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ABSTRAK

Tujuan penelitian ini untuk mengetahui pengaruh promosi, kualitas pelayanan dan kualitas produk
terhadap keunggulan bersaing klinik kecantikan home beauty27 mojokerto. Jenis penelitian ini
menggunakan metode pendekatan kuantitatif. Populasi dan sampel dalam penelitian ini adalah orang
yang berusia di atas 18 tahun. Data di ambil dari sampel 96 responden. Pengumpulan data menggunkan
teknik kuinsioner dan teknik yang diguunakan menggunakan program spss. Hasil penelitian ini
menunjukan bahwa promosi berpengaruh segnifikan terhadap keunggulan bersaing, kualitas pelayanan
berpengaruh segnifikan terhadap keunggulan bersaing, kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap
keunggulan bersaing.

Kata Kunci : Promosi, Kualitas Pelayanan, Kualitas Produk, Keunggulan Bersaing
ABSTRACK

The purpose of this study is to determine the influence of promotion, service quality and product quality
on the competitive advantage of home beauty27 mojokerto beauty clinic. This type of research uses a
quantitative approach method. The population and sample in this study are people over the age of 18. The
data was taken from a sample of 96 respondents. Data collection uses quinsion techniques and techniques
used using the spss program. The results of this study show that promotion has a significant effect on
competitive advantage, service quality has a significant effect on competitive advantage, product quality
has a significant effect on competitive advantage
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PENDAHULUAN

Di era globalisasi saat ini, inovasi berkembang
pesat. Dengan ponsel dan media sosial di web,
semua orang dapat mengakses data secara
efektif kapan saja dan dari mana saja. Dengan
berkembangnya teknologi yang semakin
pesat,kebutuhan masyarakat yang mendasari
tiga hal vyaitu sandang,pangan, dan papan
sekarang ini semakin bertambah.kini masyarakat
juga tidak hanya memperhatikan seperti
makanan,pakaian, dan tempat tinggal.tapi juga
saat ini sangat meperhatikan kebutuhan
melebihi hal-hal tersebut yaitu
penampilan,kecantikan,dan lain-lainnya.hal
tersebut memiliki hubungan dengan fenomena
yang muncul,yaitu dengan semua orang yang
semakin menyadari mengenai penampilan agar
memiliki penampilan yang menarik. Karena itu,
wanita sering menginginkan tampilan yang
menarik untuk mempercantik tubuh dan
memiliki wajah impian yang cantik[1].

Tabel 1.1 Peningkatan pengguna pada klinik

kecantikan

Proyeksi Keuntungan Skincare di Indonesia

1280 1.350

980 1.000

—
2023

mBabyand Child M Body MFace M Sun Protection

Sumber:Daya.id(2023)

Fenomena tersebut menimbulkan
Keunggulan Bersaing sangat penting bagi klinik-
klinik kencantikan yang menawarkan produk dan
jasanya agar perusahaan mereka lebih unggul.
Dengan pertumbuhan industri kecantikan,
berbagai layanan kecantikan dari klinik kelas atas
hingga salon di rumah banyak muncul.
Akibatnya, persaingan bisnis semakin
ketat,kemampuan perusahaan untuk
memberikan nilai atau manfaat kepada
pelanggannya vyang lebih besar pelanggan
mampu mengeluarkan biaya yang
menciptakannya pada dasarnya adalah apa yang

E-ISSN 2623-1719
P-ISSN 1693-6876

memberinya keunggulan bersaing[2]. Pembeli
bersedia membayar lebih tinggi untuk
nilai,manfaat dan hasil yang lebih sebanding
atau memberikan manfaat khusus yang bernilai
tambah dari harga vyang dikenakan(3].
Konsumen juga semakin selektif untuk memilih
klinik kecantikan,dalam kompetisi yang semakin
ketat klinik-klinik kecantikan harus memiliki
keunggulan bersaing agar memiliki daya tarik
konsumen. keunggulan bersaing adalah suatu
perdagangan untuk memberikan preferensi
kompetitif sehingga dapat bersaing dengan
pesaing lainnya [3]. maka dari itu klinik-klinik
harus beradaptasi dengan zaman yang ada dan
harus mengikuti perubahan yang terbaru,
seperti berbagai jenis teknologi alat kecantikan
yang modern. untuk  mempertahankan
keunggulan di pasar dalam menghadapi hal ini,
bisnis  memerlukan  strategi  keunggulan
kompetitif..keunggulan yang kompetitif adalah
kapasitas bisnis untuk menghasilkan nilai yang
lebih tinggi. untuk menghadapi persaingan dan
kemampuan  sebuah perusahaan  guna
meningkatkan pendapatan dalam pesaingan
pasar memalui strategi penciptaan
nilai.keunggulan bersaing juga memiliki terkaitan
dengan promosi, kualitas pelayanan dan kualitas
produk.

Promosi dan kualitas pelayanan yang sesuai
dengan kebutuhan klien akan mengikat klien
sehingga tertanam dalam pikiran mereka untuk
membeli produk dan layanan perusahaan. Hal ini
tentu menguntungkan bagi perusahaan karena
pelanggan dapat mempromosikan kepada
teman, keluarga, atau orang lain secara tidak
sengaja. Promosi dan kualitas layanan yang
diberikan perusahaan dalam rangka
meningkatkan kepuasan klien sangat erat
kaitanya dengan manfaat yang akan diperoleh
perusahaan([4].

Dengan semakin ketatnya persaingan antar
klinik yang ada, perusahaan harus mampu
menyediakan layanan yang unggul dan
berkualitas. karena semakin banyak klinik
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terbuka menawarkan berbagai perawatan yang
lebih luas menggunakan teknologi terbaru
mengakibatkan semakin menigkatnya selektif
untuk  memilih  klinik yang pelayananya
berkualitas mampu memuaskan keinginan
pelanggan[5].

Klinik Kecantikan Home Beauty27
memberikan solusi permasalahan pada kulit
wajah, antara lain jerawat (acne), komedo, bekas
luka, bercak-bercak gelap (hiperpigmentasi),
pori-pori besar, kulit kusam, kering, sensitif, dan
lain sebagainya. Produk yang di pasar secara
eksklusif ditawarkan untuk dijual di klinik Home
Beauty27.Klinik Kecantikan Home Beauty27
menjual produk seperti: day cream,night cream,
facial wash,sunscreen, dan masih banyak
lainnya. kualitas produk erat kaitanya dengan
kemampuan produk dalam memberikan
manfaat bagi penggunanya, penghitungan
barang pada umumnya, kualitas teguh,
ketepatan, kemudahan pengoperasian dan
perbaikan, serta ciri-ciri penghargaan lainnya.
Pelanggan biasanya menyukai bisnis yang
menciptakan barang dengan kualitas unik dan
menarik. Agar suatu produk dapat diproduksi
secara terus menerus, perusahaan sebenarnya
perlu mengetahui apa yang diminta konsumen.
Kualitas produk dapat dinilai berdasarkan
berbagai tujuan atau fungsi, termasuk
ketergantungan, kenyamanan, eksklusivitas,
daya tahan, dan bentuk eksternal (warna,
bentuk, pembungkus). Perusahaan harus
menjaga kualitas produknya dengan benar
karena produk berkualitas lebih tinggi akan
menarik lebih banyak orang untuk membelinya,
bahkan mungkin secara berulang. Ini bisa
menjadi strategi perusahaan untuk
mempertahankan keunggulan bersaing. [6].

Keunggulan bersaing muncul ketika sebuah
perusahaaan dapat memberikan penghargaan
financial yang jauh lebih baik dibandingkan
pesaingnya. keunggulan bersaing mengacu pada
posisi keunggulan komparatif dalam iklan yang
mengarah  pada  perolehan  keunggulan
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dibandingkan pesaing. Pembeli memilih bnilai
atau keunggulan yang lebih tinggi dibandingkan
jejurangan pesaing untuk mendapatan manfaat
yang tidak biasa yang bernilai lebih dari biaya
yang diiklankan [2].

Klinik Home Beauty27 adalah salah satu klinik
kecantikan yang berlokasi di Jalan Rajasenegarall
RT.1/RW.4, Kecamatan. Puri, Kabupaten
Mojokerto, Jawa Timur. Klinik tersebut sudah
dikenal banyak masyarakat sehingga mampu
bersaing dengan klinik-klinik wilayah Mojokerto
dan Sidoarjo.selain itu klinik ini memiliki kualitas
pelayanan yang ramah kepada setiap
pelangannya,tidak hanya itu teknologi,produk,
dan lokasinya sudah modern sehingga pelanggan
merasa nyaman.promosi yang dilakukan Klinik
Kecantikan Home Beauty27 juga sangat menarik
dengan cara endorsement,melakukan pameran
dan melalui media sosial yang meningkatkan
keunggulan bersaing dengan  klinik-klinik
lainnya.dengan berbagai macam pelayanan,
Klinik Home Beauty27 membuat pelangannya
saat menggunakan layanan dan barang mereka
pelanggan senang dan ingin menggunakannya
lagi. Selain itu, berbagai layanan diperbarui,
ditingkatkan, dan ditingkatkan terus menerus
untuk memastikan bahwa pengguna selalu
kembali menggunakannya.

Promosi adalah komponen kunci dari
keunggulan bersaing, karena seperti yang
ditunjukkan oleh penelitian sebelumnya,
promosi secara dampak yang berpengaruh kuat
dapat mempengaruhi keunggulan bersaing. Hal
Ini  dapat dikatakan bahwa jika sebuah
perusahaan melakukan promosinya dengan
benar,pasti akan memenangkan persaingan.[4].
Penelitian berjudul "The Power of Promotion
and Service Quality Creates Competitive
Advantages of  expedistic Companies"
bertentangan dengan hal ini. Hal ini menandakan
bahwa di PT. Indah Logistik Cargo Cabang
Makassar, promosi memberikan dampak positif
namun tidak signifikan terhadap kepuasan
pelanggan karena hingga saat ini pelanggan
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belum banyak mengetahui produk perusahaan,
jenis promosi yang ditawarkannya, atau bahkan
lokasinya. Di era digital saat ini, peningkatan
promosi melalui saluran media elektronik dan
sosial memiliki dampak yang signifikan[7].

Dalam penelitian berjudul "Pengaruh Kualitas
Produk dan Kualitas Pelayanan terhadap
Keunggulan Kompetitif di Toko Janji Jiwa
Sepanjang Sidoarjo," ditunjukkan bahwa kualitas
layanan (X2) secara bersamaan berdampak
besar pada keunggulan kompetitif (Y). Kualitas
layanan sangat penting dalam menjalankan
bisnis. Kedai Kopi Janji Jiwa di Sidoarjo[8].
sedangkan menurut penelitian berjudul "The
Effect of Service Quality, Price, Product Quality,
and Store Atmosphere on Competitive
Advantage in the Business of Presto Chili Hijo
Chicken Restaurant in Stabat City" menemukan
bahwa meskipun kualitas layanan memiliki
hubungan negatif  dengan keunggulan
kompetitif, hal itu tidak berpengaruh secara
signifikan[9].

Kualitas produk Keunggulan bersaing
dipengaruhi secara positif dan signifikan oleh
kualitas produk individu. Koefisien regresi 0,343,
nilai signifikansi 0,000<0,05, dan nilai t yang
dihitung sebesar 5,863 semuanya mendukung
hal ini. Studi Kasus Pengaruh Inovasi Produk,
Kreativitas Produk, dan Kualitas Produk terhadap
Keunggulan bersaing pada Tikar Eceng Gondok
Liar merupakan penelitian yang merujuknya[6].
sedangkan menurut jurnal vyang berjudul
“comperitive  advantage through product
performance innovation in a competitive
market” menyatakan bahwa kinerja produk yang
unggul tidak selalu menjamin kesuksesan
komersial. Di banyak industri, perusahaan
mencari keunggulan bersaing terutama melalui
inovasi produk[10].

METODE

Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif
yang mengetahui pengaruh variabel bebas (X)
terhadap suatu variabel (Y) atau variabel terikat.
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Dalam penelitian ini yang menjadi variabel
independen adalah periklanan (X1), kualitas
layanan (X2), kualitas produk (X3) dan
keunggulan bersaing sebagai variabel Y. Data
survei dikumpulkan secara online menggunakan
Google Forms untuk mengumpulkan data
melalui platform media sosial.

Populasi

Populasi adalah kategori luas yang terdiri dari
item atau item dengan kualitas dan kuantitas
tertentu yang telah dipilih peneliti untuk
diperiksa untuk membuat kesimpulan.Dalam
penelitianini, para peneliti mendefinisikan orang
berusia minimal 18 tahun. Penilaian ini
didasarkan pada orang-orang yang telah
membeli produk dari Klinik Kecantikan Home
Beauty27 Mojokerto.

Sample

Sampel adalah sebagian kecil dari populasi dan
karakteristiknya. Sampel yang tepat untuk suatu
survei bervariasi antara 30-500
responden.Penulis  menggunakan  metode
penentuan ukuran sampel berbasis metode
dalam penelitian ini, alasannya karena besar
populasinya tidak diketahui[11].

_z’p(1—p)
nETme
~1,96020,5(1—0,5)

- 0,012
_3,8416(0,25)
- 0,012
= 96,04
=96

Catatan:

n = jumlah sampel

z = nilai standar = 1,96

p = perkiraan maksimum = 50% = 0,5

d = alpha (0,10) atau kesalahan
pengambilan sampel = 10%
Maka dalam perhitungan rumus di atas
diperoleh hasil jumlah sampel minimal yang
dibutuhkan dalam penelitian ini yaitu 96,04
responden yang akan dibulatkan oleh peneliti
menjadi 96 responden. Alasan peneliti
menggunakan rumus ini dikarena populasi yang
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dituju terlalu besar dengan jumlah vyang
berubah-ubah.
Sampling
Sampling adalah cara yang digunakan untuk
menentukan sampel yang digunakan dalam
suatu penelitian[11].
Dalam penelitian ini teknik pengambilan
sampelnya adalah Non probability sampling
dengan menggunakan metode Sampling
Aksidental, cara ini digunakan karena peneliti
tidak memberikan kesempatan yang sama
kepada seluruh anggota populasi umum, oleh
karena itu pemilihan sampel didasarkan pada
kesesuaian sampel.sehingga penentuan sampel
didasarkan pada kecocokan karakteristik yang
ditetapkan oleh peneliti. Dimana karakteristik
tersebut berupa kesediaan sampel untuk
mengulas secara singkat mengenai akun
Instagram dari objek penelitian.
Pengembangan Instrumen Penelitian
Peneliti membuat kuesioner yang digunakan
sebagai alat penelitian dalam penelitian ini.
Tujuan instrumen penelitian untuk mengukur
proses penelitian yang diamati dengan
mengumpulkan data.Instrumen penelitian yang
digunakan dalam penelitian ini adalah angket
yang disiapkan sendiri oleh peneliti. Instrumen
penelitian berfungsi sebagai sarana
pengumpulan data untuk mengukur fenomena
alam dan sosial yang telah diamati. [11].
Instrumen penelitian adalah alat yang digunakan
untuk mengukur peristiwa alam dan sosial yang
diamati (variabel penelitian).
jadi penggunaan alat penelitian untuk pencarian
informasi yang lengkap tentang suatu masalah,
fenomena alam atau sosial. Instrumen yang
digunakan dalam penelitian ini dirancang untuk
memperoleh data yang akurat, yaitu skala likert
yang digunakan untuk mengukur sikap,
pendapat, dan persepsi seseorang atau
sekelompok orang terhadap fenomena
sosial[12]. Variabel yang diukur pada skala Likert
diubah menjadi indikator. Dalam penelitian ini
peneliti menggunakan instrumen angket dengan
skor sebagai berikut:
Tabel Skala Linkert

Jawaban Atas Skor

Pertanyaan Resonden
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SS = Sangat Setuju 5

ST = Setuju 4

N = Netral 3
Jawaban Atas Skor

Pertanyaan Resonden

TS = Tidak Setuju 2
STS = Setuju Tiidak 1
Setuju

Sumber: Sugiono(2016)
Teknik Pengumpulan Data
Metode yang digunakan untuk mengumpulkan
data penelitian ini adalah dengan menyebarkan
instrumen penelitian berupa kuesioner kepada
responden. Kuesioner merupakan metode
teknik pengumpulan data dimana responden
diberikan pertanyaan tertulis yang kemudian
dijawab oleh responden[11].
Penyebaran kuesioner dilakukan dengan cara
menyebarkan link kuesioner yang berisi
instrumen penelitian kepada 96 responden.
Kuesioner akan disebarkan dalam dua tahap. Jika
tahap kedua berguna sebagai tahap cadangan
jika pada tahap pertama sebaran survei tidak
mencapai jumlah responden vyang telah
ditentukan.
Pengujian Instrumen
Agar data yang diperoleh dalam penelitian ini
konsisten dan akurat, maka instrumen yang
digunakan dalam penelitian harus melalui
serangkaian uji yaitu uji validitas dan reliabilitas.
1. Validitas
Tujuan pengujian ini adalah untuk
mengetahui apakah instrumen yang
digunakan dalam penelitian memenubhi
syarat validitas[13]. Valid atau tidaknya
suatu instrumen penelitian dapat dilihat
dengan membandingkan Indeks Korelasi
Pearson Product Moment pada taraf
signifikansi 5%. Apabila hasil pengujian
menunjukkan objek yang dikoreksi atau
nilai rhitung lebih besar dari rtabel (rhitung
> rtabel), maka instrumen dinyatakan valid.
2. Reliabilitas
Tes ini digunakan untuk mengetahui apakah
instrumen yang digunakan dalam penelitian
memenuhi  syarat  reliabilitas  atau
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konsisten[13]. Suatu instrumen penelitian
dikatakan reliabel apabila nilai Cronbach
Allphai > 0,6.

Metode Analisis Data

1. Analisis regresi linear berganda

Hasil pengembangan analisis regresi
linier sederhana dianalisis menggunakan
analisis regresi liner berganda. Memprediksi
dampak dari dua atau lebih variabel
independen pada variabel dependen
tunggal dilakukan dengan menggunakan
analisis ini sebagai alat ukur. pada penelitian
ini analisis regresi linier berganda digunakan
untuk mengetahui pengaruh variabel
promosi(Xi),kualitas  pelayanan(X;) dan
kualitas produk(Xs) terhadap keunggulan
bersaing(Y). Pada penelitian ini analisis
regresi linier berganda menggunakan alat
bantu SPSS.

Rumus regresi linier berganda yang
digunakan dalam penelitian ini sebagai
berikut :

Y =a + blx1 + b2x2+ b3x3
Keterangan :

Y =Variabel Keunggulan Bersaing
a =Parameter Konstanta

b = Parameter Koefisien Regresi
x1 =Variabel Promosi

x2 = Variabel Kualitas Pelayanan

x3 = Variabel Kualitas Produk
2. Uji Asumsi Klasik

Analisis regresi berganda  memerlukan

persyaratan statistik, salah satunya adalah uji

asumsi klasik. Penelitian ini menggunakan uji

multikolinearitas, dan normalitas sebagai uji

asumsi[14].

a. Uji Normalitas
Tujuan dari uji normalitas adalah untuk
menentukan apakah data penelitian
didistribusikan secara normal atau tidak.
pengujian  Kolmogorov-Smirnov  adalah
metode statistik yang digunakan dalam
penelitian  ini. Dasar  pengambilan
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keputusan dengan menggunakan Uji
Normalitas Kolmogorov-Smirnov adalah :
o Jika signifikansi = 0,05 maka data
berdistribusi normal.
e Jika signifikansi < 0,05 maka data tidak
berdistribusi normal.
b. Uji Multikolinearitas
Tujuan Uji Multikolinearitas adalah
untuk menentukan apakah variable bebas
(independen) dalam  model regresi
berkorelasi. Ketika tidak ada korelasi yang
ditemukan antara variabel independen,
model regresi dianggap baik. Nilai toleransi
dan kebalikannya faktor inflasi varians (VIF),
dapat digunakan untuk menentukan apakah
multikolinearitas ada atau tidak ada. Jika
nilai toleransi kurang dari atau sama dengan
nilai VIF 10, biasanya digunakan sebagai

nilai cutoff untuk menunjukkan
multikolinearitas dalam data.
Uji Hipotesis

Uji T digunakan dalam pengujian hipotesis untuk
memastikan apakah ada hubungan vyang
signifikan antara variabel bebas (independen)
dan variable terikat (dependen). Pengujian
menggunakan signifikan level 0,05 (a = 5%).
Sebagai dasar pengambilan keputusan dapat
digunakan kriteria pengujian uji T sebagai
berikut[14]:

a. UjiT

Uji statistic t untuk menentukan apakah

variabel independen memiliki dampak yang

signifikan sebagian pada variabel

dependen. Tingkat signifikansi 0,05 (a = 5%)

digunakan dalam pengujian. Menggunakan

kriteria pengujian uji-T berikut sebagai
dasar untuk pengambilan keputusan:

e HO ditolak dan Ha diterima jika t
menghitung > t tabel dan tingkat
signifikansi <a (0,05). ini menunjukkan
bahwa setiap variabel independen
memiliki pengaruh pada variabel
dependen sendiri.

e Ha ditolak dan HO disetujui jika jumlah
t kurang dari t tabel dan tingkat
signifikansi >a (0,05). ini menunjukkan
bahwa tidak berpengaruh hubungan
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antara satu variabel independen dan
variabel dependen.
Adapun rumus yang digunakan untuk uji T dalam
penelitian ini sebagai berikut:
. b
T hitung = o
Keterangan :
b = Koefesien regresi
sb = Standar error
HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Validitas
Tujuan pengujian ini adalah untuk
mengetahui apakah instrumen yang digunakan
dalam penelitian memenuhi syarat validitas[13].
Valid atau tidaknya suatu instrumen penelitian
dapat dilihat dari hasil pengujian menunjukkan
objek yang dikoreksi atau nilai rhitung lebih
besar dari rtabel (rhitung > rtabel), maka
instrumen dinyatakan valid.
Tabel 2 Uji Validitas
Variabel Item Nilai R asil
pernyataan r tabel
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Keunggulan Harga 0.730 0.200 Valid

Bersaing (Y1.1)

Promosi Periklanan 0.8_63 0.200 Valid

(X1.1)
Promosi 0.798 0.200 Valid

Penjualan

(X1.2)
Hubungan 0.867 0.200 Valid

masyarakat

(X1.3)
Kualitas Bukti fisik 0.757 0.200 Valid

Kualitas 0.862 0.200 Valid
Produk
(¥1.2)
Keunikan 0.815 0.200 Valid
Produk
(Y1.3)
Pada tabel 2,dapat diketahui bahwa
seluruh item pernyataan variable

promosi,kualitas pelayanan,dan kualitas produk
secara keseluruhan lebih besar dari r tabel
(0,200). Sehingga dapat disempulkan bahwa
semua item pernyataan koensioner dinyatakan
valid.
Uji Reliabilitas
Suatu kuesioner bisa dikatakan reliabel apabila
nilai crocbach alpha > Rtabel atau lebih besar
dari 0,6 maka hasil instrument bisa dikatakan
reliabel

Tabel 3 Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach’s Kriteria Keterangan
Alpha
Promosi 0.797 0.6 Reliabel
Kualitas 0.750 0.6 Reliabel
Pelayanan
Kualitas 0.744 0.6 Reliabel
Produk
Keunggulan 0.725 0.6 Reliabel
Bersaing

Pelayanan (X2.1)
Keandalan 0.765 0.200 Valid

(X2.2)
Daya 0.811 0.200 Valid

Tanggap
(X2.3)

Jaminan 0.698 0.200 Valid

(X2.4)

Kualitas Kinerja

0.773 0.200 Valid

Produk (X3.1)

Fitur (X3.2) 0.800 0.200 Valid

Keandalan 0.792 0.200 Valid

(X3.3)

Konformasi 0635 0.200 Valid

(X3.4)

Dapat dilihat pada tabel 3. hasil uji reliabilitas
pada tabel diatas menunjukkan bahwa seluruh
variabel yang digunakan dalam penelitian ini
memiliki nilai Cronbach’s Alpha lebih dari 0,6
Sehingga, dapat disimpulkan bahwa seluruh
variabel yang digunakan dalam penelitian ini
dinyatakan Reliabel. Makna dari reliabel sendiri
yang sejauh mana tiap variabel sudah konsitens
dalam mengukur pernyataan koensioner yang
sama tiap indikatornya [15].

Uji Normalitas

Tabel 4 Uji Normalitas
One-Sampel Kolmogorov-Smirnov Test

Asymp. Sig (2-tailed) 0.200¢
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Berdasarkan tabel 4.9 diperoleh
pengujian dengan nilai asymp. Sig dari uji
Kolmogorov-Smirnov sebesar 0,200. Nilai ini
lebih besar dari 0,06 sehingga dapat disimpulkan
bahwa data dari variabel yang diuji dinyatakan
berdistribusi normal.

Uji Mulitikolineritas
Tabel 5 Uji Multikolineritas

Variabel Toleranc  VIF Kesimpulan
e
Promosi 0.972 1.02 Non
9 Mulitikolinerit
as
Kualitas 0.991 1.00 Non
Pelayana 9 Mulitikolinerit
n as
Kualitas 0.974 1.02 Non
Produk 6 Mulitikolinerit
as

Berdasarkan Tabel 5 dalam hasil Uji
multikonelineritas 3 variabel yang di uji tidak
mennunjukan adanya gejala multikolineritas
atau sama dengan 3 variabel yang di uji
menunjukkan non multikolineritas yang dimana
nilai tolerance > 0,10 dari nilai VIF < 10.

Uji Analisis Regresi Linier Berganda

Proses pengolahan data menggunakan
metode Regresi Linier Berganda, dilakukan
dengan melalui beberapa tahapan untuk
mengetahui pengaruh variabel bebas terhadap
variabel terikat. Berikut rekapitulasi data yang
didapatkan melalui analisis regresi linier
berganda menggunakan program SPSS :

Tabel 6 Uji Analisis Linier Berganda

Variabel Koefesien Sig. T
Regresi

Promosi 0.004 0.957
Kualitas 0.107 0.088
Pelayanan

Kualitas 0.530 0.000
Produk

Costanta 2.024 0.205

Bedasarkan Tabel 6 dapat dibuat
persamaan regresi linier berganda sebai beikut :
Y = 2,024+ 0,004X; + 0,107X; + 0,530X;
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Melalui  persamaan tersebut dapat
diinterpretasikan sebagai berikut :

a. Nilai a (kostanta) sebesar 2.024, jika
variabel promosi (X1), kualitas
pelayanan (X2), kualitas produk (X3)
maka variabel keunggulan bersaing
(Y) sebesar 2,024 atau konstanta
bernilai positif

b. B1 (Nilai koefisian regresi X3)
Koesifisien regresi promosi memiliki
nilai  positif  sebesar  0.004,
menunjukan bahwa keunggulan
bersaing juga akan meningkat
sebesar 0.004 jika promosi berubah
sebesar satu satuan.

c. B2 (Nilai Koefisian regresi X2)
memiliki nilai positif sebesar 0.107,
menunjukan bahwa keunggulan
bersaing akan meningkat sebesar
0.107.

d. B3 (Nilai koefisien regresi X3)
sebesar 0.530, menunjukan bahwa
keunggulan bersaing akan
meningkat sebesar 0.530.

Uji T
Tabel 7Uji T
Variabel thitung taver  Sig.  Keterangan

Promosi 1.75 1.66 0.00 Berpengaru

3 0 0 h signifikan

Kualitas 1.72 1.66 0.00 Berpengaru

Pelayana 7 0 1 h signifikan
n

Kualitas 7.76 1.66 0.00 Berpengaru

Produk 3 0 0 h signifikan

Berdasarkan hasil data menggabarkan hasil uji t
dapat dijelaskan sebagai berikut :

a) Ho ditolak dan H; diterima, dikarenakan
pada tabel 7 diperoleh data yang
menyatakan bahwa nilai Sig. < 0.05
sebesar 0.000 < 0.05 serta nilai t hitung >
t tabel sebesar 1.753 > 1,660. Dari data
tersebut dapat disimpulkan pada
penelitian ini variable Promosi (Xi)
berpengaruh signifikan terhadap
Keunggulan Bersaing (Y).

b) Ho ditolak dan H; diterima, dikarenakan
pada tabel 7 dijelaskan hasil uji data
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menyatakan bahwa nilai Sig. < 0.05
sebesar 0,001 < 0.05 serta nilai t hitung >
t tabel sebesar 1.727 > 1.660. Dari data
tersebut dapat disimpulkan bahwa
variabel  Kualitas  Pelayanan  (X)
berpengaruh signifikan terhadap
Keunggulan Bersaing (Y)

c) Ho ditolak dan Hs diterima, dikarenakan
pada tabel 7 dijelaskan hasil uji data
menyatakan bahwa nilai Sig. < 0.05
sebesar 0.000 < 0.05 serta nilai t hitung >
t tabel sebesar 7.763 > 1,660. Dari data
tersebut disimpulkan bahwa variabel
Kualitas Produk (X3) berpengaruh
signifikan terhadap Keunggulan Bersaing
(Y)

Promosi berpengaruh  positif  signifikan
terhadap keunggulan bersaing.

Berdasarkan hasil pengujian yang dilakukan,
terlihat bahwa kemajuan memiliki dampak
positif yang signifikan terhadap keunggulan
kompetitif.. artinya dengan melakukan promosi
yang sesuai atau ganti rugo seperti pemberian
rabat kepada klien dan promosi melalui media
sosial akan berdampak pada peningkatan
keunggulan kompetitif. Hasil penelitian ini
sejalan dengan penelitian sebelumnya dan dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif
dan kritis promosi terhadap keunggulan
bersaing. Dengan menggunakan penanda media,
struktur pesan dan substansi pesan. Promosi bisa
menjadi sebuah gerakan untuk meningkatkan
permintaan. Semakin banyak latihan waktu
terbatas rencana yang dilakukan maka pembeli
akan semakin tertarik dan terkena dampak, yang
pada akhirnya pelanggan akan membeli barang
yang diiklankan oleh perusahaan [4]. Selain itu,
hasil penelitian ini juga sejalan dengan
kenyataan bahwa promosi merupakan salah satu
faktor yang berperan penting dalam
menentukan keunggulan bersaing. Oleh karena
itu, terjadinya penelitian ini mengakui spekulasi
2, yaitu adanya pengaruh antara pengembangan
sepeda motor suzuki pada PT. Sinar Galesong
Cab. Gorontalo[16].
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Kualitas pelayanan berpengaruh positif
signifikan terhadap keunggulan bersaing
Berdasarkan hasil pengujian yang dilakukan,
terlihat bahwa kualitas pelayanan memiliki
pengaruh positif yang cukup besar terhadap
keunggulan bersaing. Hal tersebut menunjukkan
bahwasannya dengan kualitas kemampuan
pelayanan vyang baik seperti memberikan
jaminan kepada konsumen, memberikan
perhatian lebih, bukti fisik pegawai dan
pelayanan fast respon kepada pelanggannya
dapat berdampak pada  meningkatknya
keunggulan bersaing yang akan terjadi.
Berdasarkan kuesioner yang disebarkan kepada
responden, responden merasa bahwa klinik
kecantikan home  beauty27  mojokerto
memberikan pelayanan yang baik dan konsumen
merasa nyaman dengan penampilan pelayan
atau karyawan klinik kecantikan home beauty27
mojokerto. Responden juga merasakan bahwa
klinik kecantikan home beauty27 mojokerto
memberikan rekomendasi kepada pelanggannya
terkait produk sesuai kebutuhannya.Temuan
penelitian ini  konsisten dengan  studi
sebelumnya yang menunjukkan  bahwa
keunggulan kompetitif kurir J&T Express akan
meningkat sebanding dengan nilai layanan
mereka. Karena pelayanan J&T Express tinggi di
Kabupaten Taman, terutama kurir yang ramah
dan penawaran seperti pembayaran di tempat
dan pengambilan barang, vyang mulai
diperhatikan pelanggan, serta kolaborasi mereka
dengan anggota staf,[17].dan hasil penelitian
terdahulu  menyatakan  bahwa  kualitas
pelayanan memiliki pengaruh positif signifikan
terhadap kepuasan konsumen di Mie Setan
Prigen Pasuruan[18].

Kualitas produk berpengaruh positif signifikan
terhadap keunggulan bersaing

Berdasarkan hasil pengujian yang dilakukan,
terlihat bahwa kualitas produk mempunyai
pengaruh positif yang cukup besar terhadap
keunggulan bersaing. Hal tersebut menunjukkan
bahwasannya dengan kualitas produk yang baik
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dampak pada meningkatknya keunggulan
bersaing vyang akan terjadi. Berdasarkan
kuesioner yang disebarkan kepada responden,
responden merasa bahwa klinik kecantikan
home beauty27 mojokerto memberikan produk
yang baik dan berkualitas. Hasil penelitian ini
sejalan dengan penelitian terdahulu bahwa
terdapat pengaruh signifikan antara kualitas
produk terhadap keputusan pembelian. Dalam
hal ini, kualitas produk yang baik memainkan
peran krusial dan menarik dalam
mempertahankan pelanggan, serta
meningkatkan keputusan pembelian di Kedai
Jupe Bangil[19].dan Kualitas Produk juga
mempunyai pengaruh terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen kartu telkomsel di Sidoarjo
artinya kualitas produk dapat dirasakan melalui
manfaat produkyang dirasakan konsumen
merupakan kualitas produk yang akan terkesan
sehingga konsumen menentukan melakukan
pembelian produk tersebut[20].
KESIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian dan
pembahasan mengenai pengaruh promosi
kualitas pelayanan dan kualitas produk terhadap
keunggulan bersaing pada klinik kecantikan
home beauty27 mojokerto, maka dapat ditarik
kesimpulan sebagai berikut :

1. Promosi berpengaruh signifikan terhadap
keunggulan bersaing pada klinik kecantikan
home beauty27 mojokerto. Hal ini
menunjukan bahwasanya dengan membuat
promosi bisa meningkatkan keunggulan
bersaing.

2. Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan
terhadap terhadap keunggulan bersaing
pada klinik kecantikan home beauty27
mojokerto. Dengan meningkatkan kualitas
pelayanan dalam melayani pelanggan
dengan baik dan pelayan berpenampilan
bagus dapat meningkatkan keunggulan
bersaing yang akan terjadi.

3. Kualitas produk berpengaruh signifikan
terhadap terhadap keunggulan bersaing
pada klinik kecantikan home beauty27
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mojokerto. Dengan meningkatkan kualitas
produk dengan baik dan meyakinkan
produk kepada pelanggan dapat
meningkatkan daya unggul bersaing yang
akan terjadi.

Bedasarkan hasil penelitian dan kesimpulan
tersebut, peneliti dapat memberikan saran
sebagai berikut :

1. Bagi Pemilik

Pengelola atau pemilik klinik home
beauty27 mojokerto diharapkan
mestabilkan promosi dalam halnya seperti
promosi melewati medsos yang dapat
mudah di ketahui pelanggan atau orang
lain. Dengan melakukan mestabilkan
promosi dapat membuat keunggulan
bersaing meningkat lebih tinggi
kedepanya.

Pengelola atau pemilik klinik diharapkan
meningkatkan kualitas pelayanan dan
menjaga kualitas pelayanan dengan baik
terhadap pelanggan. Dengan memberikan
pelayanan  terbaiknya, = memberikan
perhatian khusus dan melayani dengan
fast respon kepada pelangganya. Semoga
dalam meningkatkan kualitas pelayanan
dapat meningkatkan keunggulan bersaing
yang kuat di masa yang akan datang.

Bagi pengelola atau pemilik toko
diharapkan meningkatkan kualitas produk
dan menjaga kualitas produk dengan baik.
Dengan menjaga dan meningkatkan
kualitas produk meningkatkan keunggulan
bersaing yang kuat di masa yang akan
datang.

2. Bagi Peneliti Berikutya.

Pada penelitian berikutnya, disarankan
peneliti memberikan tambahan variabel
bebas atau mengganti variabel bebas
untuk digunakan meneliti pengaruh
keunggulan bersaing. Pada penelitian
berikutnya, peneliti disarankan untuk
dapat memperluas cakupan pengaruh
variabel bebas terhadap keunggulan
bersaing. Hal ini ditujukan untuk
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memberikan dampak yang lebih signifikan
pada perusahaan dalam minangkatkan
minat beli.
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