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DEFINISI STRATEGI RITEL

Strategi Ritel

adalahstatemenyangmengidentifikasikan:

1. Pasar Target Ritel

2. Rencana Format Ritel yangakandigunakanuntuk  

memuaskankebutuhan-kebutuhankonsumenpadaPasar 

Target

3. Keunggulandalambersaing

Definition of Retail Market Strategy



DEFINISI STRATEGI RITEL

PasarTargetRitel adalah segmenpasaryangdituju oleh ritel dalam 

merencanakan serta memfokuskan sumber daya danbauranritelnya

FormatRitel adalahbauranritel yangterdiri dari : produkyang 

ditawarkan,kebijakan harga,programpromosidaniklan, desain 

tokodanpemajanganproduk,danlokasi ritel.

Keunggulanbersaing merupakan keuntungandalamberkompetisi

yangbisadipelihara dalamjangka waktuyangpanjang

Definition of Retail Market Strategy



PROSES STRATEGI RITEL
The Strategic Retail Planning Process

1. Identifikasi Misi Bisnis

2. Melakukan Audit Situasi :

(a) Analisis Potensi Pasar, (b) Analisis Pesaing

(c) Analisis Internal

3. Identifikasi Peluang Strategi

4. Evaluasi Alternatif Strategi yang akan dilakukan

5. Tetapkan Sasaran Khusus dan Alokasikan Sumber Daya

6. Bangun Bauran Ritel untuk mengimplementasikan Strategi

7. Evaluasi Kinerja dan Lakukan Penyesuaian/PerbaikanT
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ANALISIS PASAR
Market Analysis
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MEMBANGUN KEUNTUNGAN BERSAING
Building Sustainable Competitive Advantage

Tujuhpeluangpentingbagi Ritel dalammembangunKeuntungan 

yangmenopangPersaingan :

1. LoyalitasKonsumen–Consumer Loyalty

Konsumenyangloyal akansenantiasa berbelanja padaritel 

langganannya yangtelah memberikannyakepuasan. Menang 

Persainganditandai denganbanyaknya konsumenyang berbelanja

2. Lokasi Ritel –Location

Lokasi merupakanfaktor terpenting bagi konsumendalammemilih 

suaturitel. Lokasi ritel yang strategis bisamemenangkan persaingan

3. Manajemen SDM–HumanResource Management

Karyawanmemegangperanan pentingdalammemberikan layanandan 

membangunkesetiaanpelanggan. SDMyangter-manageakan

memberikan‘itu semua’denganbaik.



MEMBANGUN KEUNTUNGAN BERSAING
Building Sustainable Competitive Advantage

4. SistemDistribusi danInformasi –Distribution andInformation Systems 

Konsumenakan puas apabila saat membutuhkan suatu produk, dia 

akandenganmudahmemperolehproduk tersebut, tanpa membuang 

waktu,kapansaja, dalamjumlahyangtepat danbiayapengirimanlebih 

murah.Hal tersebut akantercipta di kala ritel memiliki sistemdistribusi 

dan informasi yanghandal.

5. ProdukyangUnik–UniqueMerchandise

Sangatsulit menjualprodukyang sudah banyak dijual oleh ritel lain. 

Hal tsb bisa diatasi dgnmelakukanstrategi menjual produk secaraunik 

danhanyaadapadaritel tsb.

6. HubungandenganPenjual –Vendor Relations

Denganmembangunhubunganyangkuatdenganparapenjual, ritel 

akanmemperolehkeuntunganeksklusif, berupa : (1) menjualproduk 

padasuatudaerah, (2) memperolehsyarat-syarat pembelianyang

khususyangtidak diperoleh pesainglain yangrelasinya kurang,atau

(3) memperolehpopularitas produkpada persediaanterbatas



MEMBANGUN KEUNTUNGAN BERSAING
Building Sustainable Competitive Advantage

7. Layanan Pelanggan–Customer Service

Ritel dapat pulamembangunkeuntunganbersaingnyadengan

menyediakanCustomerService yangsempurna. Namunmenyediakan 

layanankepada pelanggan secarakonsisten merupakansuatuhal yang 

sulit. CSdikerjakanolehkaryawanyangtak luputdari sikaptidak  

konsisten

Untuk membangunkeuntunganbersaing, Ritel janganhanya 

menerapkan satupendekatanseperti hargarendahatauservis 

yangsempurna. Ritel harusmenggunakan banyak pendekatan 

(multiple approaches)untuk membangunkekuatandalam 

persaingan.



STRATEGI PERTUMBUHAN RITEL
Growth Strategies

EMPATtipepeluangpertumbuhanyangbisadilakukan ritel :

1. PenembusanPasar –Market Penetration

Ritel melakukanstrategi menarik konsumenyangbelumberbelanja di 

tempatnya atau mempengaruhikonsumen yang telah berbelanja untuk 

mengunjungiritel danbelanja lebih banyak lagi. Misalnyadengan

membukaoutlet di tempatbaruatau bukalebih lama.

2. Perluasan Pasar –Market Expansion

Ritel menggarapsegmenpasar yangbaru, yangdidasarkan 

pembagiannya padademografi,geografi dangaya hidup, denganformat 

ritel yangsamaatauberbeda.



STRATEGI PERTUMBUHAN RITEL
Growth Strategies

EMPATtipepeluangpertumbuhanyangbisadilakukan ritel :

3. MembangunFormatRitel –Ritel FormatDevelopment

Ritel menawarkanproduk padapasar sasaranyangsamadengan 

menggunakanformat ritel yangberbeda (yang bisa jadi baru) untuk 

memberikankemudahanaksesbagi konsumen.Misalnya, Book-Store

melakukan penjualanbukumelalui internet.

4. Diversifikasi –Diversification

Ritel melakukandiversifikasi ketika ritel memperkenalkanformat ritel 

yangbaruyang diarahkan kepadasegmenpasaryang belumtergarap.
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