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BAB 

1 

 

A. KEMAMPUAN DASAR 

Mampu menjelaskan Konsep Dasar Supply Chain Management. 

 

B. KEMAMPUAN AKHIR YANG DIHARAPKAN 

1 Mahasiswa dapat menjelaskan Pengertian Retailing 

2 Mahasiswa dapat menjelaskan Dampak sosial dan ekonomi 

ritel 

3 Mahasiswa dapat menjelaskan Struktur ritel dan distribusi 

4 Mahasiswa dapat menjelaskan Karir di dunia ritel dan 

keahliannya 

5 Mahasiswa dapat menjelaskan Contoh Perusahaan Ritel 

  

C. KEGIATAN BELAJAR 1 (Pengertian Retailing) 

1. Uraian dan Contoh 

a. Pengertian Retailing 

Retailing adalah kegiatan usaha menjual barang 

dan jasa kepada konsumen akhir. Retailing dapat 

didefinisikan sebagai produk dan layanan bisnis kepada 

konsumen untuk digunakan sendiri. Menurut (Kotler 

DQG� .HOOHU�� ������� ´Retailing atau jual-ecer mencakup 

semua kegiatan yang terlibat dalam penjualan barang 

atau jasa kepada konsumen akhir untuk keperluan 

SULEDGL��QRQ�ELVQLVµ� 

Retailing adalah kegiatan menjual barang dan jasa 

kepada konsumen tingkat terakhir yang nantinya para 

konsumen gunakan sendiri. Jadi, konsumen atau 

KONSEP DASAR 
SUPPLY CHAIN 
MANAGEMENT 
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BAB 

2 
A. KEMAMPUAN DASAR 

Mampu mengidentifikasi tipe-tipe retailer yang ada. 

 

B. KEMAMPUAN AKHIR YANG DIHARAPKAN 

1. Mahasiswa dapat menjelaskan Karakateristik umum peritel 

2. Mahasiswa dapat menjelaskan Tipe umum: makanan, 

general merchandise, dan servis 

3. Mahasiswa dapat menjelaskan Tipe kepemilikan bisnis ritel 

4. Mahasiswa dapat menjelaskan Kelebihan dan kekurangan 

tiap model saluran ritel 

5. Mahasiswa dapat menjelaskan Tantangan ritel multi channel 

 

C. KEGIATAN BELAJAR 1 (Karakateristik Umum Peritel) 

1. Uraian 

a. Karakteristik umum peritel 

.DWD� SHQJHFHU� EHUDVDO� GDUL� NDWD� 3HUDQFLV� ´5HWDLOµ�

yang berarti menjual dalam jumlah kecil, bukan dalam 

jumlah kotor. Pengecer adalah orang yang membeli 

berbagai barang dalam jumlah kecil dari grosir yang 

berbeda dan menjualnya ke konsumen akhir. Dia adalah 

mata rantai terakhir dalam rantai distribusi dari 

produsen ke konsumen. 

 

Karakteristik, Fungsi, dan Layanan Pengecer 

Berikut ini adalah beberapa karakteristik penting dari 

pengecer: 

1) Mata rantai terakhir dalam rantai distribusi. 

JENIS-JENIS 
RETAILER 
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BAB 

3 
A. KEMAMPUAN DASAR 

Mampu mengidentifikasi pola perilaku konsumen dalam 

pembelanjaan ritel 

 

B. KEMAMPUAN AKHIR YANG DIHARAPKAN 

1. Mahasiswa dapat menjelaskan Proses pembelian secara 

umum. 

2. Mahasiswa dapat menjelaskan Tipe-tipe keputusan 

pembelian 

3. Mahasiswa dapat menjelaskan Faktor sosial yang 

memengaruhi keputusan pembelian 

 

C. KEGIATAN BELAJAR 1 (Proses Pembelian Secara Umum) 

1. Uraian 

a. Proses Pembelian Umum 

Pembelian adalah salah satu bagian atau divisi 

suatu perusahaan. Bagian pembelian harus memiliki 

sinergi kinerja dengan bagian lainnya misalnya gudang. 

Secara sederhana, pembelian menggambarkan transaksi 

barang atau jasa kepada pemasok yang kemudian terjadi 

penerimaan barang atau jasa yang dimaksud. 

Perilaku pembelian konsumen dipengaruhi oleh 

ciri-ciri kepribadian individu itu sendiri. Ciri-ciri 

kepribadian ini tidak tetap sama tetapi berubah dengan 

siklus hidup. Pilihan pekerjaan dan tingkat pendapatan 

yang sesuai juga berperan dalam menentukan perilaku 

konsumen. Seorang dokter dan insinyur perangkat lunak 

PERILAKU 
PEMBELIAN 

KONSUMEN RITEL 
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BAB 

4 
 

A. KEMAMPUAN DASAR 

Mampu menjelaskan konsep strategi yang umum dipakai di 

dunia ritel. 

 

B. KEMAMPUAN AKHIR YANG DIHARAPKAN 

1. Mahasiswa dapat menjelaskan Strategi pasar ritel 

2. Mahasiswa dapat menjelaskan Target pasar dan format ritel 

yang tepat 

3. Mahasiswa dapat menjelaskan Strategi pertumbuhan ritel 

4. Mahasiswa dapat menjelaskan Proses strategik perencanaan 

ritel 

 

C. KEGIATAN BELAJAR 1 (Strategi Pasar Ritel) 

1. Uraian 

a. Strategi pasar ritel 

Strategi' berarti cara yang beberapa orang gunakan 

pada waktu tertentu. Saat ini menggunakan kata 

'strategi' sudah menjadi mode. Buktinya dapat kita lihat 

fenomena masyarakat yang sering membicarakan 

strategi pertahanan, strategi bisnis, strategi permainan 

(baik kriket atau catur), Strategi Nasional, Strategi 

Global, dan banyak lagi strategi. 

Strategi ritel menguraikan misi dan visi organisasi 

ritel. Strategi tersebut merupakan rencana sistematis 

yang memberikan pengecer kerangka keseluruhan untuk 

berurusan dengan pesaing serta pergerakan teknologi 

STRATEGI UMUM 
DALAM BISNIS 

RITEL 
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BAB 

5 
 

A. KEMAMPUAN DASAR 

Mampu menjelaskan melakukan pemilihan lokasi ritel dengan 

pertimbangan yang baik.. 

 

B. KEMAMPUAN AKHIR YANG DIHARAPKAN 

1. Mahasiswa dapat menjelaskan Analisa kemampuan 

keuangan 

2. Mahasiswa dapat menjelaskan Model pengukuran kinerja 

ritel 

3. Mahasiswa dapat menjelaskan Tipe ² Tipe lokasi ritel dan 

strateginya 

4. Mahasiswa dapat menjelaskan Karakteristik area dan 

evaluasinya 

5. Mahasiswa dapat menjelaskan Model negosiasi harga lokasi 

 

C. KEGIATAN BELAJAR 1 (Analisa Kemampuan Keuangan) 

1. Uraian 

Tujuan keseluruhan dari pemasaran ritel adalah 

menciptakan dan mengembangkan layanan dan produk 

yang memenuhi kebutuhan khusus pelanggan dan 

menawarkan produk ini dengan harga yang kompetitif dan 

wajar yang masih akan menghasilkan keuntungan. Dalam 

bisnis ritel, pelanggan terletak di pusat upaya pemasaran 

organisasi manapun, yang menentukan keberhasilan 

keseluruhan produk atau layanan. Tujuan keuangan dan 

sasaran pemasaran ritel yaitu: 

PEMILIHAN 
LOKASI DALAM 

BISNIS RITEL 
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BAB 

6 
 

A. KEMAMPUAN DASAR 

Mampu menjelaskan teknik mengelola SDM di dunia ritel. 

 

B. KEMAMPUAN AKHIR YANG DIHARAPKAN 

1. Mahasiswa dapat menjelaskan Tujuan umum pengelolaan 

SDM 

2. Mahasiswa dapat menjelaskan Isu-isu penting dalam 

pengelolaan SDM ritel 

3. Mahasiswa dapat menjelaskan Faktor Legal SDM 

4. Mahasiswa dapat menjelaskan Tips dan Trik mengelola 

SDM yang beragam 

 

C. KEGIATAN BELAJAR 1 (Tujuan Umum Pengelolaan SDM) 

1. Uraian 

a. Tujuan Umum Pengelolaan SDM 

Manajemen sumber daya manusia (HRM atau 

hanya SDM) adalah pengelolaan tenaga kerja organisasi, 

atau sumber daya manusia. Divisi tersebut bertanggung 

jawab atas daya tarik, seleksi, pelatihan, penilaian, dan 

penghargaan karyawan, serta mengawasi kepemimpinan 

dan budaya organisasi, dan memastikan kepatuhan 

terhadap undang- undang ketenagakerjaan dan 

perburuhan. Dalam keadaan dimana karyawan 

menginginkan dan secara hukum berwenang untuk 

mengadakan perjanjian perundingan bersama, SDM 

biasanya juga akan berfungsi sebagai penghubung utama 

PENGELOLAAN 
SDM DALAM 
DUNIA RITEL 
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BAB 

7 
 

A. KEMAMPUAN DASAR 

Mampu menjelaskan konsep-konsep dasar merchandise 

management sebagai proses utama dalam dunia ritel 

 

B. KEMAMPUAN AKHIR YANG DIHARAPKAN 

1. Mahasiswa dapat menjelaskan Gambaran umum 

merchandise management 

2. Mahasiswa dapat mejelaskan Setting inventory and product 

availability levels 

3. Mahasiswa dapat mejelaskan Pembuatan sistem kontrol 

4. Mahasiswa dapat mejelaskan Analisa kinerja merchandising 

5. Mahasiswa dapat mejelaskan Proses negosiasi dengan 

vendor 

 

C. KEGIATAN BELAJAR 1 (Gambaran Umum Merchandise 

Management) 

1. Uraian 

a. Gambaran umum merchandise management 

Merchandising adalah urutan berbagai kegiatan 

yang dilakukan oleh pengecer seperti perencanaan, 

pembelian, dan penjualan produk kepada pelanggan 

untuk digunakan. Ini adalah bagian integral dari 

penanganan operasi toko dan e-commerce ritel. 

Merchandising menyajikan produk di lingkungan ritel 

untuk mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan. 

 

MERCHANDISE 
MANAGEMENT 1 
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BAB 

8 
 

 

A. KEMAMPUAN DASAR 

Mampu menjelaskan merchandise management melalui studi 

kasus 

 

B. KEMAMPUAN AKHIR YANG DIHARAPKAN 

1. Mahasiswa dapat menjelaskan Gambaran umum 

merchandise management 

2. Mahasiswa dapat mejelaskan Setting inventory and product 

availability levels 

3. Mahasiswa dapat mejelaskan Pembuatan sistem control 

4. Mahasiswa dapat mejelaskan Analisa kinerja merchandising 

5. Mahasiswa dapat mejelaskan Proses negosiasi dengan 

vendor 

 

C. KEGIATAN BELAJAR 1 (Study Case) 

1. Uraian 

a. Strategi Ritel Matahari Department Store 

Matahari Departement Store merupakan anak 

perusahaan dari Lippo Group yang terkenal dengan 

usaha retail seperti Hypermart, Matahari Department 

Store,Books & Beyond, saluran televisi swasta BeritaSatu, 

layanan internet First Media dan televisi berlangganan 

Big TV. Dengan perjalanan usaha yang telah dibangun 

selama 60 tahun, Matahari senantiasa menyediakan 

pilihan fashion dengan trend terkini untuk kategori 

MERCHANDISE 
MANAGEMENT 2 : 

STUDY CASE 



119 

BAB 

9 
 

A. KEMAMPUAN DASAR 

Mampu menjelaskan penentuan harga dalam bisnis ritel. 

 

B. KEMAMPUAN AKHIR YANG DIHARAPKAN 

1. Mahasiswa dapat menjelaskan Macam-macam strategi 

harga 

2. Mahasiswa dapat menjelaskan Faktor yang harus 

diperhatikan dalam penyusunan harga ritel 

3. Mahasiswa dapat menjelaskan Teknik pricing untuk 

meningkatkan penjualan dan keuntungan 

4. Mahasiswa dapat menjelaskan Isu legal dan etikal dalam 

penetapan harga 

 

C. KEGIATAN BELAJAR 1 (Strategi Penetapan Harga) 

1. Uraian 

Harga adalah bagian yang sangat sensitif dan terlihat 

dari bauran pemasaran ritel dan memiliki pengaruh pada 

profitabilitas pengecer secara keseluruhan. Selanjutnya, 

penetapan harga itu sendiri merupakan bagian penting dari 

bauran pemasaran dan memiliki tempat tersendiri dalam 

proses pengambilan keputusan strategis. macam ² macam 

strategi harga yaitu : 

a. Penetapan harga berorientasi permintaan 

Dalam penetapan harga berorientasi permintaan, 

harga didasarkan pada apa yang diharapkan atau 

mungkin bersedia dibayar oleh pelanggan. Ini 

PENENTUAN 
HARGA DALAM 

BISNIS RITEL 
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BAB 

10 
 

 

A. KEMAMPUAN DASAR 

Mampu menjelaskan poin-poin utama dalam store 

management 

 

B. KEMAMPUAN AKHIR YANG DIHARAPKAN 

1. Mahasiswa dapat menjelaskan Tanggung jawab store 

management 

2. Mahasiswa dapat menjelaskan Memotivasi tenaga kerja dan 

mengevaluasi kinerjanya, serta memberikan feedback 

3. Mahasiswa dapat menjelaskan Elemen-elemen 

desain toko dan visual merchandising 

4. Mahasiswa dapat menjelaskan Menciptakan atmosfer toko 

yang menarik 

5. Mahasiswa dapat menjelaskan Keunggulan kompetitif 

melalui customer service 

 

C. KEGIATAN BELAJAR 1 (Tanggung Jawab Store 

Management) 

1. Uraian 

Store manager adalah seorang yang bertanggung 

jawab penuh atas kondisi seluruh toko dan para staff yang 

berada didalamnya. Dalam hirarkinya, General Manager 

membawahi Store Manager, selanjutnya Store Manager 

Membawahi seluruh staff di Retail tersebut. Untuk lebih 

spesifiknya, berikut sederetan tugas dan tanggung jawab 

seorang Store Manager: 

STORE 
MANAGEMENT 

IN GENERAL 
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BAB 

11 
 

 

A. KEMAMPUAN DASAR 

Mampu menjelaskan model-model penggunaan teknologi 

informasi di dunia ritel 

  

B. KEMAMPUAN AKHIR YANG DIHARAPKAN 

1. Mahasiswa dapat menjelaskan Menciptakan keunggulan 

kompetitif melalui supply chain dan information system 

2. Mahasiswa dapat menjelaskan Model-model IT system di 

dunia ritel 

3. Mahasiswa dapat menjelaskan Dunia ritel masa depan yang 

berubah 

 

C. KEGIATAN BELAJAR 1 (Menciptakan Keunggulan 

Kompetitif Melalui Supply Chain dan Information System) 

1. Uraian 

Manajemen ritel melibatkan menjalankan toko tempat 

barang dagangan dijual. Sistem informasi manajemen ritel 

mencakup penggunaan perangkat keras, perangkat lunak, 

dan prosedur untuk mengelola aktivitas seperti 

perencanaan, pengendalian inventaris, manajemen 

keuangan, logistik, dan transaksi titik penjualan. Gunakan 

sistem informasi manajemen ritel dalam bisnis Anda ketika 

Anda perlu mengelola toko, keuangan, dan inventaris dari 

satu kantor. 

 

 

SISTEM 
INFORMASI 

DALAM RITEL 
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