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 Abstract : This study was conducted to determine the 
Marketing Strategy of Grocery Stores in Facing the 
Development of Retail Companies in Kubu Raya Regency. 
The emergence of retail companies has triggered new 
competition for grocery store business actors. This study 
uses a qualitative method. The location of the study was 
carried out in 4 sub-districts in Kubu Raya Regency. The 
data collection technique in this study used observation, 
interview and documentation instruments. The results of 
the study showed that the marketing strategy used by 
grocery store business actors is the marketing mix 
(Marketing Mix) is by: 1) Product: available goods are 
always updated according to consumer demand, 2) Price: 
the price applied is cheaper/cheaper than in retail 
companies, 3) Promotion: the promotion still uses face to 
face methods and uses social media, 4) 
Location/Distribution: the location is strategically close to 
the highway and its distribution is by selling retail which 
can be resold by consumers. 
 
Keywords : Grocery Stores, Marketing Strategy 
(Marketing Mix), Retail Companies. 
 
Abstrak : Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui 
Strategi Pemasaran Toko Kelontong Dalam Menghadapi 
Perkembangan Perusahaan Ritel Di Kabupaten Kubu 
Raya. Kemunculan perusahaan ritel memicu persaingan 
baru pada pelaku usaha toko kelontong. Penelitian ini 
menggunakan metode kualitatif. Lokasi penelitian 
dilakukan pada 4 kecamatan di Kabupaten Kubu Raya. 
Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini 
menggunakan isntrumen observasi, wawancara dan 
dokumentasi. Hasil Penelitian menunjukkan bahwa 
strategi pemasaran yang digunakan para pelaku usaha 
toko kelontong adalah bauran pemasaran (Marketing 
Mix) dengan: 1)Produk: barang yang tersedia selalu 
diperbarui yang disesuaikan dengan permintaan 
konsumen, 2)Harga: harga yang diterapkan lebih 
murah/lebih miring dibandingkan di perusahaan ritel, 
3)Promosi: promosinya masih menggunakan cara face to 
face dan menggunakan media sosial, 4)Lokasi/Distribusi: 
lokasinya strategis dekat dengan jalan raya dan 
pendistribusiannya dengan menjual secara ecer yang bisa 
dijual kembali oleh konsumennya. 
 
Kata Kunci : Perusahaan Ritel, Strategi Pemasaran, Toko 
Kelontong. 
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PENDAHULUAN  

Perkembangan pasar modern yang sangat pesat akan berdampak terhadap pasar tradisional. 
Hal ini dapat dilihat dari penerapan sistem pengelolaan yang profesional dalam pasar modern. 
Berbeda dengan pasar tradisional yang minim sarana prasarananya, sehingga muncul rasa 
ketidaknyamanan konsumen dalam berbelanja. Meskipun demikian pasar tradisional masih dapat 
bertahan dan bersaing di tengah pesatnya pertumbuhan pasar modern serta lebih mampu untuk 
mendukung kebutuhan konsumsi masyarakat. Proses pembelian juga menjadi pertimbangan bagi 
pelanggan.  

Di era yang modern seperti sekarang ini justru membuat konsumen lebih rasional dalam 
memilih tempat untuk berbelanja. Namun jika dilihat dari segi harga untuk pasar modern lebih 
tinggi jika dibandingkan dengan pasar tradisional. Meskipun demikian, konsumen tetap saja 
berbelanja di pasar modern dikarenakan harga yang ditawarkan sangat menarik dengan adanya 
penawaran diskon, promo dan lain sebagainya.  

Persaingan toko kelontong dengan perusahaan ritel merupakan fenomena yang tidak asing 
lagi bagi kita, terutama pada jaman era globalisasi dan perkembangan ilmu pengetahuan yang 
semakin pesat. Penyebab terjadinya persaingan antara keduanya adalah karena keduanya memiliki 
kesamaan dalam menjual produk kebutuhan sehari-hari, hanya model pelayanan dan fasilitas yang 
berbeda.  

Berdasarkan data laporan United States Department of Agriculture (USDA) yang bertajuk 
Indonesia: Retail Foods edisi Juli 2023. USDA mencatat, toko serba ada (convenience store) 
merupakan segmen terbesar di pasar ritel modern dan diproyeksi akan terus memperbanyak gerai 
ke luar Pulau Jawa. Di sisi lain, laporan menyebut bahwa pasar toko tradisional (toko kelontong, 
pasar, dan lainnya) rupanya masih mendominasi sektor ritel makanan dan minuman di Indonesia. 
Dilaporkan, pasar tradisional berhasil menyumbang 77% pangsa pasar sepanjang tahun 2022, 
meskipun tergerus oleh toko ritel modern dan e-commerce. 

Adapun, penjualan ritel bahan makanan di Indonesia mencapai US$91 miliar pada tahun 
2022. Peningkatan penjualan ritel makanan ini didorong oleh tingkat kemakmuran, terutama di 
daerah perkotaan, di mana semakin banyak konsumen berpenghasilan menengah ke atas yang 
membeli produk premium atau kualitas tinggi. Sektor ritel bahan makanan di Indonesia menjadi 
salah satu pasar yang paling menjanjikan di kawasan Asia. Hal ini didorong oleh jumlah populasi 
yang besar, adanya pertumbuhan masyarakat kelas menengah, serta meningkatnya urbanisasi. 

Mernurrurt Kotlerr dan Armstrong (2019), permasaran adalah prosers dimana perrursahaan 
mernciptakan nilai bagi perlanggan dan mermbangurn hurburngan yang merngurnturngkan derngan 
sasaran perlanggan. Baurran permasaran ataur baurran permasaran terrdiri dari ermpat erlermern yaitur 
harga (pricer), produrk (produrct), termpat (placer), dan promosi (promotion).  

Mernurrurt Kotlerr dan Armstrong (2021), stratergi permasaran merlipurti berrbagai asperk, serperrti 
baurran permasaran (markerting mix) yang terrdiri dari produrk, harga, distribursi, dan promosi.  

Mernurrurt Kotlerr (2021), perngerrtian perrursahaan Ritel ataur Rertailing adalah sermura kergiatan 
mernjural barang dan jasa sercara langsurng kerpada konsurmern akhir urnturk pernggurnaan pribadi ataur 
non-bisnis.  

Toko kerlontong adalah jernis toko ercerran yang urmurmnya mernawarkan berrbagai barang 
kerburturhan serhari-hari serperrti makanan, minurman, produrk kerberrsihan, produrk kerserhatan, dan 
serbagainya.   

 
 
 

 
Gambar 1. Kerangka Pikir 

 
METODE PENELITIAN  

Pernerlitian ini me rnggurnakan mertoder kuralitatif. Pe rnerlitian kuralitatif ju rga merngurtamakan 
ke rakurratan dan ke rabsahan data yang dipe rrole rh merlaluri terknik perngurmpurlan data se rperrti, 
wawancara, obserrvasi, dan sturdi dokurmern. 

Toko kelontong Strategi pemasaran 
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Surbjerk dalam pernerlitian ini adalah perlakur ursaha toko kerlontong di Kabu rpatern Kurbur Raya, 
te rrdapat 3-5 toko ke rlontong dalam se rtiap ke rcamatan yang dite rliti. Obje rk dalam pe rnerlitian ini 
adalah dampak dari adanya perrursahaan Ritel terrhadap toko kerlontong yang ada di Kaburpatern Kurbur 
Raya. 

Mernurrurt Surgiono (2021) pe rnerlitian kuralitatif Data kuralitatif merrurpakan data de rskriptif yang 
be rrsifat tidak terrstrurkturr, dan dapat dipe rrolerh merlaluri obse rrvasi, wawancara, ataur analisis 
dokurmern. Surmberr data yang digurnakan dapat be rrasal dari lermbaga permerrintah, le rmbaga risert, 
purblikasi ilmiah, dan surmberr informasi lain yang te rrperrcaya. 

 
HASIL PENELITIAN & PEMBAHASAN 
Berdasarkan Hasil Observasi  

Berrikurt hasil obserrvasi yang didapat ole rh perne rliti: 
 

Tabel 1. Lembar Pengamatan Toko Kelontong Kabupaten Kubu Raya 
No Pengamatan Keterangan 

1 Produk yang 
dijual 

Produk yang tersedia di toko, termasuk sembako, 
makanan ringan dan barang lainnya  

2 Harga  Harga produk yang dijual  

3 Kondisi fisik toko  Kondisi fisik toko termasuk, kebersihan, 
pencahayaan, dan tata letak 

4 Jam kerja 
pemilik 

Berkaitan dengan jam buka toko 

5 Lokasi  Tempat yang strategis, mudah di jangkau  

 
Berdasarkan Hasil Wawancara   
1. Strategi Pemasaran Toko Kelontong Dalam Menghadapi Perkembangan Perusahaan Ritel Di 

Kabupaten Kubu Raya 
Penelitian ini berdasarkan fenomena yag terjadi di lapangan yaitu di Kabupaten Kubu Raya. 

Peneliti menggunakan bauran pemasaran (marketing mix) terhadap strategi pemasaran yang 
diterapkan pedagang toko kelontong di kabupaten kubu raya dalam menghadapi persaingan 
pasar modern. Strategi pemasaran yang digunakan peneliti untuk menganalisis menggunakan 
bauran pemasaran berdasarkan teori Philip Kotler dan Gray Amstrong meliputi produk, harga, 
promosi, dan lokasi (dalam skripsi Nur Lailul Rohmania, Hal: 53). Narasumber dalam 
penelitian ini adalah pedagang Adapun hasil yang diperoleh sebagai berikut:  
a. Produk  

Produk yang dijual di toko kelontong adalah barang-barang kebutuhan sehari-hari 
masyarakat yang beragam jenisnya, seperti yang diungkapkan oleh pemilik toko bintang 
di kecamatan sungai ambawang: 

“Barang yang saya jual barang-barang yang biasa di cari pembeli seperti sembako, 
ikan kering, peralatan mandi dan lainnya, dan barang yang dijual disini barang-
barang yang masih bagus yang sudah rusak atau yang cacat tidak di jual. Barang 
yang saya jual juga langsung dari agen dan saya hanya memesan barang kebutuhan 
yang dicari masyarakat” 

 
Berdasarkan pemaparan data diatas bahwa pedagang toko kelontong sangat 

mempertahankan kualitas produk dengan membeli langsung dari agen barang dagangan, 
ini disebabkan demi mempertahankan mutu barang serta kepercayaan pelanggannya.  

Demikian juga penuturan dari pemilik toko mutiara di kecamatan sungai kakap: 
 “Saya menjual barang-barang yang sering di cari dan ditanyakan oleh pembeli tapi 
tidak semua barang kebutuhan pembeli ada hanya beberapa saja se rperrti berras, 
minyak, makanan minurman (es buah & es cup) dan pengisian ulang galon, dan 
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beberapa alat tulis seperti buku dan pulpen. Barang yang saya jual juga barang-
barang yang biasa dicari, dan saya membeli langsung ke agen terdekat yang ada 
disini”  
 

Sama halnya dengan penuturan dari pemilik toko cempaka di kecamtan sungai raya: 
 “Saya menjual barang yang tidak jual di indomaret dan barang yang saya jual bisa 
di ecer seperti berrbagai se rmbako, makanan minurman, alat mandi bahkan me rnjural 
alat permainan anak seperti bola kaki dan lainnya. Dan barang yang saya jual 
langsung saya beli dari agen. 
 

Hal yang hampir serupa juga disampaikan oleh pemilik toko anugrah di kecamatan 
sungai raya, toko jannah dikecamatan sungai ambawang. 

 Untuk mempertahankan kualitas salah satu cara yang mereka gunakan adalah 
mengambil produk secara langsung dari agen, dan menyedikan barang yang sering dicari 
untuk memenuhi permintaan konsumen. 

Berdasarkan pemaparan data diatas bahwa pedagang toko kelontong sangat 
mempertahankan kualitas produk dengan membeli langsung dari agen barang dagangan, 
dan menjual beberapa barang yang tidak ada di indomaret atau alfamart terdekat. ini 
disebabkan demi mempertahankan mutu barang serta kepercayaan pelanggannya.  

Pendapat yang sedikit berbeda dari pemilik toko makmur di kecamatan rasau jaya: 
 “Dari awal saya jualan selalu memperbarui barang jualan saya, barang yang jarang 
dicari pembeli saya ganti dengan barang-barang yang biasa di cari oleh konsumen. 
Yang awalnya saya cuma menjual sembako, peralatan mandi dan barang lainnya, 
bertambah menjual alat kebersihan rumah tangga (sapu, pel dan lainnya).    

 
Selain mempertahankan kualitas barang dagangan pedagang juga selalu memperbarui 

produknya, mereka selalu mengikuti permintaan barang yang masyarakat cari. Sebab 
mempertahankan kualitas untuk menarik minat konsumen saja tidak cukup. 

Begitupun juga menurut penuturan dari pemilik toko barokah dikecamtan sungai 
kakap: 

 “Barang dagangan saya dari dulu sampai sekarang masih sama mba, me rnjural 
berrbagai sermbako, makanan minurman, alat mandi, beberapa obat-obatan dan 
lainnya. Saya juga terkadang mengganti atau menguraingi barang yang tidak dicari 
oleh kunsumen dan menggantinya dengan barang baru. Supaya masyarakat lebih 
mudah mencari barang yang dibutuhkannya.  

 
Ungkapan ini hampir sama dengan penuturan dari pemilik toko sandi di kecamatan 

sungai raya:  
 “Saya menjual barang yang beragam jenis dan berbagai macam kebutuhan 
masyarakat, dan melengkapi barang jualan saya dengan barang-brang yang dicari. 
Yang awalnya saya hanya menjual me rnjural berrbagai ke rburturhan pokok se rperrti berras, 
gurla, makanan ringan, minu rman, alat kebersihan rumah tangga (sapu, pel dan 
lainnya) saya menambah alat masak dan alat mandi, gelas cup dan lainnya. 

 
Berdasarkan pemaparan diatas beberapa pedagang ada yang konsisten menjaga jenis 

barang dagangan dan juga menambah atau mengurangi jenis produk yang dicari, ini 
disebabkan agar konsumen mudah mencari barang yang dibutuhkan. Ini akan menjadi 
identitas/ ciri khas tersendiri bagi pedagang tersebut.  

Hal yang hampir sama diuangkapkan oleh pemilik toko maju di kecamatan rasau jaya 
dan toko ara di kecamatan sungai ambawang. 

 Untuk mempertahankan konsumen mereka selalu memperbarui barang 
dagangannya disesuaikan dengan kebutuhan masyarakat dan mengurangi jumlah barang 
yang jarang dicari untuk memenuhi kebutuhan penjualan dan pembeli. 
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Berdasarkan data tersebut dijelaskan para pedagang selalu memperbarui barang 
dagangannya, mereka mengambil barang dagangan langsung dari tangan pertama 
sehingga pedagang dapat memberikan harga murah untuk konsumen.  

b. Harga  
Harga yang ditawarkan di toko kelontong ini sangat berfariasi, sesuai dengan 

barangnya yang dijualnya. Namun, harga yang ditawarkan di toko kelontong ini sangat 
terjangkau bagi konsumen. Seperti penuturan dari pemilik toko bintang di kecamatan 
sungai ambawang, menurutnya barang yang dijual harganya sangat terjangkau yang 
mengatakan: 

“Banyak pembeli yang datang kesini karna harga yang lebih miring dari 
indomaret/alfamart yang ada di samping toko saya, seperti harga rokok disini lebih 
murah dari indomaret karna dari itu kebanyak supir yang singgah di indomaret 
membeli minuman, tapi memebeli rokok disini.  

 
Berdasarkan pemaparan diatas dijelaskan untuk menarik pelanggan dan mengurangi 

kehawatiran konsumen terhadap harga maka dari itu pemilik toko memeberikan harga 
yang lebih rendah dari perusahaan ritel.  

Hal serupa dengan penuturan dari pemilik toko barokah di kecamtan sungai kakap: 
“Saya menerapkan harga yang lebih murah dibandingkan di alfamart, supaya 
konsumen saya tidak pindah belanjanya, saya juga menyediakan barang yang tidak 
ada di alfamart dengan harga yang terjangkau dikalangan masyarakat walaupun 
hanya mendapatkan untung yang sedikit”  

 
Berdasarkan pemaparan di atas, untuk sekarang ini pedagang sudah tidak mengenakan 

barang dagangan dengan harga tinggi sebab semakin hari semakin banyak pesaing 
sehingga salah satu cara yang di gunakan pedagang adalah menggunakan strategi harga 
dengan mengambil keuntungan sedikit atau sesuai dengan pasarannya. 

Hal yang hampir serupa juga diungakap kan oleh toko makmur di kecamtan rasau jaya, 
toko jannah sungai ambawang dan toko ara sungai ambawang 

 Untuk mempertahankan konsumennya ditengah maraknya pembangunan 
perusahaan ritel, mereka lebih menerapkan harga yang lebih murah atau lebih miring 
dari indomaret atau alfamart yang ada dekat toko mereka agar bisa tetap bersaing.   

Pedagang lain seperti pemilik toko maju di kecamatan rasau jaya juga mengungkapkan: 
“Harga jual barang disini tidak jauh beda harga yang ada di toko seperti ini tapi jika 
dibandingkan dengan indomaret/alfamart disini memang lebih murah dari sebelum 
adanya indomaret memang harganya segitu, karna dari itu masih banyak konsumen 
yang kesini karna sudah tau harga dan juga membandingkan harga disini dan di 
indomaret. 

 
Begitupun penuturan dari toko anugrah di kecamatn sungai raya: 

“Saya menjual barang dengan harga murah karna di sini tidak ada promosi harga 
tetap yang saya terapkan tapi jika pembeli membeli dengan jumlah yang banyak 
maka saya memberikan potongan harga, supaya pelanggan bisa kembali lagi.  

 
Pemaparan diatas dijelaskan bahwa harga yang ditetapkan di toko kelontong harga 

yang sama dipasaran, walaupun tidak ada promosi tapi ada potongan harga untuk 
pembelian barang dengan jumlah yang banyak.  

Hal yang hampir serupa juga diungkapkan oleh pemilik toko mutiara di kecamatan 
sungai kakap, toko sandi di kecamatan sungai raya dan toko cempaka di kecamatan sungai 
raya: 

 Mereka menjual barang harga lebih murah untuk memeprtahankan konsumennya 
meskipun keuntungan yang mereka dapatkan kecil, dan kadang juga memberikan 
potongan harga untuk pelanggan yang membeli banyak. 
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Berdasarkan data di atas bahwa untuk menarik dan mempertahankan loyalitas 
konsumen, pedagang tidak segan lagi untuk memberikan potongan harga bagi konsumen 
yang memborong barang dagangannya. 

c. Promosi  
Promo yang dilakukan di Toko kelontong kabupaten kubu raya semakin hari semakin 

bervariasi, dulu pedagang hanya tawar menawar face to face, namun seiring 
perkembangan jaman pedagang mulai sosial media. Dari 10 toko kelontong yang diteliti 
hanya ada beberapa toko saja yang menggunakan promosi dengan menggunakan sosial 
media dan sebagiannya lagi hanya berjualan seperti biasanya.  

Seperti pemilik toko ara di kecamatan sungai ambawang, promosi yang digunakan 
masih sangat sederhana, sesuai dengan pernyataannya yang mengatakan: 

“Dari dulu hingga sekarang promosi yang saya gunakan adalah secara langsung, 
setiap ada pembbeli saya layani dengan ramah ditambah dengan senyum pedagang. 
Hal ini sangat mempengaruhi pembeli mbak, jika sikap kita ramah pasti pembelinya 
seneng dan akan balik lagi. 

 
Hal ini serupa dengan ungkapan pemilik toko maju di kecamatan rasau jaya: 

“Promosi yang saya lakukan hanya menawarkan secara langsung saat ada pembeli, 
dan menawarkan barang-barang baru yang ada di toko ini, supaya pembeli tau 
bahwa disini juga menjual barang yang ada dan tidak ada di indomaret/alfamart 
terdekat. 

 
Dari pemaparan diatas dijelaskan bahwa promosi yang digunakan saat ini masih sangat 

sederhana dan sama seperti sebelumnya, yaitu promosinya secara langsung saat ada 
pembeli dan melayani pembeli dengan ramah dan ditambah dengan senyuman.  

Berbeda dengan ungakapan dari pemilik toko jannah di kecamatan sungai ambawang: 
“Saya berjualan menggunakan promosi dengan cara di post di watshapp dan 
facebook dengan memberikan keterangan tentang barang-barang yang saya jual, 
juga menawarkan secara langsung saat ada pembeli.  

 
Pemaparan diatas menjelaskan bahwa promosi yang digunakan dengan menggunakan 

sosial media untuk menarik pelanggan. 
Berdasarkan data diatas di jelaskan bahwa strategi promosi yang digunakan pedagang 

toko kelontong masih sangat sederhana, berdasarkan observasi yang dilakukan peneliti 
dilapangan, peneliti menemukan hampir sebagian besar pedagang masih menggunakan 
cara tradisional untuk mempromosikan barang dagangan yaitu dengan menawari pembeli 
ditambah sifat yang ramah pedagang pasar. Dan sebagian kecil pedagang promosi yang 
digunakan sudah memanfaatkan media sosial seperti Whatshap dan Facebook.  

d.  Lokasi/Distribusi  
Lokasi toko kelontong sangat strategis yaitu dekat dengan pemukiman penduduk, 

berada di tengah-tengah toko modern dan dekat dengan jalan raya. 
Pendistribusian yang dilakukan pedagang agar barang dagangan sampai ke tangan 

konsumen yang dilakukan adalah menawarkan barang secara langsung sehingga terjadi 
proses tawar menawar secara langsung antara penjual dan Ada beberapa pedagang yang 
di bantu oleh pengecer sehingga pendistribusiannya lebih mudah. Seperti yang diungkapkan 
pemilik toko mutiara di kecamatan sungai ambawang: 

“Banyak konsumen yang datang ke toko saya untuk membeli barang dagangan saya 
mbak, sebagian dari mereka menjualnya kembali di rumahnya. Hal ini sangat 
memudahkan saya karena dengan adanya mereka barang dagangan saya menjadi lebih 
laku dan konsumen lebih mudah untuk mendapatkan barang yang diinginkan”.  

Hal serupa hampir sama yang diungkapkan oleh pemilik toko cempaka di kecamatan 
sungai raya: 
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“Banyak konsumen yang membeli disini dengan jumlah banyak untuk dijual kembali 
dirumahnya, dengan begitu barang jualan saya jadi lebih cepat menambah stok dan 
cepat laku” 

 
Selain itu untuk mendapatkan barang yang diinginkan oleh pedagang, mereka sudah 

memiliki langganan terpercaya dan penyaluran barang dagang dari produsen ke toko 
kelontong sangat mudah. Berdasarkan data di atas dapat disimpulkan bahwa penerapan 
strategi pemasaran oleh toko kelontong di kabupaten kubu raya berupa produk, harga, 
promosi, dan lokasi. 

 
2. Perbedaan Persepsi Dan Tantangan Yang Dihadapi Toko Kelontong Dalam Perkembangan 

Perusahaan Ritel 
Berrdasarkan hasil wawancara pernerliti de rngan pe rmilik ursaha toko ke rlontong 

perrkermbangan perrursahaan Ritel terrjadi akibat dari perrkermbangan jaman yang awalnya hanya 
ada pasar tradisional se rkarang masurklah pasar mode rrn burkan hanya di kota be rsar tapi surdah 
mernyerbar hampir dise rlurrurh kota. Perrsaingan toko ke rlontong derngan pe rrursahaan Ritel 
merrurpakan fernomerna yang tidak asing lagi bagi kita, te rrurtama pada jaman e rra globalisasi dan 
perrkermbangan ilmur pe rnge rtahuran yang sermakin persat. Pe rnyerbab terrjadinya pe rrsaingan antara 
kerduranya adalah kare rna ke rduranya mermiliki ke rsamaan dalam mernjural produ rk ke rburturhan 
serhari-hari, hanya moderl perlayanan dan fasilitas yang be rrberda.  

Kerhadiran pe rrursahaan Ritel di Kaburpatern Kurbur Raya tidak be rrperngaru rh terrhadap nilai 
sosial masyarakat. Me rskipurn ada se rbagian konsurmern yang be rrbe rlanja di Indomare rt/Alfamart 
tapi masih banyak konsu rmern yang be rrbe rlanja di toko kerlontong, karna dari serbagian 
konsurmern be rrasurmsi bahwa masyarakat yang be rrbe rlanja di Indomarert/Alfamart urnturk 
mermernurhi ke rburturhan se rhari-serhari adalah orang-orang yang perrerkonomiannya me rnerngah 
ker atas serdangkan orang yang pe rrerkonomiannya mernerngah ke r bawah masih te rtap be rrbe rlanja 
ker toko kerlontong derngan harga yang le rbih terrjangkaur sersurai perrerkonomian masyarakat pada 
urmurmnya. Se rperrti yang diurngkap kan ole rh pe rmilik Toko Bintang di kecamatan Sungai 
Ambawang: 

“Sejauh ini belom ada pengaruhnya, Mu rngkin karna disini bisa be rli e rcerran dan bisa 
diantar kerrurmah jika ada persanan, dan harga barang yang saya jural jurga lerbih miring, 
serdangkan di sana harganya murrah jika ada promo iturpurn tidak se rtiap hari promonya”  
 
Hal ini serupa dengan ungkapan dari pemilik toko maju di kecamatan Rasau Jaya: 
“Saya menjual dan menyediakan barang eceran yang tidak ada di indomaret, sehingga 
pembeli lebih memilih kesini dan harga disini juga lebih murah dibandingkan di 
indomaret”   
 
Hasil dari wawancara ini disimpu rlkan bahwa adanya Indomare rt/Alfamart tidak 

merngurrangi pe rlanggan dan pe rnjuralan dari ursahanya, karna adanya be rberrapa faktor yang 
mermburat konsurmern te rtap be rrberlanja di toko ke rlontong terrurtama harga. Perrnyataan ini 
dibernarkan olerh permilik toko Jernnah di kecamatan Surngai Ambawang: 

“Disana mermang produ rknya murngkin le rbih be rrkuralitas dan te rrsursurn jika dibandingkan 
disini tapi dari se rgi harga disini le rbih murrah dibandingkan disana, tapi untuk tetap 
menarik konsumen saya meningkatkan kualitas pelayanan toko” 
 
Hal yang hampir serupa juga diungkapkan oleh pemilik toko mutiara di kecamatan sungai 

kakap, toko sandi di kecamatan sungai raya dan toko cempaka di kecamatan sungai raya: 
Mereka menjual barang dengan harga lebih murah untuk mempertahankan 

konsumennya meskipun keuntungan yang mereka dapatkan kecil, dan kadang juga 
memberikan potongan harga untuk pelanggan yang membeli banyak. 

Dapat dikatakan bahwa pe rrkermbangan pe rrursahaan Ritel tidak be rgitur berrdampak 
terrhadap kerlangsurngan ursaha toko kerlontong di Kaburpatern Kurbur Raya tetapi me rnjadi persaing 
bagi toko ke rlontong. Te rtapi, yang mernjadi persaing bagi toko ke rlontong adalah se rsama toko 
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kerlontong itur serndiri. Se rperrti yang diurngkapkan ole rh permilik Toko Makmur di kecamatan 
Rasau Jaya: 

“Iya adanya indomaret menjadi pesaing bagi pedangang kecil seperti saya, dan itu akan 
berpengaruh pada kelangsungan usaha saya, sehingga saya harus lebih meningkatkan 
barang jualan saya” 
 
Berbeda halnya dengan yang diu rngkapkan ole rh permilik Toko Sandi di kecamatan Sungai 

Raya:  
“Dari sergi perrsaingan Indomare rt tidak mernjadi pe rsaing bagi toko saya tapi se rbalik nya 
sersama toko ke rlontong yang be rrsaing karna konsu rmern mermbandingkan harga anatara 
toko satur derngan toko yang lain” 
 
Perrnyataan dari pe rmilik toko sandi dibernarkan ole rh permilik Toko Ara di kecamatan Sungai 

Ambawang :  
“Alfamart tidak be rrsaing terrhadap toko saya tapi se rbaliknya toko ke rlontong yang de rkat 
derngan toko saya yang menjadi pesaing” 
 
Dari berberrapa pandangan te rrse rburt disimpurlkan bahwa perrke rmbangan pe rrursahaan Ritel 

di Kaburpatern Kurbur Raya me rmburat permilik ursaha toko kerlontong lerbih merningkatkan kuralitas 
perlayanan dan kelengkapan barang yang merrerka jural urnturk bisa tertap be rrsaing di dalam 
perrkermbangan jaman yang se rmakin merningkat dan de rngan masurknya pasar mode rrn didalam 
lingkurngan pasar tradisional saat ini.  

Inovasi yang dilakukan pedagang toko kelontonmg yaitu dengan lebih memperhatikan 
dan meningkatkan barang-barang kebutuhan yang biasa masyarakat cari, supaya usaha toko 
kelontong mereka tetap berjalan dan tetap eksis di tengah-tengah maraknya perkembangan 
perusahaan Ritel. 

 
Tabel 2. Perbedaan Karekteristik Bisnis 

Perusahaan Ritel Toko Kelontong 
Positif Negatif Positif Negatif 
Banyak Promo  Harganya 

Mahal  
Dijural Ercerran  Termpatnya Sermpit 

Produrknya 
Berrkuralitas  

 Bisa Diantar  Barang Tidak 
Terrsursurn  

Barangnya Terrsursurn   Harganya 
Murrah  

 

Termpatnya Aderm    
Barangnya Lerngkap    

Surmberr: Hasil Olah Data Pe rnerlitian (2024) 
 

3. Dampak Perkembangan Perusahaan Ritel Di Kabupaten Kubu Raya 
Berrdasarkan hasil wawancara yang dilaku rkan pernerliti perrke rmbangan pe rrursahaan Ritel 

bagi perlakur ursaha toko ke rlontong ada yang mermberrikan perngarurh dan tidak me rmberrikan 
perngarurh. Serperrti, urngkapan dari permilik toko Anurgrah di kecamatan Su rngai Raya:  

“Tidak berrperngaru rh sih walaurpurn jaraknya yang be rrderkatan derngan toko saya”  
 
Serlain itur permilik Toko Ara di De rsa Kore rk merrasakan adanya pe rngarurh dari 

perrkermbangan perrursahaan Ritel: 
“Kalaur urnturk perngaru rh nergatif tidak ada, tapi kalaur perngarurh positif nya ada se rperrti para 
surpir yang singgah di Indomare rt urnturk me rmberli minurm tapi me rmbe rli rokok disini karna 
harga nya yang lerbih murrah” 

 



 

 

 

 

 

Ismi, Firayanti, & Wulansari. 10.55681/armada.v2i9.1501 

 

 

Analisis Strategi Pemasaran Toko Kelontong dalam Menghadapi Perkembangan Perusahaan Ritel di …. |   833 

 

 

 

Dapat dikatakan bahwa pe rrke rmbangan pe rrursahaan Ritel tidak te rrlalur berrdampak 
terrhadap pernjuralan toko kerlontong, se rperrti yang diurngkapkan olerh pe rmilik Toko Makmurr 
di dersa Rasaur Jaya I: 

“Tidak ada perngaru rhnya, tapi kalaur dari sersama toko kerlontong murngkin iya, kalaur 
derngan Alfamart tidak ada” 

 
Dalam hal ini dapat disimpu rlkan bahwa dampak dari pe rrkermbangan pe rrursahaan ritel 

dalam katergori nergatif belum ada tapi, kalau r dampak positif masih ada dirasakan ole rh 
serbagian permilik toko kerlontong yang ada di Kabu rpatern Kurbur Raya. Dampak yang 
ditimburlkan dari pe rrke rmbangan perrursahaan Ritel merrurpakan hal yang re rlatif se rsurai 
derngan pandangan pe rmilik ursaha toko ke rlontong, se rbab permilik toko kerlontong yang 
merrasakan dampak sercara langsurng berrperngarurh terrhadap ursaha nya baik itur dampak yang 
bersar maurpurn kercil.  

 
Tabel 3. Pengaruh Keberadaan Perusahaan Ritel Bagi Toko Kelontong 

No Positif Negatif 
1 Perndapatan berrtambah Tambah persaing 
2 Konsurmern berrtambah  

Surmberr: Hasil Pe rnerlitian (2024) 
Pembahasan 
Strategi Yang Dilakukan Pelaku Usaha Toko Kelontong Dalam Menghadapi Perkembangan 
Perusahaan Ritel   

Dapat diketahui bahwa strategi bauran pemasaran yang diterapkan toko kelontong dalam 
menghadapi perkembangan perusahaan Ritel sebagai berikut:  
a. Produk  

Berdasarkan hasil wawancara dengan informan dapat disimpulkan produk pada toko 
kelontong sangat beragam, pedagang menjaga mutu dan mempertahankan kualitas barang. 
Selain itu pedagang selalu memperbarui barang dagangannya sesuai permintaan konsumen 
sehingga barang-barang yang dijual toko kelontong tidak kalah lengkap dengan perusahaan 
ritel (Indomaret/Alfamart). 

b. Harga 
Berdasarkan hasil wawancara dengan Informan dapat disimpulkan bahwa strategi harga 

yang diterapkan pedagang diantaranya memberikan potongan harga, memberikan diskon, 
menetapkan harga sesuai dengan harga pesaing serta menerapkan harga pas agar konsumen 
yang kurang bisa melakukan tawar menawar tidak tertipu.  

c. Promosi  
Berdasarkan hasil wawancara dengan responden dapat disimpulkan bahwa strategi harga 

yang diterapkan pedagang pasar masih sangat sederhana, sebagian besar pedagang 
menerapkan penjualan offline dan sebagian kecilnya sudah menggunakan media online. 
Media offline berupa tawar menawar secara langsung, face to face, bersikap ramah sehingga 
menimbulkan hubungan baik sedangkan media online yang digunakan adalah Facebook dan 
Whatshap. 

d. Distribusi/Lokasi 
Berdasarkan hasil observasi di atas bahwa strategi lokasi yang diterapkan oleh pemilik toko 

kelontong sudah sesuai dengan teori Philip Kotler dan Gray Amstrong yaitu dekat dengan 
industri, dekat dengan lokasi perkantoran, dekat dengan perumahan, persediaan transportasi 
dan logistik. Namun, letak pasar yang strategis berdasarkan teori strategi lokasi hal ini tidak 
dapat dipungkiri bahwa konsumen lebih memilih yang lebih praktis untuk membeli barang 
yang diinginkan seperti membeli makanan di Indomaret, al famart dan lain sebagainya. 

Dari perndapat terrse rburt dapat dikatakan bahwa be rgitur pernting stratergi pe rmasaran se rberlu rm 
mermurlai ursaha toko ke rlontong. U rnturk mernghadapi pe rrsaingan derngan perrursahaan Ritel, maka 
para perlakur ursaha toko kerlontong perrlur mermiliki strate rgi khursurs kare rna ke rnyataannya yang 
dihadapi saat ini pe rrursahaan Ritel lerbih e rksisternsi dari pada pe rlakur ursaha toko ke rlontong. 
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Maka dari itur perrlur adanya strate rgi dari perlakur ursaha toko ke rlontong urnturk mermperrtahankan 
perlanggan dan ke rberradaan ursahanya mermbangurn re rncana merngurbah citra dan khas yang 
mampur mermernurhi ke rburturhan dan turnturtan konsurmern se rbagaimana yang dilaku rkan olerh 
Minimarket.  

 
Dampak Perkembangan Perusahaan Ritel Terhadap Kelangsungan Usaha Toko Kelontong  

Dalam pernerlitian ini dari 10 toko ke rlontong yang te rlah diamati di Kabu rpatern Kurbur Raya 
me rngakur tidak ada pe rnurrurnan motivasi dalam u rsaha toko ke rlontong walau rpurn banyaknya 
pe rmburkaan ursaha derngan je rnis yang sama dan pe rrursahaan Ritel di wilayah toko ke rlontong di 
Kaburpatern Kurbur Raya. Namurn, pada saat ini para pe rlakur ursaha toko kerlontong me rrasakan dampak 
dari adanya pe rrursahaan Ritel yang terrse rbar hampir dise rlurrurh perlosok kota dan de rngan 
ke rterrbatasan yang dimiliki toko ke rlontong tidak me rmurngkinkan be rrsaing de rngan baik karna 
fasilitas yang dimiliki ole rh pe rrursahaan Ritel yang lerbih variasi dan le rngkap.  

Hasil dari wawancara dan obse rrvasi yang terlah dilakurkan olerh pernerliti terrhadap permilik toko 
ke rlontong, dari be rberrapa informan me rngatakan se rberlurm adanya pe rrursahaan Ritel perndapatan 
me rrerka curkurp be rsar dan se rkarang perndapatan merrerka murlai be rrtambah me rskipurn tidak terrlalur 
banyak. Murlai dari berrtambahnya omse rt dan jurmlah konsurmern jurga dirasakan ole rh permilik toko 
ke rlontong, dari gaya hidu rp masyarakat yang be rrpandangan bahwa toko ke rlontong merrurpakan 
te rmpat yang stratergis dan erkonomis urnturk berrbe rlanja, mermiliki harga yang terrjangkaur serrta 
ke rlerngkapan toko yang me rmadai serhingga konsurme rn lerbih terrtarik be rrbe rlanja di toko kerlontong.  

U rsaha toko ke rlontong me rnjadi salah satur bisnis ke rrakyatan yang banyak diju rmpai di 
Indone rsia. Toko kerlontong biasanya me rnjural berrbagai macam bahan pokok mau rpurn perrlerngkapan 
rurmahan yang diburturhkan masyarakat. Di Indone rsia, toko ke rlontong se rkarang ini te rrmasurk ke r 
dalam kate rgori Ursaha Mikro Kercil Mernerngah ataur U rMKM. Walaurpurn masurk ke r dalam ranah 
e rkonomi mikro, terrnyata pe rngarurh toko ke rlontong sangat be rsar urnturk me rnurnjang e rkonomi 
Indone rsia di masa lalur. Karakte rr toko kerlontong jurga urnik harga yang dibe rrikan olerh pernjural 
biasanya lerbih murrah dari harga pasar ataur toko moderrn. Se rlain itur, para pe rmberli bisa merlakurkan 
inte rraksi langsurng derngan pe rnjural urnturk mernawar harganya. Jadi bisa dibilang toko ke rlontong 
te rrmasurk dalam jernis ursaha ke rrakyataan yang sangat pe rnting dalam perrkermbangan e rkonomi tanah 
air.  

Dalam hal ini pe rnurlis me rnanyakan ke rserharian pe rmilik toko ke rlontong se rberlurm dan se rsurdah 
adanya perrke rmbangan pe rrursahaan Ritel yang be rrdiri derkat derngan toko kerlontong merrerka. 
Be rrdasarkan hasil wawancara yang pernerliti lakurkan, se rbagian permilik toko kerlontong merngalami 
pe rrurbahan pernjuralan dan se rbagian lagi tidak me rrasakan se rcara langsu rng pe rrurbahan pernjuralan 
dari adanya perrursahaan Ritel yang ada di derkat toko merrerka. 

Perrurbahan itur terrasa ke rtika jarak anatara toko ke rlontong derkat derngan pe rrursahaan Ritel, 
salah satur perrurbahan urtamanya adalah perrurbahan jurmlah konsurmern yang datang. se rhingga dapat 
dikatakan bahwa pe rmilik toko ke rlontong mernganggap ke rberradaan pe rrursahaan Ritel mernjadi 
pe rsaing barur bagi toko me rrerka. Toko ke rlontong me rmerrlurkan strate rgi khursurs di terngah 
kompe rtitifnya perrsaingan de rngan perlakur ursaha lain yang se rrurpa. Berlurm lagi, kerhadiran toko Ritel 
mode rrn yang mermburat ursaha di serktor ini se rmakin ke rtat. Salah satur yang bisa dilaku rkan olerh 
pe rmilik toko kerlontong adalah mermilih barang yang paling lakur dan paling banyak dicari 
konsurmern, se rhingga permilik toko tidak pe rrlur mermiliki stok barang yang banyak.   

Berrdasarkan hasil wawancara yang pernerliti lakurkan, perrsaingan yang te rrjadi antara toko 
ke rlontong derngan perrursahaan Ritel mermburat permilik toko ke rlontong lerbih me rmerrhatikan strate rgi 
pe rmasaran yang akan merrerka gurnakan urnturk kerberrlangsurngan ursaha me rrerka.  

Berrdasarkan dari banyak hasil pe rnerlitian terrdahurlur mernurnjurkkan bahwa dampak e rkonomi 
dirasa sangat berrperngarurh bagi para pe rlakur ursaha toko kerlontong yaitur yang paling terrasa adalah 
pe rnurrurnan perndapatan pe rmilik toko ke rlontong yang be rrada dide rkat Minimarket. Pernurrurnan 
pe rnghasilan ini jika te rrurs dibiarkan akan be rrperngarurh terrhadap ke rlangsurngan ursaha toko 
ke rlontong terrse rburt. Hasil ini se rjalan derngan pernerlitian yang dilakurkan ole rh Dwi Se rptianingsing 
dalam skripsinya (hal.111) bahwa ke rberradaan pe rrursahaan Ritel merngancam ke rberrlangsurngan 
ursaha toko ke rlontong. Hal ini dise rbabkan kare rna banyaknya konsurmern yang be rralih dari toko 
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ke rlontong mernjadi be rrbe rlanja ke r Indomare rt/Alfamart. Namurn dari pernerlitian yang dilakurkan olerh 
pe rnerliti mernurnjurkkan bahwa ke rberradaan perrursahaan Ritel tidak terrlalur be rrperngarurh terrhadap 
ke rlangsurngan ursaha ke rlontong hanya saja pe rrsaingan yang akan dihadapi akan se rmakin banyak.  
Ole rh se rbab itur, dalam merngertahuri dampak e rkonomi yang dirasakan ole rh para perlakur ursaha toko 
ke rlontong pernerliti merngambil pe rndapat dari Cohe rn se rbagai acuran dalam me rlihat ke rterrkaitan 
antara te rori yang ada de rngan fakta yang te rrjadi di lingkurngan masyarakat. Cohe rn be rrperndapat 
bahwa dampak e rkonomi dikate rgorikan dalam be rbe rrapa indikator, yaitur (1) dampak te rrhadap 
pe rndapatan, (2) dampak te rrhadap aktivitas e rkonomi, (3) dampak te rrhadap pe rngerluraran.  

Dalam permbahasan ini pernerliti hanya be rrfokurs pada 2 pe rndapat dari Cohe rn yaitur dampak 
te rrhadap perndapatan dan dampak te rrhadap aktivitas e rkonomi terrbatasnya pe rmbahasan ini 
dise rbabkan tidak terrburkanya narasu rmberr dalam pe rngerluraran yang dilakurkan ole rh para pe rmilik 
toko ke rlontong. Berrikurt adalah pe rmbahasan mernge rnai dampak e rkonomi yang dirasakan ole rh para 
pe rlakur ursaha toko kerlontong be rrlandaskan dari te rori yang Cohern urtarakan. 
 
Dampak Terhadap Pendapatan 

Perrurbahan perndapatan yang dipe rrolerh olerh para pe rlakur ursaha toko ke rlontong yang 
dise rbabkan jurmlah konsurmern yang datang be rrdampak terrhadap ke rlangsurngan ursaha yang 
ditimburlkan akibat dari adanya pe rrursahaan Ritel.  Sedangkan dalam penelitian ini perkembangan 
perusahaan ritel tidak sepenuhnya berpengaruh terhadap toko kelontong, namun toko kelontong 
tetap harus bersaing untuk menjaga kelangsungan usahanya.  

Berrdasarkan hasil wawancara yang pernerliti lakurkan maraknya permbangurnan perrursahaan 
Ritel serrta perrsaingan yang te rrjadi diantara toko ke rlontong merrurpakan hal yang lurmrah. Hal ini 
tidak be rrperngarurh pada pe rmilik toko Jannah karerna walaurpurn terrjadinya pe rrsaingan ia pe rrcaya 
bahwa rerzerki surdah ada yang merngaturr. Pe rrsaingan te rrjadi burkan hanya derngan Indomare rt saja 
me rlainkan terrjadi purla pe rrsaingan antar se rsama pe rmilik toko ke rlontong yang de rkatnya saling 
be rrse rberlahan.  

Hal ini mernjadikan perndapatan toko kerlontong akan lerbih terrasa berrkurrang jika perrursahaan 
Ritel mernawarkan promo ataur diskon se rhingga me rmburat masyarakat se rdikit banyak be rralih 
be rrberlanja di perrursahaan Ritel (Indomare rt/Alfamart), se rlain itur para pe rmilik toko ke rlontong 
me rngerlurhkan bahwa maraknya perrsaingan burkan hanya de rngan perrursahaan Ritel merlainkan toko 
ke rlontong jurga mermiliki pe rrsaingan antar toko se rjernis yaitur sersama toko ke rlontong. 

 Namurn, berrdasarkan hasil wawancara yang pernerliti lakurkan adanya diskon yang dilakurkan 
ole rh perrursahaan Ritel (Indomare rt/Alfamart) mermberrikan kerurnturngan jurga te rrhadap pe rmilik toko 
ke rlontong jika produrk yang ditawarkan harganya le rbih murrah dari surpplie rr maka, barang te rrserburt 
akan diberli olerh permilik toko ke rlontong lalur di jural ke rmbali. 

Namurn, jika di amati le rbih lanjurt perrurbahan omse rt ini dapat diminimalisir de rngan cara 
me rnyerdiakan barang yang le rbih lerngkap dan banyak, serhingga pada saat konsu rmern ingin 
be rrberlanja barang terrse rdia di toko kerlontong terrse rburt agar konsurmern tidak berralih ker perrursahaan 
Ritel (Indomarert/Alfmart) . Ada ju rga yang mernggurnakan stratergi merncari surpplierr yang 
me rnawarkan derngan harga yang le rbih murrah se rhingga merrerka dapat mernjural barangnya ke rmbali 
de rngan harga yang te rtap murrah. 
 
Dampak Terhadap Aktivitas Ekonomi  

Aktivitas erkonomi pada urmurmnya merrurpakan suratur kergiatan yang dilaksanakan ole rh para 
pe rlakur erkonomi yang diantaranya adalah produ rsern, distriburtor, konsurmern. Jika di antara kertiga 
pe rlakur erkonomi ini mernciptakan surasana e rkonomi yang baik maka te rrciptalah hurburngan erkonomi 
yang saling merngurnturngkan dan harmonis antar pe rlakur ursaha.  

Namurn faktanya permbangurnan perrursahaan Ritel yang mernerrobos hingga ke r wilayah 
pe rmurkiman warga surnggurh mermberrikan dampak bagi para pe rlakur ursaha toko ke rlontong. Jika 
te rrurs dibiarkan masalah ini bu rkan masalah ke rcil dikarernakan dapat me rmatikan ursaha ke rcil. 
Be rrdasarkan hasil obse rrvasi jarak toko ke rlontong de rngan perrursahaan Ritel (Indomare rt/Alfamart) 
me rnurnjurkan, toko ke rlontong yang jaraknya dari mu rlai 0-2000 merterr de rngan pe rrursahaan Ritel 
(Indomare rt/Alfamart) berrjurmlah 10, se rdangkan terrdapat 7 perrursahaan Ritel 
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(Indomare rt/Alfamart) yang me rnghimpit ke rlima toko ke rlontong, serhingga jarak Minimarket dan 
toko ke rlontong terrhiturng sangat de rkat. U rraian diatas me rnurnjurkan bahwa hasil pe rnerlitian 
me rnurnjurkan pernurrurnan omse rt dan ke rurnturngan toko ke rlontong dipe rngaru rhi olerh be rrdirinya 
Minimarket yang berrdiri dalam re rntang jarak satur hingga dura kilomerterr. 

Serbernarnya kerrurgian yang dise rbabkan olerh maraknya permbangurnan pe rrursahaan Ritel 
(Indomare rt/Alfamart) dapat dipe rrkercil jika imple rme rntasi Pe rraturran Prersidern Nomor 112 Tahurn 
2007 te rntang Pe rnataan dan Pe rmbinaan Pasar Tradisional, Pu rsat Pe rrbe rlanjaan, dan Toko Mode rrn 
te rrlaksana derngan baik karerna pada pe rraturran terrse rburt adanya perraturran me rngernai jarak. Jika 
pe rlaksanaan terrse rburt dapat dilakurkan derngan baik maka diyakini tidak akan ada pe rrsaingan yang 
tidak se rhat baik antara permilik toko kerlontong derngan mitra Minimarket franchise r maurpurn sersama 
mitra Minimarket franchise r. 

Perrsaingan yang se rngit yang ditimburlkan merrurpakan akibat dari berrdirinya toko kerlontong 
yang be rriringan derngan pe rrkermbangan perrursahaan Ritel merrurpakan kermajuran di bidang indurstri 
e rkonomi. Terrlihat bahwa aktivitas erkonomi yang se rmakin komplerks akibat adanya perrurbahan 
jaman yang me rnurnturt ne rgara berrke rmbang se rperrti Indone rsia ini me rlakurkan pe rrurbahan di bidang 
e rkonomi. Namurn, di balik sisi positif te rrse rburt timburl dampak nergatif yaitur adanya perrsaingan 
ursaha yang se rngit burkan hanya pada pihak yang me rmiliki modal ke rcil tertapi jurga pada pihak 
pe rmodal bersar. Hal ini te rrjadi karerna maraknya pe rmbangurnan Minimarket burkan hanya mernjadi 
pe rsaing toko ke rlontong tertapi jurga para inverstor yang me rmiliki bisnis waralaba berrbasis franchise r 
ini. 

U rraian yang surdah disampaikan diatas dapat disimpu rlkan dampak yang ditimburlkan dari 
adanya permbangurnan pe rrursahaan Ritel (Indomarert/Alfamart) ini me rnciptakan aktivitas e rkonomi 
me rrurgikan baik bagi inverstor de rngan modal bersar maurpurn perdagang toko kerlontong de rngan modal 
se radanya. U rnturk mernciptakan aktivitas e rkonomi yang se rlaras dalam me rnjaga pe rrsaingan ursaha 
yang se rhat antara pe rlakur ursaha permerrintah mernurturt masyarakat haru rs ikurt ambil andil dalam 
me rngawasi perrsaingan ursaha di lingkurngan se rkitar merrerka agar dapat ditindak lanjurti jika hal itur 
dirasakan me rrurgikan maka pe rmerrintah akan me rngambil tindakan tergas te rrkait perrmasalahan ini.  

Hasil penelitian menunjuk bahwa terdapat beberapa penelitian terdahulu yang sejalan 
dengan penelitian yang peneliti lakukan, seperti penelitian dari Nur Lailul Rohmania (2020) 
dengan hasil penelitiannya bahwa Analisis Bauran Pemasaran (Marketing Mix) Terhadap Strategi 
Pemasaran yang diterapkan Pedagang Pasar Tradisional dalam Menghadapi Persaingan Pasar 
Modern di Tanjunganom Nganjuk. Berdasarkan hasil analisa, penerapan strategi pemasaran 
berupa bauran pemasaran oleh pedagang pasar tradisional sebagian besar sudah sesuai dengan 
teori bauran pemasaran meliputi strategi produk, strategi harga, strategi lokasi, dan strategi 
promosi. Namun ada beberapa indikator yang belum diterapkan. Penelitian ini sejalan dengan 
penelitian yang dilakukan oleh peneliti, yaitu sama menggunakan strategi pemasaran Marketing 
Mix dalam menghadapi persaingan pasar yang lebih banyak, selain itu terdapat perbedaan hasil 
penelitian yang yang menunjukkan dampak dari adanya perkembangan perusahaan ritel terhadap 
toko kelontong yaitu penelitian dari Zurmroturl Murhzinat & Sit Achiria (2019) Dampak kerberradaan 
Minimarket terrhadap toko kerlontong di pasar Klampis Kaburpatern Bangkalan Madurra 
mernyerbabkan para perdagang toko kerlontong kerhilangan konsurmernnya dan perndapatan yang 
diterrima jurga sermakin mernurrurn. Sedangkan hasil penelitian yang peneliti lakukan menunjukkan 
bahwa perkembangan perusahaan ritel tidak begitu berdampak terhadap toko kelontong 
dikabupaten kubu raya, namun ada beberapa toko kelontong yang merasakan dampak nya 
meskipun tidak secara langsung. 

 
KESIMPULAN 

Hasil dari pernerlitian dan analisis yang dilakurkan olerh pernerliti, dapat disimpurlkan bahwa:  
Stratergi permasaran yang dilakurkan olerh perlakur ursaha toko kerlontong adalah derngan cara 

adanya baurran permasaran (Marketing Mix). Dari baurran permasaran (Marketing Mix) terrserburt 
lerbih diterkankan pada harga yang lerbih murrah, kerlerngkapan dan kerberragaman produrk barang 
yang dijural, diharuskan adanya promosi dengan berbagai metode baik secara offline maupun 
online serta dibutuhkan distribusi/lokasi yang strategis. Derngan dermikian, barang dagang yang 
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ditawarkan akan diminati dan jurmlah pernjuralan sermakin merningkat dalam mernghadapi 
perrsaingan; a) Produk. Produk adalah segala sesuatu yang memiliki nilai, baik dalam bentuk fisik 
maupun jasa yang dapat ditawarkan sehingga dapat memberikan manfaat atau kepuasan sesuai 
dengan kebutuhan penerima, b) Harga. Harga adalah sebuah nilai/ patokan yang dibebankan 
seseorang untuk mendapatkan produk yang diinginkan. Harga merupakan bagian yang vital dalam 
bauran pemasaran, sebab harga merupakan salah satu elemen bauran pemasaran yang paling 
fleksibel, c) Promosi. Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran yang merupakan 
aktivitas pemasaran yang menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk, dan 
mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli 
dan loyal pada produk yang ditawarkan oleh produsen atau perusahaan, d) Distribusi/Lokasi. 
Lokasi yang strategis sangat mempengaruhi keberadaan suatu pasar, dekat dengan industri, dekat 
dengan lokasi perkantoran, dekat dengan perumahan, persediaan transportasi dan logistik.   
 
Saran  

Hasil dari pernerlitian ini dapat mermberritahurkan kerpada permerrintah serrta masyarakat, 
konsurmern dan perdagang akibat dampak yang ditimburlkan dari maraknya permbangurnan 
perrursahaan Ritel serrta stratergi yang bisa dilakurkan olerh para perlakur ursaha toko kerlontong; 1) Perran 
permerrintah diburturhkan urnturk merninjaur pernerrapan perraturran perrurndang-urndangan yang 
merngaturr pernataan permbangurnan perrursahaan Ritel. Hal ini dirasakan permilik ursaha toko 
kerlontong jika tidak sergerra ditinjaur akan berrdampak terrhadap kerlangsurngan ursaha merraka 
dilurngkurngan masyarakat, 2) Perrkermbangan perrursahaan Ritel mermicur perrsaingan terrhadap para 
perlakur ursaha toko kerlontong serhingga diburturhkan perran permerrintah agar terrcipta hurburngan yang 
baik antara sersama perlakur ursaha. 
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