 16 orang (17.4%). 

 
 

4.2.2 Teknik Analisis Data 

 

4.2.2.1 Uji Validitas 

 

Menurut Sugiyono (2010) Hasil instrumen akan dikatakan valid apabila sesuai 

antara data yang dikumpulkan pada data yang terjadi pada objek yang diteliti. Agar 

mengetahui data yang dikumpulkan valid atau tidak maka peneliti perlu menguji data 

menggunakan uji validitas instrumen dengan rumus kolerasi product moment, dalam 

penelitian ini isntrumen dinyatakan valid apabila nilai corrected item correlations 

bernilai diatas r tabel. Dalam penelitian ini dengan jumlah sampel sebesar 30 dan sig 

0.05 diperoleh nilai r tabel sebesar 0.361. Hasil dari pengujian uji validitas akan 

dijabarka pada tabel 4.5 dibawah ini. 

Tabel 4.5 Uji Validitas Harga 

No  
Variabel Harga (X1) 

R 
Hitung 

R 
Tabel 

 
Keterangan 

1 Harga makanan dan minuman yang ditawarkan di Pondok Sekip 

sesuai dengan kondisi ekonomi saya 
0.596 0.361 Valid 

2 Harga makanan dan minuman di Pondok Sekip terjangkau untuk 

semua kalangan 
0.578 0.361 Valid 

3 Harga makanan dan minuman yang ada di Pondok Sekip sesuai 

dengan kualitas yang ditawarkan 
0.687 0.361 Valid 

4 Pondok Sekip selalu menjamin kualitas makanan dan minuman yang 

mereka hidangkan kepada konsumen 
0.665 0.361 Valid 

5 Harga makanan dan minuman yang ada di pondok sekip lebih 

terjangkau dibandingkan coffe shop sekitar 
0.718 0.361 Valid 

6 Café/Coffe shop lain menawarkan harga yang lebih tinggi 

dibandingkan dengan pondok sekip 
0.748 0.361 Valid 

7 Harga yang saya bayar sesuai dengan porsi yang saya terima 0.740 0.361 Valid 
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8 Saya selalu merasa puas akan makanan dan minuman yang ada di 

pondok sekip 
0.675 0.361 Valid 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data Diolah) 
 

Tabel 4.5 menunjukkan bahwa semua nilai r hitung bernilai diatas r tabel 

yakni 0.361, artinya dalam penelitian ini semua instrument pernyataan yang diuji 

sudah bersifat valid, dan bisa dilanjutkan untuk diteliti. 

Tabel 4.6 Uji Validitas Atmosfir Toko 

 
No  

Atmosfir Toko (X2) 
R 

Hitung 
R 

Tabel 
 
Keterangan 

1 Coffe Shop Pondok Sekip mendesain tempat mereka sesuai dengan 
tren yang ada sekarang ini 

0.740 0.361 Valid 

2 Dekorasi Coffe Shop Pondok Sekip berbeda dengan coffe shop/café 

yang ada sekitarnya 
0.729 0.361 Valid 

3 Saya selalu merasa nyaman ketika duduk di Coffe Shop Pondok 

Sekip 
0.580 0.361 Valid 

4 Pencahayaan di pondok sekip membuat konsumen nyaman saat 

makan ataupun ketika bersantai 
0.368 0.361 Valid 

5 Coffe Shop Pondok Sekip mengunakan dekorasi lampu yang 

membuat betah konsumennya 
0.632 0.361 Valid 

6 Coffe Shop Pondok Sekip menyajikan makanan dan minuman sesuai 

dengan kondisi kuliner yang sedang viral 
0.714 0.361 Valid 

7 Coffe Shop Pondok Sekip menawarkan fasilitas yang cukup lengkap 0.707 0.361 Valid 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data Diolah) 

 

 
Tabel 4.6 menunjukkan bahwa semua nilai r hitung bernilai diatas r tabel 

yakni 0.361, artinya dalam penelitian ini semua instrument pernyataan yang diuji 

sudah bersifat valid, dan bisa dilanjutkan untuk diteliti. 

Tabel 4.7 Uji Validitas Keunggulan Bersaing 

 
No  

Keunggulan Bersaing (Y) 

R 

Hitung 

R 

Tabel 

 
Keterangan 

1 Coffe Shop Pondok Sekip menawarkan rasa makanan yang cukup 

unik 
0.786 0.361 Valid 

2 Walaupun menu makanan yang ditawarkan sama dengan tempat lain 

Coffe Shop Pondok Sekip menyajikan rasa yang berbeda untuk 

makanan dan minumannya 

 
0.798 

 
0.361 

 
Valid 

3 Rasa makanan dan minuman Coffe Shop Pondok Sekip tidak saya 
jumpain di lokasi lain 

0.365 0.361 Valid 
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4 Saya sudah mencoba banyak resto dan café tapi tidak bisa menyamai 

rasa makanan dan minuman yang ada Coffe Shop Pondok Sekip 
0.766 0.361 Valid 

5 Saya mendapatkan makanan dengan harga yang murah tapi dengan 

porsi yang besar diCoffe Shop Pondok Sekip 
0.653 0.361 Valid 

6 Saya mendapatkan makanan dan minuman dengan rasa yang enak 
tapi dengan harga yang terjangkau di Coffe Shop Pondok Sekip 

0.604 0.361 Valid 

7 Saya memilih Coffe Shop Pondok Sekip karena memiliki banyak 

menu tapi dengan harga yang bersaing dengan beberapa café 

sekaligus. 

 
0.786 

 
0.361 

 
Valid 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data Diolah) 
 

Tabel 4.7 menunjukkan bahwa semua nilai r hitung bernilai diatas r tabel 

yakni 0.361, artinya dalam penelitian ini semua instrument pernyataan yang diuji 

sudah bersifat valid, dan bisa dilanjutkan untuk diteliti 

 
 

4.2.2.2 Uji Reliabilitas 

 

Uji reliabilitas adalah untuk menguji alat pengukur dalam mengukur suatu 

gejala atau kejadian yang akan diteliti, jika reliabilitas tinggi maka artinya instrumen 

akan stabil (Sugiyono, 2010). Suatu kuesioner yang dikatakan reliabel atau handal 

ketika jawaban responden terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari 

waktu ke waktu. Maka semakin tinggi tingkat reliabilitas suatu alat pengukuran maka 

semakin stabil pula alat pengukuran tersebut. Dalam SPSS diberikan fasilitas untuk 

mengukur reliabilitas dengan uji statistik Cronbcah Alpha (α), suatu variabel 

dikatakan reliabel jika memberikan nilai Conbrach Alpha > 0,60. 

Tabel 4.8 

Hasil Uji Reliabilitas Harga 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.803 8 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah) 

 

Berdasarkan Tabel 4.8 dapat diketahui bahwa nilai Conbrach Alpha untuk 

Harga adalah sebesar 0.803. Sehingga dapat dikatakan bahwa nilai Conbrach Alpha 
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lebih besar dari 0,60, maka seluruh item kuesioner gaya hidup dinyatakan reliabel 

dan dapat digunakan untuk penelitian. 

Tabel 4.9 

Hasil Uji Reliabilitas Atmosfir Toko 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.662 7 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah) 
 

Berdasarkan Tabel 4.9 dapat diketahui bahwa nilai Conbrach Alpha untuk 

Atmosfir toko adalah sebesar 0,662 Sehingga dapat dikatakan bahwa nilai Conbrach 

Alpha lebih besar dari 0,60, maka seluruh item kuesioner Motivasi dinyatakan 

reliabel dan dapat digunakan untuk penelitian. 

Tabel 4.10 

Hasil Uji Reliabilitas Keunggulan bersaing 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.830 7 

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah) 

 

Berdasarkan Tabel 4.10 dapat diketahui bahwa nilai Conbrach Alpha untuk 

Keunggulan bersaing adalah sebesar 0.830 Sehingga dapat dikatakan bahwa nilai 

Conbrach Alpha lebih besar dari 0,60, maka seluruh item kuesioner kualitas 

pelayanan dinyatakan reliabel dan dapat digunakan untuk penelitian. 

 
 

4.2.3 Uji Asumsi Klasik 

 

4.2.3.1 Uji Normalitas 

 

Metode yang lebih handal dengan melihat normal probability plot yang 

membandingkan distribusi komulatif dari distribusi normal. Distribusi normal akan 
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membentuk satu garis diagonal. Jika distribusi data residual normal, maka titik-titik 

yang menggambarkan data sesungguhnya akan mengikuti garis diagonalnya. 

Gambar 4.1 Histogram Normalitas 

 

Dari gambar 4.1 Terlihat bawah histogram normalitas kurva membentung 

lonceng yang tidak melenceng ke kiri atau kekanan, artinya dalam penelitian ini data 

telah memenuhi asumis normalitas, selanjutnya lihat pula p-plot normalitas. 

Gambar 4.2 P-Plot Normalitas 
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Dalam penelitian ini distribusi data residual normal, karena titik-titik yang 

menggambarkan data sesungguhnya akan mengikuti garis diagonalnya, Uji 

normalitas residual dengan pendekatan analisis statistik dilakukan dengan 

menggunakan uji Kolmogrov Smirnov (K S). Uji K-S dilakukan dengan hipotesis. 

 
Tabel 4.11 One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

 Unstandardiz 

ed Residual 

N  92 

Normal Parameters
a
 Mean .0000000 

Std. Deviation 1.96746965 

Most Extreme Absolute .096 

Differences Positive .082 

Negative -.096 

Kolmogorov-Smirnov Z .921 

Asymp. Sig. (2-tailed) .365 

a. Test distribution is Normal.  

   

 
 

Pengujian normalitas dilakukan dengan melihat Asymp. Sig. (2-tailed). Jika 

tingkat signifikansinya lebih besar dari 0.05 maka dapat disimpulkan data residual 

berdistribusi normal, dalam peneliitian ini nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0. 365 

artinya dalam penelitian ini distribusi data bersifat normal. 

 
 

1. Uji Heterokedastisitas 

 

Menurut Gujarati dalam Juliandi, dkk, (2015, hal. 161) Heterokedastisitas 

digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varians 

dari residual dari suatu pengamatan yang lain. Jika variasi residual dari satu 

pengamatan ke pengamatan yang lain tetap, maka disebut homokedastisitas, dan jika 
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varians berbeda disebut heterokedastisitas. Model yang baik adalah yang tidak terjadi 

heterokedastisitas. 

Gambar 4.3 Scatterplot 

 

Gambar diatas telah menunjukkan bahwa   titik-titik menyebar secara acak, 

tidak membentuk pola yang jelas teratur, serta tersebar baik diatas maupun di bawah 

angka 0 pada sumbu Y. dengan demikian “tidak terjadi heterokedastisitas “ pada 

tabel regressi, setelah itu peneliti menggunakan uji glejser untuk melakukan uji 

heterodekasitas. 

 
 

2. Uji Multikoliniearitas 

 

Uji ini digunakan untuk menguji apakah pada model regressi ditemukan 

kolerasi yang kuat antar variable independen ketentuan pengujiannya bisa dilihat dari 

tabel dibawah ini. 

 

Tabel 4.12 Coefficients
a
 

 

 
Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 
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1 (Constant)   

Harga .477 2.094 

Atmosfir Toko .477 2.094 

a. Dependent Variable: Keunggulan Bersaing 
 

 

Dari tabel diatas bisa ketiga variable independent memiliki nilai VIF dalam 

batas tolenransi yang telah ditentukan sehingga tidak terjadi multikolinearitas dalam 

varaibel independent penelitian ini karena cara yang digunakan untuk menilainya 

adalah dengan meilhat nilai factor inflasi varian ( Variance inflasi Factor / VIF) < 10 

(2.094) dan nilain tolerance > 0.10 (0.477) maka tidak terdapat multikoliniearitas 

dalam penelitian ini. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
4.2.3 Analisis Regressi Linier Berganda 

 
Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh antara 

variabel independen yang terdiri atas harga (X1), Atmosfer Toko (X2) terhadap 

variabel dependen yaitu keunggulan bersaing (Y). Jadi analisis regresi berganda akan 

dilakukan bila jumlah variabel independenya minimal dua (Sugiyono, 2017). Adapun 

persamaan regresi linear berganda dapat dirumuskan sebagai berikut : 

Y= a+ β0 + β1X1 + β2X2 + e 

 

Keterangan: 

 

Y = Keunggulan Bersaing 
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X1 = Harga 

 

X2 = Atmosfer Toko 

a = Konstanta 

β1 = Koefisien regresi 

β2 = Koefisien regresi 

β3 = Koefisien regresi 

Ɛ = Persentase kesalahan (5%) 
 

 

 

Tabel 4.13 Coefficients
a
 

 

 
Model 

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients  
T 

 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 8.042 2.643  3.043 .003 

Harga .023 .100 .026 .229 .819 

Atmosfir Toko .703 .122 .653 5.755 .000 

a. Dependent Variable: Keunggulan Bersaing 
 

 
 

Penjelasan dari tabel diatas adalah : 

 
Keunggulan Bersaing = 8.042 + 0.023 Harga +0.703 Atmosfir Toko + e 

 
1. Nilai konstanta sebesar 8.042 menunjukan nilai variabel independen yaitu 

Harga dan Atmosfir Toko, jika Harga dan Atmosfir Toko mengalami 

perubahan maka akan menaikkan keunggulan bersaing Coffee Shop 

Pondok Sekip sebesar 8.042%. 

2. Koefisien regressi X1 sebesar 0.023 menunjukan besaran nilai variabel 

harga pada Coffee Shop Pondok Sekip mengalami penyesuaian 1 % maka 

akan menaikkan tingkat keunggulan bersaing sebesar 0.23%. 
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3. Koefisien regressi X2 sebesar 0.703 menunjukan besaran nilai variabel 

Atmosfir toko pada Coffee Shop Pondok Sekip mengalami kenaikan 1 % 

maka akan menaikkan tingkat keunggulan bersaing sebesar 7.03 %. 

 
 

4.2.4 Uji Hipotesis 

 

1. Uji t (Uji Parsial) 

 

Menurut Ghozali (2016) menyatakan uji t bertujuan untuk menguji bagaimana 

pengaruh secara parsial dari variabel bebas terhadap variabel terikat., Pengujian ini 

dilakukan untuk mengetahui apakah variabel bebas yang terdiri dari Harga (X1), dan 

Atmosfir toko (X2) secara parsial memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap variabel terikat (Y) yaitu Keunggulan bersaing. Penelitian ini dilakukan 

dengan tingkat signifikansi 5 persen atau 0,05. Model hipotesis yang digunakan 

dalam uji t ini adalah: 

1. H0 : βi ≤ 0, artinya secara parsial variabel bebas yaitu Harga dan Atmosfir 

toko berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap variabel terikat (Y) 

yaitu Keunggulan bersaing pada Coffee Shop Pondok Sekip. 

2. H1 : βi > 0, artinya secara parsial variabel bebas yaitu Harga dan Atmosfir 

toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap variable terikat (Y) yaitu 

Keunggulan bersaing pada Coffee Shop Pondok Sekip. 

Kriteria pengambilan keputusanya adalah: 

 
 

1. Ho diterima jika thitung ≤ ttabel atau sig. t ≥ ɑ (0,05). 

 

2. Ho ditolak (Ha diterima), jika thitung > ttabel atau sig. t < ɑ (0,0) 
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Dengan jumlah sampel sebesar 92 dan taraf signifikan 0.05 serta df = n- 

2 diperoleh nilai t tabel sebesar 1.987 

 

Tabel 4.14 Coefficients
a
 

 
Model 

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients  
T 

 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 8.042 2.643  3.043 .003 

Harga .023 .100 .026 .229 .819 

Atmosfir Toko .703 .122 .653 5.755 .000 

a. Dependent Variable: Keunggulan Bersaing 
 

 

a. Pengujian Harga dengan Keunggulan Bersaing 

 

Pada tabel 4.11 terlihat nilai t hitung untuk variabel harga adalah 

 

0.229 dan nilai sig sebesar 0.819, artinya dalam penelitian ini harga 

tidak mempengaruhi keunggulan bersaing Coffe Shop Pondok sekip 

karena nilai t hitung < t tabel (0.229 < 1.987) dan taraf signifikan 

sebesar 0.819 > 0.05 artinya dalam penelitian harga tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keunggulan bersaing Coffe Shop Pondok sekip 

b. Pengujian Atmosfir toko dengan Keunggulan Bersaing 
 

Pada tabel 4.11 terlihat nilai t hitung untuk variabel harga adalah 

5.755 dan nilai sig sebesar 0.000, artinya dalam penelitian ini Atmosfir 

toko mempengaruhi keunggulan bersaing Coffe Shop Pondok sekip 

karena nilai t hitung > t tabel (0.5775 > 1.987) dan taraf signifikan 

sebesar 0.000 < 0.05. artinya dalam penelitian ini Atmosfir toko 

berpengaruh secara signifikan terhadap keunggulan bersaing Coffe Shop 

Pondok sekip 
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2. Uji f (Uji Simultan) 

 

Menurut Ghozali (2016) uji F digunakan untuk mengetahui tingkat 

signifikansi pengaruh variabel independen secara serempak terhadap variabel 

dependen Dalam penelitian ini hipotesis yang digunakan adalah: 

Model hipotesis yang digunakan dalam uji t ini adalah: 

 

1. H0 : βi ≤ 0, artinya secara parsial variabel bebas yaitu Harga dan Atmosfir 

toko berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap variabel terikat (Y) 

yaitu Keunggulan bersaing pada Coffee Shop Pondok Sekip. 

2. H1 : βi > 0, artinya secara parsial variabel bebas yaitu Harga dan Atmosfir 

toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap variable terikat (Y) yaitu 

Keunggulan bersaing pada Coffee Shop Pondok Sekip. 

Kriteria pengambilan keputusanya adalah: 

 
 

1. Ho diterima jika F hitung ≤ F tabel atau sig. F ≥ α (0,05). 

 

2. Ho ditolak (Ha diterima), jika F hitung > F tabel atau sig. F < α (0,05). 

 

Dengan jumlah sampel sebesar 92 dan taraf signifikan 0.05 serta df = n- 

2 diperoleh nilai f tabel sebesar 3.10 

 

Tabel 4.15 ANOVA
b
 

 
Model 

Sum of 

Squares 
 

df 

 
Mean Square 

 
F 

 
Sig. 

1 Regression 290.821 2 145.410 36.739 .000
a
 

 Residual 352.255 89 3.958   

 Total 643.076 91    

a. Predictors: (Constant), Atmosfir Toko, Harga 

b. Dependent Variable: Keunggulan Bersaing 
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Tabel 4.12 menunjukkan bahwa nilai f tabel adalah sebesar 36.739 dan 

taraf signifikan sebesar 0.000 artinya dalam penelitian secara bersama sama 

Atmosfir Toko, Harga mempengaruhi Keunggulan Bersaing pada coffe shop 

pondok sekip karenai nilai f tabel 36.739 > f tabel 3.10 dan taraf signifikan 

0.000 < 0.05. 

 
 

4.2.5 Koefisien Determinasi 

 

Tujuan dari koefisien determinasi adalah untuk mengetahui jumlah besaran 

persentase yang dari variabel bebas dalam mempengaruhi variabel terikat nilai dari 

koefisien determinasi ini bisa dilihat pada tabel dibawah ini 

Tabel 4.16 Model Summary
b
 

 
Model 

 
R 

 
R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .672
a
 .452 .440 1.98945 

a. Predictors: (Constant), Atmosfir Toko, Harga 

b. Dependent Variable: Keunggulan Bersaing 

 
 

Cara melihat determinasi adalah dengan melihat kolom R-square dimana nilai 

R square pada tabel diatas bernilai 0.452 atau senilai 45.2% besaran nilai persentase 

yang mempengaruhi variabel bebas (Atmosfir Toko, Harga) terhadap variabel terikat 

(Keunggulan Bersaing) sedangkan sisanya 54.8% dipengaruhi oleh faktor lain yang 

tidak di teliti dalam penelitian ini, seperti promosi, media sosial, atau personal 

selling 
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4.3 Pembahasan 

 

4.2.1 Pengaruh Harga Terhadap Keunggulan bersaing 

 

Dalam penelitian ini harga tidak mempengaruhi keunggulan bersaing Coffe 

Shop Pondol sekip karena nilai t hitung < t tabel (0.229 < 1.987) dan taraf signifikan 

sebesar 0.819 > 0.05 dan menolak hipotesis bahwa terdapat pengaruh harga terhadap 

keunggulan bersaing dan penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh (Zuhdi et al., 2021) yang menyatakan bahwa terdapat hubungan yang 

signifikan antara variabel harga dan digital marketing secara simultan terhadap 

keunggulan bersaing pada UMKM tas Desa Bojong Rangkas Kabupaten Bogor. 

 
 

4.2.2 Pengaruh Atmofir Toko Terhadap Keunggulan Bersaing 

 

Dalam penelitian ini Atmosfir toko mempengaruhi keunggulan bersaing Coffe 

Shop Pondok sekip karena nilai t hitung > t tabel (0.5775 > 1.987) dan taraf 

signifikan sebesar 0.000 < 0.05. dan menerima hipotesis bahwa terdapat pengaruh 

antara atmosfir toko terhadap keunggulan bersaing pondok sekip dan penelitian 

sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Pratiwi, 2020) yang menyatakan 

bahwa Atmosfir toko berpengaruh terhadap keunggulan bersaing. 

 
 

4.2.3 Pengaruh Harga dan Atmofir Toko Terhadap Keunggulan Bersaing 

 

Dalam penelitian secara bersama sama Atmosfir Toko, Harga mempengaruhi 

Keunggulan Bersaing pada coffe shop pondok sekip karenai nilai f tabel 36.739 > f 

tabel 3.10 dan taraf signifikan 0.000 < 0.05. Kemudian nilai R square pada tabel 

diatas bernilai 0.452 atau senilai 45.2% besaran nilai persentase yang 

mempengaruhi variabel bebas (Atmosfir Toko, Harga) terhadap variabel terikat 
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(Keunggulan Bersaing) sedangkan sisanya 54.8% dipengaruhi oleh faktor lain yang 

tidak di teliti dalam penelitian ini. Dan penelitian ini sejalan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh (Zuhdi et al., 2021) dan (Pratiwi, 2020) yang menyatakan bahwa 

terdapat hubungan yang signifikan antara variabel harga dan atmofir toko terhadap 

keunggulan bersaing 
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BAB V 

KESIMPULAN, IMPLIKASI MANAJERIAL DAN SARAN 

 

 

5.1 Kesimpulan 

 

Bedasarkan hasil penelitian yang sudah dilakukan sebelumnya, adapun 

kesimpulan dalam penelitian ini adalah : 

1. Hasil penelitian yang di peroleh dari analisis regressi linier berganda 

adalah jika Harga dan Atmosfir Toko mengalami perubahan maka akan 

menaikkan keunggulan bersaing Coffee Shop sebesar konstanta, Jika 

harga pada Coffee Shop Pondok Sekip mengalami penyesuaian maka 

akan menaikkan tingkat keunggulan bersaing sebesar nilai b1. Setiap 

kenaikan Atmosfir toko pada Coffee Shop Pondok Sekip maka akan 

menaikkan tingkat keunggulan bersaing sebesar b2 

2. Hasil uji t menunjukkan bahwa nilai t hitung < t tabel sehingga dalam 

penelitian ini harga tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 

keunggulan bersaing Coffe Shop Pondok Sekip. 

3. Hasil uji t menunjukkan bahwa nilai t hitung > t tabel sehingga dalam 

penelitian ini Atmosfir toko berpengaruh secara signifikan terhadap 

keunggulan bersaing Coffe Shop Pondok Sekip. 

4. Hasil penelitan ini menunjukkan bahwa nilai f hitung > f tabel sehingga 

dalam penelitian ini harga dan Atmosfir toko berpengaruh secara 

signifikan terhadap keunggulan bersaing Coffe Shop Pondok Sekip 

5. Nilai R Square atau koefisien determinasi yang diperoleh menunjukkan 

variabel keunggulan bersaing dapat dijelaskan oleh harga dan atmosfir 
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toko , sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak di teliti 

dalam penelitian ini, seperti promosi, media sosial, atau personal selling. 

 
5.2 Implikasi Manajerial 

 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dijelaskan sebelumnya, maka implikasi 

manajerial dalam penelitian dapat dikemukakan sebagai berikut : 

1. Keunggulan bersaing Coffe shop pondok sekip terjadi dikarenakan atmosfir toko 

yang sesuai dengan karakteristik responden, bukan karena harga yang 

terjangkau, karena coffe shop di sekitar lokasi penelitian juga menerapkan harga 

yang sama atau tidak jauh berbeda. 

2. Atmosfir toko akan menjadi pembeda Coffe shop pondok sekip dibandingkan 

dengan Coffe shop lain, sehingga pemilik harus memikirkan segementasi 

pelanggannya sehingga bisa mempertahankan pasar mereka atau menambah 

konsumen yang loyal. 

3. Pemilik café tidak perlu menurunkan harga karena akan berakibat turunnya 

persepsi konsumen akan kualitas produk mereka, cukup menyesuaikan harga 

dengan produk yang mereka miliki sehingga tidak terjadi penurunan omset yang 

tajam, sehingga keuntungan yang didapatkan bisa digunakan untuk merubah 

konsep kedepannya jika terjadi perubahan tren di masyarakat. 

 
 

5.3 Saran Akademis 

 

Saran-saran yang dapat diberikan kepada akademis. 

 

1. Menambah Variabel Penelitian 

 

Bagi peneliti selanjutnya yang ingin meneliti atau melanjutkan penelitian ini, 

disarankan untuk dapat meneruskan penelitian ini dengan mencari variabel- 
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variabel lain yang dapat mempengaruhi keunggulan bersaing,sehingga 

penelitian ini kedepannya bisa lebih baik. 

2. Perluasan Cakupan Geografis 

 

Penelitian ini hanya terfokus pada cofee shop pondok sekip dan para 

pesaingnya di daerah medan sekip tentu akan berbeda jika di terapkan di 

daerah lain sehingga di harapkan kepada peneliti selanjutnya mengganti objek 

penelitian sehingga bisa relevan dengan keadaan sekarang 

3. Menambah Jumlah Responden 

 

Sehubungan dengan keterbatasan waktu, tenaga dan biaya, penelitian ini 

hanya mengambil 92 orang responden diharapkan untuk meningkatkan 

jumlah responden sehingga lebih dapat mewakili keadaan yang sebenarnya. 
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LAMPIRAN 

 

LAMPIRAN 1 

KUISIONER PENELITIAN 

 
Mohon kesediaan Bapak/Ibu/Sdra/Sdri untuk meluangkan waktu sejenak guna 

mengisi angket ini, diharapkan dalam pengisiannya responden menjawab dengan 

leluasa, sesuai dengan persepsi anda, Sesuai dengan kode etik penelitian, penulis 

menjamin kerahasiaan semua data. Kesediaan Bapak/Ibu/Sdra/Sdri mengisi angket 
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ini adalah bantuan tak ternilai bagi penulis. Akhirnya, penulis sampaikan terima 

kasih atas kerjasamanya. 

I. PETUNJUK PENGISIAN 

Berilah tanda checklist (✓) Dalam menjawab semua pertanyaan dibawah ini yang 

paling sesuai menurut pendapat Bapak/Ibu 

II. Identitas Responden 

 

1. Jenis Kelamin : 

 

2. Usia : 

 

3. Pendapatan/Bulan : 

 

4. Jumlah Kunjungan : 

 

Dalam menjawab semua pertanyaan dibawah ini, Bapak/Ibu dipersilahkan 

memilih satu jawaban yang telah tersedia. Dengan opsi jawaban sebagai berikut : 

1. SS : Sangat Setuju 

 

2. S : Setuju 

 

3. KS : Kurang Setuju 

 

4. TS : Tidak Setuju 

 

5. STS : Sangat Tidak Setuju 
 

 

 

A. Variabel Harga (X1) SS S KS TS STS 

1. 
Harga makanan dan minuman yang ditawarkan 

di Pondok Sekip sesuai dengan kondisi 

ekonomi saya 

     

2. Harga makanan dan minuman di Pondok Sekip 
terjangkau untuk semua kalangan 

     

3. 
Harga makanan dan minuman yang ada di 

Pondok Sekip sesuai dengan kualitas yang 
ditawarkan 

     

4. Pondok Sekip selalu menjamin kualitas 
makanan dan minuman yang mereka 
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 hidangkan kepada konsumen      

5 
Harga makanan dan minuman yang ada di 

pondok sekip lebih terjangkau dibandingkan 

coffe shop sekitar 

     

6 Café/Coffe shop lain menawarkan harga yang 
lebih tinggi dibandingkan dengan pondok sekip 

     

7 Harga yang saya bayar sesuai dengan porsi 
yang saya terima 

     

8 Saya selalu merasa puas akan makanan dan 
minuman yang ada di pondok sekip 

     

B. Atmosfir Toko (X2) SS S KS TS STS 

1. 
Coffe Shop Pondok Sekip mendesain tempat 

mereka sesuai dengan tren yang ada sekarang 

ini 

     

2 Dekorasi Coffe Shop Pondok Sekip berbeda 
dengan coffe shop/café yang ada sekitarnya 

     

2. Saya selalu merasa nyaman ketika duduk di 
Coffe Shop Pondok Sekip 

     

3. 
Coffe Shop Pondok Sekip menata makanan 

dan minuman mereka sesuai dengan tren 

sekarang ini 

     

4. 
Pencahayaan di pondok sekip membuat 

konsumen nyaman saat makan ataupun ketika 
bersantai 

     

5. 
Coffe Shop Pondok Sekip mengunakan 

dekorasi lampu yang membuat betah 

konsumennya 

     

6. 
Coffe Shop Pondok Sekip menyajikan 

makanan dan minuman sesuai dengan kondisi 
kuliner yang sedang viral 

     

7 Coffe Shop Pondok Sekip menawarkan 
fasilitas yang cukup lengkap 

     

C. Variabel Keunggulan Bersaing (Y) SS S KS TS STS 

1 Coffe Shop Pondok Sekip menawarkan rasa 
makanan yang cukup unik 

     

 
2 

Walaupun menu makanan yang ditawarkan 

sama dengan tempat lain Coffe Shop Pondok 

Sekip menyajikan rasa yang berbeda untuk 
makanan dan minumannya 

     

3 Rasa makanan dan minuman Coffe Shop 
Pondok Sekip tidak saya jumpain di lokasi lain 

     

4 
Saya sudah mencoba banyak resto dan café tapi 

tidak bisa menyamai rasa makanan dan 

minuman yang ada Coffe Shop Pondok Sekip 

     

5 Saya mendapatkan makanan dengan harga 
yang murah tapi dengan porsi yang besar 
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 diCoffe Shop Pondok Sekip      

6 
Saya mendapatkan makanan dan minuman 

dengan rasa yang enak tapi dengan harga yang 

terjangkau di Coffe Shop Pondok Sekip 

     

 
7 

Saya memilih Coffe Shop Pondok Sekip 

karena memiliki banyak menu tapi dengan 

harga yang bersaing dengan beberapa café 
sekaligus. 

     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

LAMPIRAN 2 

TABULASI DATA PENELITIAN 

 
no jk Us pddt jk 

1 1 1 1 2 

2 1 2 2 2 

3 1 2 2 2 

4 2 1 2 1 

5 2 1 2 2 

6 1 2 2 2 

7 1 2 3 3 

8 2 3 2 2 

9 2 3 2 2 
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10 2 2 2 2 

11 1 1 1 2 

12 1 2 2 2 

13 2 2 2 2 

14 2 3 2 1 

15 2 3 2 1 

16 1 3 3 2 

17 1 2 2 2 

18 1 2 2 3 

19 2 1 1 3 

20 2 1 1 2 

21 2 1 2 2 

22 1 2 2 1 

23 1 2 2 2 

24 2 2 2 2 

25 2 3 3 3 

26 2 3 2 3 

27 1 3 2 2 

28 1 2 2 2 

29 1 2 3 1 

30 2 2 3 1 

31 2 1 2 2 

32 2 1 2 2 

33 1 2 1 3 

34 1 2 1 3 

35 2 2 2 2 

36 2 3 2 2 

37 2 3 3 2 

38 1 2 3 2 

39 1 2 2 1 

40 1 1 2 1 

41 2 1 1 2 

42 2 1 1 2 

43 2 2 2 3 

44 2 2 2 2 

45 2 2 2 2 

46 1 3 3 1 

47 1 3 2 2 

48 1 2 2 2 

49 1 2 1 3 

50 1 1 1 3 

51 2 1 2 2 
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52 2 2 3 2 

53 1 2 3 1 

54 1 3 2 1 

55 1 3 2 2 

56 2 2 3 2 

57 2 2 2 2 

58 2 1 2 3 

59 2 1 3 2 

60 1 2 2 2 

61 1 2 1 1 

62 1 3 2 2 

63 2 3 2 3 

64 2 2 3 2 

65 1 2 2 1 

66 1 1 2 2 

67 2 1 1 2 

68 2 2 2 3 

69 1 2 2 2 

70 1 3 3 2 

71 2 3 2 1 

72 2 2 2 2 

73 1 1 1 2 

74 1 1 2 3 

75 2 1 3 2 

76 2 2 2 2 

77 1 2 2 1 

78 1 3 1 2 

79 2 2 2 2 

80 2 2 2 3 

81 2 1 2 2 

82 1 1 3 2 

83 1 2 2 2 

84 1 3 2 1 

85 2 3 1 1 

86 2 2 2 2 

87 2 1 2 2 

88 1 1 2 3 

89 1 2 2 2 

90 1 3 2 2 

91 2 2 2 1 

92 2 2 3 2 
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X1 

tot 
al 

 
X2 

tot 
al 

 
Y 

tot 
al 

4 4 4 4 4 2 3 3 28 4 3 3 4 5 5 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 5 5 5 4 5 5 5 34 5 5 3 5 5 5 5 33 

4 4 3 3 4 4 5 5 32 4 4 4 5 4 4 3 28 4 5 4 5 5 4 4 31 

4 4 4 4 5 5 5 5 36 4 4 4 4 3 4 4 27 3 5 4 5 4 4 3 28 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 28 3 3 5 3 4 4 3 25 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 3 4 4 4 4 27 

4 3 4 4 3 4 4 4 30 3 4 4 4 4 4 4 27 4 4 5 4 4 4 4 29 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 3 3 3 25 3 3 4 3 4 4 3 24 

4 4 4 4 4 5 5 5 35 4 4 4 4 5 5 4 30 5 4 3 4 4 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 4 4 38 5 5 5 4 4 4 4 31 4 4 4 4 4 5 4 29 

4 4 4 4 4 5 4 4 33 5 5 4 5 4 5 4 32 5 5 4 5 5 4 5 33 

4 5 5 4 4 5 5 4 36 4 4 4 5 5 5 5 32 4 4 5 4 5 4 4 30 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 5 4 29 5 4 4 4 5 5 5 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

5 5 5 5 5 5 5 4 39 4 4 4 4 4 4 4 28 3 5 4 4 5 4 3 28 

4 4 4 4 4 5 5 5 35 4 5 4 3 5 4 5 30 5 5 4 5 5 5 5 34 

4 5 5 5 5 5 5 5 39 5 5 5 4 5 5 5 34 5 5 4 4 5 5 5 33 

5 5 5 5 4 5 5 5 39 5 5 5 4 4 4 5 32 4 4 4 4 5 4 4 29 

4 5 5 5 4 4 5 4 36 4 4 4 3 4 4 4 27 4 5 4 5 4 5 4 31 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 5 5 5 4 5 5 5 34 5 5 4 5 5 5 5 34 

5 4 5 5 4 4 5 4 36 5 5 5 4 4 5 4 32 5 5 4 5 5 5 5 34 

4 4 4 5 4 5 4 4 34 4 4 5 4 5 4 4 30 5 5 4 5 5 5 5 34 

4 4 4 4 5 5 4 4 34 4 4 4 4 4 4 4 28 3 4 5 4 4 5 3 28 

4 4 4 5 4 5 5 4 35 5 4 5 5 5 5 5 34 5 5 4 5 5 5 5 34 

5 5 5 5 4 5 5 5 39 5 5 5 5 4 5 5 34 5 5 5 5 5 5 5 35 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 5 5 5 4 5 5 5 34 5 5 4 5 5 5 5 34 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 5 5 4 30 5 5 4 5 5 4 5 33 

4 4 4 4 4 5 5 5 35 4 4 5 4 4 3 4 28 3 3 4 3 4 3 3 23 

4 4 4 4 4 5 4 5 34 4 4 4 4 5 4 4 29 4 4 4 4 4 5 4 29 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 3 4 4 4 27 4 4 4 4 4 4 4 28 

5 4 4 4 5 4 4 4 34 5 4 4 4 4 5 4 30 4 5 5 5 5 5 4 33 

4 4 4 5 5 5 5 4 36 4 5 4 5 4 4 4 30 3 4 4 4 5 4 3 27 

5 5 5 4 5 5 5 4 38 5 5 4 3 3 4 5 29 4 4 4 4 4 5 4 29 

4 4 4 4 5 4 5 5 35 5 5 5 4 4 5 4 32 5 4 3 4 5 4 5 30 

5 4 4 4 4 5 5 4 35 5 4 5 4 5 5 5 33 5 4 2 4 5 5 5 30 

4 4 4 4 4 5 5 5 35 5 5 4 4 5 4 5 32 4 5 3 5 5 5 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 3 4 4 4 4 27 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 5 4 4 4 29 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 4 4 4 4 5 4 33 4 5 5 4 5 4 5 32 4 5 5 5 4 4 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 5 4 4 4 4 29 

5 5 5 5 5 4 5 4 38 5 5 4 4 5 5 4 32 4 5 2 5 4 4 4 28 
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4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 5 5 5 4 4 5 4 32 5 4 4 4 5 5 5 32 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 3 4 4 4 27 4 5 4 5 4 4 4 30 

4 4 4 4 4 5 5 4 34 4 4 4 3 4 4 3 26 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 2 4 4 4 26 4 4 5 4 4 4 4 29 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 5 5 5 4 5 5 5 34 5 5 5 5 5 5 5 35 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 5 5 5 5 4 4 4 36 4 4 5 2 4 4 5 28 5 5 4 4 4 4 5 31 

4 4 4 4 4 4 5 5 34 5 5 5 4 5 5 5 34 5 5 4 5 5 5 5 34 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 5 4 5 4 4 5 4 35 5 4 5 3 5 4 5 31 4 5 4 5 4 5 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 5 5 5 4 5 5 5 34 5 5 4 5 5 5 5 34 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 3 3 4 26 3 4 5 4 4 4 3 27 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 5 5 5 4 5 5 5 34 5 5 4 5 5 5 5 34 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 3 4 4 4 27 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 5 4 5 4 4 5 4 35 4 4 4 4 5 4 4 29 5 4 4 4 4 4 5 30 

5 4 4 4 4 4 4 4 33 4 4 4 3 5 5 4 29 5 4 4 4 4 4 5 30 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 3 4 4 4 27 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 4 4 4 5 5 4 34 4 4 4 4 4 4 3 27 4 4 4 4 4 4 4 28 

5 4 4 4 4 4 4 4 33 4 5 5 3 4 5 5 31 4 4 5 4 5 4 4 30 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 3 4 4 4 4 27 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 4 4 4 3 3 4 30 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 3 4 4 4 4 27 

5 5 5 4 3 2 2 2 28 4 3 4 3 4 4 4 26 3 3 4 3 4 4 3 24 

5 5 5 5 5 4 4 4 37 4 4 4 3 5 5 5 30 5 5 4 5 5 5 5 34 

4 4 4 5 4 4 4 4 33 4 4 4 4 4 4 4 28 4 5 4 5 4 4 4 30 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 5 5 5 5 5 5 5 35 5 5 4 5 5 5 5 34 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 3 4 4 4 4 4 27 4 4 4 4 4 4 4 28 

4 4 4 5 4 4 4 4 33 4 4 4 5 4 5 5 31 5 4 4 4 4 4 5 30 

5 5 5 5 5 5 5 5 40 5 5 5 4 5 5 5 34 3 5 4 5 5 5 3 30 

3 5 3 5 5 5 5 4 35 4 4 5 4 4 4 5 30 4 5 4 5 5 4 4 31 

5 5 5 4 4 5 5 5 38 5 5 5 4 4 4 4 31 3 3 5 3 4 3 3 24 

4 4 4 5 4 4 4 3 32 4 5 5 4 4 4 4 30 4 4 4 4 4 5 4 29 

5 3 5 4 4 3 4 4 32 3 5 5 4 5 4 4 30 4 5 4 5 5 3 4 30 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 3 3 4 5 5 4 4 28 3 4 4 5 3 5 3 27 

4 4 4 3 4 4 4 4 31 4 4 4 4 4 4 4 28 3 4 4 4 3 5 3 26 

4 4 3 4 4 4 4 4 31 4 4 4 5 4 4 3 28 3 5 5 5 4 5 3 30 

4 4 4 4 4 3 3 3 29 3 3 4 4 4 4 4 26 4 5 5 5 3 4 4 30 
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4 3 5 5 5 5 5 4 36 5 4 4 5 5 4 4 31 4 5 3 5 5 4 4 30 

5 2 5 5 5 4 4 4 34 4 4 4 4 5 5 4 30 4 4 4 4 5 5 4 30 

4 3 4 5 5 4 5 4 34 5 5 4 5 5 4 4 32 4 5 4 5 5 4 4 31 

4 2 4 4 4 5 5 5 33 4 4 4 4 4 4 4 28 4 5 4 5 5 5 4 32 

4 3 4 4 4 4 5 4 32 5 4 4 5 4 4 5 31 4 4 4 4 5 4 4 29 

4 4 4 5 4 4 4 4 33 4 4 5 4 4 4 4 29 4 4 4 4 5 4 4 29 

4 3 4 4 4 4 4 4 31 3 5 3 5 5 4 5 30 4 4 4 4 5 4 4 29 

4 4 4 5 5 5 4 5 36 5 5 4 4 5 4 4 31 4 4 3 4 4 5 4 28 

5 3 5 4 4 5 5 5 36 5 5 3 5 5 5 5 33 4 4 5 4 5 4 4 30 
 

 

 

 

LAMPIRAN 3 

OUTPUT SPSS 

 

IDENTITAS RESPONDEN 

Jenis Kelamin 

  
Frequency 

 
Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Laki Laki 45 48.9 48.9 48.9 

Perempuan 47 51.1 51.1 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 

 
 

Usia 

  
Frequency 

 
Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid   < 25 Tahun 25 27.2 27.2 27.2 

25-40 tahun 45 48.9 48.9 76.1 

> 40 tahun 22 23.9 23.9 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 

Pendapatan 

  
Frequency 

 
Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid < 4 juta/bulan 15 16.3 16.3 16.3 
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4-10 

juta/bulan 
60 65.2 65.2 81.5 

> 10 

juta/bulan 
17 18.5 18.5 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 

 

 

Jumlah Kunjungan 

  
Frequency 

 
Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 1 kali/bulan 18 19.6 19.6 19.6 

2-4/bulan 58 63.0 63.0 82.6 

diatas 4 

kali/bulan 
16 17.4 17.4 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

LAMPIRAN 4 DISTRBUSI JAWABAN RESPONDEN 

 
x11 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid KS 1 1.1 1.1 1.1 

S 65 70.7 70.7 71.7 

SS 26 28.3 28.3 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 
 

x12 
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Frequency 
 

Percent 
 

Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid TS 2 2.2 2.2 2.2 

KS 7 7.6 7.6 9.8 

S 58 63.0 63.0 72.8 

SS 25 27.2 27.2 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 

 

x13 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid KS 3 3.3 3.3 3.3 

S 62 67.4 67.4 70.7 

SS 27 29.3 29.3 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 
 

x14 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid KS 2 2.2 2.2 2.2 

S 57 62.0 62.0 64.1 

SS 33 35.9 35.9 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 
 

x15 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid KS 2 2.2 2.2 2.2 

S 64 69.6 69.6 71.7 

SS 26 28.3 28.3 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 
 

x16 
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Frequency 
 

Percent 
 

Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid TS 2 2.2 2.2 2.2 

KS 3 3.3 3.3 5.4 

S 51 55.4 55.4 60.9 

SS 36 39.1 39.1 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 

 

x17 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid TS 1 1.1 1.1 1.1 

KS 3 3.3 3.3 4.3 

S 47 51.1 51.1 55.4 

SS 41 44.6 44.6 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 
 

x18 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TS 1 1.1 1.1 1.1 

KS 3 3.3 3.3 4.3 

S 63 68.5 68.5 72.8 

SS 25 27.2 27.2 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 
 

x21 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid KS 5 5.4 5.4 5.4 

S 57 62.0 62.0 67.4 

SS 30 32.6 32.6 100.0 

Total 92 100.0 100.0  
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x22 
 

  

Frequency 
 

Percent 
 

Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid KS 5 5.4 5.4 5.4 

S 56 60.9 60.9 66.3 

SS 31 33.7 33.7 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 
 

x23 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid KS 3 3.3 3.3 3.3 

S 60 65.2 65.2 68.5 

SS 29 31.5 31.5 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 
 

x24 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TS 2 2.2 2.2 2.2 

KS 13 14.1 14.1 16.3 

S 61 66.3 66.3 82.6 

SS 16 17.4 17.4 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 
 

x25 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid KS 4 4.3 4.3 4.3 

S 54 58.7 58.7 63.0 

SS 34 37.0 37.0 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 
 

x26 
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Frequency 
 

Percent 
 

Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid KS 3 3.3 3.3 3.3 

S 59 64.1 64.1 67.4 

SS 30 32.6 32.6 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 

 

x27 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid KS 5 5.4 5.4 5.4 

S 59 64.1 64.1 69.6 

SS 28 30.4 30.4 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 
 

y1 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid KS 14 15.2 15.2 15.2 

S 52 56.5 56.5 71.7 

SS 26 28.3 28.3 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 
 

y2 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid KS 5 5.4 5.4 5.4 

S 50 54.3 54.3 59.8 

SS 37 40.2 40.2 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 
 

y3 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 

Percent 
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Valid TS 2 2.2 2.2 2.2 

 KS 10 10.9 10.9 13.0 

 S 64 69.6 69.6 82.6 

 SS 16 17.4 17.4 100.0 

 Total 92 100.0 100.0  

 

 

y4 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid KS 5 5.4 5.4 5.4 

S 52 56.5 56.5 62.0 

SS 35 38.0 38.0 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 
 

y5 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid KS 3 3.3 3.3 3.3 

S 49 53.3 53.3 56.5 

SS 40 43.5 43.5 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 
 

y6 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid KS 3 3.3 3.3 3.3 

S 54 58.7 58.7 62.0 

SS 35 38.0 38.0 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 
 

y7 

  
Frequency 

 
Percent 

 
Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid KS 14 15.2 15.2 15.2 
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S 52 56.5 56.5 71.7 

SS 26 28.3 28.3 100.0 

Total 92 100.0 100.0  

 

LAMPIRAN 5 VALIDITAS DAN RELIABILITAS 

 

Correlations 

  
y1 

 
y2 

 
y3 

 
y4 

 
y5 

 
y6 

 
y7 

Keunggulan 

Bersaing 

y1 Pearson 

Correlation 
1 .430

**
 

- 

.229
*
 
.384

**
 .462

**
 .368

**
 1.000

**
 .786

**
 

 Sig. (2-tailed)  .000 .028 .000 .000 .000 .000 .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 

y2 Pearson 

Correlation 
.430

**
 1 -.052 .935

**
 .446

**
 .412

**
 .430

**
 .798

**
 

 Sig. (2-tailed) .000  .620 .000 .000 .000 .000 .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 

y3 Pearson 
Correlation 

-.229
*
 -.052 1 -.052 -.058 -.089 -.229

*
 .365

*
 

 Sig. (2-tailed) .028 .620  .625 .580 .398 .028 .009 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 

y4 Pearson 

Correlation 
.384

**
 .935

**
 -.052 1 .375

**
 .441

**
 .384

**
 .766

**
 

 Sig. (2-tailed) .000 .000 .625  .000 .000 .000 .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 

y5 Pearson 

Correlation 
.462

**
 .446

**
 -.058 .375

**
 1 .259

*
 .462

**
 .653

**
 

 Sig. (2-tailed) .000 .000 .580 .000  .013 .000 .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 

y6 Pearson 

Correlation 
.368

**
 .412

**
 -.089 .441

**
 .259

*
 1 .368

**
 .604

**
 

 Sig. (2-tailed) .000 .000 .398 .000 .013  .000 .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 

y7 Pearson 

Correlation 
1.000

**
 .430

**
 

- 

.229
*
 
.384

**
 .462

**
 .368

**
 1 .786

**
 

 Sig. (2-tailed) .000 .000 .028 .000 .000 .000  .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 

Keunggulan 

Bersaing 

Pearson 

Correlation 
.786

**
 .798

**
 .365

*
 .766

**
 .653

**
 .604

**
 .786

**
 1 
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 Sig. (2-tailed) 

N 

.000 

92 

.000 

92 

.009 

92 

.000 

92 

.000 

92 

.000 

92 

.000 

92 

 
92 

**. Correlation is significant at the 0.01 level 

(2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 
level (2-tailed). 

 

 
Correlations 

  
x21 

 
x22 

 
x23 

 
x24 

 
x25 

 
x26 

 
x27 

Atmosfir 

Toko 

x21 Pearson 

Correlation 
1 .596

**
 .453

**
 .132 .243

*
 .476

**
 .424

**
 .740

**
 

 Sig. (2-tailed)  .000 .000 .209 .020 .000 .000 .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 

x22 Pearson 

Correlation 
.596

**
 1 .476

**
 .132 .265

*
 .350

**
 .447

**
 .729

**
 

 Sig. (2-tailed) .000  .000 .211 .011 .001 .000 .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 

x23 Pearson 

Correlation 
.453

**
 .476

**
 1 -.090 .171 .256

*
 .405

**
 .580

**
 

 Sig. (2-tailed) .000 .000  .394 .102 .014 .000 .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 

x24 Pearson 

Correlation 
.132 .132 -.090 1 .165 .141 .008 .368

**
 

 Sig. (2-tailed) .209 .211 .394  .116 .180 .941 .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 

x25 Pearson 

Correlation 
.243

*
 .265

*
 .171 .165 1 .534

**
 .451

**
 .632

**
 

 Sig. (2-tailed) .020 .011 .102 .116  .000 .000 .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 

x26 Pearson 

Correlation 
.476

**
 .350

**
 .256

*
 .141 .534

**
 1 .469

**
 .714

**
 

 Sig. (2-tailed) .000 .001 .014 .180 .000  .000 .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 

x27 Pearson 

Correlation 
.424

**
 .447

**
 .405

**
 .008 .451

**
 .469

**
 1 .707

**
 

 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .941 .000 .000  .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 
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Atmosfir 

Toko 

Pearson 

Correlation 
.740

**
 .729

**
 .580

**
 .368

**
 .632

**
 .714

**
 .707

**
 1 

 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 

**. Correlation is significant at the 0.01 
level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 

level (2-tailed). 

 

 
Correlations 

 x11 x12 x13 x14 x15 x16 x17 x18 Harga 

x11 Pearson 

Correlation 
1 .332

**
 .752

**
 .340

**
 .357

**
 .185 .199 .235

*
 .596

**
 

 Sig. (2-tailed)  .001 .000 .001 .000 .077 .057 .024 .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 

x12 Pearson 

Correlation 
.332

**
 1 .412

**
 .403

**
 .326

**
 .227

*
 .210

*
 .153 .578

**
 

 Sig. (2-tailed) .001  .000 .000 .002 .030 .045 .145 .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 

x13 Pearson 

Correlation 
.752

**
 .412

**
 1 .535

**
 .429

**
 .248

*
 .268

**
 .226

*
 .687

**
 

 Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .017 .010 .031 .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 

x14 Pearson 

Correlation 
.340

**
 .403

**
 .535

**
 1 .559

**
 .335

**
 .342

**
 .164 .665

**
 

 Sig. (2-tailed) .001 .000 .000  .000 .001 .001 .119 .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 

x15 Pearson 
Correlation 

.357
**

 .326
**

 .429
**

 .559
**

 1 .468
**

 .428
**

 .399
**

 .718
**

 

 Sig. (2-tailed) .000 .002 .000 .000  .000 .000 .000 .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 

x16 Pearson 

Correlation 
.185 .227

*
 .248

*
 .335

**
 .468

**
 1 .744

**
 .701

**
 .748

**
 

 Sig. (2-tailed) .077 .030 .017 .001 .000  .000 .000 .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 

x17 Pearson 

Correlation 
.199 .210

*
 .268

**
 .342

**
 .428

**
 .744

**
 1 .691

**
 .740

**
 

 Sig. (2-tailed) .057 .045 .010 .001 .000 .000  .000 .000 



83 

STIE Eka Prasetya 

 

 

 

 

 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 

x18 Pearson 

Correlation 
.235

*
 .153 .226

*
 .164 .399

**
 .701

**
 .691

**
 1 .675

**
 

 Sig. (2-tailed) .024 .145 .031 .119 .000 .000 .000  .000 

 N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 

Harga Pearson 

Correlation 
.596

**
 .578

**
 .687

**
 .665

**
 .718

**
 .748

**
 .740

**
 .675

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  

N 92 92 92 92 92 92 92 92 92 

**. Correlation is significant at the 0.01 level 
(2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level 

(2-tailed). 

 

 
RELIABILITAS 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.803 8 

 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.662 7 

 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.830 7 

 

LAMPIRAN 6 REGRESSI 
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardiz 

ed Residual 

N  92 

Normal Parameters
a
 Mean .0000000 

 Std. Deviation 1.96746965 

Most Extreme Absolute .096 

Differences Positive .082 
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Negative -.096 

Kolmogorov-Smirnov Z .921 

Asymp. Sig. (2-tailed) .365 

a. Test distribution is Normal.  

   

 

 

 

 

 

 

 

Coefficients
a
 

 
Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

Harga .477 2.094 

Atmosfir Toko .477 2.094 

a. Dependent Variable: Keunggulan Bersaing 
 

 

 
 

Coefficients
a
 

 
Model 

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients  
t 

 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 8.042 2.643  3.043 .003 

Harga .023 .100 .026 .229 .819 

Atmosfir Toko .703 .122 .653 5.755 .000 
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Coefficients
a
 

 
Model 

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients  
t 

 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 8.042 2.643  3.043 .003 

Harga .023 .100 .026 .229 .819 

Atmosfir Toko .703 .122 .653 5.755 .000 

a. Dependent Variable: Keunggulan Bersaing 
 
 

ANOVA
b
 

 
Model 

Sum of 

Squares 
 

df 
 
Mean Square 

 
F 

 
Sig. 

1 Regression 290.821 2 145.410 36.739 .000
a
 

 Residual 352.255 89 3.958   

 Total 643.076 91    

a. Predictors: (Constant), Atmosfir Toko, Harga 

b. Dependent Variable: Keunggulan Bersaing 

 

 

 
Model Summary

b
 

 
Model 

 
R 

 
R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .672
a
 .452 .440 1.98945 

a. Predictors: (Constant), Atmosfir Toko, Harga 

b. Dependent Variable: Keunggulan Bersaing 
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