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2.1.2 Landasan teori

2.1.2.1 Retail

Bisnis retail merupakan proses akhir dari proses distribusi barang kepada konsumen

secara langsung.

Menurut Berman dan Evans (2021) dalam Utami (2018) retailing

merupakan suatu usaha bisnis yang memasarkan barang atau jasa kepada konsumen akhir

yang menggunakannya untuk keperluan pribadi dan rumah tangga. Menurut Kotler and

Keller (2006) dalam Utami (2018) bauran pemasaran eceran atau retail adalah alat yang

digunakan untuk memasarkan produk oleh perusahaan agar bisa meraih tujuan pemasaran

dan menjangkau masyarakat luas. Bauran eceran atau retail adalah tindakan yang diambil

oleh perusahaan untuk menghasilkan strategi dan teknik yang tepat untuk melakukan

pemasaran serta meningkatkan permintaan akan produk yang dijual, tindakan yang

dilakukan perusahaan antara lain produk, harga, promosi, lokasi. Maka dapat diambil

kesimpulan bahwa Retail merupakan usaha eceran barang atau jasa secara langsung untuk

memenuhi kebutuhan pribadi, keluarga, kelompok, ataupun pemakai akhir, dengan adanya




pemasaran eceran membuat masyarakat semakin mudah membeli produk di toko-toko

terdekat.

Peningkatan layanan dan perencanaan strategi agar konsumen nyaman dan bisa menjadi

pelanggan tetap dan dapat menarik konsumen baru. Hal ini dapat dilakukan oleh pemilik

usaha retail dalam skala kecil (Farid M.M dan Maulana D.F. 2018). Hal-hal yang perlu

diperhatikan pebisnis retail antara lain:

1)

2)

3)

Retail merupakan usaha waralaba yang bergerak dalam penjualan produk yang
digunakan oleh pelanggan akhir.

Banyaknya kebutuhan masyarakat yang perlu dipenuhi menyebabkan konsumen
menginginkan proses pembelian secara langsung dan mudah

Hal yang mempengaruhi minat konsumen antara lain harga,lokasi, hadiah yang

ditawarkan oleh produk yang dibeli

Hambatan yang muncul dan menjadi hambatan bagi toko retail antara lain:

1)

2)

3)

4)

5)

Kemampuan toko retail dalam memberikan harga barang yang di jual

Kemampuan toko retail dalam menjaga dan menjual barang dengan kualitas dan
kuantitas barang yang terbaik

Kemampuan toko retail dalam memberikan fasilitas tempat untuk bertransaksi dengan
nyaman

Kemampuan toko retail dalam memberikan layanan untuk kepuasan pelanggan
dengan sikap yang diberikan oleh pemilik retail dan karyawan terhadap konsumen
dalam proses bertransaksi

Menurunnya layanan yang diberikan akibat dari ketidak profesionalan dalam
memberikan pelayanan secara langsung, diantaranya ketidaksesuaian kesepakatan

baik meliputi waktu, lokasi, barang atau di dalam proses pengiriman barang



mengalami hambatan dan tidak adanya pemberitahuan maupun garansi yang diberikan

atas kesempatan yang tidak sesuai

Menurut Berman dan Evans (2021) dalam Utami (2018), menyebutkan bahwa retail

mempunyai tiga karakteristik antara lain:

1)

2)

3)

Small Average Sale

Tingkat penjualan toko retailing relatif kecil dikarenakan target pasar yang dituju
adalah konsumen akhir yang membeli barang dalam jumlah kecil.

Impulse Purchase

Pembeli yang datang di toko retail sebagian besar merupakan pembeli yang tidak
direncanakan. Hal ini yang perlu diperhatikan toko retail yaitu bagaimana cara
membuat strategi agar toko ramai pembeli dan penjualan barang cukup besar dan
selalu mengalami peningkatan yang akan membuat pendapatan semakin bertambah.
Popularity Of Stores

Keberhasilan dari toko retail dapat dilihat dari popularitas dan image dari toko tersebut
maka semakin dikenal luas toko maka semakin tinggi penjualan dan pendapatan yang

di dapat.

2.1.2.2 Business Model Canvas

Business model canvas (BMC) merupakan salah satu alat yang digunakan oleh

perusahaan untuk merencanakan sebuah strategi yang akan dilakukan, dengan cara melihat

lebih dalam akan bisnis yang sedang atau akan dijalani, Business model canvas menyajikan

konsep bisnis model yang sederhana dengan 1 lembar kanvas yang berisi rencana bisnis

dengan sembilan elemen kunci yang terintegrasi dengan baik didalamnya dengan

mencangkup analisis strategi secara internal maupun eksternal perusahaan (Ostwalder,
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2012) dalam (Warnaningtyas H, 2020). Komponen Business Model Canvas terdiri dari 9

elemen yang diantaranya ada Customer Segments, Value Proposition, Channels, Customer

Relationship, Revenue Stream, Key Resources, Key Activities, Key Partnership Dan Cost

Structure (Kurniawan, Aries, 2021) :

1)

2)

3)

4)

Customer Segments

Pelanggan merupakan inti dari suatu bisnis model yang dapat memberikan keuntungan
bagi perusahaan agar bisa tetap bertahan. Perusahaan mengelompokkan pelanggan
menjadi beberapa bagian segmen yang berbeda dengan kebutuhan umum, perilaku
umum, atau atribut lainnya. Sebuah bisnis bisa menentukan segmen pelanggan.
Value Proposition

Value Proposition adalah produk atau jasa yang menciptakan nilai tambah bagi
pelanggan segmen tertentu. Value adalah nilai yang ditambahkan ke dalam produk atau
jasa untuk menarik pelanggan oleh perusahaan untuk memecahkan permasalahan dan
memenuhi kebutuhan pelanggan.

Channels

Channels adalah media atau alat yang disediakan perusahaan untuk berkomunikasi
dengan pelanggan untuk menyampaikan proposisi nilai

Customer Relationship

Customer Relationship menjelaskan tentang menjalin hubungan antara perusahaan dan
konsumen. Perusahaan menjelaskan jenis hubungan yang akan di bangun dengan
masing- masing segmen pelanggan. Macam- macam jenis hubungan mulai dari
memberi bantuan personal perorangan kepada tiap konsumen, memanfaatkan

komunitas, atau bahan berupa “self service”.
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5)

6)

7)

8)

9)

Revenue Stream

Revenue streams adalah pendapatan yang diterima oleh perusahaan dari pelanggannya
atas value proposition yang diberikan perusahaan kepada pelanggan.

Key Resources

Key Resources menjelaskan aset yang paling penting untuk keberlangsungan bisnis
agar bisa berjalan dengan baik. Setiap model bisnis membutuhkan Key Resources ini
memungkinkan perusahaan menawarkan value proposition, menjangkau pasar,
menjaga hubungan dengan pelanggan, memperoleh pendapatan.

Key Activities

Key Activities adalah aktivitas yang penting dilakukan oleh perusahaan untuk membuat
model bisnisnya bekerja dengan baik.

Key Partnership

Key Partnership menggambarkan siapa saja yang bekerja yaitu pemasok dan mitra
yang membantu bisnis bisa berjalan dengan baik. Perusahaan menjalani kemitraan dan
kemitraan juga menjadi landasan banyak model bisnis mereka, mengurangi resiko,
atau memperoleh sumber daya.

Cost Structure

Struktur biaya menjelaskan semua yang dikeluarkan untuk mengoperasikan model
bisnis. Cost Structure menggambarkan biaya yang paling penting yang terjadi saat
beroperasi di model bisnis tertentu. Menciptakan, menjaga nilai, menjaga hubungan

pelanggan, dan pendapatan semua dikenakan biaya.
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Gambar 2.1 Tabel Bisnis Model Canvas

Sesuai tabel diatas Beberapa Pertanyaan bisa menjawab hasil canvas Business Model

seperti :

1) Customer Segment: kepada siapa anda menjual barang atau jasa yang ingin anda
tawarkan? Siapa pelanggan anda yang diutamakan dan mendapatkan layanan spesial?

2) Value Propositions: apa yang anda tawarkan (barang, value, jasa dan lain lain) kepada
konsumen di dalam bisnis yang saat ini anda jalani?

3) Channels: bagaimana anda menawarkan value/ produk yang ada di toko kepada
konsumen?

4) Customer Relations: bagaimana anda bisa membangun hubungan baik dengan
konsumen?

5) Revenue Streams: dari mana arus pendapatan yang anda peroleh? Apasaja yang anda

jual?
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6) Key Resource: apa sumber daya utama yang diperlukan untuk mendukung berjalannya
perusahaan?

7) Main Activities: Apa aktivitas yang dilakukan untuk keberlangsungan perusahaan?

8) Key Partnerships: siapa mitra anda? Bentuk kerjasama apa yang dilakukan?
Sumberdaya apa saja yang ditawarkan? Apa yang dilakukan untuk membantu bisnis
anda agar tetap berkembang?

9) Cost Structures: berapa banyak biaya yang dikeluarkan untuk memulai bisnis? Biaya

apa saja yang di keluarkan di dalam bisnis?

2.1.2.3 Persaingan Usaha
Menurut Lubis dkk. (2017), persaingan bisnis adalah proses yang akan di lalui pelaku
bisnis dua atau lebih yang dituntut menjadi seorang wirausaha yang efisien dalam
melakukan penawaran di dalam pasar. Menurut Setyariningsih, E., & Utami, B. (2021)
Didalam kegiatan bisnis terdapat persaingan yang dilakukan oleh pemilik pebisnis yang
menjual barang atau jasa dengan kategori jenis barang yang sama, sama sama menjalani
usaha, berada dilokasi yang sama, memberikan value untuk meningkatkan minat
pelanggan, berusaha menjadi yang terbaik diantara para kompetitor, berusaha memperoleh
keuntungan sebesar-besarnya. Dengan didukung adanya persaingan maka terbentuklah
dorongan untuk memajukan perusahaan maka dalam pemasaran produk, pengusaha
dituntut mulai menyadari bahwa marketing sangatlah penting untuk bisa unggul dalam
persaingan, survive, pertahanan perusahan dari incaran pihak ketiga serta harus bisa
menyusun strategi dan tujuan yang tepat untuk melakukan action yang tepat.

Dampak adanya kompetitor ini membuat pelanggan memiliki banyak pilihan untuk

memutuskan proses pembelian akhir dengan beberapa pertimbangan antara lain harga,
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lokasi, hadiah yang ditawarkan produk, proses bertransaksi yang mudah. Dalam persaingan
bisnis bisa mendatangkan keuntungan atau menimbulkan kerugian, jika persaingan

dilakukan dengan jujur maka tidak akan merugikan pihak manapun.

2.1.2.4 Ten Types Innovation

Inovasi berasal dari kata latin, “innovation” yang artinya pembaruan dan perubahan. Kata
kerjanya “innova” yang artinya memperbarui dan mengubah. Menurut Larsen dan Lewis
menyatakan bahwa salah satu karakter yang sangat penting dari wirausahawan adalah
kemampuannya berinovasi. Tanpa adanya inovasi perusahaan tidak akan dapat bertahan
lama (Larsen, P and Lewis, A, 2007) Menurut Suryana inovasi yaitu: “sebagai kemampuan
untuk menerapkan kreativitas dalam rangka memecahkan persoalan dan peluang untuk
meningkatkan dan memperkaya kehidupan (Suryana, 2003) sebuah inovasi merupakan
sebuah penemuan dalam suatu hal baru atau ide baru untuk mempertahankan sebuah bisnis
terhadap persaingan yang ketat. Tanpa adanya sebuah inovasi akan tertinggal dalam
persaingan bisnis yang menciptakan sebuah inovasi,

Kesepuluh jenis inovasi ini berguna dalam menggali peluang yang bisa diinovasikan
dalam bisnis. Pada praktiknya, perusahaan melakukan beberapa jenis inovasi seperti yang
dikemukakan Doblin sekaligus dengan mengkombinasikannya secara efektif. Hal ini
memungkinkan sebuah usaha untuk secara terarah memikirkan setiap kategori dan
memikirkan apa yang bisa dilakukan dalam bisnisnya. Dengan kerangka ini pula, seorang
inovator bisa lebih jeli menganalisis inovasi bisnis dari industri lain dan meniru apa yang

dapat digunakan dalam bisnisnya.
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Gambar 2.3 Tabel Untuk Memasukan Inovasi Pada BMC
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Berikut ini adalah penjelasan kesepuluh jenis inovasi yang dikemukakan oleh doblin:
1) Inovasi Model Keuntungan (Profit Model Innovation)
Inovasi model keuntungan berfokus kepada cara perusahaan membedakan dirinya dengan
kompetitor yang bergerak dalam bisnis yang sama dengan model keuntungan yang berbeda
dari kompetitor.
2) Inovasi jaringan (Network innovation)
Inovasi jenis jaringan ini memanfaatkan jaringan pada bisnis untuk memaksimalkan
Kinerja perusahaan.
3) Inovasi Struktur (Strukture innovation)
Inovasi struktur berfokus kepada pengorganisasian aset yang ada di perusahaan, baik dari
bentuk perangkat keras, manusia, maupun aset yang tidak berwujud dengan cara unik untuk
menciptakan nilai yang unggul
4) Inovasi Proses (Process Innovation)
Inovasi proses yaitu inovasi yang melibatkan kegiatan dalam operasi yang membentuk
penawaran value yang dilakukan perusahaan.
5) Inovasi kinerja produk (product performance innovation)
Inovasi ini membahas tentang value, fitur dan kualitas penawaran perusahaan.
6) Inovasi Sistem Produk (product system innovation)
Inovasi ini berfokus kepada bagaimana produk dan layanan yang terhubung untuk
menciptakan sistem yang kuat dan terukur.
7) Inovasi layanan ( service innovation)
Inovasi layanan di terapkan sebagai cara untuk memastikan dan meningkatkan kepuasan

pelanggan, kinerja, dan nilai penawaran yang jelas.
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8) Inovasi saluran ( Channel innovation)

Inovasi saluran bisnis adalah cara untuk menghubungkan penawaran produk perusahaan
dan konsumen perusahaan.

9) Inovasi merek ( brand innovation)

Inovasi merek membantu memastikan bahwa pelanggan dan pengguna mengenai,
mengingat dan memilah penawaran anda kepada pesaing atau substitusi.

10) Inovasi yang melibatkan konsumen( customer engagement innovation)

Inovasi ini melibatkan konsumen adalah semua hal yang berkaitan dengan memahami
aspirasi konsumen secara mendalam serta menggunakan wawasan tersebut untuk

mengembangkan hubungan yang berarti antara konsumen dan perusahaan.

2.2 Metodologi

Metode penelitian yang digunakan yakni metode deskriptif kualitatif. Deskriptif
kualitatif (QD) merupakan istilah yang digunakan dalam penelitian kualitatif untuk suatu
kajian yang bersifat deskriptif untuk menyelidiki, menemukan, menggambarkan, dan
menjelaskan kualitas atau keistimewaan dari pengaruh sosial yang tidak dapat dijelaskan,
diukur atau digambarkan. Jenis penelitian ini dibuat untuk memperkuat dan melengkapi
data umumnya dipakai dalam fenomenologi sosial (Polit & Beck, 2009, 2014) dalam
(Yuliani, W. 2018). Lokasi penelitian dilaksanakan di Toko BAROKAH dengan subjek
22 orang yang diantaranya 1 pemilik usaha, 3 supplier, 3 competitor, 15 orang pelanggan.
Teknik pengumpulan data terkumpul menggunakan wawancara dan observasi yang

dianalisis menggunakan analisis kualitatif yang termasuk dalam kategori data kualitatif.

18



2.3 Kerangka Penelitian
Toko Barokah membuat strategi dengan menggunakan business model canvas untuk bisa
unggul dari kompetitor dengan didukung 10 types innovation untuk menciptakan sebuah

inovasi service berupa guarantee dan added value untuk meningkatkan penjualan.

Tabel 2.2 Kerangka Penelitian




