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Abstract.  This study examines the influence of service 
differentiation, service quality, and price on the competitive 
advantage of the Regional Market Company (PD Pasar) of 
Southeast Minahasa Regency. The research approach use 
quantitative and a structured qustionnaire distributed to 155 
consumers of traditional markets managed by PD Pasar. Data 
were analyzed using multiple linear regression. The findings 
reveal that service quality has a positive and significant effect 
on competitive advantage. Conversely, service differentiation 
and price exhibit positive but statistically insignificant effects, 
suggesting that these factors alone are insufficient to create a 
sustainable competitive advantage without consistent service 
excellence. Simultaneously, service differentiation, service 
quality and price significantly influence competitive 
advantage. These findings highlight the importance of 
improving service quality while integrating differentiation 
strategies and competitive pricing to strengthen the 
competitiveness of traditional markets against modern retail 
businesses. This study contributes to the marketing 
management literature by extending the application of the 
Resource-Based View to the context of public traditional 
market management in developing economies. 
Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh 
diferensiasi layanan, kualitas layanan, dan harga terhadap 
competitive advantage Perusahaan Daerah Pasar (PD Pasar) 
Kabupaten Minahasa Tenggara. Penelitian ini menggunakan 
pendekatan kuantitatif dengan instrumen berupa kuesioner 
terstruktur yang disebarkan kepada 155 konsumen pasar 
tradisional yang dikelola oleh PD Pasar Kabupaten Minahasa 
Tenggara. Data dianalisis menggunakan regresi linear 
berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas 
layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
competitive advantage. Sebaliknya, diferensiasi layanan dan 
harga berpengaruh positif tetapi tidak signifikan, yang 
mengindikasikan bahwa kedua faktor tersebut belum mampu 
menciptakan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan 
apabila tidak didukung oleh kualitas layanan yang unggul dan 
diterapkan secara konsisten. Secara simultan, diferensiasi 
layanan, kualitas layanan, dan harga berpengaruh signifikan 
terhadap competitive advantage. Temuan ini menegaskan 
pentingnya peningkatan kualitas layanan yang diintegrasikan 
dengan strategi diferensiasi layanan dan penetapan harga yang 
kompetitif untuk memperkuat daya saing pasar tradisional 
dalam menghadapi persaingan dengan ritel modern. 
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PENDAHULUAN 

Pasar tradisional masih memegang peranan penting dalam pembangunan ekonomi 
Indonesia melalui dukungannya terhadap usaha lokal, penciptaan lapangan kerja, serta 
penyediaan barang dengan harga yang terjangkau bagi masyarakat. Selain memberikan 
kontribusi ekonomi, pasar tradisional juga mempertahankan interaksi sosial dan nilai-nilai 
budaya lokal yang menjadi karakteristik pembeda dibandingkan dengan ritel modern (Wibawa 
et al., 2024). Namun, pesatnya ekspansi jaringan ritel modern telah meningkatkan intensitas 
persaingan pasar secara signifikan, sehingga mengurangi pangsa pasar tradisional dan 
mengancam keberlanjutan usahanya dalam jangka panjang (Sari et al., 2021). 

Perusahaan Daerah Pasar (PD Pasar) Kabupaten Minahasa Tenggara mengelola delapan 
pasar tradisional yang tersebar di berbagai wilayah kabupaten. Pasar-pasar tersebut berperan 
sebagai pusat aktivitas ekonomi masyarakat dan menjadi sarana utama dalam memenuhi 
kebutuhan sehari-hari. Meskipun demikian, meningkatnya keberadaan ritel modern telah 
menimbulkan tekanan persaingan yang semakin besar. Walaupun pasar tradisional masih 
memiliki keunggulan berupa fleksibilitas dalam negosiasi harga, hubungan sosial yang erat 
antara pedagang dan konsumen, serta ketersediaan produk lokal, keunggulan tersebut sering 
kali belum cukup untuk menarik konsumen yang semakin mengutamakan standar pelayanan 
yang lebih baik (Widiyani et al., 2025).Penelitian Nisa dan Nugraha (2024) menunjukkan 
bahwa ekspansi ritel modern seperti Alfamart dan Indomaret memberikan dampak negatif 
terhadap pelaku usaha di pasar tradisional karena sebagian konsumen beralih berbelanja di ritel 
modern. Perubahan preferensi tersebut menyebabkan menurunnya daya saing usaha tradisional, 
yang ditandai dengan penurunan omzet penjualan serta meningkatnya tekanan persaingan 
dengan format ritel modern (Elim et al., 2025). 

Dalam konteks tersebut, competitive advantage (keunggulan kompetitif) menjadi faktor 
penting yang menentukan kemampuan organisasi untuk mencapai dan mempertahankan kinerja 
yang lebih unggul di tengah persaingan yang semakin ketat. Menurut teori Resource-Based 
View (RBV) yang dikemukakan oleh Barney (1991), keunggulan kompetitif dapat dicapai 
melalui pengelolaan sumber daya yang bernilai (valuable), langka (rare), sulit ditiru 
(inimitable), dan tidak mudah digantikan (non-substitutable). Idowu et al. (2023, hlm. 669) 
mendefinisikan competitive advantage sebagai kemampuan perusahaan untuk mengungguli 
pesaing melalui penciptaan nilai ekonomi yang lebih tinggi, efisiensi biaya, kapabilitas 
teknologi, diferensiasi, serta pemanfaatan sumber daya organisasi secara efektif. Selanjutnya, 
Pitelis et al. (2024) menegaskan bahwa keunggulan kompetitif juga dipengaruhi oleh 
kemampuan dinamis (dynamic capabilities) organisasi dalam merespons perubahan lingkungan 
bisnis secara cepat. Oleh karena itu, organisasi tidak hanya dituntut memiliki sumber daya yang 
unggul, tetapi juga mampu mengembangkan dan memanfaatkan sumber daya tersebut secara 
adaptif dan inovatif agar dapat mempertahankan keunggulan kompetitif secara berkelanjutan. 

Salah satu strategi yang dapat diterapkan untuk menciptakan keunggulan kompetitif 
adalah melalui diferensiasi layanan. Arkadan et al. (2024) menjelaskan bahwa salah satu 
strategi diferensiasi yang paling efektif adalah meningkatkan pengalaman pelanggan (customer 
experience), karena pelanggan tidak hanya menilai kualitas produk atau jasa, tetapi juga 
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keseluruhan pengalaman yang mereka rasakan selama berinteraksi dengan perusahaan. Sejalan 
dengan itu, Mardhiyah dan Safrin (2021) menyatakan bahwa hubungan sosial yang erat antara 
pedagang dan pelanggan di pasar tradisional merupakan bentuk diferensiasi layanan yang 
mampu menciptakan keunggulan kompetitif. Hubungan tersebut membangun kepercayaan, 
kedekatan, serta loyalitas pelanggan dalam jangka panjang sehingga menjadi sumber daya 
strategis yang sulit ditiru oleh pesaing (Purnomo & Hamzah, 2025). 

Kualitas layanan juga memiliki peran yang sangat penting dalam meningkatkan 
keunggulan kompetitif organisasi (Nova & Sukaris, 2026). Penyediaan layanan yang andal, 
responsif, dan berorientasi pada kebutuhan pelanggan dapat meningkatkan kepuasan 
pelanggan, memperkuat loyalitas pelanggan, serta meningkatkan persepsi nilai yang dirasakan 
pelanggan (Nguyen et al., 2021). Kondisi tersebut berkontribusi terhadap penguatan posisi 
bersaing organisasi melalui peningkatan pembelian ulang dan terbentuknya hubungan jangka 
panjang dengan pelanggan. Dalam konteks pasar tradisional, peningkatan kualitas layanan 
menjadi strategi yang penting bagi pengelola pasar untuk mempertahankan daya saing serta 
merespons persaingan yang semakin ketat dengan ritel modern (Losung et al., 2025). Berbagai 
penelitian sebelumnya juga menunjukkan bahwa kualitas layanan berpengaruh terhadap 
competitive advantage (Dadang et al., 2025; Naqiya, 2025). 

Sinollah dan Wulandari (2023) berpendapat bahwa strategi penetapan harga yang sesuai 
dengan daya beli konsumen mampu meningkatkan daya saing pasar tradisional. Demikian pula, 
Setianingrum et al. (2025) menemukan bahwa harga yang terjangkau merupakan salah satu 
alasan utama konsumen lebih memilih berbelanja di pasar tradisional dibandingkan di ritel 
modern. Keunggulan harga tersebut menjadi kekuatan yang sulit ditiru oleh ritel modern, 
terutama karena adanya fleksibilitas harga dan proses tawar-menawar secara langsung antara 
pedagang dan konsumen. Dengan demikian, harga yang kompetitif merupakan sumber daya 
strategis yang bernilai dan dapat mendukung terciptanya keunggulan kompetitif yang 
berkelanjutan bagi PD Pasar Kabupaten Minahasa Tenggara. 

Zeithaml et al. (2020) menemukan bahwa kualitas layanan yang tinggi mampu 
meningkatkan persepsi nilai pelanggan serta memperkuat loyalitas pelanggan, yang pada 
akhirnya berkontribusi terhadap terciptanya keunggulan kompetitif jangka panjang. Selaras 
dengan itu, Lestari et al. (2024) menyatakan bahwa diferensiasi layanan yang efektif mampu 
meningkatkan daya tarik perusahaan di mata pelanggan sekaligus membedakannya dari para 
pesaing. Selain itu, Yuliana dan Maskur (2022) menemukan bahwa kualitas layanan dan harga 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan serta keunggulan kompetitif 
pada sektor perdagangan. 

Berdasarkan uraian latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 
pengaruh diferensiasi layanan, kualitas layanan dan harga terhadap competitive advantage PD 
Pasar Kabupaten Minahasa Tenggara dalam menghadapi persaingan dengan ritel modern. Hasil 
penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi terhadap pengembangan literatur 
manajemen pemasaran melalui penyediaan bukti empiris mengenai faktor-faktor yang 
memengaruhi keunggulan kompetitif pada pasar tradisional. Selain itu, penelitian ini juga 
diharapkan memberikan implikasi praktis bagi PD Pasar Kabupaten Minahasa Tenggara dalam 
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merumuskan strategi yang efektif untuk meningkatkan daya saing pasar serta mendukung 
keberlanjutan pasar tradisional dalam jangka panjang. 

KAJIAN TEORI 

1.     Resource-Based View (RBV) 

Teori Resource-Based View (RBV) memberikan kerangka konseptual untuk 
menjelaskan mengapa perusahaan memiliki tingkat kinerja yang berbeda-beda. Teori ini 
menekankan bahwa keunggulan kompetitif tidak hanya ditentukan oleh kondisi pasar eksternal, 
tetapi juga oleh sumber daya dan kapabilitas internal yang dimiliki perusahaan (Ristyawan et 
al., 2023). Barney (1991) menyatakan bahwa perusahaan dapat memperoleh sustainable 
competitive advantage (keunggulan kompetitif berkelanjutan) apabila memiliki sumber daya 
yang bernilai (valuable), langka (rare), sulit ditiru (inimitable), dan tidak dapat digantikan (non-
substitutable) atau dikenal dengan konsep VRIN. Karena setiap organisasi memiliki kombinasi 
sumber daya berwujud (tangible) dan tidak berwujud (intangible) yang unik, perusahaan akan 
mengembangkan kapabilitas yang berbeda-beda sehingga memengaruhi kinerja strategis dan 
posisi bersaingnya. Lebih lanjut, Monson (2024) menjelaskan bahwa keunggulan kompetitif 
yang berkelanjutan dapat dicapai apabila organisasi mampu memanfaatkan sumber daya 
strategis yang unik secara efektif, sehingga sulit ditiru oleh para pesaing. Dengan demikian, 
teori RBV menjadi landasan yang tepat untuk menjelaskan bagaimana sumber daya internal 
dan kapabilitas organisasi dapat berfungsi sebagai aset strategis dalam menciptakan competitive 
advantage serta meningkatkan kinerja organisasi dalam jangka panjang. Selain itu, Lubis 
(2022) menegaskan bahwa keberhasilan suatu organisasi tidak hanya bergantung pada 
kepemilikan sumber daya, tetapi juga pada kemampuan perusahaan dalam mengelola dan 
memanfaatkan sumber daya tersebut secara efektif dan efisien sehingga mampu menciptakan 
nilai yang lebih tinggi dibandingkan para pesaing. 

2.     Manajemen Pemasaran 

Manajemen pemasaran merupakan suatu proses sistematis yang meliputi kegiatan 
perencanaan, pelaksanaan, pengorganisasian, pengarahan, dan pengoordinasian aktivitas 
pemasaran untuk mencapai tujuan organisasi secara efektif dan efisien (Sudarsono, 2020, hlm. 
2). Bruhn et al. (2023) mendefinisikan manajemen pemasaran sebagai fungsi strategis 
organisasi yang mengintegrasikan analisis pasar, penciptaan nilai, pengembangan competitive 
advantage (keunggulan kompetitif), serta pengelolaan hubungan dengan pelanggan guna 
mencapai tujuan organisasi. Salah satu fungsi utama manajemen pemasaran adalah melakukan 
analisis pasar, yang memungkinkan organisasi memahami kondisi pasar dan lingkungan 
pemasaran eksternal (Homburg & Wielgos, 2022). Melalui analisis tersebut, perusahaan dapat 
mengidentifikasi peluang pasar yang potensial, mengantisipasi berbagai ancaman persaingan, 
serta merumuskan strategi pemasaran yang tepat untuk memperkuat posisi bersaing dan 
mencapai kinerja bisnis yang berkelanjutan. 

 

3.     Diferensiasi Layanan 
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Menurut  Lestari et al. (2024), diferensiasi layanan adalah strategi perusahaan dalam 
menawarkan layanan yang berbeda dan memiliki karakteristik unik dan bernilai serta mampu 
mempertahankan competitive advantage. Diferensiasi ini dapat dilakukan melalui berbagai 
aspek layanan seperti kecepatan pelayanan, keramahan karyawan, kemudahan akses, serta 
kualitas interaksi dengan pelanggan. Dengan diferensiasi yang tepat, perusahaan dapat 
menciptakan persepsi nilai yang lebih tinggi di mata konsumen. Diferensiasi layanan dapat 
dilakukan melalui inovasi layanan, penggunaan teknologi, serta peningkatan pengalaman 
pelanggan (Arkadan et al, 2024). 
4.  Kualitas Layanan 

Kualitas Layanan adalah segala bentuk aktivitas yang dilakukan oleh perusahaan guna 
memenuhi harapan konsumen. layanan dalam hal ini diartikan sebagai jasa atau service yang 
disampaikan oleh pemilik jasa yang berupa kemudahan, kecepatan, hubungan, kemampuan dan 
keramahtamahan yang ditujukan melalui sikap dan sifat dalam memberikan pelayanan untuk 
kepuasan konsumen. Laia & Handini (2022) mendefinisikan kualitas adalah keseluruhan sifat 
dan karakteristik suatu produk atau jasa yang menentukan kemampuannya dalam memenuhi 
kebutuhan konsumen. Grönroos (1984) mendefinisikan kualitas pelayanan sebagai totalitas 
pengalaman yang dirasakan oleh pelanggan, yang mencakup aspek teknis dan fungsional. 

5. Harga 

Zielke et al. (2023) mengartikan harga sebagai nilai yang diberikan oleh pelanggan 
untuk mendapatkan suatu barang atau jasa. Harga membentuk persepsi menenai nilai, kualitas 
dan niat dalam membeli suatu produk atau jasa. Harga harus dipertimbangkan dalam konteks 
biaya, permintaan, pesaing, serta persepsi pelanggan mengenai nilai barang atau jasa tersebut. 
Menurut Kotler & Armstrong (2021),  bahwa harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas 
suatu produk atau jasa. secara lebih luas lagi, harga adalah jumlah yang memiliki atau nilai 
yang dinyatakan produk atau jasa tersebut. Menurut Blut et al. (2023), harga adalah bagian dari 
komponen utama dalam pembentukan customer perceived value karena pelanggan 
mengevaluasi nilai berdasarkan perbandingan antara manfaat yang diterima dengan uang yang 
dikeluarkan dalam memperoleh produk dan jasa. 

6. Competitive Advantage 

Menurut Kotler dan Armstrong (2021) keunggulan kompetitif adalah sebuah 
keunggulan atas pesaing yang didapatkan dengan menawarkan konsumen nilai lebih. 
Keunggulan kompetitif seperti prestasi yang diperoleh dalam sebuah perlombaan, itu mengapa 
perusahaan harus terus merumuskan dan melakukan berbagai strategi guna mencapai 
keunggulan kompetitif. Menurut Ferreira et al. (2022), competitive advantage adalah keadaan 
ketika perusahaan mampu memanfaat sumber daya dan kapabilitas yang bernilai, langka, unik 
dan didukung oleh organisasi sehingga perusahaan dapat mewujudkan kinerja yang unggul 
dibandingkan pesaingnya. Ketika perusaan mampu menciptakan nilai unggul pada produknya 
dibandingkan dengan para pesaing, secara otomatis akan mendatangkan banyak keuntungan 
bagi perusahaan, banyak manfaat yang akan diperoleh seperti citra yang baik, loyalitas 
konsumen, dan ketika mampu meningkatkan penjualan maka berpeluang besar untuk 
memperoleh laba yang lebih besar pula. 
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METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan desain penelitian deskriptif dengan pendekatan kuantitatif. 
Desain penelitian deskriptif dipilih karena sesuai untuk mendeskripsikan karakteristik suatu 
populasi atau fenomena secara sistematis serta menjawab pertanyaan penelitian melalui 
pengumpulan data yang terstruktur tanpa melakukan manipulasi terhadap variabel yang diteliti 
(Creswell & Creswell, 2022). Data kuantitatif yang diperoleh selanjutnya dianalisis 
menggunakan teknik statistik untuk menghasilkan kesimpulan yang akurat dan berbasis bukti 
mengenai hubungan antarvariabel yang diteliti (Creswell & Creswell, 2022). 

Populasi dan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen Perusahaan Daerah Pasar (PD Pasar) 
Kabupaten Minahasa Tenggara yang melakukan pembelian di pasar tradisional minimal satu 
kali dalam seminggu. Karena jumlah konsumen yang memenuhi kriteria tersebut tidak 
diketahui secara pasti, populasi penelitian dikategorikan sebagai populasi tidak diketahui. Oleh 
karena itu, penentuan jumlah sampel minimum dilakukan menggunakan rumus Lemeshow 
untuk populasi yang tidak diketahui. Hasil perhitungan menunjukkan bahwa jumlah sampel 
minimum yang diperlukan adalah 119 responden. Namun, selama proses pengumpulan data 
diperoleh sebanyak 155 kuesioner yang memenuhi kriteria dan dinyatakan layak untuk 
dianalisis. Jumlah responden yang melebihi batas minimum tersebut diharapkan dapat 
meningkatkan stabilitas dan ketepatan estimasi statistik, memperkuat reliabilitas pengujian 
hipotesis, serta meningkatkan ketahanan hasil penelitian. 

Lokasi dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan di pasar-pasar tradisional yang dikelola oleh Perusahaan 
Daerah Pasar (PD Pasar) Kabupaten Minahasa Tenggara. Lokasi penelitian dipilih karena 
merepresentasikan konteks penelitian serta memberikan lingkungan yang sesuai untuk 
mengkaji faktor-faktor yang memengaruhi competitive advantage (keunggulan kompetitif) 
organisasi. Pengumpulan data dilaksanakan mulai bulan Mei 2026. 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Hasil Penelitian 

1. Karakteristik Responden 

Penelitian ini melibatkan 155 responden yang merupakan konsumen PD Pasar 
Kabupaten Minahasa Tenggara. Berdasarkan jenis kelamin, mayoritas responden adalah 
perempuan sebanyak 79,4%, sedangkan responden laki-laki berjumlah 20,6%. Berdasarkan 
usia, sebagian besar responden berada pada rentang usia 26–55 tahun, yaitu sebesar 86,5%, 
sedangkan sisanya berada pada rentang usia 17–25 tahun dan di atas 55 tahun. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa sebagian besar responden berbelanja di pasar tradisional sebanyak 2–3 
kali dalam seminggu, yaitu sebesar 53,5%. Persentase tersebut merupakan proporsi terbesar 
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dibandingkan dengan responden yang berbelanja satu kali dalam seminggu (22,6%) maupun 
lebih dari tiga kali dalam seminggu (23,9%). Pola frekuensi berbelanja tersebut berkaitan erat 
dengan jadwal operasional pasar yang dikelola oleh PD Pasar Kabupaten Minahasa Tenggara. 
Sebagian pasar beroperasi setiap hari, sedangkan beberapa pasar lainnya hanya buka sebanyak 
tiga kali dalam seminggu. Kondisi ini menyebabkan konsumen menyesuaikan frekuensi 
kunjungan dan aktivitas berbelanja dengan jadwal operasional pasar, sehingga mayoritas 
responden berbelanja sebanyak dua hingga tiga kali dalam seminggu. 

2. Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

Persamaan regresi linear berganda berikut diperoleh dari hasil analisis regresi linear 
berganda yang dilakukan menggunakan IBM SPSS Statistics 27. Persamaan ini 
menggambarkan hubungan antara variabel independen dengan variabel dependen serta menjadi 
dasar untuk menganalisis pengaruh diferensiasi layanan, kualitas layanan, dan harga terhadap 
competitive advantage (keunggulan kompetitif) pada Perusahaan Daerah Pasar (PD Pasar) 
Kabupaten Minahasa Tenggara. Adapun tabel dan persamaan regresi linear berganda tersebut 
adalah sebagai berikut: 

Tabel 1. Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Model 

Unstandardized 
B 

Coefficients 
Std. Error 

Standardized 
Coefficients 

Beta 
t Sig. 

(Constant) 3.757 2.475  1.518 0.131 
Diferensiasi 
Layanan 0.220 0.132 0.122 1.658 0.99 

Kualitas 
Layanan 0.869 0.090 0.691 9.710 <0.001 

Harga 0.217 0.136 0.136 1.588 0.114 

Sumber: Data diolah, IBM SPSS 27 (2026) 

Y = 3..757 + 0.220 X1 + 0.869 X2 + 0.217 X3 

- Persamaan regresi menunjukkan nilai konstanta  sebesar 3,757. Hal ini mengindikasikan 
bahwa apabila seluruh variabel independen, yaitu diferensiasi layanan, kualitas layanan, 
dan harga, diasumsikan bernilai nol atau konstan, maka nilai prediksi variabel 
dependen, yaitu competitive advantage (keunggulan kompetitif) adalah sebesar 3,757.  

- Koefisien regresi untuk variabel diferensiasi layanan (X₁) sebesar 0,220, yang 
menunjukkan adanya hubungan positif antara diferensiasi layanan dan competitive 
advantage (Y). Hal ini berarti bahwa setiap peningkatan satu satuan pada diferensiasi 
layanan akan meningkatkan competitive advantage sebesar 0,220 satuan, dengan asumsi 
variabel independen lainnya tetap konstan. 

- Koefisien regresi untuk variabel kualitas layanan (X₂) sebesar 0,869, yang menunjukkan 
adanya hubungan positif antara kualitas layanan dan competitive advantage (Y). 
Dengan demikian, setiap peningkatan satu satuan pada kualitas layanan diperkirakan 
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akan meningkatkan competitive advantage sebesar 0,869 satuan, dengan asumsi 
variabel independen lainnya tetap konstan. 

- Koefisien regresi untuk variabel harga (X₃) sebesar 0,217, yang menunjukkan adanya 
hubungan positif antara harga dan competitive advantage (Y). Artinya, setiap 
peningkatan satu satuan pada variabel harga akan meningkatkan competitive advantage 
sebesar 0,217 satuan, dengan asumsi seluruh variabel independen lainnya tetap konstan. 

3. Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Hasil analisis koefisien determinasi menunjukkan bahwa nilai Adjusted R² sebesar 
0,805. Hasil ini menunjukkan bahwa variabel independen, yaitu diferensiasi layanan, kualitas 
layanan, dan harga, secara bersama-sama mampu menjelaskan 80,5% variasi pada variabel 
dependen, yaitu competitive advantage (keunggulan kompetitif). Sementara itu, 19,5% variasi 
competitive advantage dijelaskan oleh faktor-faktor lain di luar variabel yang diteliti dalam 
penelitian ini. 

4. Hasil Uji F (Simultan) 

Hasil uji F (uji simultan) menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,001, yang lebih kecil 
dari tingkat signifikansi 0,05 (p < 0,05). Hasil ini menunjukkan bahwa variabel diferensiasi 
layanan, kualitas layanan, dan harga secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 
competitive advantage (keunggulan kompetitif). Dengan kata lain, ketiga variabel independen 
tersebut secara bersama-sama memberikan kontribusi yang signifikan dalam menjelaskan 
variasi competitive advantage pada Perusahaan Daerah Pasar (PD Pasar) Kabupaten Minahasa 
Tenggara. Temuan ini juga menunjukkan bahwa model regresi yang digunakan memiliki 
tingkat kelayakan (goodness of fit) yang baik dan signifikan dalam menjelaskan hubungan 
antara variabel independen dan variabel dependen. 

5. Hasil Uji t (Parsial) 

Dalam menemukan hasil pengujian parsial harus terlebih dahulu menentukan nilai t 
tabel. Berikut adalah nilai t tabel yang digunakan dalam pengujian  uji t : 

 
t tabel (df= 151) = 1,976 

 
Berdasarkan Tabel 1 dan nilai t tabel di atas maka hasil uji t untuk masing-masing 

variabel independen adalah sebagai berikut: 
- Variabel diferensiasi layanan (X₁) memiliki nilai t-statistic sebesar 1,658 < 1,976 

dengan signifikansi 0,99>0,05. Koefisien regresi dari variabel diferensiasi layanan 
(X₁) adalah sebesar 0,220. Sehingga dapat disimpulkan bahwa diferensiasi layanan  
secara parsial berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap variabel 
dependennya yaitu competitive advantage (Y). 

- Variabel kualitas layanan memiliki nilai t-statistic 9,710>1,976 dengan signifikansi 
0,001<0,05. Koefisien regresi dari variabel kualitas layanan adalah sebesar 0,869. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa kualitas layanan secara parsial berpengaruh 
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positif dan signifikan terhadap variabel dependennya yaitu competitive advantage 
(Y). 

- Variabel harga memiliki nilai t-statistic 1,588>1,976 dengan nilai signifikansi 
0,114>0,05. Koefisien regresi dari variabel kualitas layanan adalah sebesar 0,217. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa harga secara parsial berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap variabel dependennya yaitu competitive advantage (Y). 

Pembahasan 

Pengaruh Diferensiasi Layanan, Kualitas Layanan dan Harga terhadap Competitive 
Advantage 

Berdasarkan hasil uji F, diketahui bahwa diferensiasi layanan, kualitas layanan, dan 
harga secara simultan berpengaruh signifikan terhadap competitive advantage. Temuan ini 
menunjukkan bahwa ketiga variabel tersebut saling melengkapi dalam membentuk keunggulan 
kompetitif PD Pasar Kabupaten Minahasa Tenggara. Dengan kata lain, competitive advantage 
tidak hanya dibentuk oleh satu faktor, tetapi merupakan hasil dari kombinasi strategi 
diferensiasi layanan, peningkatan kualitas layanan, dan penetapan harga yang kompetitif. Hasil 
penelitian ini sejalan dengan penelitian Hoetama & Tambunan (2025), Putri & Prabowo (2025), 
serta Chaniago et al. (2021) yang menyatakan bahwa penerapan berbagai strategi pemasaran 
secara terpadu mampu meningkatkan keunggulan kompetitif organisasi. 

Dalam perspektif Resource-Based View (RBV), kombinasi diferensiasi layanan, 
kualitas layanan, dan harga merupakan sumber daya serta kapabilitas internal yang bernilai 
(valuable) dalam menciptakan nilai bagi konsumen. Diferensiasi layanan memberikan 
karakteristik pelayanan yang khas melalui hubungan sosial antara pedagang dan konsumen, 
sehingga menciptakan pengalaman berbelanja yang berbeda dibandingkan ritel modern. 
Meskipun secara parsial diferensiasi layanan belum menunjukkan pengaruh yang signifikan, 
keberadaannya tetap memperkuat competitive advantage ketika dikombinasikan dengan 
kualitas layanan dan harga yang kompetitif. 

Kualitas layanan menjadi faktor yang paling dominan dalam meningkatkan competitive 
advantage karena berkaitan langsung dengan pengalaman konsumen selama berbelanja. 
Pelayanan yang andal, responsif, ramah, serta didukung fasilitas yang memadai mampu 
meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan, sehingga memperkuat posisi bersaing pasar 
tradisional. Di sisi lain, harga yang terjangkau dan sesuai dengan manfaat yang diterima 
konsumen memberikan nilai ekonomi yang menjadi keunggulan utama pasar tradisional 
dibandingkan ritel modern. Fleksibilitas harga dan proses tawar-menawar juga menjadi 
karakteristik yang sulit ditiru oleh pesaing. 

Pengaruh Diferensiasi Layanan terhadap Competitive Advantage 

Hasil penelitian menunjukkan diferensiasi layanan berpengaruh positif tetapi tidak 
signifikan terhadap competitive advantage PD Pasar Kabupaten Minahasa Tenggara. Hasil ini 
menunjukkan bahwa peningkatan diferensiasi layanan belum mampu memberikan pengaruh 
yang nyata terhadap keunggulan komppetitif pasar tradisional. Meskipun PD Pasar telah 
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menerapkan beberapa bentuk diferensiasi layanan, seperti layanan pengiriman melalui telepon 
dan aplikasi WhatsApp, penataan kios, serta pemeliharaan fasilitas pasar, implementasinya 
belum dilakukan secara konsisten dan merata sehingga manfaatnya belum sepenuhnya 
dirasakan oleh konsumen. Kondisi tersebut menyebabkan diferensiasi layanan belum menjadi 
faktor utama yang dipertimbangkan konsumen dalam menilai keunggulan pasar tradisional 
dibandingkan ritel modern. 

Temuan ini berbeda dengan penelitian Lestari et al. (2024) yang menemukan bahwa 
diferensiasi layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap sustainable competitive 
advantage. Perbedaan hasil tersebut dapat dijelaskan oleh karakteristik objek penelitian. Pada 
sektor rumah sakit, kualitas dan inovasi layanan merupakan faktor utama yang menentukan 
persepsi pelanggan. Sebaliknya, pada pasar tradisional, aktivitas transaksi masih didominasi 
oleh interaksi langsung antara pedagang dan pembeli, sehingga layanan tambahan belum 
menjadi penentu utama dalam membentuk keunggulan kompetitif. Hasil penelitian ini juga 
sejalan dengan Pontes et al. (2022) yang menyatakan bahwa efektivitas diferensiasi layanan 
bergantung pada karakteristik konsumen, serta Aswin et al. (2024) yang menunjukkan bahwa 
tidak semua bentuk diferensiasi layanan mampu memengaruhi perilaku pelanggan secara 
signifikan. 

Berdasarkan perspektif Resource-Based View (RBV), diferensiasi layanan merupakan 
kapabilitas internal yang berpotensi menjadi sumber keunggulan kompetitif apabila memenuhi 
karakteristik valuable, rare, inimitable, dan organized. Namun, hasil penelitian ini 
mengindikasikan bahwa kapabilitas layanan yang dimiliki PD Pasar Kabupaten Minahasa 
Tenggara belum sepenuhnya memenuhi karakteristik tersebut karena belum memberikan nilai 
yang berbeda secara konsisten dan belum sulit ditiru oleh pesaing. Dengan demikian, 
diferensiasi layanan belum mampu menjadi sumber competitive advantage yang berkelanjutan. 

Pengaruh Kualitas Layanan terhadap Competitive Advantage 

Berdasarkan hasil penelitian, kualitas layanan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap competitive advantage PD Pasar Kabupaten Minahasa Tenggara. Temuan ini 
menunjukkan bahwa semakin baik kualitas layanan yang diberikan, semakin tinggi pula 
keunggulan kompetitif yang dimiliki pasar tradisional. Kualitas layanan yang tercermin melalui 
keandalan, daya tanggap, jaminan, empati, dan bukti fisik mampu meningkatkan kepuasan, 
kepercayaan, serta loyalitas konsumen. Dalam perspektif Resource-Based View (RBV), 
kualitas layanan merupakan kapabilitas internal yang bernilai (valuable) dan sulit ditiru 
(inimitable), sehingga dapat menjadi sumber keunggulan kompetitif yang berkelanjutan apabila 
dikelola secara konsisten. Hasil penelitian ini juga sejalan dengan penelitian Karundeng et al. 
(2021), Putri & Prabowo (2025), serta Ramadhan et al. (2026) yang menunjukkan bahwa 
kualitas layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap competitive advantage. 

Temuan ini mengindikasikan bahwa kualitas layanan merupakan faktor yang paling 
penting dalam memperkuat daya saing PD Pasar Kabupaten Minahasa Tenggara di tengah 
persaingan dengan ritel modern. Pelayanan yang cepat, andal, ramah, serta didukung oleh 
fasilitas pasar yang bersih dan nyaman mampu menciptakan pengalaman berbelanja yang 
positif, sehingga mendorong konsumen untuk melakukan pembelian ulang dan membangun 
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hubungan jangka panjang dengan pasar tradisional. Oleh karena itu, pengelola PD Pasar perlu 
menjadikan peningkatan kualitas layanan sebagai prioritas strategis melalui peningkatan 
kompetensi pelayanan, penyediaan fasilitas yang memadai, serta pemeliharaan kebersihan dan 
keamanan pasar agar competitive advantage dapat dipertahankan secara berkelanjutan. 

Pengaruh Harga terhadap Competitive Advantage 

Berdasarkan hasil penelitian, harga berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap 
competitive advantage PD Pasar Kabupaten Minahasa Tenggara. Temuan ini menunjukkan 
bahwa meskipun pasar tradisional menawarkan harga yang relatif terjangkau dan fleksibilitas 
dalam proses tawar-menawar, harga belum menjadi faktor utama yang menentukan keunggulan 
kompetitif. Konsumen tidak hanya mempertimbangkan harga dalam memilih tempat 
berbelanja, tetapi juga memperhatikan kualitas layanan, kenyamanan, kebersihan, keamanan, 
serta pengalaman berbelanja secara keseluruhan. Hasil penelitian ini sejalan dengan Morikawa 
(2021), Fathiyah & Nuvriasari (2024), serta Setiadi & Sari (2026) yang menunjukkan bahwa 
strategi harga saja belum mampu menciptakan competitive advantage secara signifikan karena 
nilai yang dirasakan konsumen juga dipengaruhi oleh faktor-faktor nonharga. 

Berdasarkan perspektif Resource-Based View (RBV), harga yang kompetitif memang 
memberikan nilai (valuable) bagi konsumen, tetapi relatif mudah ditiru oleh pesaing sehingga 
belum memenuhi karakteristik sumber daya strategis yang rare dan inimitable. Oleh karena itu, 
harga belum mampu menjadi sumber competitive advantage yang berkelanjutan apabila tidak 
didukung oleh kapabilitas lain. Implikasi penelitian ini menunjukkan bahwa PD Pasar 
Kabupaten Minahasa Tenggara perlu mengombinasikan strategi harga dengan peningkatan 
kualitas layanan, diferensiasi layanan, serta perbaikan fasilitas dan kenyamanan pasar. Sinergi 
strategi tersebut akan menciptakan nilai yang lebih tinggi bagi konsumen dan memperkuat 
competitive advantage di tengah persaingan dengan ritel modern. 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa diferensiasi layanan, kualitas layanan, dan harga secara 
simultan berpengaruh signifikan terhadap competitive advantage PD Pasar Kabupaten 
Minahasa Tenggara. Namun, secara parsial hanya kualitas layanan yang berpengaruh positif 
dan signifikan, sedangkan diferensiasi layanan dan harga berpengaruh positif tetapi tidak 
signifikan. Temuan ini mengindikasikan bahwa kualitas layanan merupakan faktor utama 
dalam membangun keunggulan kompetitif pasar tradisional melalui peningkatan kepuasan, 
kepercayaan, dan loyalitas konsumen. Sebaliknya, diferensiasi layanan dan harga belum 
mampu menjadi sumber keunggulan kompetitif secara mandiri karena implementasinya belum 
memberikan nilai yang cukup berbeda dan masih relatif mudah ditiru oleh pesaing. Berdasarkan 
perspektif Resource-Based View (RBV), hasil penelitian menegaskan bahwa competitive 
advantage yang berkelanjutan tidak hanya bergantung pada kepemilikan sumber daya, tetapi 
juga pada kemampuan organisasi dalam mengelola dan mengintegrasikan berbagai kapabilitas 
internal secara efektif. Oleh karena itu, PD Pasar Kabupaten Minahasa Tenggara perlu 
menerapkan strategi yang terintegrasi dengan menjadikan kualitas layanan sebagai prioritas 
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utama, yang didukung oleh penguatan diferensiasi layanan dan strategi harga yang kompetitif, 
sehingga mampu menciptakan nilai yang lebih tinggi bagi konsumen dan mempertahankan 
daya saing di tengah persaingan dengan ritel modern. 

Saran 

1. PD Pasar Kab. Minahasa Tenggara perlu menjadikan kualitas layanan sebagai prioritas 
utama dalam meningkatkan competitive advantage. Upaya yang dapat dilakukan antara 
lain meningkatkan keramahan pedagang, kecepatan pelayanan, keamanan transaksi, 
kebersihan lingkungan pasar, serta kenyamanan fasilitas pasar. 

2. Sebagai pengelola pasar perlu terus meningkatkan kualitas interaksi dengan konsumen 
melalui pelayanan yang ramah, cepat, jujur, dan responsif terhadap kebutuhan 
pelanggan. Selain itu, pedagang dapat memanfaatkan teknologi digital sederhana, 
seperti media sosial atau aplikasi pesan instan, untuk memperluas pelayanan kepada 
konsumen dan mempertahankan loyalitas pelanggan. 

3. Penelitian selanjutnya disarankan menambahkan variabel lain yang berpotensi 
memengaruhi competitive advantage, seperti inovasi layanan, digitalisasi pasar, kualitas 
produk, kepuasan pelanggan, loyalitas pelanggan, customer experience, citra pasar, 
maupun customer relationship management sehingga model penelitian menjadi lebih 
komprehensif.  
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