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Abstract: Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk
mengetahui secara empiris pengaruh strategi
promosi, strategi penetapan harga dan nilai
religiulitas serta hambatan 212 mart terhadap
persaingan dengan indomaret. Metode penelitian ini
menggunakan metode Mixed Method dengan sampel
95 orang dan 4 narasumber, dengan menggunakan
rumus Moe dimana populasi terlalu besar dan tidak
diketahui jumlah pastinya. Sumber data yang
digunakan yaitu data primer dan data sekunder,
teknik pengumpulan data menggunakan metode
observasi, kuesioner/angket, wawancara dan
dokumentasi. Teknik analisis data mengunakan Uji
statistik deskripsif, Uji asumsi klasik, Uji hipotesis,
Reduksi data, Penyajian data, Penarikan kesimpulan
dan penarikan data. Hasil penelitian ini didapatkan
bahwa hasil pengujian, diketahui Strategi Promosi
212 Mart berpengaruh positif dansignifikan terhadap
persaingan dengan Indomaret, berikut hasil olah
data dengan program SPSS versi 25,0 yang
memperoleh nilai thitung > ttabel sebesar (4,433 >
1,662) dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05.
Strategi Penetapan Harga 212 Mart tidak
berpengaruh positif dan tidak mengalami signifikansi
terhadap persaingan dengan Indomaret, hasil olah
data dengan program SPSS versi 25,0 yang
memperoleh nilai thitung < ttabel sebesar (1,037 <
1,662 ) dan nilai signifikansi sebesar 0,303 > 0,05.
Nilai Religiusitas 212 Mart berpengaruh positif dan
signifikan terhadap persaingan dengan Indomaret,
hasil olah data dengan program SPSS versi 25,0
yang memperoleh nilai thitung > ttabel sebesar (3,350 >
1,662 ) dan nilai signifikansi sebesar 0,001 < 0,05.
Faktor hambatan 212 Mart dalam menghadapi
persaingan dengan Indomaret peneliti menemukan
faktor yang menjadikan konsumen kurang berbenja
di 212 Mart variasi produk yang sedikit, kurangnnya
gerai disuatu daerah, kurang luasnya promosi yang
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dilakukan oleh manajemen untuk menarik minat
konsumen. Saran dari penulis untuk 212 Mart upaya
untuk meningkatkan strategi dalam menjalankan
kelangsungan perusahaan supaya menjadi lebih baik.

PENDAHULUAN
Bisnis adalah cara untuk memenuhi kebutuhan masyarakat. Islam telah memberikan

petunjuk bagaimana menjalani kehidupan dengan baik agar manusia dapat mencapai
kebahagiaan yang telah diraihnya baik di dunia maupun di akhirat. Allah SWT telah
memberikan petunjuk kepada setiap orang dalam berbisnis untuk memenuhi kebutuhan hidup.

Oleh karena itu, dapat dikatakan bahwa bisnis adalah pekerjaan yangdilakukan oleh
manusia untuk mewujudkan kelangsungan hidup manusia, dan dalam bisnis apa pun
seseorang tidak boleh melakukan tindakan buruk terhadap pesaing, tidak hanya kepada
pedagang kecil juga perusahaan besaryang bertransaksi tidak sesuai dengan prinsip ekonomi
Islam menurut Firman Allah SWT:

Artinya : Wahai orang-orang yang beriman. Janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali dengan jalan perdagangan yang
berlaku atas dasar suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu membunuh dirimu
Sesungguhnya Allah Maha Penyayang kepadamu (QS.An-Nisa:29).

Dalam menjalankan bisnisnya, Islam sangat memperhatikan pedoman,termasuk standar
atau etika pengembangan bisnis, agar pelaku bisnis benar-benar konsisten dan menunjukkan
tanggung jawab yang baik dalam pengembangan bisnis itu sendiri. Bisnis berbasis religi
merupakan bisnis yang menggunakan strategi bisnis syariah, mengingat banyak persaingan
tidak sehat dari koridor Islam, maka bisnis berbasis religi ini menjadi harapan bagi masyarakat
muslim untuk mengembangkan ekonomi Islami.3

Persaingan dunia bisnis sangat ketat di era globalisasi saat ini. Banyak perusahaan baru
didirikan, baik di sektor jasa maupun manufaktur. Untuk menghadapi hal tersebut, setiap
perusahaan harus memunculkan ide produk baru dan meningkatkan kualitas produk atau
layanannya agar dapat bersaing dan mendapatkan produk atau layanan yang berkualitas tinggi.
Untuk itu, setiap perusahaan harus merencanakan strategi untuk mencapai tujuan perusahaan.

Bisnis retail modern seperti Department Store, Hypermart, Supermarket, Minimarket,
Alfamart dan Indomaret adalah toko retail yang tumbuh dan bersaing sangat ketat untuk
memperebutkan pelanggan. Dalam srategi bisnis para pengusaha harus mempunyai positioning
untuk memberikan penawaran terbaik perusahaan dan membentuk citra yang bisa mendapatkan
perhatian khusus dalam benak konsumen. Minimarket menjadi pilihan masyarakat sebagai
konsumen untuk kebutuhan sehari-hari. Hal ini karena minimarket lebih dekat dengan
jangkauan masyarakat dan mudah ditemukan. Minimarket memiliki fitur dan strategi yang
hampir sama satu dengan yang lain.

Dari banyaknya minimarket yang ada di Indonesia, 212 Mart merupakan mini retail
brand koperasi syariah 212 yang dikelola secara profesional dan terpusat oleh jamaah untuk
menjaga daya sainganya dalam jaringan distribusi, produk, harga dan promosi. Minimarket
syariah memerlukan strategi pemasaran yang tepat agar dapat unggul dan mampu menerapkan
perannya secara maksimal.

Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan
seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.
Promosi mempunyai peran sebagai alat komunikasi dengan individu-individu, kelompok-
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kelompok atau organisasi-organisasi yang secara langsung atau tidak langsung mempengaruhi
salah satu diantara penerima informasi tersebut untuk membeli produk atau jasa yang
ditawarkan perusahaan. Tanpa promosi konsumen tidak dapat mengetahui dan mengenal
minimarket-minimarket syariah, Kemudian promosi juga mempengaruhi konsumen untuk
membeli dan akhirnya promosi juga akan meningkatkan minat masyarakat dalam berbelanja di
mimarket syariah. Dari segi harga yang di tetapkan oleh 212 mart Muhajirin palembang
terbilang sesuai dengan harga yang ada dipasaran untuk dapat bersaing dengan minimarket
lainnya. Penetapan harga jual harus dilakukan secara tepatkarena harga yang tidak tepat akan
berakibat tidak menarik para konsumen untuk membeli atau menggunakan produk atau jasa
tersebut, penetapan harga jual yang tepat tidak selalu berarti bahwa harga haruslah ditetapkan
rendah atau serendah mungkin. Karena banyak konsumen yang mempertimbangkan harga
dalam menggunakan sebuah produk yang ditawarkan, harga juga memungkinan menjadi
sebuah perwakilan dari ukuran kualitas produk apabila pelanggan sulit mengevaluasi produk
yang kompleks. Dalam penjualan Islami, baik yang bersifat barang maupun jasa, terdapat
norma, etika agama, dan perikemanusiaan yang menjadi landsan penting pokok bagi pasar
Islam yang bersih yaitu larangan menjual dan memperdagangkan barang-barang yang
diharamkan, bersikap benar, amanah dan jujur, menegakkan keadilan dan mengharamkan riba,
menerapkan kasih sayang, menegakkan toleransi dan keadilan.8 Sebagai minimarket syriah 212
mart hanya menjual produk yang berlabel halal, tidak menjual produk non halal seperti rokok,
alkohol, alat kontrasepsi dan sejenisnya yang banyak dijumpai di minimarket lain. 212 Mart
tidak dimiliki perorangan, harus dimiliki minimal 100 orang. Berbeda dengan minimarket pada
umumnya, 212 Mart harus menutup tokonya sekitar 15 menit saat adzan berkumandang. Ini
dilakukan agar para pekerja bisa melaksanakan kewajiban sebagai muslim. Pelanggan atau
konsumen juga diajak untuk beribadah di lingkungan masyarakat, karena seluruh toko 212
Mart telah menyiapkan tempat khusus yaitu mushola.10 Suasana 212 mart memiliki nuansa
islami yang nyaman bagi setiap pengujung, nilai religiulitas yang diterapkan oleh 212 mart ini
menjadikan mereka memiliki karekteristik sebagai minimarket syariah.

Minimarket 212 Mart mulai jarang ditemukan di kota Palembang. Pada tahun 2019 di
Palembang masih berdiri 4 cabang, sedangkan saat berdiri sekitar tahun 2016 lalu terdiri dari
15 cabang, karenanya minimarket ini diprediksi bisa memanaskan persaingan dengan
minimarket-minimarket besar yang sudah ada seperti Indomaret atau Alfamart. Untuk awal
tahun 2022 kegelapan mulai terlihat dengan tersisa satu-satunya cabang 212 Mart di kota
Palembang.

Untuk bisa tetap bersaing antar brand, mereka sebagai pengusaha harus tetap
mempertahankan strategi dalam proses pemasaran. Strategi persaingan bisnis islam menjadi
salah satu faktor yang penting untuk para pengusaha, terhadap persaingan minimarket yang
semakin tinggi. Strategi persaingan bisnis islam ini dapat memberikan jalan baru untuk
menaikan eksistensi brand 212 ke pasar perdagangan dan bersaing antar minimarket sekelas
lainnya.

Strategi persaingan bisnis islam ini dapat memberikan jalan baru untuk menaikan
eksistensi brand 212 ke pasar perdagangan dan bersaing antar minimarket sekelas lainnya.
Dengan kembalinya 212 Mart diharapkan membawa angin segar bagi para pengusaha muda
untuk tetap mempertahankan nilai-nilai islam dalam kehidupan sehari-hari melaluiperdagangan.

Dengan masalah inilah penulis ingin langsung melakukan penelitian terhadap
bagaimana strategi brand 212 Mart terhadap persaingan dengan indomaret menurut islam.
Maka dari itu peneliti mengambil judul “Strategi Brand 212 Mart Dalam Menghadapi
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Persaingan Dengan Indomaret Menurut Perspektif Islam”.
METODE PENELITIAN

Metode penelitian ini menggunakan metode Mixed Method dengan sampel 95 orang dan
4 narasumber, dengan menggunakan rumus Moe dimana populasi terlalu besar dan tidak
diketahui jumlah pastinya. Sumber data yang digunakan yaitu data primer dan data sekunder,
teknik pengumpulan data menggunakan metode observasi, kuesioner/angket, wawancara dan
dokumentasi. Teknik analisis data mengunakan Uji statistik deskripsif, Uji asumsi klasik, Uji
hipotesis, Reduksi data, Penyajian data, Penarikan kesimpulan dan penarikan data.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil
Uji hipotesis
Uji analisis regresi linier berganda

Analisis regresi berganda digunakan untuk mengidentifikasi nilai pengaruh dua
variabel bebas atau lebih terhadap satu variabel terikat. Pada penelitian ini, analisis
regresi berganda digunakan untuk melihat seberapa kuat hubungan 3 variabel independen
yang terdiri atas strategi promosi, strategi penetapan harga dan nilai religiusitas, terhadap
1 variabel dependen yaitu persaingan. Berikut merupakan hasil dari analisis regresi
berganda penelitian ini.

Tabel 1. Analisis Regresi Berganda

Unstandardized Coefficients
Standardized
Coefficients

Model B Std. Error Beta
1 (Constant) 1,994 1,191

Promosi 0,293 0,066 0,487

Harga 0,096 0,093 0,115

Religiusitas 0,216 0,064 0,289

Sumber : Output SPSS 25 yang diolah, 2023
Berdasarkan hasil regresi berganda pada tabel 1, maka model regresi yang

dibentukdalam penelitian ini adalah:
Y = 1,994 + 0,293X1+ 0,096X2 + 0,216X3 + ε

Hasil persamaan regresi di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa:

a) Konstanta
Nilai konstanta menunjukkan sebesar 1,994 yang menandakan bahwa jika semua

variabel independen diasumsikan dengan 0 atau tidak ada dalam penelitian, makanilai
strategi promosi akan bernilai 1,994.
b) Koefisien regresi strategi promosi

Nilai koefisien untuk variabel strategi promosi yaitu sebesar 0,293 yang menandakan
bahwa setiap kenaikan promosi maka akan meningkatkan persaingan sebesar 0,293.

c) Koefisien regresi strategi penetapan harga
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Nilai koefisien untuk variabel strategi penetapan harga yaitusebesar
0,096 yang menandakan bahwa setiap strategi penetapan harga maka
akan meningkatkan persaingan sebesar 0,096.
d) Koefisien regresi nilai religiusitas

Nilai koefisien untuk variabel nilai religiusitas yaitu sebesar
0,216 yang menandakan bahwa setiap nilai religiusitas maka akan
meningkatkan persaingan sebesar 1,279.

2) Uji koefisien determinai (R2)

Uji koefisien determinasi dilakukan untuk menilai bagaimana
variabel independen untuk dapat berpengaruh besardalam menjelaskan
serta mempengaruhi variabel dependennya. Apabila nilai R square
mendekati angka satu artinya semakin baik dan variabel independen
tersebut telah memberikan informasi yang dibutuhkan untuk
memprediksi variabel dependen. Berikut merupakan hasil uji koefisien
determinasi penelitian ini.

Tabel 2. Uji Koefisien Determinasi

Model Summary

Model R R Square
Adjusted R
Square

Std. Error of the
Estimate

1 0,809a 0,655 0,644 1,27459

a. Predictors: (Constant), Religiusitas, Promosi, Harga

Sumber : Output SPSS 25 yang diolah, 2023

Berdasarkan tabel 4.13 menunjukkan bahwa hasil adjustedR square sebesar 0,644
atau 64,4%. Hal ini menunjukkan bahwa kemampuan variabel independen dalam
penelitian ini mempengaruhi variabel dependen sebesar 64,4%, sedangkan sisanya 35,6%
(1-0,644) dijelaskan oleh variabel lain selain variabel independen dalam penelitian.

3) Uji parsial t

Uji T dilakukan untuk melihat bagaimana hubungan antara masing-masing
variabel dalam menerangkan variabel terikat secara pasialnya. Dasar pengambilan
keputusan yang digunakandalam uji T ini ialah dengan melihat nilai signifikansi yang <
0,05. Berikut merupakan hasil uji parsial T dalam penelitian ini.

Tabel 3. Uji Parsial T
Unstandardized Coefficients

t Sig.Model B Std. Error
1 (Constant) 1,994 1,191 1,675 0,097

Promosi 0,293 0,066 4,433 0,000

Harga 0,096 0,093 1,037 0,303

Religiusitas 0,216 0,064 3,350 0,001
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Sumber : Output SPSS 25 yang diolah, 2023

a) Nilai signifikansi variabel promosi terhadap persaingan menunjukkan
nilai 0,000 atau lebih kecil dari 0,05 sehingga H1diterima. Kemudian
cara lain untuk melihat hubungan antara kedua variabel tersebut ialah
dengan membantingkan nilai t-hitung dan t-tabel. Nilai t-hitung dapat
dilihat pada tabel 4.14. kolom t, kemudian nilai t-tabel pada tingkat
signifikansi dihitung dengan cara 0,05 df = n-k-1 dengan df = 95-3-1
= 91, yang mana diperoleh nilai sebesar 1,662. Dalam hal ini, nilai t-
hitung sebesar 4,433 > nilai t-tabel sebesar 1,662 dalam hal ini
variabel promosi berpengaruh secara parsial terhadap persaingan.

b) Nilai signifikansi variabel harga terhadap persaingan menunjukkan
nilai 0,303 atau lebih besar dari 0,05 sehingga H2 ditolak. Kemudian
cara lain untuk melihat hubungan antara kedua variabel tersebut ialah
dengan membandingkan nilai t-hitung dan t-tabel. Nilai t-hitung dapat
dilihat pada tabel 4.14 kolom t, kemudian nilai t-tabel pada tingkat
signifikansi dihitung dengan cara 0,05 df = n-k-1 dengan df = 95-3-1
= 91, yang mana diperoleh nilai sebesar 1,662. Dalam hal ini, nilai t-
hitung sebesar 1,037 < nilai t-tabel sebesar 1,662 dalam halini
variabel harga tidak berpengaruh secara parsial terhadap persaingan.

c) Nilai signifikansi variabel religiusitas terhadap persaingan
menunjukkan nilai 0,001 atau lebih kecil dari 0,05 sehingga H3
diterima. Kemudian cara lain untuk melihat hubungan antara kedua
variabel tersebut ialah dengan membantingkan nilai t-hitung dan t-
tabel. Nilai t-hitung dapat dilihat pada tabel 4.14 kolom t, kemudian
nilai t-tabel pada tingkat signifikansi dihitung dengan cara 0,05 df =
n-k-1 dengan df = 95-3-1 = 91, yang mana diperoleh nilai sebesar
1,662. Dalam hal ini, nilai t-hitung sebesar 3,350 > nilai t-tabel
sebesar 1,662 dalam halini variabel religiusitas berpengaruh secara
parsial terhadappersaingan.

Pembahasan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah diuraikan sebelumnya, secara keseluruhan

pembahasan hasil penelitian ini adalah sebagai berikut:
Strategi Promosi (X1) 212 Mart Berpengaruh Terhadap Persaingan Dengan Indomaret

Berdasarkan hasil pengujian, diketahui bahwa Strategi Promosi 212 Mart berpangaruh
positif dan signifikan terhadap persaingan dengan Indomaret. Peneliti menggunakan beberapa
indikator untuk menguji strategi promosi 212 Mart pesen promosi, media promosi dan waktu
promosi. Indikator ini untuk mengukur seberapa perpengaruh strategi promosi 212 Mart
terhadap persaingan dengan Indomaret.

Menurut Joko Salim, promosi adalah sebuah kegiatan pemasaranyang harus dilakukan
terus menerus untuk mencapai tujuan utama yaitu adanya transaksi pembelian. Tujuan
melakukan promosi terus menerus selain terjadi transaksi pembelian, juga agar ada
pertumbuhan transaksi dari waktu ke waktu. Dari penjelasan secara teori dan hasil penelitian
dapat diketahui bawa strategi promosi 212 Mart memiliki pengaruh positif signifikan dalam
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menghadapi persaingan dengan Indomaret.
Strategi Penetapan Harga (X2) 212 Mart Tidak Berpengaruh Terhadap Persaingan
Dengan Indomaret

Berdasarkan hasil pengujian, diketahui bahwa Strategi Penetapan Harga 212 Mart tidak
berpangaruh positif dan tidak mengalami signifikansi terhadap persaingan dengan Indomaret.
Peneliti menggunakan beberapa inidkator untuk menguji strategi penetapan harga 212 Mart
keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas produk,dan daya saing harga. Indikator
ini untuk mengukur seberapa perpengaruh strategi penetapan harga 212 Mart terhadap
persaingan dengan Indomaret.

Danang Sunyoto berpendapat bahwa penetapan harga adalah suatu proses untuk
menentukan seberapa besar pendapatan yang akan di peroleh atau diterima oleh perusahaan
dari produk atau jasa yang di hasilkan. Penetapan harga telah memiliki fungsi yang sangat luas
didalam progran pemasaran. Menetapkan harga berarti bagaimana mempertautkan produk
dengan aspirasi sasaran pasar, yang berarti pula harus mempelajari kebutuhan, keinginan, dan
harapan konsumen. 19 Dari penjelasan secara teori dan hasil penelitian dapat diketahui bawa
strategi prnetapah harga 212 Mart tidak memiliki pengaruh positif signifikandalam menghadapi
persaingan dengan Indomaret.
Nilai Religiulitas (X3) 212 Mart Berpengaruh Terhadap Persaingan Dengan Indomaret

Berdasarkan hasil pengujian, diketahui bahwa Nilai Religiusitas 212 Mart
berpangaruh positif dan signifikan terhadap persaingan dengan Indomaret. Peneliti
menggunakan beberapa indikator untuk menguji niai religiusitas 212 Mart ideoligi, ritualistik,
eksperensial dan intelektual. Indikator ini untuk mengukur seberapa perpengaruh nilai
religiusitas 212 Mart terhadap persaingan dengan Indomaret.

Menurut Japar religiusitas dapat dimaknakan sebagai kualitas penghayatan seseorang
dalam beragama atau dalam memeluk agama yang diyakininya, semakin dalam seseorang
dalam beragama makin religius dan sebaliknya semakin dangkal seseorang dalam beragama
akan makin kabur religiusitasnya. Seseorang dalam keberagamaan secara intens akan
menjadikan agama sebagai pembimbing perilaku, sehingga perilakunya selalu diorientasikan
dan didasarkan pada ajaran agama yangdiyakininya tersebut. Dari penjelasan secara teori dan
hasil penelitian dapat diketahui bawa nilai religiusitas 212 Mart memiliki pengaruh positif
signifikan dalam menghadapi persaingan dengan Indomaret.
Hambatan Yang Dialami Oleh 212 Mart Dalam Menghadapi Persaingan Dengan
Indomaret

Gerai 212 Mart Muhajirin Kota Palembang melakukan strategi-strategi untuk
meningkatkan persaingan khususnya pada strategi promosi, penetapan harga dan nilai
religiusitas. Menurut Dr. Rainer Adam persaingan adalah suatu mekanisme yang efektif dan
efisien yang bertujuan untuk menemukan solusi-solusi baru atas masalah-masalah baru dan
tantangan-tantangan baru yang selalu muncul dalam dunia ekonomi. Rainer Adam juga
menambahkan, persaingan juga dapat diartikan sebagai instrumen non-otoriter yang mencegah
munculnya kekuatan dominan dalam sistem ekonomi, sekaligus membatasi kekuasaan pada
umumnya.

Strategi 212 Mart Kota palembang dari strategi promosimenggunakan media cetak dan
media digital. Untuk tingkat efektivitas strategi promosi 212 Mart Muhajirin Palembang,
diperoleh dari data hasil wawancara menunjukan masih minim dikarenkan oleh pihak
manajemen lebih fokus untuk mempromosikan dengan cara mengajak konsumen untuk menjadi
bagian dari anggota di koperasi, kurangnya pemahaman dan informasi yang didapat oleh



ULIL ALBAB : Jurnal Ilmiah Multidisiplin
Vol.2, No.11, Oktober 2023

……………………………………………………………………………………………………………………………………..
ISSN : 2810-0581 (online)

5191

masyarakat terkait dengan 212 sebagai minimarket syariah. Terlebih untuk ukuran dari logo
212 Mart Muahjirin Palembang tidak terlalu menonjol sehingga kurang terlihat pada saat
berkendara.

Strategi penetapan harga 212 Mart Muhajirin Kota Palembang menggunakan rumus dari
produsen yang sudah disesuaikan dengan setiap harga barang, harga yang diberikan sudah
menyesuaikan dengan harga pasar dari jenis produk dan harus sesuai dengan kualitas produk.

Dalam segi nilai religiusitas, 212 Mart Muahjirin Palembang tidak menjual produk non
halal seperti minuman keras, rokok, alat kontrasepsi dan sejenisnya yang diperjual belikan
minimarket lain. Berbelanja di 212 Mart adalah untuk dunia dan akhirat, sehingga hasil
penjualan disalurkan atau disumbangkan tidak hanya kepada pemilik toko, tetapi juga kepada
mereka yang membutuhkan, seperti fakir miskin, panti asuhan, dan yatimpiatu. Berbeda dengan
minimarket kebanyakan, 212 Mart harus tutup sekitar 15 menit setiap kali azan
dikumandangkan.
Jack Trout memutuskan bahwa inti dari strategi adalah bagaimana bertahan hidup dalam dunia
yang semakin kompetetif, bagaimana membuat presepsi yang baik di benak komsumen, menjadi
beda, mengenali kekuatan dan kelemahan pesaing, menjadi spesialisasi, menguasai satu kata
yang sederhana dikepala, kepemimpinan yang memberi arah dan memahami realitas pasar
dengan menajadi yang pertama, kemudian menjadi lebih baik.

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian yang berjudul strategi brand 212 mart dalam

menghadapi persaingan dengan indomaret menurut perspektif islam, maka dapat diambil
kesimpulan, sebagai berikut:

1. Berdasarkan nilai signifikansi variabel strategi promosi brand 212 mart
terhadap persaingan dengan indomaret menunjukkan nilai 0,000 < 0,05
sehingga H1 diterima. Dalam hal ini variabel strategi promosi brand 212
mart berpengaruh secara parsial terhadap persaingan dengan indomaret.

2. Nilai signifikansi variabel strategi penetapan harga brand 212 mart
terhadap persaingan dengan indomaret menunjukkan nilai 0,303 > 0,05
sehingga H2 ditolak. Dalam hal ini variabel strategi prnetapan harga brand
212 mart tidak berpengaruh secara parsial terhadap persaingan dengan
indomaret.

3. Nilai signifikansi variabel nilai religiusitas brand 212 mart terhadap
persaingan dengan indomaret menunjukkan nilai 0,001 < 0,05 sehingga H3
diterima. Dalam hal ini variabel nilai religiusitas brand 212 mart
berpengaruh secara parsial terhadap persaingan dengan indomaret.

4. Beberapa penemuan yang menjadikan faktor konsumen kurang berbenja di
212 Mart variasi produk yang sedikit, kurangnnya gerai disuatu daerah,
kurang luasnya promosi yang dilakukan oleh manajemen untuk menarik
minat konsumen.

Solusi untuk meminimalisir hambatan persaingan 212 Mart dengan Indomaret:
mengevaluasi sistem manajemen internal dan eksternal, membangun jaringan dan brand
agar lebih menarik bagi konsumen, menentukan standar pelayanan dan SOP terbaik,
menjalin kerja sama bisnis atau menambah relasi bisnis dalam distributor barang,
melakukan perencanaan pemasaran yang lebih efektif, mengadakan pertemuan rutin
dengan anggota atau pengurus untuk memaksimalkan pengelolaan dalam pencapaian
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target yang dituju.
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Birwan, Staff Pendayagunaan BAZNAS Kota Palembang, wawancara, pada tanggal 31 Mei 2023.
Helina, Penerima Bantuan Modal Usaha BAZNAS Kota Palembang, wawancara, pada tanggal 1

Juni 2023.
Iskandar, Penerima Bantuan Bedah Rumah BAZNAS Kota Pelembang, wawancar pada tanggal
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2 Juni 2023.
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Wiwin Suryani, Penerima Bantuan Modak Usaha BAZNAS Kota Palembang, wawancara pada

tanggal 1 Juni 2023 pukul 13.30 WIB.
Yatini, Penerima Bantuan Bedah Rumah BAZNAS Kota Palembang, wawancara pada tanggal 2

Juni 2023 pukul 14.00 WIB.
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