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Abstrak 

Pertumbuhan toko kelontong Madura di Surabaya menunjukkan tren yang 

signifikan seiring meningkatnya kebutuhan masyarakat terhadap barang kebutuhan 

pokok yang terjangkau dan mudah diakses. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui strategi pemasaran yang diterapkan serta faktor-faktor yang 

memengaruhi preferensi pembelian masyarakat terhadap toko kelontong Madura di 

Surabaya.  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode studi 

kasus. Teknik pengumpulan data dilakukan melalui observasi langsung, wawancara 

mendalam kepada informan kunci (pemilik toko, konsumen, ahli ekonomi, dan 

dinas terkait), serta dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi 

pemasaran toko kelontong Madura banyak mengandalkan bauran pemasaran 4P dan 

pendekatan STP, namun masih minim dalam pemanfaatan teknologi digital. Faktor-

faktor yang memengaruhi preferensi pembelian meliputi harga yang lebih murah, 

pelayanan yang fleksibel dan akrab, serta lokasi toko yang strategis.  

Penelitian ini menyimpulkan bahwa keberhasilan toko kelontong Madura 

dalam mempertahankan pelanggan terletak pada kedekatan emosional dan relevansi 

produk, meskipun adaptasi digital tetap diperlukan agar tetap kompetitif dalam era 

pemasaran modern. 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Toko Kelontong Madura, Preferensi Pembelian, 

Surabaya, Pemasaran Tradisional, Ritel Modern.  


