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ABSTRAK 

 

Pertumbuhan bisnis ritel terutama pada ritel fashion yang semakin 

pesat meningkatkan persaingan antar ritel. Persaingan ketat antar ritel 

mengharuskan peritel untuk merancang strategi untuk memenangkan 

persaingan. Di Indonesia sebagian besar masyarakat merupakan masyarakat 

dengan ekonomi menengah ke bawah sehingga faktor harga merupakan hal 

yang sangat sensitif. Ritel harus mampu membangun strategi harga yang 

tepat agar mampu bertahan dan bersaing dengan ritel lainnya sehingga toko 

akan dipilih konsumen dibanding toko lain. Terkait strategi harga ritel tidak 

hanya bersaing untuk menawarkan harga murah atau everyday low price 

(EDLP), namun ritel juga harus mampu menawarkan harga yang menarik 

seperti High Low Pricing  (HLP). Pada ritel fashion strategi variasi harga 

yang paling sering digunakan adalah HLP dengan menawarkan diskon dan 

promosi untuk menunjang strategi harga dalam toko. Selain itu ritel juga 

harus mampu menawarkan harga yang relatif lebih murah dibanding toko 

lain agar mampu bersaing dengan toko lain dengan dukungan promosi dan 

fasilitas promosi yang tepat. 

 Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan menganalisis pengaruh 

strategi harga dan promosi terhadap pilihan toko pada Matahari Department 

Store dan Counter The Executive di Tunjungan Plaza Surabaya. Desain 

penelitian adalah penelitian kausal. Teori yang digunakan dalam penelitian 

ini menggunakan teori preferensi konsumen dan Retail Mix. Sampel yang 

digunakan dalam penelitian ini berjumlah 150 responden. Metode pemilihan 

sampel menggunakan teknik non-probability sampling yaitu pengambilan 

sampel secara acak. Analisis data menggunakan teknik regresi logistic. 

 Hasil penelitian ini menunjukan bahwa Price Variation 

berpengaruh positif terhadap pilihan toko, Relative Price berpengaruh 

positif terhadap pilihan toko, Deal Intensity berpengaruh positif terhadap 

pilihan toko, dan Deal Support berpengaruh positif terhadap pilihan toko. 

 

Kata Kunci : Price Variation, Relative Price, Deal Intensity, dan Deal  

          Support 
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ABSTRACT 

 

The growth of retail business specialy in retail fashion is 

intensified by competition between retailer. Tough competition between 

retailer requires retailers to devise a strategy in under to win the 

competition. Indonesia is country with society income most of middle low 

income. So the price become very sensitive factors. Retailer should be able 

to build the right pricing strategy in order to be able to survive and compete 

with other retail stores. Retail pricing strategy associated not only compete 

to offer cheap prices or everyday low price (EDLP), but also retailer should 

be able to offer attractive rates as High Low Pricing (HLP). On retailer 

fashion strategy variation in price most often used is HLP with discount 

offers and promotional strategies to support prices in the store. Besides, it 

should also be able to offer the retail prices are relatively cheapest among 

stores in order to be able to compete with other stores with promotional 

support and on-site promotion. 

The aims of this research is to examine and analyze the influence 

of price and promotion strategies towards shops in Matahari Department 

Store and Counter The Executive in Tunjungan Plaza Surabaya. Design 

research is causal research. This study used the theory of consumer 

preference and Retail Mix. The sample used in this study is 150 

respondents. The sample selection method using was non-probability 

sampling, namely random sampling.Data analysis using regression logistic. 

The result of was this research showed that the Price Variation has 

positive influence on store choice, Relative Price has positive influence on 

store choice, Deal Intensity has positive influence on store choice, and Deal 

Support has positive influence on store choice. 

 

Keywords: Price Variation, Relative Price, Deal Intensity, and Deal  

       Support 

 

 

 


