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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi penetapan harga melalui pemberian diskon pada Toko Sembako Jaya dan
dampaknya terhadap peningkatan minat beli serta loyalitas pelanggan. Dalam upaya bersaing di pasar yang semakin
kompetitif, pemberian diskon dianggap sebagai salah satu strategi yang efektif untuk menarik pelanggan dan meningkatkan
volume penjualan. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kualitatif. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa pemberian diskon yang jelas dan terstruktur dapat meningkatkan minat beli pelanggan dan mendukung loyalitas
pelanggan dalam jangka panjang. Selain itu, transparansi harga, kualitas produk, dan layanan pengantaran yang baik juga
menjadi faktor penting dalam menarik konsumen. Berdasarkan hasil analisis, disarankan agar Toko Sembako Jaya
memperjelas informasi harga dan promosi, memanfaatkan media sosial untuk pemasaran, serta meningkatkan kualitas
layanan agar dapat tetap bersaing dan mempertahankan pelanggan setia.

Kata kunci: Strategi Penetapan Harga, Diskon, Minat Beli, Loyalitas Pelanggan, Pemasaran

1. Latar Belakang

Perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi saat ini telah membawa perubahan signifikan terhadap
pola hidup konsumen. Perubahan ini terjadi sebagai akibat dari tuntutan zaman yang semakin maju dan
berkembang. Seiring dengan pesatnya perkembangan teknologi dan pengetahuan, setiap konsumen dituntut
untuk dapat menyesuaikan diri dengan perubahan tersebut, yang berdampak langsung pada kebutuhan hidup
mereka. Dengan berbagai macam kebutuhan hidup, konsumen kini menjadi lebih teliti dalam memilih cara untuk
memenuhi kebutuhan tersebut. Pemenuhan kebutuhan hidup, terutama yang bersifat primer seperti papan,
pangan, dan sandang, menjadi hal yang tidak bisa diabaikan. Keberagaman kebutuhan hidup ini mendorong
konsumen untuk lebih selektif dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari mereka.

Untuk unggul dalam persaingan, perusahaan perlu memahami kondisi pasar dan konsumennya. Salah satu
langkah yang dapat diambil adalah dengan menerapkan strategi promosi. Promosi adalah suatu program yang
terstruktur dan terkoordinasi, menggunakan berbagai metode komunikasi dan materi yang dirancang untuk
memperkenalkan perusahaan beserta produk-produknya kepada calon konsumen. Peningkatan minat beli dan
loyalitas pelanggan merupakan dua faktor kunci yang sangat mempengaruhi keberhasilan suatu bisnis, termasuk
pada sektor perdagangan ritel seperti toko sembako.

Salah satu upaya untuk mempertahankan dan meningkatkan volume penjualan, banyak toko sembako
yang menggunakan strategi penetapan harga sebagai salah satu instrumen utama. Salah satu teknik penetapan
harga yang sering diterapkan adalah pemberian diskon, yang dapat merangsang minat beli pelanggan dan
sekaligus memperkuat loyalitas mereka terhadap toko. Pemberian diskon sebagai teknik penetapan harga sering
digunakan oleh banyak toko sembako untuk mendorong minat beli dan meningkatkan loyalitas pelanggan.
Diskon tidak hanya memberikan keuntungan bagi pelanggan, tetapi juga membantu toko dalam mempertahankan
pelanggan yang sudah ada dan menarik pelanggan baru.

Maka dari itu, penting bagi toko sembako untuk memahami bagaimana strategi diskon dapat digunakan
secara efektif untuk meraih tujuan penjualan dan memperkuat hubungan jangka panjang dengan pelanggan.
Dalam persaingan bisnis sembako, penetapan harga jual yang tepat menjadi kunci keberhasilan. Toko Sembako
Jaya, yang dikenal dengan strategi harga murah, menghadapi tantangan dalam menjaga keseimbangan antara
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harga jual, biaya operasional, dan perolehan laba. Dalam proses pemasaran yang telah dilakukan, toko sembako
jaya, memiliki cara yang berbeda dengan toko yang lainnya. Dalam hal ini bauran pemasaran sangat penting
dalam perkembangan toko tersebut.

Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan strategi yang dijalankan perusahaan, yang berkaitan
dengan penentuan bagaimana perusahaan menyajikan penawaran produk pada segmen pasar tertentu yang
merupakan sasaran pasarnya. Bauran pemasaran (marketing mix) kumpulan dari peralatan-peralatan tactical
marketing yang dapat dikontrol, di mana komponennya meliputi produk, harga, tempat dan promosi.

Minat beli konsumen terhadap produk sembako dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk harga,
kualitas produk, dan pelayanan. Selain itu, faktor sosial dan budaya juga berperan penting dalam keputusan
pembelian, di mana konsumen cenderung memilih produk yang sesuai dengan kebutuhan dan preferensi mereka.
Dalam hasil wawancara pada pemilik toko mengenai pengambilan keuntungan dalam produk yang dijual,
pemilik toko telah menjalin kerjasama dengan beberapa agen produk seperti PT. Wings dan lain-lain. Pada
kesempatan tersebut pemilik toko memiliki peluang dalam memanfaatkan harga jual yang diberikan oleh PT.
Wings untuk menentukan diskon pada produk yang akan dijualnya. Pemilik toko mengatakan bahwa semakin
banyak jumlah barang yang diambil maka akan semakin tinggi diskon yang diberikan oleh PT. kepada pemilik
toko. Dengan peluang ini pemilik toko memanfaatkan jumlah diskon untuk memberikan diskon pada produk di
tokonya.

Di tengah persaingan yang semakin ketat, terutama dengan munculnya pesaing yang menawarkan harga
lebih murah serta varian produk yang lebih beragam, Toko Sembako Jaya perlu mengembangkan strategi yang
tidak hanya berfokus pada harga, tetapi juga pada kualitas layanan dan nilai tambah yang bisa diberikan kepada
pelanggan. Salah satu cara untuk mempertahankan usaha adalah dengan meningkatkan kualitas pelayanan
pelanggan, seperti memberikan pengalaman berbelanja yang nyaman, menyediakan layanan pelanggan yang
responsif, serta menjaga ketersediaan produk yang dibutuhkan pelanggan secara konsisten. Selain itu, Toko
Sembako Jaya dapat memanfaatkan hubungan yang lebih dekat dengan pelanggan melalui program loyalitas atau
promosi berbasis diskon yang disesuaikan dengan preferensi dan kebiasaan pembelian mereka.

Meskipun pesaing menawarkan harga yang lebih murah, Toko Sembako Jaya dapat mempertahankan
daya tariknya dengan mengedepankan kualitas dan keberagaman produk yang sesuai dengan kebutuhan lokal,
serta memastikan bahwa produk yang dijual tetap berkualitas tinggi. Selain itu, Toko Sembako Jaya juga dapat
melakukan inovasi produk atau layanan, seperti menyediakan paket hemat atau produk sembako dalam ukuran
yang lebih kecil atau lebih terjangkau, yang dapat menarik perhatian konsumen dengan daya beli terbatas.
Dengan pendekatan yang berfokus pada penguatan hubungan pelanggan dan peningkatan kualitas layanan, Toko
Sembako Jaya dapat menciptakan diferensiasi yang kuat, membangun loyalitas pelanggan, dan tetap bersaing
meski dihadapkan pada tantangan persaingan yang ketat.

Setiap bisnis ingin mencapai kesuksesan dan kelangsungan usaha yang baik, dan salah satu cara untuk
mencapainya adalah dengan melakukan analisis SWOT. Untuk Toko Sembako Jaya, kekuatan (Strengths) yang
dimiliki adalah reputasi yang baik, kualitas produk yang terjaga, dan hubungan yang kuat dengan pemasok.
Namun, kelemahan (Weaknesses) yang ada termasuk keterbatasan dalam promosi dan kapasitas distribusi yang
terbatas. Toko Sembako Jaya juga memiliki peluang (Opportunities) untuk memperluas pasar melalui pemasaran
digital dan pengembangan layanan antar, mengingat tren belanja online yang berkembang. Di sisi lain, ancaman
(Threats) yang harus dihadapi termasuk persaingan harga yang ketat dari pesaing besar dan fluktuasi harga bahan
baku. Dengan analisis SWOT, Toko Sembako Jaya dapat merancang strategi yang tepat untuk memanfaatkan
kekuatan, mengatasi kelemahan, memanfaatkan peluang, dan menghadapi ancaman di pasar.

Dari uraian di atas, penulis tertarik untuk menganalisis lebih dalam mengenai Bagaimana implementasi
strategi marketing mix 4P (Produk, Harga, Tempat, dan Promosi) di toko sembako dengan strategi harga murah
dan faktor apa dari elemen marketing mix 4P yang paling memengaruhi loyalitas pelanggan. Adapun tujuan
penelitain tersebut untuk menganalisis strategi penetapan harga melalui pemberian diskon pada Toko Sembako
Jaya dan dampaknya terhadap peningkatan minat beli serta loyalitas pelanggan.

2. Metode Penelitian

1. Jenis Penelitian

Penelitian yang digunakan adalah metode penelitian kualitatif. Metode kualitatif merupakan penelitian yang
bertujuan agar dapat memahami tentang fenomena yang terjadi oleh subjek penelitian seperti perilaku dan
tindakan. Penelitian ini bertujuan supaya dapat menjelaskan fenomena dengan teliti melalui pengumpulan data
yang teliti.
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Data dan informasi yang didapatkan berupa penjelasan bukan berupa angka maka terjadi interaksi pada
pengumpulan data. Kemudian, metode kualitatif dan metode deskriptif adalah untuk orang dan subjek itu sendiri,
karena prosedur penelitian juga menghasilkan suatu data yang efektif, tulisan, bahasa, serta tingkah yang dapat
diamati sehingga pendekatan ini secara langsung menghadirkan setiap individu dalam pengaturan secara
keseluruhan.

2. Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian dilakukan di Toko Dimart. Beralamat RT.04/RW.02, Triwung, Warujinggo, Kec. Leces,
Kabupaten Probolinggo, Jawa Timur 67273

3. Sumber data penelitian

Adapun sumber data yang dibutuhkan dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder:

a. Data Primer

Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari sumber data primer di lokasi atau subjek penelitian. Data
utama sumber yang digunakan penulisan dalam penelitian ini merupakan data yang diperoleh melalui wawancara
dan observasi langsung dengan Toko

b. Data Sekunder

Data sekunder adalah data yang diperoleh secara tidak langsung tetapi diperoleh melalui individu atau pihak lain,
misalnya buku-buku, dokumen, laporan, jurnal penelitian dan lainnya yang isinya masih berhubungan dengan
penelitian yang dilakukan.

4. Teknik pengumpulan data

Teknik pengumpulan data merupakan langkah penting dalam sebuah penelitian karena tujuan utama dari
sebuah penelitian adalah untuk mengumpulkan data. Teknik pengumpulan data yang digunakan penulis adalah:

a. Observasi

Observasi adalah proses pengamatan dan pencatatan terstruktur pada fenomena yang sedang diselidiki.
Observasi dapat dilakukan secara langsung atau tidak langsung, bergantung pada kebutuhan penelitian dan
tingkat ketelitian yang diperlukan. Dalam penelitian ini menerapkan observasi partisipan yaitu pengamatan yang
dilakukan menggunakan alat indera sekaligus terlibat langsung dalam subyek penelitian.

b. Wawancara

Menurut Bogdan dan Biklen wawancara adalah kegiatan wicara yang lumrahnya dilakukan oleh dua orang atau
lebih yang bermaksud untuk memperoleh keterangan. Peneliti melakukan wawancara dengan pemilik toko
Sembako Jaya dan konsumen Sembako Jaya

c. Dokumentasi

Hal utama dari setiap penelitian adalah memperoleh data yang dapat mendukung analisis dan temuan yang
akurat. Dokumentasi ini salah satu cara penelitian yang bersifat kualitatif dapat divisualisasikan perspektif
subjek melalui materi tertulis atau dokumen lain yang dihasilkan oleh wawancara. Peneliti menggunakan alat
elektornik yaitu handphone sebagai alat untuk mendokumentasikan hasil wawancara sebagai upaya untuk
menguatkan dan menjelaskan bukti dari penelitian.

5. Teknik analisis data

Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis data induktif, yaitu suatu metode yang
digunakan untuk memperoleh pengetahuan dengan memulai dari mengamati masalah-masalah khusus dan
kemudian menarik kesimpulan yang umum. penulis membuat pengamatan tentang peristiwa yang terjadi di
lapangan yaitu berupa Penetapan Harga Dalam Pemberian Diskon Pada Peningkatan Minat Beli/Loyalitas
Pelanggan Di Toko Sembako Jaya

6. Teknik keabsahan data

Keabsahan data dalam penelitian ini, kriteria kepercayaan digunakan. Kepercayaan data bertujuan untuk
memverifikasi bahwa informasi yang terkumpul sesuai dengan realitas yang ada dalam konteks penelitian. Untuk
memastikan keabsahan data, teknik pemeriksaan kepercayaan berikut digunakan :

a. Perluasan Pegamatan
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Perluasan pengamatan adalah peneliti kembali ke lapangan untuk mengamati dan mewawancarai wawancara
dengan sumber data yang ditemui. Dari data tersebut kemudian dicek kembali ke lapangan benar atau tidaknnya.
Setelah diverifikasi di lapangan, jika data yang diperoleh telah terbukti benar, maka pengamatan dapat
dihentikan. Dalam meningkatkan kecermatan dalam penelitian ini, peneliti membaca ulang mengenai referensi,
buku, dan dokumen-dokumen lain terkait dan mendengarkan ulang rekaman para informan ketika melakukan
wawancara dan menuliskannya

b. Triangulasi

Triangulasi merupakan pengecekan dan pengujian kredibilitas data dilakukan dengan membandingkan berbagai
sumber data yang ada menggunakan berbagai metode dan waktu. Dalam penelitian ini, Triangulasi yang
digunakan adalah triangulasi sumber, yang bertujuan untuk menguji kredibilitas data dengan cara memverifikasi
data yang di peroleh dari berbagai sumber.

3. Hasil dan Diskusi

1. Analisis Implementasi dan Dampak Strategi Diskon pada Toko Sembako Jaya

Persaingan dalam dunia bisnis, khususnya usaha toko sembako, semakin kompetitif seiring dengan
meningkatnya jumlah pelaku usaha di sektor ini. Toko Sembako Jaya, yang berlokasi di Sumberbulu,
menghadapi tantangan serupa dengan banyaknya toko sembako lain di daerah tersebut. Untuk menghadapi
persaingan, toko ini menerapkan strategi pemasaran yang berfokus pada pemberian potongan harga atau diskon,
dengan tujuan utama meningkatkan volume penjualan serta menjaga stabilitas perputaran uang di usaha mereka.

Diskon atau potongan harga merupakan salah satu strategi pemasaran yang telah lama digunakan di berbagai
sektor bisnis. Menurut Philip Kotler (2022), strategi ini bertujuan untuk meningkatkan daya tarik produk di mata
konsumen sekaligus mendorong konsumen untuk melakukan pembelian dalam jumlah lebih besar. Implementasi
strategi diskon di Toko Sembako Jaya sejalan dengan teori ini. Pemilik toko menyatakan bahwa pemberian
diskon dilakukan dengan memperhatikan kerjasama dengan agen pemasok barang. Diskon dari agen
memungkinkan toko untuk menawarkan harga yang kompetitif tanpa mengurangi keuntungan signifikan.

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan dengan pemilik Toko Sembako Jaya, pelanggan, dan beberapa
pihak terkait, dapat dijelaskan sebagai berikut:

Hasil Wawancara dengan Pemilik Toko Sembako Jaya

Pertanyaan: Apa tujuan utama dari penerapan strategi diskon di Toko Sembako Jaya?

Jawaban:

“Tujuan utama kami adalah untuk meningkatkan jumlah pelanggan sekaligus menjaga stabilitas perputaran uang
di toko. Dengan memberikan diskon, pelanggan lebih tertarik untuk membeli, khususnya dalam jumlah besar.
Selain itu, strategi ini membantu kami menjaga loyalitas pelanggan, karena mereka merasa mendapat nilai lebih
dari setiap pembelian.”

Pertanyaan: Bagaimana mekanisme pemberian diskon yang dilakukan di toko ini?

Jawaban:

“Kami bekerja sama dengan beberapa agen besar seperti PT. Wings. Semakin banyak barang yang kami beli dari
mereka, semakin besar potongan harga yang kami terima. Potongan ini kami alokasikan ke pelanggan dalam
bentuk diskon. Namun, jika agen tidak memberikan diskon kepada kami, maka kami tidak dapat menawarkan
diskon kepada pelanggan.”

Pertanyaan: Apa saja tantangan dalam menerapkan strategi ini?

Jawaban:

“Salah satu tantangannya adalah memastikan pelanggan memahami syarat dan ketentuan diskon. Kami sering
menerima keluhan tentang informasi harga grosir yang tidak tercantum dengan jelas. Selain itu, kami harus
menyeimbangkan antara menarik pelanggan dengan diskon dan menjaga keuntungan usaha.”

Hasil Wawancara dengan Pelanggan Toko Sembako Jaya

Pertanyaan: Apa pendapat Anda tentang kualitas produk di Toko Sembako Jaya?

Jawaban Pelanggan 1:
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“Kualitas produk di sini sangat baik. Kemasan produk juga rapi dan aman, terutama untuk barang-barang seperti
beras dan minyak goreng.”

Jawaban Pelanggan 2:

“Saya puas dengan produk yang ditawarkan. Barangnya selalu segar, terutama sayuran dan buah-buahan. Selain
itu, produk seperti gula dan tepung memiliki kualitas yang konsisten.”

Pertanyaan: Bagaimana pendapat Anda tentang harga produk di toko ini?

Jawaban Pelanggan 3:

“Harganya cukup terjangkau dibandingkan toko lain di daerah ini, terutama jika membeli dalam jumlah besar.
Paket grosir yang ditawarkan sangat ekonomis, meskipun saya berharap informasi harga lebih jelas, terutama
untuk barang-barang yang tidak ada labelnya.”

Jawaban Pelanggan 4:

“Diskon yang diberikan sangat menarik, terutama di akhir pekan atau saat promosi tertentu. Tapi, saya rasa
mereka perlu lebih sering memberikan informasi diskon melalui media sosial atau spanduk di depan toko.”

2. Analisis Implementasi Strategi Diskon

Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa strategi diskon di Toko Sembako Jaya memiliki
dampak yang signifikan terhadap peningkatan jumlah pelanggan dan pendapatan. Strategi ini berhasil menarik
minat pelanggan baru sekaligus mempertahankan loyalitas pelanggan lama. Salah satu kunci keberhasilan
strategi ini adalah kerja sama yang erat antara pemilik toko dan agen pemasok. Dengan memanfaatkan diskon
besar dari agen, toko mampu menawarkan harga kompetitif kepada pelanggan tanpa mengorbankan keuntungan.

Namun, implementasi strategi ini tidak terlepas dari tantangan. Beberapa pelanggan mengeluhkan kurangnya
informasi yang jelas terkait harga grosir dan mekanisme diskon. Oleh karena itu, diperlukan upaya lebih lanjut
untuk meningkatkan transparansi informasi kepada pelanggan. Salah satu cara yang dapat dilakukan adalah
melalui pemanfaatan media sosial untuk memberikan informasi terbaru tentang promosi dan diskon.

3. Dampak Strategi Diskon terhadap Volume Penjualan dan Pendapatan

Strategi diskon telah terbukti memberikan dampak positif bagi Toko Sembako Jaya, baik dari segi volume
penjualan maupun pendapatan. Berdasarkan data yang diberikan oleh pemilik toko, jumlah konsumen yang
berbelanja di akhir pekan meningkat hingga 40% saat diskon berlangsung. Hal ini menunjukkan bahwa diskon
mampu menjadi daya tarik utama bagi pelanggan. Selain itu, pendapatan toko meningkat hingga 25% selama
periode promosi dibandingkan hari-hari biasa.

Menurut teori pemasaran, strategi diskon tidak hanya meningkatkan volume penjualan tetapi juga membantu
membangun citra positif di mata konsumen. Hal ini sejalan dengan pendapat pelanggan yang merasa puas
dengan kualitas produk dan harga yang ditawarkan. Namun, untuk menjaga keberlanjutan strategi ini, Toko
Sembako Jaya perlu melakukan evaluasi rutin terhadap efektivitas promosi, termasuk mendengarkan masukan
dari pelanggan.

Dari analisis ini, dapat disimpulkan bahwa strategi diskon merupakan alat pemasaran yang efektif dalam
meningkatkan daya tarik toko sembako, khususnya Toko Sembako Jaya. Keberhasilan strategi ini sangat
bergantung pada kerja sama dengan agen pemasok, kemampuan toko dalam mengelola keuntungan, serta
komunikasi yang jelas kepada pelanggan. Namun, untuk mencapai hasil yang lebih maksimal, toko perlu
memperbaiki aspek transparansi informasi harga dan promosi.

4. Kesimpulan

Marketing Mix 4P merupakan strategi pemasaran yang dapat digunakan oleh pelaku usaha dalam merintis dan
menjalankan bisnisnya. Beberapa unsur pokok dalam marketing mix 4p atau bauran pemasaran berupa harga,
tempat, produk, dan promosi. Empat hal tersebut dapat berpengaruh besar dalam mencapai tujuan pemasaran.
Salah satu strategi pemasaran yang digunakan oleh toko sembako jaya dalam meningkatkan pembelian adalah
harga dengan pemberian harga diskon terhadap suatu barang yang dijual. Diskon sendiri merupakan penetapan
harga dengan mengurangi jumlah harga sebelumnya menjadi jauh lebih murah yang diberikan kepada pembeli
saat proses transaksi jual beli barang ataupun jasa. Dengan menetapkan harga diskon terhadap suatu barang di
toko sembako jaya, kualitas peningkatan pembeli meningkat, sebab pada umumnya para pembeli yang datang ke
toko sembako, biasanya mereka mencari toko-toko sembako yang lebih murah dari pada toko lainnya. Toko
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sembako jaya dengan menerapkan sistem strategi pemasaran dengan melakukan diskon terhadap beberapa
barang tentu akan menarik peminat pembeli sehingga dampak terhadap peningkatann penjualan sangat signifikan
dan tentu hal tersebut juga berdampak terhadap keuntungan dan laba yang akan didapatkan oleh toko sembako
jaya.
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