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ABSTRAK 

Ritel modern semakin lama semakin berkembang. Hal ini mendorong persaingan dunia bisnis yang sangat ketat. 

Dalam mencapai daya saing, pasar industri ritel juga harus segera merespon dengan strategi bersaing yang 

inovatif terhadap perubahan perilaku konsumen saat ini.Sistem informasi memiliki peran yang sangat penting 

dalam sebuah proses bisnis, terlebih dalam pengelolaan rantai pasokan. Kinerja rantai pasokan sering ditandai 

dengan kolaborasi antara kinerja realtime dan integrasi canggih. Dengan adanya teknologi, seluruh proses bisnis 

dapat dikontrol secara komputerisasi. Dalam penelitian ini pendekatan yang dilakukan adalah pendekatan 

kualitatif, yaitu penelitian yang dilakukan secara induktif untuk memperoleh data yang bersifat menyeluruh dan 

mendalam. Pengumpulan data dilakukan dengan metode observasi dan wawancara dengan pihak manajemen 

Pamella Supermarket Yogyakarta. Setelah data terkumpul dilanjutkan dengan reduksidan penyajian data. Hasil 

penelitian menunjukkanstrategi bersaing yang di terapkan Pamella melalui digitalisasi rantai pasokan dapat 

meningkatkan daya saing perusahaan terutama pada penetapan harga. 

Kata Kunci:Strategi Bersaing, Ritel, Digitalisasi Rantai Pasokan 

 

 

1. PENDAHULUAN 

Era globalisasi mempengaruhi perubahan seluruh sektor yang ada di sekeliling kehidupan masyarakat. 

Perkembangan dalam persaingan dunia industri semakin kompetitif. Perusahaan saling berlomba untuk 

menghasilkan produk dan jasa terbaik untuk merebut pangsa pasar. Pilihan akan semakin banyak tersedia 

sehingga konsumen dapat memilih produk dan jasa mana yang paling sesuai untuk mereka. Konsumen juga 

telah menjadi sangat sadar akan harga, hal ini disebabkan karenaperitel selalu berusaha untuk menawarkan 

produk pengganti yang cenderung memiliki harga yang lebih rendah untuk meningkatkan pendapatan 

perusahaan [1]. Jumlah toko ritel saat ini terus berkembang pesat, menimbulkan persaingan yang kian 

kompetitif. Bahkan lokasi suatu toko ritel pun dibuat sangat berdekatan dengan toko ritel pesaing, sehingga 

membuat persaingan menjadi ketat. Sebab itu, kualitas pelayanan menjadi penting sekaligus tantangan dalam 

meningkatkan kepuasan konsumen. Tercapainya kepuasan konsumen merupakan salah satu senjata yang sangat 

ampuh bagi peritel untuk dapat memasuki kancah persaingan, mencapai competitive advantage, dan 

meningkatkan pangsa pasar [2]. Untuk mencapai daya saing toko ritel harus segera merespon perubahan 

perilaku konsumen dengan strategi bersaing yang inovatif [3].Dalam upaya memahami perilaku konsumen, 

peritel harus mengamati daya beli, pola belanja, perjalanan belanja, dan meningkatkan kesadaran lingkungan 

agar lebih sesuai dengan kebutuhan konsumen[4].  

Dalam menumbuhkan daya saing perusahaan perlu mengadopsi suatu teknologi informasi guna dapat 

memantapkan dan memastikan kecepatan informasi sampai pada levelmanajemen puncak. Informasi yang 

didapatkan harus cepat, tepat dan efisien sehingga dapat mendukung kebijakan-kebijakan strategis yang akan 

diputuskan oleh manajemen puncak. Sistem informasi memiliki peran yang sangat penting dalam sebuah 

perusahaan, termasuk dalam pengelolaan rantai pasokan. Kinerja rantai pasokan sering ditandai dengan 

kolaborasi antara kinerja realtime dan integrasi canggih. Itu dikarenakan berbagi informasi dalam rantai 

pasokan berbasis teknologi atau biasa disebut digitalization supply chain (DSC) sangat penting dilakukan, 

signifikansi dampaknya pada kinerja rantai pasokan tergantung pada informasi apa yang dibagikan, kapan dan 

bagaimana informasi itu dibagikan, dan dengan siapa [5]. Dengan arus informasi yang baik, ketidak pastian 

dapat dikurangi dan konsumen akhir akan menerima produk berkualitas yang  lebih tinggi dengan biaya yang 

lebih rendah dalam periode waktu yang lebih singkat [6]. Dengan penerapan teknologi, seluruh proses bisnis 

menjadi dapat dikontrol secara komputerisasi. Termasuk dalam proses penggudangan, yaitu mengatur 

penyimpanan barang dan mengendalikan pergerakan didalam gudang serta mengatur proses transaksi terkait 

pengiriman, penerimaan, penyimpanan dan pengepakan [7]. Sistem penggudangan berbasis teknologi akan 

dapat mengarahkan dan mengoptimalkan stok berdasarkan informasi realtime melalui status pemanfaatan 
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produk ditoko. Dengan adanya sistem digitalisasi, juga akan berpengaruh pada perputaran barang di toko yang 

menjadi lebih cepat. Toko dapat menyediakan produk-produk yang banyak dibutuhkan dan diminati oleh 

konsumen.  

 

 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

 

Ritel 

 

Perkembangan ritel atau pasar eceran yang begitu pesat, berdampak pada semakin tingginya 

persaingan untuk memperebutkan pangsa pasar. Bisnis Ritel merupakan keseluruhan aktivitas bisnis yang 

terkait dengan penjualan dan pemberian layanan kepada masyarakat sebagai pelaku konsumen untuk 

penggunaan yang sifatnya individu sebagai pribadi maupun keluarga. Keberhasilan dalam pasar Ritel yang 

kompetitif, pelaku Ritel harus dapat menawarkan produk yang tepat, dengan harga, waktu dan tempat yang 

tepat pula. Sebab berbelanja bukan lagi sekadar untuk mendapatkan produk atau layanan yang disukai, 

melainkan kini telah menjadi sebuah pengalaman sosial [8]. Konsumen saat ini sering mengharapkan 

pengalaman berbelanja multi-indera, interaktif, dan holistik yang menghibur, merangsang, mempengaruhi 

secara emosional dan secara kreatif menantang mereka [9]Keadaan ini menghadirkan peluang bagi peritel 

untuk membedakan diri dari pesaing dengan merancang lingkungan ritel yang akan menciptakan pengalaman 

konsumen yang mengesankan. 

Dari perspektif makro, penyebaran supermarket yang sangat cepat di negara-negara berkembang 

didorong oleh tren seperti pertumbuhan pendapatan yang cepat, urbanisasi, dan pengurangan peraturan untuk 

investasi langsung asing di negara-negara berkembang [10]. Dalam penelitian [11]telah menyelidiki secara 

empiris komponen yang mendorong proses difusi supermarket dengan menganalisis perilaku penggunaan 

konsumen. Para penulis menyarankan bahwa difusi supermarket dapat dibagi menjadi segmen konsumen dan 

difusi tergantung kategori produk. Sejalan dengan itu, mereka mengidentifikasi faktor-faktor seperti waktu 

perjalanan, faktor sosial ekonomi (misal, Pendapatan dan kepemilikan kendaraan), dan output ritel sebagai 

faktor utama yang memengaruhi penggunaan supermarket oleh konsumen.  

 

Strategi Bersaing 

 

Persaingan dalam bisnis ritel berada dalam lingkup lingkungan industri dan individual. Keragaman 

jenis bisnis ritel juga membawa implikasi adanya persaingan pada jenis ritel yang sama dan pada sesama 

bisnis ritel dari kelas yang berbeda.Dalam lingkungan bisnis yang semakin kompetitif, keberhasilan suatu 

perusahaan bergantung pada kemampuannya untuk bekerja sama dan berintegrasi dengan bisnis lain karena 

perusahaan tidak lagi bersaing dengan perusahaan, tetapi rantai pasokan versus rantai pasokan 

[12]Perusahaan dipaksa untuk lebih fleksibel terutama dalam kemampuan perusahaan untuk 

mengidentifikasi, merespons, dan menyesuaikan diri dengan perubahan yang dinamis dan risiko terkait 

lingkungan pasar. Kompetensi biaya memungkinkan organisasi untuk mengakses berbagai pasar dengan 

biaya yang optimal. Kompetensi dan penghematan biaya dapat dicapai melalui teknologi, proses, tenaga 

kerja, bahan, fasilitas, dan keputusan sumber sambil memberikan keterampilan organisasi atau teknik 

produksi yang memberikan nilai tambahan di seluruh rantai pasokannya [13] 

Tak kalah penting selain kompetensi biaya, kompetensi waktu juga dapat meningkatkan efisiensi 

produksi dan kepuasan konsumen [14]. Dengan demikian, strategi Optimasi digunakan untuk memposisikan 

ketersediaan dan pengiriman produk sebagai keunggulan kompetitif serta mengoptimalkan biaya yang terkait 

dengan transportasi, fasilitas, peralatan, tenaga kerja, dan variabel biaya kritis lainnya. Pengembangan 

perusahaan, di masa depan akan dicirikan oleh sejumlah masalah yang relevan, serta oleh tantangan 

metodologis yang penting. Di satu sisi, konteks strategis perusahaan secara signifikan berubah karena 

dampak teknologi baru dan globalisasi. Dengan demikian, masalah utama lainnya adalah dampak dari 

peningkatan kecanggihan manajerial dan keuangan pada budaya dan perilaku bisnis. Teknologi kini telah 

dengan cepat mengubah cara pandang dari kebanyakan bisnis yang berorientasi pada konsumen. Perilaku 

pembelian konsumen serta pola permintaan konsumen yang dipengaruhi secara signifikan oleh penetrasi 

internet yang begitu tinggi, ketersediaan informasi yang ada di mana-mana, dan jaringan sosial yang 

berkembang pesat. Pengalaman Konsumen Digital bukan merupakan dugaan. Ini lebih tentang eksplorasi 

konsumen, perilaku mereka, kepribadian dan harapan mereka. 
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Digitalisasi Rantai Pasokan 

 

Otomatisasi proses dan sentralisasi dapat membantu organisasi dalam membuat pekerja mereka 

lebih efisien dalam bekerja. Organisasi berkolaborasi dalam memproduksi dan mengirimkan produk pada 

konsumen mereka, mereka berbagi informasi tentang produk dan tentang kegiatan mereka melalui sistem 

rantai pasokan digital. Sistem rantai pasokan digital terdiri dari sistem (perangkat keras, perangkat lunak, 

jaringan komunikasi) yang mendukung interaksi antara organisasi yang didistribusikan secara global, 

mengatur kegiatan para mitra dalam rantai pasokan [15]. Kegiatan dalam DSC meliputi membeli, membuat, 

menyimpan, memindahkan, dan menjual produk. Aktivitas rantai pasokan menghasilkan informasi baru, 

berbagi informasi dengan mitra lain yang melakukan kegiatan pendukung untuk menghasilkan produk 

menggunakan informasi yang ada. Informasi ini dapat berupa pengembangan dan pengiriman produk dan 

untuk meningkatkan efisiensi, mendorong keputusan bisnis, dan mempertahankan daya saing di pasar. 

Informasi ini merupakan deskripsi produk yang sangat sensitif, informasi konsumen, rahasia dagang, cetak 

biru, kekayaan intelektual, dan informasi pribadi organisasi atau pribadi. Dimana Perkembangan teknologi 

informasi saat ini dapat meningkatkan kinerja dan memungkinkan berbagai kegiatan dapat dilaksanakan 

dengan cepat, tepat dan akurat, sehingga akhirnya akan meningkatkan produktivitas. 

Teknologi digital terbaru memberikan peluang untuk meningkatkan bagaimana rantai pasok 

bersaing dan menciptakan landasan untuk mengalahkan pesaing dekat dan jauh [16]. Strategi Digitalisasi 

merupakan langkah penting. Rantai pasokan hanya akan fokus pada pemecahan masalah saat ini jika mereka 

tidak memiliki instrumen strategis yang penting. Beberapa cara DSC mentransformasikan pengalaman 

konsumen meliputi: eksplorasi media sosial dalam memahami ketidakpuasan dan kepuasan konsumen, 

penggunaan media digital untuk promosi merek, membangun komunitas online untuk membangun loyalitas 

dengan klien, membuat produk yang meningkatkan banding di komunitas gaya hidup, menyusun kemampuan 

analitis untuk mengenal konsumen lebih detail, penggunaan teknologi untuk meningkatkan komunikasi 

penjualan langsung, integrasi data pembelian konsumen untuk menawarkan penjualan dan layanan konsumen 

yang lebih baik dan personal [17]. 

 

3. METODE PENELITIAN 

 

Jenis Penelitian 

 

Pendekatan yang dilakukan dalam penelitian ini adalah pendekatan kualitatif, yaitu penelitian yang 

dilakukan secara induktif untuk memperoleh data yang bersifat menyeluruh dan mendalam. Selain itu desain 

penelitian ini bersifat terbuka, artinya dalam kurun waktu tertentu dijumpai aspek yang penting yang harus 

dicakup dalam penelitian, meskipun tidak terduga sebelumnya.Penelitian kualitatif ini dilaksanakan dengan 

menggunakan pendekatan action research. Action researchmerupakan istilah umum, yang mencakup banyak 

bentuk penelitian yang berorientasi pada tindakan. Ini menunjukkan keragaman dalam teori dan praktik di 

antara para praktisi action research, potensial untuk pendekatan apa yang mungkin sesuai untuk pertanyaan 

penelitian mereka. Hasil dari action research adalah tindakan dan pengetahuan berbasis penelitian yang 

kontras dengan ilmu positivis tradisional, yang bertujuan untuk menciptakan pengetahuan saja. Action 

research memiliki penerapan pada masalah tidak terstruktur atau integratif. Ini memiliki relevansi luas bagi 

para praktisi dan dapat berkontribusi pada teori [17]. 

 

Teknik Pengumpulan Data 

 

1. Studi Dokumentasi yaitu peneliti melakukan pengumpulan data dengan menggunakan literature baik 

berasal dari buku maupun jurnal. 

2. Observasi, yaitu teknik pengumpulan data dengan melakukan pengamatan dan pencatatan secara langsung 

pada objek yang diteliti. Observasi dilakukan dengan mengamati kegiatan di Pamella Supermarket 

Yogyakarta. Kegiatan ini dilakukan pada pukul 17.00. Hal ini dilakukan karena banyaknya pengunjung 

yang datang. Waktu pengamatan sekitar 30 menit sampai 60 menit. 
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3. Wawancara mendalam melalui tanya jawab dan dialog dengan pihak manajemen Pamella Supermarket 

Yogyakarta, untuk mendapatkan gambaran umum mengenai perusahaan. Wawancara yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan teknik wawancara langsung. 

Teknik Analisa Data 

 

Analisa Data pada penelitian ini mengacu pada model analisis data kuantitatif dari Miles dan 

Huberman. Analisis dapat dilakukan dengan tiga langkah : 

1. Reduksi data (data reduction), dalam tahap ini peneliti melakukan pemilihan,dan pemusatan perhatian 

untuk penyederhanaan, abstraksi, dan transformasi data kasar yang diperoleh. 

2. Penyajian data (data display). Peneliti mengembangkan sebuah deskripsi informasi tersusun untuk 

menarik kesimpulan dan pengambilan tindakan. Display data atau penyajian data yang lazim 

digunakan pada langkah iniadalah dalam bentuk teks naratif. 

3. Penarikan kesimpulan dan verifikasi (conclusion drawing dan verification). Peneliti berusaha menarik 

kesimpulan dan melakukan verifikasi dengan mencari makna setiap gejala yang diperolehnya dari 

lapangan, mencatat keteraturan dan konfigurasi yang mungkin ada, alur kausalitas dari fenomena,dan 

proposisi. 

 

Pengujian Kredibilitas Data 

Informasi yang diperoleh diperbandingkan dan diuji dengan data atau informasi yang lain untuk 

mengkaji ulang derajat kepercayaan suatu informasi yang diperoleh melalui waktu dan alat yang berbeda. 

Data yang diperoleh diperdandingkan antara data yang satu dan yang lain sehingga diperoleh data yang 

valid.  

Mengacu pada analisis data tersebut, dalam penelitian ini data dan informasi diolah dan dianalisis 

dengan menggunakan langkah-langkah berikut: 

1. Editing yaitu pengecekan atau pemilihan data-data yang diperoleh melalui wawancara dan dokumen 

yang sesuai dengan tujuan penelitian. 

2. Klasifikasi adalah penggolongan data dalam bentuk pola, kedudukan dankuantitas. Adapun tujuan 

klasifikasi adalah untuk melihat kedudukan masing-masing fenomena secara keseluruhan. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Profil Pamella Supermarket Yogyakarta 

 

Pamella Supermarket Yogyakarta pada mulanya berupa sebuah Warung kecil “Pamella” dibuka oleh 

pasangan muda Sunardi Syahuri & Noor Liesnani Pamella di Jalan Kusumanegara 

Yogyakarta.Warung mungil seluas 5 x 5 meter persegi tersebut dibuka dengan modal awal sebesar Rp. 

250.000,- yg senilai dengan 100 gr emas pada waktu itu. Modal berasal dari pinjaman ke orangtua Noor 

Liesnani Pamella dan tabungan. Pada saat itu Warung Pamella hanya dikelola oleh mereka berdua saja. 

Berkat kerja keras, ketekunan, dan keuletan dalam mengelola warung, pada tahun 1978 Warung Pamella 

diperluas menjadi 5 x 15 meter dan mulai memiliki karyawan. Hingga tahun 2019 ini warung Pamella sudah 

melebarkan sayapnya ke berbagai wilayah di Yogyakarta (Tabel 1). 

Unit Bisnis Tahun Berdiri Alamat 

Pamella 1 1975 Jalan Kusumanegara Yogyakarta. 

Pamella 2 1981 Jalan Pandean no.16, Yogyakarta. 

Pamella 3 1993 Jalan Wonocatur 377, Yogyakarta. 

Pamella 4 1996 Jalan Pramuka 84, Yogyakarta 

Pamella 5 1997 Jalan Tegal Turi 69, Yogyakarta 

Pamella 6 1999 Jalan Raya Candi Gebang, Condong Catur, Sleman, Yogyakarta. 

Pamella 7 2002 Desa Bromonilan, Purwomartani, Kalasan, Sleman 

Salon Pamella 2002 Jalan Kusumanegara, Yogyakarta 

SPBU Pamella 2005 Jalan Lowanu, Yogyakarta. 

Pamella Futsal 2009 Jalan Lowanu, Yogyakarta. 

Pamella 8 2010 Jalan Lowanu, Yogyakarta. 
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Tabel 1.Perkembangan Bisnis Pamella Supermarket Yogyakarta 

 

Saat ini Pamella memiliki cukup banyak pesaing baik bisnis ritel sejenis atau bisnis ritel berbeda 

model. Dimana layanan dan produk-produk yang di ditawarkanpesaing terkadang lebih menarik. Namun 

berkatkelihaian manajemen dari Pamella membuat warung Pamella dapat terus memperoleh kepercayaan dari 

konsumen bahkansuplier  sekalipun.Krisis ekonomi di Indonesia waktu itu yang memunculkan KNOP 

(Kebijaksanaan Nopember 1978) dimana harga emas melambung tinggi tiap gramnya dari Rp 2.500,- 

menjadi Rp 6.000,- dan harga barang-barang kebutuhan sehari-hari pun meningkat tajam layaknya krisis 

moneter 1997.Berkat Hubungan profesional yang baik Noor Liesnani dan suaminya kepada para supplier 

selama ini, mendatangkan hikmah lain dalam situasi krisis ekonomi, yaitu mereka bisa mendapatkan harga 

pembelian barang (kulak) dengan harga lama sebelum ada kepastian kenaikan. Kesempatan ini tidak dibuang 

begitu saja dengan membelanjakan seluruh uang untuk kepentingan tersebut, tentu saja dengan konsekuensi 

untuk sementara toko ditutup sampai ada kepastian mengenai harga. Sejak saat itu kedekatan antara Pamella 

dengan suplier terjalin sangat baik. Ditambah lagi dengan perkembangan teknologi saat ini, membuat 

komunikasi bisnis dengan supplier menjadi semakin mudah, baik dari segi pemesanan ataupun pembayaran 

sudah menggunakan digitalisasi. Selain itu pencatatan stok barang di gudang dan raktoko hingga kasir juga 

sudah menggunakan digitalisasi. Dengan adanya peranan digitalisasidapat meningkatkan daya saing 

perusahaan terutama pada penetapan harga. 

Selain itu ada tiga hal yang terkait dengan ruang lingkup bisnis Pamella, yaitu perkembangan 

teknologi, kebutuhan pelanggan yang semakin mengarah pada perkembangan teknologi, dan kondisi 

persaingan yang semakin tajam. Perkembangan teknologi dapat dilihat dari terjadinya konvergensi teknologi 

antara teknologi informasi dan media online (marketplace). Dari sisi kebutuhan pelanggan, perkembangan 

teknologi dan juga cara-cara berbisnis menyebabkan tuntutan yang beragam dan yang semakin kompleks. 

Pada industri ritel, perkembangan teknologi menjadikan konsumen lebih tertarik untuk berbelanja secara 

online, karena lebih dinamis dan membantu peningkatan produktivitas harian konsumen terutama untuk 

daerah perkotaan. Dari sisi persaingan, adanya konvergensi teknologi menyebabkan berbagai pemain beralih 

pada metode digitalisasi, sehingga terjadi persaingan yang semakin tajam dan meluas. 

 

5. KESIMPULAN 

 

1. Perusahaan dalam menerapkan strategi bersaing dengan para kompetitor untuk merebut pasar 

perusahaan melakukan berbagai strategi pemasaran yang dimana perusahaan memiliki bidang 

pemasaran yang bertugas mencapai target pemasaran dan penjualan perusahaan. Strategi bersaing 

perusahaan dalam merebut pasar antara lain melakukan positioning dan rebranding merek perusahaan 

agar terus menjadi market leader. 

2. Pamella dalam rangka untuk memenuhi kebutuhan pasar, pelakukan satu terobosan baru dalam bidang 

teknologi yaitu mebuat sebuah web jual beli, dimana konsumen Pamela nantinya dapat berbelanja 

secara online di web yang telah disiapkan oleh Pamella. 

6. SARAN (APABILA DIPERLUKAN) 

 

1. Melakukan kerjasama dengan perusahaan yang memiliki servicebelanja dan shipping online seperti 

gomart padagojeg, sehingga dapat memudahkan  konsumen. 

2. Melakukan R&D pada system atau aplikasi yang mengakomodir UKM yang menjadi mitra Pamella 

agar komunikasi dan proses bisnis kedua belah pihak dapat berjalan maksimal. 
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