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Abstrak  

 Toko klontong sebagai bagian dari usaha mikro di Kabupaten Situbondo menghadapi persaingan ketat dari toko modern 

seperti Indomaret dan Alfamart yang menawarkan harga dan pelayanan lebih menarik. Dalam situasi ini, toko klontong perlu 

menerapkan strategi pemasaran yang tepat agar dapat bertahan. . Penelitian ini bertujuan menganalisis strategi pemasaran 

yang diterapkan Toko Madura dalam sektor ritel lokal enelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang 

digunakan toko klontong dalam menghadapi persaingan harga, mengidentifikasi kendala yang dihadapi, serta memberikan 

solusi strategi yang relevan. . Penelitian menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode studi kasus. Data dikumpulkan 

melalui wawancara mendalam, observasi partisipatif, dan dokumentasi, kemudian dianalisis dengan model Miles dan 

Huberman yang meliputi reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

strategi pemasaran yang umum digunakan meliputi fleksibilitas harga, sistem bon, pelayanan personal, jam buka yang 

panjang, serta kelengkapan barang kebutuhan pokok. Kendala utama yang dihadapi adalah keterbatasan modal, persaingan 

toko modern, kurangnya pemahaman digital marketing, fluktuasi harga dari distributor, dan kurangnya inovasi.  Toko klontong 

dapat tetap bersaing dengan meningkatkan layanan, memanfaatkan media sosial, membuat program loyalitas pelanggan, 

menyesuaikan produk dengan kebutuhan lokal, serta bekerja sama dengan pelaku usaha lain dan distributor lokal. 

Kata kunci : Strategi Pemasaran, Toko Klontong, Persaingan Harga, Toko Modern, UMKM 

1. Latar Belakang 

Perkembangan dunia usaha saat ini menunjukkan dinamika yang sangat cepat seiring kemajuan teknologi, 

globalisasi, dan perubahan perilaku konsumen yang semakin kompleks. Dalam iklim persaingan yang ketat, pelaku 

usaha dari berbagai sektor dituntut untuk mampu beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan pasar agar dapat 

mempertahankan eksistensinya. Persaingan tidak hanya terjadi pada industri besar, tetapi juga sangat dirasakan 

oleh pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM), termasuk toko klontong sebagai bentuk ritel tradisional 

yang masih banyak dijumpai di tengah masyarakat. 

Toko klontong memiliki peran penting dalam mendukung perekonomian lokal, khususnya di Kabupaten 

Situbondo. Umumnya toko-toko ini dikelola secara mandiri oleh individu atau keluarga, dan menyediakan 

berbagai kebutuhan pokok masyarakat. Selain berfungsi sebagai penyedia barang konsumsi, toko klontong juga 

menjadi penggerak ekonomi rakyat yang menjangkau masyarakat hingga ke wilayah pedesaan. Namun, 

keberadaan toko klontong saat ini menghadapi tantangan serius akibat ekspansi minimarket modern seperti 

Indomaret dan Alfamart yang telah masuk hingga pelosok desa.Minimarket modern menawarkan pengalaman 

berbelanja yang lebih nyaman, sistem pengelolaan yang rapi, promosi harga yang menarik, serta pelayanan yang 

konsisten. Hal ini menimbulkan tekanan terhadap toko klontong, yang umumnya masih menggunakan sistem 

tradisional dengan sumber daya terbatas dan strategi pemasaran yang belum optimal. Dalam situasi ini, faktor 

harga menjadi aspek yang sangat menentukan bagi konsumen dalam memilih tempat belanja. Ketika harga barang 

di toko klontong lebih tinggi dari minimarket, konsumen cenderung beralih ke tempat yang dianggap lebih murah 

dan praktis. 

Kondisi tersebut menunjukkan pentingnya penerapan strategi pemasaran yang tepat bagi toko klontong agar 

mampu bersaing secara sehat. Strategi pemasaran tidak hanya sekadar menjual barang, tetapi juga mencakup 

proses menciptakan nilai bagi konsumen, memperkuat loyalitas pelanggan, dan menyesuaikan penawaran dengan 

kebutuhan pasar. Menurut Kotler dan Keller (2016), strategi pemasaran mencakup identifikasi kebutuhan 

konsumen, penentuan target pasar, serta upaya untuk menciptakan keunggulan melalui bauran pemasaran 
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(marketing mix) yang meliputi produk, harga, tempat, dan promosi.Dalam konteks toko klontong, kekuatan lokal 

seperti kedekatan emosional dengan pelanggan, pengetahuan terhadap preferensi konsumen setempat, serta 

fleksibilitas dalam pelayanan menjadi modal penting yang dapat dimaksimalkan. Sayangnya, banyak toko 

klontong di Kabupaten Situbondo belum menyadari pentingnya penyusunan strategi yang terencana dan berbasis 

data pasar. Akibatnya, mereka cenderung tertinggal dari pesaing modern dalam hal harga dan daya tarik konsumen. 

Melihat realitas ini, diperlukan penelitian yang mendalam mengenai bagaimana toko klontong menyusun dan 

menerapkan strategi pemasaran dalam menghadapi persaingan harga yang kian ketat. Penelitian ini bertujuan 

untuk mengidentifikasi langkah-langkah strategis yang relevan dan dapat diimplementasikan oleh toko klontong 

agar mampu bertahan serta berkontribusi terhadap perekonomian daerah secara berkelanjutan. 

1. Metode Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis studi kasus, yang bertujuan untuk menggali secara 

mendalam strategi pemasaran toko klontong dalam menghadapi persaingan harga di tingkat lokal. Pendekatan ini 

dipilih karena mampu menjelaskan makna tindakan sosial serta strategi adaptif pelaku usaha dalam merespons 

tekanan persaingan, khususnya dari keberadaan minimarket modern. Studi kasus dipilih karena permasalahan yang 

dikaji memiliki batasan yang jelas, yakni toko klontong yang masih aktif beroperasi dan relevan dengan fenomena 

yang diteliti. 

Penelitian dilaksanakan di Desa Tribungan, Kecamatan Mlandingan, Kabupaten Situbondo, karena lokasi ini 

masih menunjukkan aktivitas toko klontong yang berusaha bertahan di tengah persaingan yang semakin ketat. 

Peneliti terlibat secara langsung di lapangan dan bertindak sebagai instrumen utama penelitian, dengan 

menjalininteraksi intensif bersama pemilik toko, pelanggan, dan pelaku usaha sejenis. Untuk mengidentifikasi 

subjek yang sesuai, peneliti terlebih dahulu melakukan studi pendahuluan guna mengetahui kondisi pasar dan 

memilih informan yang memenuhi kriteria tertentu. 

Informan dalam penelitian ini dipilih dengan teknik purposive sampling berdasarkan pertimbangan khusus, 

seperti pengalaman usaha lebih dari dua tahun, keterlibatan dalam praktik strategi pemasaran tertentu (misalnya 

diskon, sistem langganan, atau layanan tambahan), serta pernah mengalami dinamika harga di pasar lokal. 

Informan terdiri dari pemilik toko klontong, pelanggan tetap, dan pelaku usaha ritel sejenis, untuk memperoleh 

perspektif yang beragam.Jenis data yang dikumpulkan meliputi data primer dan sekunder. Data primer diperoleh 

melalui wawancara mendalam dan observasi langsung terhadap aktivitas usaha, sementara data sekunder berasal 

dari dokumen usaha, foto, dan materi pendukung lainnya. Teknik pengumpulan data dilakukan melalui tiga metode 

utama, yaitu: (1) wawancara mendalam untuk menggali persepsi dan pengalaman informan mengenai strategi 

pemasaran dan persaingan harga; (2) observasi partisipatif untuk melihat secara langsung cara toko mengelola 

harga, menjalin relasi dengan pelanggan, dan berinteraksi dengan lingkungan usaha; serta (3) studi dokumentasi 

yang menelusuri catatan penjualan, dokumentasi visual toko, dan bahan promosi. 

Dalam rangka menjamin keabsahan data, penelitian ini menerapkan teknik triangulasi sumber, teknik, dan 

waktu. Uji validitas data dilakukan melalui empat kriteria: kredibilitas (dengan triangulasi dan pengecekan silang 

data), transferabilitas (melalui deskripsi kontekstual yang detail), dependabilitas (melalui audit proses penelitian), 

dan konfirmabilitas (dengan dokumentasi temuan secara sistematis).Proses analisis data dilakukan secara interaktif 

dan berlangsung sejak awal pengumpulan data hingga tahap akhir. Model analisis yang digunakan mengacu pada 

Miles dan Huberman, yang mencakup reduksi data, penyajian data dalam bentuk naratif dan visual tematik, serta 

penarikan kesimpulan. Analisis dilakukan secara induktif untuk menemukan pola-pola strategi pemasaran dan 

bentuk adaptasi yang digunakan toko klontong dalam menghadapi persaingan harga secara kontekstual dan 

bermakna. 

2. Hasil dan Diskusi 

Penelitian ini mengungkap strategi pemasaran yang diterapkan toko klontong di Desa Tribungan, 

Kabupaten Situbondo, dalam menghadapi persaingan harga dengan toko modern. Temuan menunjukkan bahwa 

meskipun berskala kecil dan dikelola secara tradisional, toko klontong mampu bertahan melalui pendekatan 

pemasaran berbasis relasi dan penyesuaian lokal yang adaptif. 

1. Strategi Pemasaran dalam Menghadapi Persaingan Harga 

Toko klontong di wilayah penelitian umumnya menerapkan strategi harga yang fleksibel. Pemilik toko 

cenderung menetapkan harga yang kompetitif dengan cara menurunkan margin keuntungan pada barang-barang 
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tertentu, terutama bagi pelanggan tetap. Strategi ini bertujuan untuk mempertahankan loyalitas pelanggan 

meskipun tidak semua produk mampu dijual lebih murah dari kompetitor.Strategi lainnya adalah sistem langganan 

berbasis utang atau *bon*, di mana pelanggan dapat membayar di akhir bulan. Hal ini menjadi salah satu bentuk 

pelayanan sosial yang memperkuat hubungan jangka panjang dan memberikan kenyamanan berbelanja, terutama 

bagi masyarakat dengan keterbatasan pengeluaran harian. 

Kedekatan emosional menjadi faktor pembeda utama antara toko klontong dan minimarket. Pemilik toko 

menjaga interaksi yang bersifat personal, seperti menyapa dengan nama, memberikan bonus kecil, hingga bersikap 

ramah dan terbuka. Pelayanan semacam ini menciptakan hubungan yang bersifat komunitas, yang sulit disaingi 

oleh toko modern.Dari sisi ketersediaan produk, toko klontong berusaha menyediakan barang kebutuhan sehari-

hari secara konsisten, meskipun dengan keterbatasan ruang dan modal. Kepraktisan ini menjadi alasan konsumen 

tetap berbelanja di toko tersebut, terutama karena letaknya dekat dan tidak membutuhkan waktu tempuh panjang. 

Selain itu, jam operasional yang lebih fleksibel—buka lebih awal dan tutup lebih malam—memberikan 

keunggulan kompetitif bagi toko-toko ini dalam melayani masyarakat desa yang memiliki rutinitas beragam. 

2. Kendala dalam Menerapkan Strategi Pemasaran 

Meskipun strategi yang dijalankan cukup relevan secara lokal, terdapat sejumlah kendala signifikan yang 

dihadapi. Kendala utama adalah keterbatasan modal. Pemilik toko tidak mampu membeli barang dalam jumlah 

besar, sehingga kehilangan kesempatan untuk mendapatkan potongan harga dari distributor. Akibatnya, daya saing 

harga toko klontong menjadi lemah dibandingkan minimarket yang mampu menjual dengan harga lebih murah 

karena skala pembelian yang besar dan efisiensi rantai pasok. Selain itu, keterbatasan modal juga membatasi 

variasi barang yang tersedia di toko klontong, sehingga pelanggan kadang harus pergi ke toko lain untuk memenuhi 

kebutuhannya. 

Persaingan dari toko modern juga menjadi tantangan serius. Minimarket hadir dengan strategi promosi 

besar-besaran, sistem manajemen yang profesional, serta kenyamanan berbelanja yang lebih baik. Aspek seperti 

tata letak toko yang menarik, pendingin ruangan, jam operasional yang panjang bahkan 24 jam, serta promosi 

digital melalui aplikasi menjadi daya tarik tersendiri bagi konsumen. Hal ini menyulitkan toko klontong untuk 

bersaing secara langsung, terutama dalam aspek visual toko, kemudahan pembayaran nontunai, dan promo 

berbasis digital yang kini semakin disukai generasi muda. 

Selain dua kendala utama tersebut, rendahnya literasi digital dan manajerial juga menjadi hambatan 

tersendiri. Banyak pemilik toko yang belum akrab dengan teknologi sederhana seperti aplikasi kasir digital, 

pencatatan keuangan, atau promosi berbasis media sosial. Akibatnya, pengelolaan toko masih berjalan secara 

tradisional, tanpa analisis penjualan atau pencatatan yang terstruktur. Hal ini berdampak pada sulitnya melakukan 

evaluasi usaha secara objektif dan menghambat pengambilan keputusan yang tepat.Untuk mengatasi kendala-

kendala ini, diperlukan intervensi dari berbagai pihak. Pelatihan kewirausahaan, akses pembiayaan mikro, serta 

pendampingan digitalisasi usaha menjadi solusi potensial. Dengan dukungan tersebut, toko klontong diharapkan 

mampu meningkatkan efisiensi operasional, memperbaiki sistem manajemen, dan menciptakan nilai tambah yang 

tidak hanya bertumpu pada harga, tetapi juga pelayanan dan  

Selanjutnya, kurangnya pemanfaatan teknologi menjadi kelemahan yang cukup menonjol. Sebagian besar 

toko belum memanfaatkan media sosial, bahkan aplikasi pesan instan seperti WhatsApp, untuk melakukan 

promosi atau menginformasikan stok barang. Hal ini menyebabkan jangkauan pasar mereka terbatas dan hanya 

mengandalkan pelanggan tetap yang sudah mengenal toko secara langsung.Kendala lain yang ditemukan adalah 

fluktuasi harga dari distributor. Toko klontong tidak bisa dengan cepat menyesuaikan harga jual karena khawatir 

kehilangan kepercayaan pelanggan. Selain itu, banyak toko yang masih menerapkan pola operasional yang 

konvensional, tanpa adanya inovasi layanan, promosi, atau evaluasi berkala terhadap kebutuhan konsumen. 

3. Strategi Adaptif untuk Meningkatkan Daya Saing 

Berdasarkan analisis temuan lapangan, sejumlah strategi dapat diadopsi oleh toko klontong agar tetap 

kompetitif. Pertama, peningkatan kualitas pelayanan menjadi hal utama, termasuk keramahan, kecepatan layanan, 

dan kebersihan toko. Sentuhan personal seperti mengenal nama pelanggan dan memberi hadiah kecil terbukti 

memperkuat loyalitas.Kedua, pemanfaatan teknologi sederhana seperti WhatsApp dan Facebook dapat dijadikan 

sarana promosi yang murah dan efektif. Informasi stok, diskon, atau barang baru bisa dibagikan melalui media 
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sosial untuk memperluas jangkauan pelanggan.Ketiga, penerapan program loyalitas seperti sistem stempel atau 

hadiah untuk pembelian rutin dapat mendorong frekuensi kunjungan pelanggan tetap. Strategi ini efektif dalam 

membangun hubungan jangka panjang. 

Keempat, toko perlu menyesuaikan produk dengan kebutuhan lokal, termasuk menjual barang eceran, 

makanan khas desa, atau produk musiman seperti perlengkapan pertanian dan barang kebutuhan hari rayaKelima, 

menjalin jaringan dengan distributor lokal atau agen grosir dapat membantu menekan harga pembelian dan 

menjaga stabilitas stok barang. Hubungan bisnis yang baik dengan pemasok menjadi penting dalam menjaga daya 

saing harga.Terakhir, toko klontong dapat memperluas fungsi ekonominya dengan berkolaborasi bersama pelaku 

UMKM lain. Menjual produk buatan tetangga seperti makanan rumahan atau kerajinan tangan lokal tidak hanya 

menambah variasi produk, tetapi juga menjadikan toko sebagai simpul ekonomi mikro dalam komunitas. 

Secara keseluruhan, strategi pemasaran toko klontong di Desa Tribungan menunjukkan bahwa 

keberhasilan bertahan dalam persaingan harga tidak hanya ditentukan oleh aspek harga semata. Faktor-faktor lain 

yang bersifat non-material seperti hubungan sosial yang kuat dengan pelanggan, kedekatan emosional, serta 

kemampuan untuk menyesuaikan produk dan layanan dengan kebutuhan lokal masyarakat, justru menjadi 

keunggulan utama yang sulit ditiru oleh toko modern yang lebih impersonal. Toko klontong memiliki 

keistimewaan sebagai bagian dari kehidupan sosial warga, bukan sekadar tempat transaksi ekonomi. Keberadaan 

toko sering kali menjadi tempat berinteraksi, berbagi kabar, hingga tempat berkumpul masyarakat. Nilai-nilai 

kekeluargaan inilah yang membentuk ikatan yang kuat antara penjual dan pembeli. 

Namun demikian, kekuatan berbasis relasi sosial tersebut tidak cukup untuk menjamin keberlangsungan 

usaha jika tidak diimbangi dengan inovasi berkelanjutan, pemanfaatan teknologi sederhana, serta penguatan 

kapasitas manajerial. Persaingan dengan toko modern dan platform belanja daring yang semakin masif menuntut 

toko klontong untuk terus beradaptasi. Kelemahan umum yang masih ditemukan adalah pengelolaan stok yang 

belum efisien, pencatatan keuangan yang belum sistematis, hingga ketergantungan pada sistem kepercayaan tanpa 

perhitungan risiko yang matang. Oleh karena itu, diperlukan pendampingan dan pelatihan yang fokus pada 

peningkatan literasi bisnis bagi pemilik toko, termasuk dalam penggunaan aplikasi sederhana, sistem kasir digital, 

dan perencanaan keuangan usaha. 

Langkah strategis yang dibutuhkan bersifat kolaboratif dan adaptif, melibatkan sinergi antara pemilik 

toko, pemerintah desa, lembaga keuangan mikro, serta komunitas lokal. Pemerintah desa dapat berperan aktif 

dalam memfasilitasi pelatihan manajemen usaha, membuka akses permodalan, atau bahkan membantu dalam 

promosi digital. Dengan langkah ini, toko klontong tidak hanya mampu bertahan, tetapi juga berkembang sebagai 

bagian penting dari struktur ekonomi lokal yang mandiri dan berkelanjutan. 

4.  Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai Strategi Pemasaran dalamPersaingan Harga Toko Klontong di Kabupaten 

Situbondo, khususnya di Desa Tribungan, dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai berikut: Penelitian ini 

menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan oleh toko klontong dalam menghadapi persaingan harga 

lebih menitikberatkan pada pendekatan relasional dan pelayanan berbasis kedekatan sosial dengan konsumen. 

Beberapa strategi utama yang digunakan antara lain pemberian kemudahan dalam sistem pembayaran seperti bon 

atau utang, fleksibilitas harga, penyediaan kebutuhan pokok secara lengkap, serta jam operasional yang lebih 

panjang dibandingkan toko modern. Meskipun toko klontong tidak mampu bersaing dalam promosi besar-besaran 

seperti minimarket modern, kepraktisan, keakraban, dan kenyamanan tetap menjadi nilai tambah yang 

membuatnya diminati oleh sebagian masyarakat. Namun demikian, dalam praktiknya, toko klontong menghadapi 

berbagai kendala signifikan yang menghambat penerapan strategi pemasaran secara optimal. Kendala tersebut 

meliputi keterbatasan modal, ketatnya tekanan harga dari toko modern, rendahnya literasi dan keterampilan 

pemasaran digital, ketergantungan pada distributor dengan harga fluktuatif, serta minimnya inovasi dalam 

pelayanan. Akibatnya, banyak toko klontong yang tidak konsisten dalam menjalankan strategi, sehingga daya 

saing mereka semakin menurun. Agar tetap relevan dan mampu bersaing, toko klontong perlu mengembangkan 

strategi yang lebih adaptif. Hal ini mencakup peningkatan kualitas layanan, pemanfaatan teknologi sederhana 

seperti media sosial untuk promosi, penerapan program loyalitas pelanggan, serta penyesuaian produk dengan 

kebutuhan lokal. Selain itu, toko klontong juga dapat memperkuat posisinya melalui kerja sama dengan supplier 

lokal dan pelaku UMKM lainnya guna menciptakan stabilitas harga dan memperluas jaringan usaha. Dengan 

strategi yang tepat dan inovatif, toko klontong berpotensi mempertahankan eksistensinya sebagai salah satu pilar 

ekonomi masyarakat di tengah tantangan persaingan pasar yang terus berkembang. 
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