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KATA PENGANTAR 
 

Pertama-tama kami mengucapkan puji syukur kehadirat 

Tuhan Yang Maha Esa yang telah memberikan kesempatan untuk 

menyusun dan menyelesaikan buku ini dengan tersusun secara 

sistematis berdasarkan kaidah-kaidah penulisan buku ilmiah dan 

akademik, sehingga dapat membantu dalam memahami dan 

mengerti materi-materi dalam buku yang tersaji, terutama fokus 

pada bidang bisnis ritel yang mencakup materi secara luas dan 

padat. 

Bekal pemahaman terhadap konsep-konsep pengelolaan ritel 

modern sangat penting untuk dipahami, mengingat kegagalan 

dalam pengelolaan akan menimbulkan resiko kerugian yang cukup 

besar. Sedangkan jika seorang pelaku bisnis ritel tetap bertahan 

dengan pengelolaan ritel secara tradisional tidak memungkinkan 

untuk memiliki keunggulan kompetitif yang berkelanjutan bila 

dihadapkan dengan semakin banyaknya ritel-ritel modern yang 

dikelola dengan modal yang cukup besar maupun terjadinya 

perubahan pola belanja konsumen yang mempunyai konsekuansi 

terhadap berubahnya kebutuhan mereka terhadap keberadaan 

sebuah ritel seperti yang telah dijelaskan di atas. Pengelolaan ritel 

modern skala besar dan kecil membutuhkan kesiapan pengelola 

dalam arti sumber daya manusia yang memiliki pengetahuan, 

ketrampilan (baik soft skill maupun hard skill) dalam hal manajerial 

ritel modern dan sekaligus kepekaan dalam melihat peluang agar 

dapat memiliki kompetensi untuk bertahan dalam bisnis ritel 

(continous competitive advantage). 

Buku berjudul Manajemen Bisnis Ritel ini meliputi 9 bab 

yaitu memahami bisnis ritel, perilaku konsumen dalam bisnis ritel, aspek 

pemasaran dalam bisnis ritel, aspek sumber daya manusia dalam bisnis 

ritel, aspek keuangan dalam bisnis ritel, menentukan lokasi bisnis ritel, 

mengelola dan penetapan harga barang dagangan, tata letak ruang dan 

image toko ritel, memahami pembeli. 
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A. Pengertian dan Pentingnya Bisnis Ritel 

Dalam kamus Bahasa Inggris ² Indonesia, Retail bisa juga 

di artikan sebagai ´(FHUDQµ��3HQJHUWLDQ�UHWDLOLQJ�DGDODK�VHPXD�

aktivitas yang mengikut sertakan pemasaran barang dan jasa 

secara langsung kepada pelanggan. Pengertian retailer adalah 

semua organisasi bisnis yang memperoleh lebuh dari setengah 

hasil penjualannya dari retailing. Jadi retail adalah Semua usaha 

bisnis yang secara langsung mengarahkan kemampuan 

pemasarannya untuk memuaskan konsumen akhir berdasarkan 

organisasi penjualan barang dan jasa sebagai inti dari distribusi. 

Atau ritel adalah suatu kegiatan yang terdiri dari aktivitas-

aktivitas bisnis yang terlibat dalam menjual barang dan jasa 

kepada konsumen untuk kepentingan sendiri, keluarga ataupun 

rumah tangga. Sedangkan manajemen ritel adalah pengaturan 

keseluruhan faktor-faktor yang berpengaruh dalam proses 

perdagangan ritel, yaitu perdagangan langsung barang dan jasa 

kepada konsumen.  

Pada saat ini bisnis ritel telah mengalami perubahan yaitu 

terjadi peralihan dari konsep took-toko lokal yang independen 

atau toko-toko di jalan utama menjadi situasi toko berskala 

nasional dan internasional dalam bentuk pusat-pusat 

perbelanjaan yang modern, super market, pasar swalayan, toko 

serba ada dan sebagainya. Bagi bisnis ritel yang tidak siap untuk 

masuknya pendatang baru dengan penampilan yang lebih baik 

dan menarik, teknologi modern serta manajemen yang lebih baik 
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A. Pengertian Perilaku Konsumen 

Sebelum kita melangkah lebih jauh membahas mengenai 

perilaku konsumen dan segala aspek yang lingkupinya, perlu 

mengenal dan memahami perilaku konsumen secara definitif. 

Berikut ini beberapa pengertian tentang perilaku konsumen : 

1. Menurut American Marketing Association atau disingkat AMA 

Mendefinisikan bahwa perilaku konsumen (consumer 

behavior) sebagai interaksi dinamis antara pengaruh dan 

kognisi, perilaku, dan kejadian disekitar kita dimana manusia 

melakukan aspek dalam hidup mereka. Paling tidak ada tiga 

ide penting dalam definisi diatas yaitu : perilaku konsumen 

adalah dinamis, perilaku konsumen melibatkan interaksi 

antara pengaruh dan kognisi, perilaku, dan kejadian 

disekitar, dan hal tersebut melibatkan pertukaran (Peter & 

Olson, 2000) 

x Perilaku konsumen adalah dinamis 

Definisi diatas menekankan bahwa perilaku 

konsumen ittu dinamis berarti seorang konsumen, grup 

konsumen, serta masyarakat luas selalu berubah dan 

bergerak sepanjang waktu. Hal ini memiliki implikasi 

terhadap studi perilaku konsumen, demikian pula pada 

pengembangan strategi pemasaran. Dalam hal studi 

perilaku konsumen, salah satu implikasinya adalah 

generalisasi perilaku konsumen biasanya terbatas untuk 

satu jangka waktu tertentu, produk, dan individu atau 

PERILAKU 
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Pergeseran pola perilaku belanja pelangan yang terdeteksi 

dari sejumlah studi yang dilakukan menunjukkan bahwa aktivitas 

belanja pelanggan tidak hanya dalam upaya untuk memenuhi 

kebutuhan akan barang-barang keperluan hidup, namun lebih 

mengarah pada terpenuhinya kebutuhan untuk berekreasi dan 

berelasi. Kondisi inilah yang mendorong bisnis ritel tardisional 

mulai harus peka menaggapi kebutuhan pelanggan yang belum 

terpenuhi (unmet need) jika mereka ingin tetap bertahan hidup 

dalam lingkungan persaingan bisnis ritel yang semakin tajam.  

Bekal pemahaman terhadap konsep-konsep pengelolaan ritel 

modern sangat penting untuk dipahami, mengingat kegagalan 

dalam pengelolaan akan menumbulkan resiko kerugian yang 

cukup besar. Sedangkan jika seorang pelaku bisnis ritel tetap 

bertahan dengan pengelolaan ritel secara tradisional tidak 

memungkinkan untuk memiliki keunggulan kompetitif yang 

berkelanjutan bila dihadapkan dengan semakin banyaknya ritel-

ritel modern yang dikelola dengan modal yang cukup besar 

maupun terjadinya perubahan pola belanja konsumen yang 

mempunyai konsekuansi terhadap berubahnya kebutuhan mereka 

terhadap keberadaan sebuah ritel seperti yang telah dijelaskan di 

atas. 
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Saat ini bisnis ritel atau usaha ritel merupakan salah satu 

usaha yang memiliki prospek yang baik dan terus berkembang. 

Maka dari itu banyak perusahaan konsultan, jasa konsultan, 

konsultan bisnis dan konsultan usaha ritel untuk mambantu para 

pebisnis ritel. Pengelolaan bisnis usaha, bisnis ritel membutuhkan 

kesiapan pengelola dalam semua sisi manajemen. Kelemahan 

dalam satu sisi manajemen ritel akan membuat peritel mengalami 

kendala dalam mengelola dan memacu industri usaha bisnis ritel 

bekerja dengan baik dan cepat. Masalah umum yang dihadapi oleh 

pebisnis usaha ritel -terutama pebisnis baru- saat ini adalah masalah 

manajemen. Mereka biasanya membuka ritel dengan tanpa konsep 

atau tanpa manajemen strategi ritel yang matang. Berikut ini 

pembahasan mengenai aspek sumber daya manusia dalam bisnis 

ritel.  

 

A. Manajemen Sumber Daya Manusia dan Lingkupnya 

Menurut Marihot Tua E.H., (2005) manajemen sumber 

daya manusia didefinisikan: Human resource management is the 

activities undertaken to attact, develop, motivate, and maintain a high 

performing workforce within the organization (Manajemen sumber 

daya manusia adalah aktivitas yang dilakukan merangsang, 

mengembangkan, memotivasi, dan memelihara kinerja yang 

tinggi dalam organisasi). Berdasarkan definisi diatas pula, 

Marihot Tua (2005) mengatakan bahwa sumber daya manusia 

dengan keseluruhan penentuan dan pelaksanaan berbagai 
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A. Perolehan Keuntungan Dari Bisnis Ritel 

Dalam setiap bisnis baik bisnis skala kecil maupun bisnis 

skala besar masing-masing mempunyai cara untuk 

mendapatkan keuntungan yang direncanakan akan diperoleh 

dalam jangka waktu tertentu sesuai dengan perencanaan bisnis 

yang telah ditetapkan oleh pihak manajemen. Perencanaan 

perolehan keuntungan dalam bisnis ritel tentu saja juga 

dikaitkan dengan perencanaan bisnis jangka pendek, jangka 

menengah dan jangka panjang. Bagi pihak manajemen bisnis 

ritel hal ini diperlukan untuk mengantisipasi keberlangsungan 

dan pengembangan bisnis itu sendiri serta dapat merupakan 

strategi bisnis untuk memenangkan persaingan diantara pelaku 

bisnis ritel sejenis. 

Adapun cara memperoleh keuntungan dari bisnis ritel 

dapat menggunakan rumus sebagai berikut: 

1. Net profit margin 

Net profit margin (NPM) atau margin laba bersih adalah 

seberapa besar laba setelah pajak yang diperoleh perusahaan 

dibagi penjualan bersih. 

bersihPenjualan

pajaksetelahLaba
NPM  

Misalnya telah terjadi transaksi pada bisnis ritel ABC dan 

dibuat laporan keuangan selama satu semester, sebagai 

berikut: 
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A. Mengenai Lokasi Bisnis Ritel 

Dalam membuat rencana bisnis, pemilihan lokasi usaha 

adalah hal utama yang perlu dipertimbangkan. Lokasi strategis 

menjadi salah satu faktor penting dan sangat menentukan 

keberhasilan suatu usaha. Banyak hal yang harus 

dipertimbangkan dalam memilih lokasi, sebagai salah satu 

faktor mendasar, yang sangat berpengaruh pada penghasilan 

dan biaya, baik biaya tetap maupun biaya variabel. Lokasi usaha 

juga akan berhubungan dengan masalah efisiensi transportasi, 

sifat bahan baku atau sifat produknya, dan kemudahannya 

mencapai konsumen. Lokasi juga berpengaruh terhadap 

kenyamanan pembeli dan juga kenyamanan Anda sebagai 

pemilik usaha. Bagi wirausahawan pemula, sebaiknya berhati-

hati dalam menentukan lokasi usaha, jangan sampai asal pilih 

lokasi.   

Beberapa pakar wirausaha menyarankan, agar dalam 

memilih lokasi usaha seperti ruko, kios, rumah atau kaki lima 

harus sesuai dengan jenis usaha yang dilakukan. Karena ada 

usaha yang cocok didirikan di satu lokasi tapi tidak cocok di 

tempat lain. Untuk itu pengusaha disarankan untuk melakukan 

survei untuk mencari tempat yang sesuai bagi usahanya. Amati 

kondisi pasarnya, potensi permintaannya dan jangan lupa cari 

juga informasi bagaimana prospek perkembangan daerah itu ke 

MENENTUKAN 

LOKASI BISNIS RITEL 
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A. Perencanaan Pembelian Barang Dagangan 

Para pelanggan selalu berharap menemukan apa yang 

mereka cari dari sebuah toko. Selain itu mereka mungkin juga 

akan membeli barang lain yang tadi tidak rencanakan. Apakah 

toko ritel suda menyediakan sesuatu yang dicari pembeli? Yang 

jelas kebutuhan dan keinginan pelanggan sangat beragam, dan 

toko ritel diharapkan dapat memenuhinya. Untuk dapat 

memuaskan harapan-harapan diatas, fungsi operasional setiap 

toko ritel harus saling terkoordinasi secara baik. Apakah itu 

fungsi pembelian barang, pengelolaan gudang, keuangan, 

operasi toko dan sebagainya. Mengapa perencanaan pembelian 

barang itu sangat penting? Perencanaan barang yang baik dapat 

memberikan keakuratan dalam menentukan apa yang sebaiknya 

kita beli, bagaimana menyimpannya, kapan barang itu datang, 

dan kapan membeli lagi atau bagaimana kita harus 

memajangnya. Inilah awal dari penjualan yang menghasilkan 

pendapatan untuk toko ritel. Sebuah proses yang kelihatannya 

biasa dan sederhana, namun jika tidak dilaksanakan dengan 

baik, maka akan mengakibatkan fungsi-fungsi lain dalam 

operasi toko tidak dapat berfungsi secara optimal. Selain 

ketrampilan administrasi dalam merencanakan, peritel harus 

memadukankan wawasan tentang pasar dan insting bisnis yang 

dimilikinya (M. Taufiq Amir, 2004). 
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A. Merancang Tata Letak Ruang Toko Ritel 

Desain toko ritel merupakan materi penting untuk 

menciptakan suasana yang akan membuat pelanggan atau 

konsumen merasa betah berada di dalamnya. Desain toko ritel 

saat ini lebih bersifat consumer led. Pada intinya desain toko 

bertujuan memenuhi syarat fungsional serta menyediakan 

pengalaman berbelanja yang menyenangkan sehingga 

mendukung terjadinya transaksi. Desain toko mencakup desain 

eksterior, lay out dan ambience. Desain eksterior mencakup wajah 

toko atau store front, marquee dan pintu masuk (Sopiah dan 

Syiabudhin, 2006). Pada lay out ada beberapa macam yaitu tata 

letak lurus (gridion lay out atau grid lay out), tata letak arus bebas 

( free flow lay out atau curving lay out), tata letak butir (boutique lay 

out), dan tata letak arus berpenurun (guided shopper flows). 

Sedangkan untuk ruang toko ritel terbagi ke dalam beberapa 

jenis ruang atau area yaitu selling space, merchandise space, 

customer space, dan personnel space. 

Untuk penyajian merchandise berkaitan dengan teknik 

penyediaan barang-barang ritel dalam toko untuk menciptakan 

situasi dan suasan tertentu. Penyajian merchandise seringkali 

dikaitkan dengan teknik visual merchandising. Kedua penyajian 

tersebut bertujuan memikat pelanggan atau konsumen dari segi 

penampilan, suara, dan aroma, bahkan rupa barang yang bias 

disentuh konsumen. 
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A. Mengidentifikasi Pembeli 

Calon pembeli dapat diartikan sebagai seseorang atau 

sekelompok orang yang mempunyai potensi untuk melakukan 

pembelian. Potensi yang dimiliki terutama berupa: 1) adanya 

kebutuhan dan keinginan yang perlu dipenuhi, 2) adanya daya 

beli atau sejumlah uang untuk membeli, dan 3) kemampuan 

untuk membeli. Potensi yang ketiga, kemauan untuk membeli, 

mungkin belum mereka miliki sehingga penjual harus dapat 

menciptakan kemauan tersebut atau dapat pula mereka sudah 

memiliki kemauan untuk membeli hanya belum melaksanakan 

pembelian.  

Dalam setiap setiap strategi penjualan, penjual perlu 

memperhatikan tiga calon pembeli utama (Basu Swastha 

Dh.,1993), yaitu: 

x Calon pemakai (prospective user) 

x Calon pengambil keputusan (prospective decider) 

x Calon pembeli (prospective buyer) 

Meskipun calon pembeli yang akan dilayani mempunyai 

kesamaan-kesamaan secara umum dari segi usia, penghasilan, 

pendidikan dan karakteristik lainnya, namun akan dapat 

dijumpai banyak jenis kepribadian yang berbeda diantara calon 

pembeli tersebut. Seingga strategi yang seharusnya digunakan 

untuk calon pembeli yang bersifat extrovert menjadi tidak tepat 

jika digunakan untuk pembeli yang bersifat introvert. Bahkan 

MEMAHAMI PEMBELI 
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