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ABSTRAK 

ANALISIS STRATEGI PENGEMBANGAN BISNIS RITEL MUTUMART 

SMK  MUHAMMADIYAH 1 METRO 

Oleh : 

DESTA INDAH SARI  

 

Dinamika bisnis ritel yang semakin kompetitif mengharuskan pelaku usaha 

untuk merancang dan menerapkan strategi pengembangan yang inovatif dan 

adaptif agar dapat memperluas pangsa pasar dan mempertahankan 

keberlangsungan usaha. Menghadapi dinamika ritel yang semakin berkembang, 

bisnis ritel Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro harus membuat strategi-

strategi bisnis agar bisnis yang dijalankan tetap berkembang. 

Jenis penelitian pada penelitian ini adalah kualitatif yaitu peneliti berupaya 

mengumpulkan fakta-fakta yang ada mengenai objek yang akan diteliti dengan 

data berupa kata-kata atau gambar. Sumber data yang diperoleh berupa sumber 

data primer dan sumber data sekunder, dengan menggunakan teknik pengumpulan 

data berupa wawancara dan dokumentasi. Data yang telah diperoleh kemudian 

dianalisa menggunakan redukasi data, penyajian data dan verifikasi/penarikan 

kesimpulan. Untuk pengujian keabsahan data menggunakan triangulasi sumber 

dan triangulasi teknik.  

Hasil analisis menunjukkan faktor internal adalah kekuatan yang terdiri dari 

lokasi yang cukup strategis, diversifikasi produk, harga yang terjangkaudan 

menyediakan kebutuhan umum dan siswa serta untuk kelemahan yang terdiri dari 

kurangnya ketersediaan sumber daya manusia yang profesional, jam operasional 

yang terbatas dan keterbatasan modal. Faktor eksternal adalah peluang yang 

terdiri dari peningkatan pangsa pasar, ekspansi pasar online, dan pengembangan 

produk baru, serta ancaman terdiri dari libur sekolah, munculnya pesaing baru, 

dan ketergantungan pada satu sumber modal. 

 
 

Kata kunci: pengembangan bisnis ritel, Mutumart, SMK Muhammadiyah 1 

Metro, analisis strategi 
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MOTTO 
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Artinya: Apabila telah ditunaikan shalat, Maka bertebaranlah kamu di muka 

bumi; dan carilah karunia Allah dan ingatlah Allah banyak-banyak supaya kamu 

beruntung. (QS. Al-Jumu’ah:10) 
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BAB  I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah  

Dunia bisnis perdagangan dibagi menjadi dua tipe yaitu perdagangan 

kecil dan pedagang besar.
1
 Pedagang besar merupakan kegiatan yang terlibat 

dalam penjualan barang atau jasa kepada orang-orang yang membelinya 

untuk dijual kembali atau untuk penggunaan bisnis.
2
 Sedangkan pedagang 

kecil atau eceran adalah kegiatan yang tercakup dalam penjualan barang atau 

jasa langsung kepada konsumen akhir untuk penggunaan pribadi dan non-

bisnis.
3
 Adapun yang sering kita dengar yaitu disebut dengan istilah bisnis 

ritel. 

Bisnis ritel merupakan keseluruhan aktivitas bisnis yang terkait dengan 

penjualan dan pemberian layanan kepada konsumen untuk penggunaan yang 

sifatnya individu baik untuk pribadi maupun keluarga. Bisnis ritel mencakup 

kegiatan menjual aneka barang atau jasa untuk konsumsi langsung atau tidak 

langsung. Bisnis ritel memiliki kemungkinan yang sangat besar untuk 

mendapatkan keuntungan yang lebih dan juga merupakan bisnis yang 

memiliki persaingan yang cukup ketat. Oleh karena itu, pelaku bisnis ritel 

                                                           
1
 Yola Malinda, “Analisis Pemasaran Dan Kebijakan Perdagangan Internasional Di 

Sumatera Barat,” economica 4, no. 2 (30 Juni 2016): 269–87, 

doi:10.22202/economica.2016.v4.i2.632. 
2
 Malik Cahyadin Dan Lely Ratwianingsih, “Industri Perdagangan Di Indonesia: 

Perkembangan Dan Kinerja” 17, no. 2 (2017). 
3
 Nunik Setiyo Utami, “Analisa Kinerja Sektor Ritel Indonesia,” Ecopreneur.12 1, no. 1 (19 

April 2018): 43, doi:10.51804/econ12.v1i1.167. 
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harus dapat menawarkan produk yang tepat, dengan harga, waktu, dan tempat 

yang tepat pula. 

Di Indonesia, bisnis ritel merupakan industri yang strategis dalam 

kontribusinya terhadap perekonomian nasional. Hal ini dapat dilihat dari 

Produk Domestik Bruto (PDB) dalam sektor perdagangan besar dan eceran 

(ritel) seperti yang tertera pada gambar berikut: 

Gambar 1.1 Pertumbuhan PDB Beberapa Lapangan Usaha 

Triwulan IV 2023 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Sumber : Badan Pusat Statistik 

 

Berdasarkan data statistik BPS tentang Pertumbuhan Ekonomi 

Indonesia Triwulan IV tahun 2023, perdagangan besar dan eceran (ritel), 

reparasi motor & mobil memiliki kontribusi terbesar ketiga terhadap 

pembentukan PDB setelah Sektor Transportasi dan Sektor Industri 

Pengolahan.
4
  

                                                           
4
 Badan Pusat Statistik, “Pertumbuhan Ekonomi Indonesia Triwulan IV-2023”, dalam 

https://www.bps.go.id/. diunduh pada tanggal 15 Maret 2024, t.t. 
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Selain itu, sektor perdagangan besar dan eceran (ritel), reparasi motor 

dan mobil dapat menjadi kontributor bagi Produk Domestik Regional Bruto 

(PDRB) suatu daerah. Hal ini terlihat dari peningkatan PDRB Kota Metro 

dalam sektor perdagangan besar dan eceran (ritel), sebagaimana tercantum 

pada tabel berikut: 

Tabel 1.1 

PDRB Kota Metro Atas Dasar Harga Konstan 2010 Menurut Lapangan 

Usaha (Miliar Rupiah) Tahun 2019─2023 

 

No Lapangan Usaha 2019 2020 2021 2022 2023 

1 
Pertanian, 

Kehutanan, dan 

Perikanan 

231,51 225,16 221,75 230,32 230,79 

2 Pertambangan dan 

Penggalian 
0 0 0 0 0 

3 Industri 

Pengolahan 
725 683,25 683,58 712,97 722,48 

4 
Pengadaan Listrik 

dan Gas 
7,36 7,3 7,43 7,84 7,84 

5 

Pengadaan Air, 

Pengelolaan 

Sampah, Limbah, 

dan Daur Ulang 

2,58 2,75 2,8 2,8 2,82 

6 Konstruksi 298,88 305,12 326,11 348,74 348,74 

7 

Perdagangan Besar 

dan Eceran; 

Reparasi Mobil dan 

Sepeda Motor 

786,59 712,4 777,58 829,64 878,61 

8 
Transportasi dan 

Pergudangan 
352,07 334,42 363,42 411,77 411,77 

9 

Penyediaan 

Akomodasi dan 

Makan Minum 

104,73 99,71 114,08 129,65 129,65 

10 
Informasi dan 

Komunikasi 
358,57 386,95 407,8 419,26 447,99 

11 Jasa Keuangan dan 

Asuransi 
296,76 285,3 304,48 302,13 309,8 

12 Real Estat 281,8 276,78 285,92 288,55 288,55 
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13 Jasa Perusahaan 27,77 27,79 31,7 33,46 33,46 

14 

Administrasi 

Pemerintahan, 

Pertahanan dan 

Jaminan Sosial 

Wajib 

282,84 290,47 299,65 298,89 299,61 

15 Jasa Pendidikan 237,08 237,63 249,65 254,25 262,24 

16 
Jasa Kesehatan dan 

Kegiatan Sosial 
253,91 261,36 261,88 267,24 278,12 

17 Jasa Lainnya 102,77 98,47 96,17 108,6 123,45 

18 
Produk Domestik 

Regional Bruto 
4,312.38 4,358.49 4,536.30 4,554.76 4,775.93 

Sumber: Badan Pusat Statistik Kota Metro  

Berdasarkan tabel di atas penyumbang PDRB tertinggi tahun 2023 

adalah sektor Perdagangan besar dan eceran (ritel); reparasi mobil dan sepeda 

motor sebesar Rp 878,61 miliar, sementara sektor jasa perusahaan memiliki 

kontribusi terendah sebesar Rp 33,46 miliar. Dari data tersebut membuktikan 

bahwa sektor perdagangan besar dan eceran (ritel); reparasi mobil dan sepeda 

motor yang mampu memberikan kontribusi terbesar dalam pertumbuhan 

ekonomi di kota Metro. 

Sementara itu perkembangan ritel di Lampung khususnya di wilayah 

Kota Metro melaju sangat pesat jika dilihat dari semakin menjamurnya ritel-

ritel. Adapun perkembangan ritel di Kota Metro dapat dilihat pada tabel 

berikut:  
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Tabel 1.2 Data Perdagangan Menurut Jenisnya Di Kota Metro 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Badan Pusat Statistik 

 

Berdasarkan data tabel Sarana Perdagangan di Kota Metro pada tahun 

2022-2023, terlihat adanya dinamika perkembangan jumlah sarana 

perdagangan ritel. Data menunjukkan bahwa jumlah toko ritel di Kota Metro 

mengalami peningkatan selama periode tersebut, mencerminkan bahwa 

semakin banyak pelaku usaha yang terjun ke sektor perdagangan untuk 

memanfaatkan permintaan konsumen yang terus tumbuh.  

SMK Muhammadiyah 1 Metro memiliki Program Teaching Factory 

yang diberi nama Mutumart. TeFa Mutumart adalah bisnis ritel yang masuk 

ke dalam kategori swalayan namun berskala kecil atau lebih populer dengan 

sebutan minimarket. Pada tahun 2018, SMK Muhammadiyah 1 Metro 

mendapat kepercayaan dari Direktorat Pendidikan SMK sebagai sekolah 

penerima program Teaching Factory. Program ini bertujuan untuk membawa 
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industri ke sekolah yang dalam pelaksanaannya siswa dan guru terlibat dalam 

proses pengelolaanya.  Pada praktiknya, Mutumart memiliki program kerja 

dimana terdapat beberapa point diantaranya:  

1. Bekerjasama dengan DUDI dalam hal penempatan siswa prakerin. 

2. Berkolaborasi dengan guru KWU berkaitan penjualan hasil karya siswa. 

3. Berkolaborasi dengan Ekskul menjahit dalam pembuatan karya siswa. 

4. Berkolaborasi dengan jurusan DKV berkaitan dengan penjualan produk 

karya siswa DKV, baik online maupun offline. 

5. Melaksanakan praktek penjualan untuk siswa BDP khususnya dari jurusan 

lain pada umumnya. 

6. Melayani penjualan untuk masyarakat umum 

7. Memfasilitasi siswa yang akan menitipkan atau menjual produk hasil 

karyanya. 

8. Memfasilitasi masyarakat lingkungan yang akan menjual produknya.
5
 

Melalui berbagai program kerja ini, Mutumart berkomitmen 

menciptakan lingkungan belajar yang mendukung jiwa kewirausahaan siswa 

melalui kolaborasi aktif. Kerjasama dengan Dunia Usaha dan Dunia Industri 

(DUDI) untuk prakerin, dukungan guru Kewirausahaan (KWU) dalam 

pemasaran, serta kolaborasi dengan ekstrakurikuler menjahit dan jurusan 

Desain Komunikasi Visual (DKV) memberi siswa pengalaman praktis dalam 

produksi dan penjualan. Siswa jurusan Bisnis Daring dan Pemasaran (BDP) 

                                                           
5
 Dokumen Profil Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro, 2018. 
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dalam berlatih praktik penjualan langsung, dan juga Mutumart terbuka untuk 

masyarakat umum dalam melayani penjualan. 

Komoditi yang dijual Mutumart adalah barang-barang rumah tangga, 

makanan, minuman, alat-alat sekolah, dan kebutuhan sehari-hari. Mutumart 

yang beralamat di Jl. Tawes Yosodadi 21 Polos, Metro Timur, berada di 

tengah-tengah lingkungan siswa dan dibuka untuk masyarakat umum, serta 

sudah mengadopsi sistem pengelolaan minimarket pada umumnya. Pada 

tahun 2023, Mutumart mencatat omzet sebesar Rp. 250.200.000, namun pada 

per Agustus tahun 2024  omzet menurun drastis menjadi Rp. 100.500.000.
6
 

Mutumart pada awalnya buka pada pukul 07.00 pagi sampai pukul  

21.00 malam. Antusias dari para siswa siswi yang berjumlah 700 memenuhi 

Mutumart disaat istirahat sekolah dan disela-sela pembelajaran untuk 

memenuhi kebutuhan alat tulis mereka. Namun disaat Covid 2020 melanda 

Indonesia, perubahan jam buka pada Mutumart dikurangi. Jam buka 

Mutumart berubah menjadi pukul pukul 07.00 pagi sampai pukul  15.00 sore 

saja hingga saat ini.  Sampai saat ini animo siswa siswi untuk berbelanja di 

Mutumart semakin berkurang. Hal itu ditandai dengan semakin sedikitnya 

murid yang ada di SMK Muhammadiyah 1 Metro yakni berjumlah 350 jiwa 

saja, ditambah dengan kebiasaan para murid yang telah membawa bekal 

makanan dari rumah, serta ada mata pelajaran Kewirausahaan yang 

mengajarkan pada pelajarannya yaitu untuk praktik berjualan di sekolah. Oleh 

                                                           
6
 Dokumen Profil Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro, 2024. 
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karena itu seiring waktu berjalan, keberadaan Mutumart makin terancam 

posisi bisnisnya.  

Berdasarkan data prasurvey yang peneliti lakukan, Mutumart dalam 

perjalanannya tentu memiliki kelemahan dan ancaman dalam usahanya. Salah 

satu hambatan utamanya adalah semakin berkurangnya jumlah siswa di SMK, 

yang berdampak langsung pada volume penjualan. Dari awal terbentuknya, 

Mutumart melayani sekitar 700 murid, namun kini hanya tersisa 350 murid. 

Selain itu, keuangan Mutumart yang lemah juga menjadi tantangan besar, 

terutama akibat pembayaran yang bekerjasama dengan pihak sekolah 

mengalami kemacetan. Barang-barang yang dipakai untuk praktik Uji 

Kompetensi Sekolah belum terbayarkan oleh pihak sekolah, yang disebabkan 

oleh tingginya tunggakan pembayaran dari siswa kepada sekolah. Jam 

operasional yang terbatas juga menjadi kelemahan karena membatasi akses 

pelanggan untuk berbelanja, sehingga berpotensi mengurangi peluang 

penjualan. Ditambah lagi, keterbatasan Sumber Daya Manusia (SDM) yang 

kurang optimal turut menjadi faktor penghambat produktivitas Mutumart. 

Tidak hanya itu, kurangnya inovasi dalam penjualan, seperti promosi yang 

tidak konsisten atau kurang menarik, menyebabkan daya tarik Mutumart 

terhadap pelanggan, termasuk masyarakat sekitar, menjadi menurun karena 

tidak mengetahui produk khusus yang ditawarkan, terutama keterbatasan pada 

promosi online media sosial yang dimiliki yaitu Instagram, Facebook, dan 

tiktok serta marketplace Tokopedia. Namun, di tengah berbagai kendala 

tersebut, Mutumart mempunyai beberapa keunggulan dan peluang, 
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diantaranya yaitu lokasi yang strategis, berada di pinggir jalan yang sering 

dilintasi banyak orang yang hendak beraktivitas sekolah, kuliah, dan bekerja. 

Selain itu, perlengkapan dan peralatan yang digunakan sudah memadai, serta 

teknologi modern seperti CCTV, aplikasi kasir, laser barcode, printer, dan AC 

telah diterapkan untuk mendukung kenyamanan pelanggan.7   

Penelitian sebelumnya oleh Rasdawati Rahim (2020), menunjukkan 

bahwa  melalui pemenuhan kebutuhan sandang dan pangan, terutama bahan 

pokok dan alat tulis bagi siswa, serta pengelolaan manajemen keuangan yang 

baik memberikan kontribusi nyata bagi kesejahteraan koperasi. Selain itu, 

studi oleh Ernawati (2023) mengungkapkan bahwa lokasi strategis 

merupakan salah satu faktor penting dalam pengembangan bisnis ritel di 

lingkungan sekolah. Kemudian, penelitian oleh Muhammad Abduh (2021), 

mengidentifikasi bahwa optimalisasi manajemen keuangan, diversifikasi 

produk, serta penguatan hubungan dengan pemasok dan pelanggan berbasis 

prinsip ekonomi Islam merupakan kunci keberhasilan dalam meningkatkan 

daya saing usaha ritel. Temuan ini sejalan dengan kondisi Mutumart, dimana 

kurangnya SDM, manajemen waktu, serta keuangan  yang menunjukkan 

perlunya strategi pengembangan bisnis. Tentunya masih banyak potensi-

potensi yang harus disadari, diasah dan bisa dikembangkan secara ekonomi. 

Maka Mutumart tentunya membutuhkan strategi bisnis yang tepat untuk 

menghadapi dunia bisnis sehingga mampu berkembang dengan baik dalam 

jangka panjang. 

                                                           
7
 Wawancara dengan Ibu Suharni, pada tanggal 21 Maret 2024, pukul 10.00 WIB, t.t. 
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Berdasarkan latar belakang tersebut di atas, bisnis ritel dapat 

berkembang dengan baik jika memperhatikan dan memahami  karakteristik 

dan strategi bisnis ritel dengan teliti.  Oleh karena itu, penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul  “Analisis Strategi Pengembangan Bisnis 

Ritel Mutumart SMK  Muhammadiyah 1 Metro” dengan menggunakan 

analisis SWOT. 

 

B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan permasalahan di atas, maka pertanyaan penelitian dari 

penelitian ini adalah bagaimana strategi pengembangan bisnis ritel Mutumart 

SMK  Muhammadiyah 1 Metro? 

 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian  

1. Tujuan  Penelitian 

Berdasarkan pertanyaan penelitian diatas maka tujuan penelitian ini 

adalah untuk mengetahui strategi pengembangan bisnis ritel Mutumart 

SMK  Muhammadiyah 1 Metro. 

2. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang diharapkan dalam penelitian ini adalah : 

a.    Manfaat Teoritis 

Hasil dari penelitian ini mampu memberikan ilmu pengetahuan 

dalam dunia akademik sebagai ilmu/teori dasar bagi peneliti dalam 

melakukan pembahasan mengenai penelitian yang sejenis. 
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b.   Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat berguna sebagai bahan masukan 

bagi para pelaku bisnis ritel guna mengetahui apakah usaha bisnis 

yang dijalankan telah menggunakan strategi yang tepat.   

 

D. Penelitian  Relavan 

Penelitian relevan adalah penelitian terdahulu yang telah dilakukan dan 

dianggap berkaitan dengan topik yang sedang diteliti, yang berguna untuk 

menghindari penelitian berulang pada topik yang sama. Terkait dengan 

penelitian ini, sebelumnya telah ada beberapa penelitian yang mengangkat 

tema yang sama, yaitu sebagai berikut: 

1. St. Rasdawati Rahim, skripsi yang berjudul Strategi Pengembangan 

Koperasi SMA Negeri 3 Kota Parepare (Analisis Manajemen Syariah). 

Penelitian ini termasuk penelitian kualitatif dengan menggunakan 

pendekatan deskriptif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa: Strategi 

pengembangan koperasi SMA Negeri 3 yaitu dengan memenuhi 

kebutuhan-kebutuhan sandang pangan terutama bahan pokok dilayani oleh 

koperasi, dan juga diharapkan semua anggota koperasi perbulannya untuk 

simpanan wajib seratus ribu dan mengelola manajemen keuangan dengan 

baik demi meningkatkan kesejahteraan para anggotanya, dan juga menjual 

perlengkapan sekolah dengan harga yang murah. Penerapan strategi 

koperasi SMA Negeri 3 yaitu memenuhi semua kebutuhan-kebutuhan 

yang diperlukan dan mengusahakan semua yang ada dilingkup sekolah 
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dapat belanja di koperasi dan tidak lagi belanja diluar, dan juga 

menerapkan usaha simpan pinjam dan simpanan lunak.8 

Persamaan penelitian relevan di atas dengan penelitian yang akan 

peneliti lakukan ini yaitu sama-sama untuk  memenuhi kebutuhan guru dan 

siswa dalam kehidupan sehari-hari dalam usahanya. Akan tetapi terdapat 

perbedaan pada unit-unit objek yang diteliti. Pada penelitian relevan di 

atas terdapat beberapa unit usaha yang dihimpun dalam koperasi sekolah 

yaitu unit simpan pinjam, unit pertokoan, unit kantin, dan unit foto copy. 

sedangkan peneliti fokus unitnya hanya unit  pertokoan, yaitu bisnis ritel  

Mutumart. 

2. Ernawati, skripsi yang berjudul “Strategi Pengembangan Unit Usaha 

Pondok Pesantren Modern Babussa'adah Bajo” Berdasarkan penelitian 

tersebut di atas, hasil penelitian ini menunjukkan faktor internal adalah 

kekuatan yang terdiri dari lokasi yang cukup strategis, produk yang 

dimiliki dengan kualitas terjamin, harga yang cukup terjangkau dan 

menyediakan kebutuhan santri, serta untuk kelemahan yang terdiri dari 

kurangnya sumber daya manusia, keterbatasan modal dan sarana dan 

prasarana yang memadai. Faktor eksternal adalah peluang yang terdiri dari 

memiliki pangsa pasar dan melakukan kerjasama dengan masyarakat serta 

                                                           
8
  St. Rasdawati Rahim, “ Strategi Pengembangan Koperasi SMA Negeri 3 Kota Parepare 

(Analisis Manajemen Syariah)” (Hukum Ekonomi Syariah, Fakultas Syariah dan Ilmu Hukum 

Islam, Institut Agama Islam Negeri Parepare, 2020). 
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ancaman terdiri dari libur sekolah dan harga yang saling bersaing dengan 

competitor.9 

Persamaan penelitian relevan di atas dengan penelitian yang akan 

peneliti lakukan ini yaitu sama-sama meneliti strategi pengembangan 

usaha. Akan tetapi ada perbedaan dengan fokus unit yang diteliti. Pada 

penelitian relevan di atas fokus pada unit usaha yang ada di Pondok 

Pesantren. Sedangkan pada penelitian ini fokus pada unit usaha yang ada 

di sekolah umum. 

3. Muhammad Abduh, skripsi yang berjudul “Strategi Pengembangan UD 

Swalayan Alkhairaat Mart (SALmart) Dalam Meningkatkan Usaha 

Ditinjau Dari Perspektif Ekonomi Islam.” Berdasarkan penelitian tersebut 

di atas diperoleh hasil bahwa penerapan strategi UD SALmart dalam 

mengembangkan usahanya sudah sesuai dengan aturan dan prinsip 

Ekonomi Islam karena dalam  pelaksanaannya strategi- strategi tersebut 

terbebas dari praktik dzaliman dan keharaman.10 

Persamaan penelitian relevan di atas dengan penelitian yang akan 

peneliti lakukan ini yaitu sama-sama meneliti strategi pengembangan 

usaha. Akan tetapi ada perbedaan dengan fokus strategi yang melandasi. 

Pada penelitian relevan di atas fokus strategi yang melandasi yaitu 

                                                           
9
 Ernawati, “Strategi Pengembangan Unit Usaha Pondok Pesantren Modern Babussa'adah 

Bajo” (Ekonomi Syariah, Fakultas Ekonomi dan Bismis Islam, Institut Agama Islam Negeri 

Palopo, 2023). 
10

 Muhammad Abduh, “Strategi Pengembangan UD Swalayan Alkhairaat Mart (SALmart) 

Dalam Meningkatkan Usaha Ditinjau Dari Perspektif Ekonomi Islam” (Ekonomi Syariah, Fakultas 

Ekonomi Dan Bisnis Islam, Institut Agama Islam Negri Palu, 2020). 
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berdasarkan prinsip Ekonomi Islam. Sedangkan pada penelitian ini sekedar 

membahas tentang strategi pengembangan bisnis.  
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BAB  II 

LANDASAN  TEORI 

 

A. Strategi Pengembangan Bisnis  

1. Pengertian Pengembangan Bisnis 

Pengembangan bisnis adalah proses yang dilalui perusahaan untuk 

meningkatkan performa melalui peningkatan pada fitur produk  dan jasa, 

pengembangan produk atau jasa, memasuki  pasar baru, dan menjalin 

kerjasama dengan pihak lain.1 

Pengembangan bisnis merupakan proses mengidentifikasi peluang 

bisnis, merencanakan strategi, dan menerapkan solusi bagi perusahaan.2 

Rencana strategi adalah serangkaian tindakan yang akan dilakukan untuk 

masa mendatang dalam rangka mencapai tujuan yang diinginkan 

perusahaan. 

2. Masalah-masalah dalam Pengembangan Bisnis 

Adapun analisa masalahnya adalah sebagai berikut : 

1) Faktor kurangnya permodalan 

Permodalan merupakan faktor utama yang diperlukan untuk 

mengembangkan suatu bisnis.3 Kurangnya permodalan dapat 

menghambat rencana bisnis dan pertumbuhan suatu bisnis.  

 

                                                           
1
 Andi Amang, Mulyadi, dan Andyan Pradipta Utama, Strategi Pengembangan Bisnis 

(Yogyakarta: Sulur Pustaka, 2023), 42. 
2
 Daniel, “Apa Itu Pengembangan Bisnis? Definisi & Panduan Lengkap,” diunduh pada   

Mei 2024, https://ekonomimanajemen.com/. 
3
 Andi Amang, Mulyadi, dan Andyan Pradipta Utama, Strategi Pengembangan Bisnis, 55. 
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2) Kesulitan dalam pemasaran produk  

Kesulitan memasarkan produk dapat berakibat berlebihnya 

penyimpana prodik di gudang atau over produk. Sehingga tidak ada 

pemasukkan bagi perusahaan. 

3) Persaingan usaha yang semakin ketat  

Persaingan usaha yang semakin ketat mendesak para pengusaha 

bersaing dengan pengusaha lainnya, hal ini jika tidak diantisipasi 

maka pengusaha yang kalah bersaing akan mengalami kegagalan. 

4) Kesulitan bahan baku  

Kesulitan dalam bahan baku adalah faktor yang sangat vital 

dalam proses pengembangan usaha. Jika tidak ada bahan baku maka 

akan dipastikan secara perusahaan tidak bisa melakukan kegitan 

usahanya. 

5) Kurangnya keahlian teknis dan tenaga ahli 

Perusahaan membutuhkan tim kerja dan spesialisasi untuk 

mengembangkan perusahaannya. Untuk itu, perusahaan harus 

berinvestasi pada manusia untuk membesarkan perusahaannya. 

6) Pemasaran  

Informasi untuk memasarkan produk masih kurang, misalnya 

tentang produk yang ditawarkan, siapa pembeli, tempat pembelian 

atau potensi pasar, serta tata cara memasarkan produknya.  
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7) Bahan Baku  

Supply bahan baku kurang memadai dan berfluktuasi, harga 

bahan baku masih terlalu tinggi dan berfluktuasi, dan kualitas bahan 

baku rendah.  

8) Teknologi  

Akses dan informasi sumber teknologi masih kurang dan tidak 

merata, sedangkan upaya penyebarluasan masih kkurang gencar. 

Spesifikasi peralatan yang sesuai dengan kebutuhan (teknologi tepat 

guna) sukar diperoleh.  

9) Manajemen  

Pola manajemen yang sesuai dengan kebutuhan dan tahap 

perkembangan usaha sulit ditemukan, antara lain karena pengetahuan 

dan manajerial skill pengusaha relative rendah. Akibatnya, pengusaha 

belum mampu menyusun strategi bisnis yang tepat. 

10) Birokrasi  

Perizinan tidak transparan, mahal, berbelit-belit, diskriminatif, 

lama dan tidak pasti, serta terjadi tumpang tindih vertical (antara pusat 

daerah) dan horizontal (antar instansi daerah). 

11) Infrastruktur  

Kurangnya prasarana yang memadai seperti jalan, listrik, 

telepon, air, serta fasilitas penanganan limbah dan gangguan.  
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12) Kemitraan  

Kemitraan antara usaha kecil dengan usaha menengah dan besar 

dalam transfer teknologi masih kurang.  

13) Pengembangan Produk  

Pengembangan produk penting untuk keberlangsungan 

perusahaan. Hewlett-Packard terus meluncurkan produk-produk yang 

dibutuhkan masyarakat, karena adanya masukan dan saran dari 

masyarakat.  

14) Memetakan Kompetisi  

Poltak menyarankan agar setiap calon pengusaha untuk 

melakukan riset SWOT (kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman) 

dan terus mengawasi para pesaing. Pe�nyusunan rencana sangat 

penting bila kompetisi terus terjadi. 

15) Permintaan  

Pelanggan adalah raja. Untuk itu, perusahaan harus menentukan 

siapa yang menjadi prioritas atas produk yang dijual. 

16) Pricing  

Penentuan harga merupakan hal yang paling sulit di�tentukan 

oleh seorang yang baru terjun dalam dunia bisnis. Menurut dia, harga 

yang telah ditentukan harus dapat berubah menyesuaikan situasi 

perekonomian, atau berinovasi dengan menciptakan produk baru yang 

terjangkau. 
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17) Siklus Penjualan  

Perusahaan pemula harus memperhatikan siklus penjualan 

produknya, apakah tahan lama atau tidak. Perusahaan juga harus 

memperhatikan lamanya suatu produk di pasaran dengan terus 

berinovasi mengeluarkan produk-produk baru. 

18) Pengelola berbeda dalam usaha  

Contoh jika dalam usaha bersama antar pengelola membuat 

fungsi dan hak dalam menjalankan roda usaha, sering terjadi berbeda 

pandangan dalam mengambil keputusan.  

19) Stok  

Bisnis perdagangan eceran atau grosir jika membeli stok yang 

lokasinya jauh dari tempat usaha sering terjadi keterlambatan dan 

membuat stok kurang lengkap dan dapat menghambat pemasukan. 

20) Biaya Awal  

Biaya awal yang tinggi adalah biaya untuk operasional dan 

perputaran awal, bisa diartikan bahwa belum ada strategi keuangan 

dalam pengertian improvisasi anggaran dan belanja.4 

3. Strategi Pengembangan Bisnis 

Jika ditinjau dari jenis pengembangannya, maka bisa dibagi menjadi 

beberapa strategi, yaitu:5 

 

 

                                                           
4
 Ibid., 55–63. 

5
 Ibid., 114–24. 
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1) Strategi Mengembangkan Bisnis Dengan Mengembangkan Pasar  

a. Mengembangkan Pasar Dari Sisi Produknya  

Jenis-jenisnya adalah:   

1) Memperbesar variasi produk, misalnya: melalui kemasan botol, 

sachet, gelas, dan lain-lain.   

2) Melalui kategori produk, misalnya: kategori untuk dewasa, 

kategori untuk remaja, kategori untuk ibu-ibu, kategori untuk 

anak-anak, kategori untuk usia di atas 50 tahun, dan lain-lain.  

3) Berdasarkan lini produk, misalnya: untuk produk dengan bahan 

herbal, untuk produk tanpa bahan pengawet, untuk produk dengan 

yang mengandung DHA atau Omega 3, dan lain-lain.   

4) Berdasarkan fungsinya, misalnya: produk untuk rambut kering, 

produk untuk rambut berminyak, produk untuk rambut normal, 

dan lain-lain.  

b. Mengembangkan Pasar Dari Sisi Sistem Penjualannya 

Banyak strategi mengembangkan pasar dari sistem 

penjualannya, antara lain : 

1) Mengembangkan sistem distribusi penjualan ke dalam (internal), 

antara lain: 

a. Mengembangkan sendiri, seperti: membuka cabang baru 

dikota-kota besar, membuka outlet, agen, atau sejenisnya 

atasdana sendiri dan membuka jalur distribusi sendiri.  
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b. Mengembangkan melalui kerja sama dengan pihak lain, 

seperti: melakukan kerja sama distribusi dengan perusahaan 

lain, melakukan kerja sama, mencari agen-agen penjualan 

dikota-kota besar untuk mengembangkan pasarnya, joint 

venture atau kerja sama permodalan membuat distributor 

dalam meningkatkan penjualan. 

2) Mengembangkan sistem jaringan pemasaran dengan pihak lain, 

antara lain: 

a. Membuat jaringan pemasaran secara berjenjang, MLM (multi 

level marketing) dimana konsumen adalah pemasar (ranting 

pemasaran) dan distributor sekaligus.  

b. Membuat, menyusun, merencanakan sistem franchising 

dengan menjual jaringan, standar operasional, merek produk, 

nama perusahaan, popularitas, dan lain-lain.  

c. Sub-kontraktor sebagian dan seluruh proses pemasaran, 

misalnya subkontraktor desain, supplier, broker, dan lain-lain.  

d. Kerja sama operasional atau outsourcing untuk bagian dari 

kegiatan pemasaran, misalnya kerja sama developer dengan 

broker. 

2) Mengembangakan Bisnis Dengan Cara Kerja Sama Untuk 

Mencapai Puncak 

Salah satu cara untuk mengembangkan bisnis bila sebuah bisnis 

sudah cukup besar dan ingin mengem�bangkan bisnisnya adalah 



22 

 

 

dengan cara mengembang�kan skala organisasinya. Contohnya adalah 

perusahaan kelapa sawit melakukan aliansi dengan perusahaan 

distribusi minyak goreng dalam membuka perkebunan biji jarak seluas 

sekian hektar karena sedang menjadi tren.  

Ada beberapa strategi yang sering digunakan oleh pembisnis-

pembisnis saat ini, yaitu: 

a) Membeli bisnis lain diluar industrinya 

b) Menemukan bisnis baru dan memasukinya  

Dengan melakukan riset dan pengembangan pada divisi 

research and development, maka suatu saat bisa diperoleh produk 

baru atau terus dikembangkan dan dijadikan bisnis yang baru diluar 

industrinya atau melakukan riset baru untuk memasuki industri 

yang baru. Misalnya adalah bisnis kelapa sawit ingin masuk 

kebisnis minyak atau kebisnis bahan bakar biji jarak.  

c) Melakukan aliansi strategi atau usaha patungan  

Usaha patungan atau disebut dengan aliansi strategi untuk 

bersama-sama mendirikan bisnis baru dengan perusahaan lain demi 

kepentingan peningkatan laba bisnisnya. Ada 3 jenis aliansi 

strategi, yaitu : 

1) Strategi jaringan laba-laba (spiderweb strategy)  

Sebuah perusahaan kecil mengadakan sederetan usaha patungan 

untuk mendapatkan laba agar bisa bertahan hidup. Misalnya 

adalah mendapatkan lisensi pengeboran minyak dengan 
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mengadakan joint operation atau consorsium dengan perusahaan 

lain yang menunjang. 

2) Strategi berjalan bersama-berpisah (go together-split strategy)  

Beberapa perusahaan setuju untuk melakukan usaha patungan 

untuk proyek tertentu saja. Setelah peroyek selesai, berpisah 

kembali seperti sedia kala. 

3) Strategi aliansi secara berurutan atau peningkatan aliansi  

Perusahaan memulai kerja sama aliansinya di suatu pekerjaan, 

bidang, atau lapangan yang dirasa lemah dan bisa dilanjutkan 

kearah yang lebih serius lagi, yaitu merger. Dalam 

kenyataannya, usaha patungan dapat merupakan suatu tahap 

awal sebelum dilakukan peningkatan aliansi kearah akuisisi, 

merger, dan penjualan saham. Contohnya adalah perusahaan 

pengeboran minyak dengan perusahaan peralatan pengeboran 

minyak melakukan aliansi yang kemudian melakukan merger 

setelah proyeknya sukses. 

3) Melakukan Sinergisme (Kerja Sama Saling Menguatkan) 

Teori  sinergisme   mengatakan  bahwa   sinergisme   antar  

entitas  atau   komponen   akan   memberikan    hasil    yang    lebih    

baik    dari    pada    sendiri-sendiri. Sinergi dapat dikembangkan 

melalui ekspansi internal untuk membesarkan organisasinya. Sinergi itu 

bila kekuatan-kekuatan perusahaan yang bersinergi dapat menutupi 

kelemahan-kelemahan yang terjadi, contohnya adalah perusahaan bahan 
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makanan melakukan sinergi bisnis dengan perusahaan peralatan dapur 

sehingga tercipta kekuatan baru dalam bersaing di pasar, bank dengan 

asuransi, developer dengan hyper market.  

Ada beberapa jenis sinergi dalam bisnis, yaitu :  

1. Sinergisme penjualan.  

2. Sinergisme investasi.  

3. Sinergisme operasional. 

4. Sinergisme manajemen. 

4) Mengembangkan Bisnis Yang Sedang Stabil 

Tidak banyak yang harus dilakukan bila bisnis sedang tumbuh 

dengan stabil. Namun dana yang ada dari pertumbuhan laba bisa 

digunakan untuk keperluan sebagai berikut : 

a. Melakukan efesiensi produksi agar pertumbuhan laba lebih baik 

lagi untuk mempersiapkan strategi ekspansi bisnis yang lebih tepat. 

b. Melakukan perencanaan strategi pemasaran yang kreatif dan 

inovatif untuk memperkuat merek dan popularitas.  

c. Melakukan perbaikan organisasi yang bisa membuat perusahaan 

lebih ramping, efesien, dan efektif.  

d. Mempertahankan pangsa pasar dengan melakukan pembentukan 

komunitas dan pertumbuhan bisnisnya.  

e. Menyempurnakan produk dengan kreatif dan inovatif. 

 



25 

 

 

4. Analisis Strategi Pengembangan Bisnis Dengan Metode SWOT 

a. Definisi Analisis SWOT 

Analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, and 

Threats) adalah teknik yang dikembangkan di Stanford pada tahun 

1970-an dan menjadi alat dalam penyusunan perencanaan strategis 

dalam suatu organisasi. SWOT merupakan metode perencanaan 

terstruktur yang mengevaluasi keempat elemen organisasi, proyek, atau 

usaha bisnis. Analisis SWOT merupakan kerangka kerja yang 

sederhana akan tetapi memiliki manfaat yang besar untuk 

mengidentifikasi kekuatan organisasi, memperbaiki kelemahan, 

meminimalkan ancaman, dan memanfaatkan peluang organisasi. 

Analisis SWOT merupakan proses dimana tim manajemen 

mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang akan mempengaruhi 

kinerja organisasi/perusahaan di masa depan. Hasil identifikasi faktor 

internal dan eksternal akan digunakan untuk melakukan perencanaan 

strategi dan mengelola usaha dengan cara yang paling efektif dan 

efisien. Analisis SWOT digunakan dengan cara mengidentifikasi 

kekuatan dan kelemahan organisasi, serta peluang dan ancaman yang 

ada di lingkungan eksternal organisasi. 

b. Faktor-Faktor Analisis SWOT 

Untuk menganalisis secara lebih dalam tentang SWOT, maka  

perlu melihat faktor-faktor analisis SWOT. Yaitu, faktor eksternal dan  
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internal suatu perusahaan. Berikut adalah penjelasan dari masing-

masing  faktor tersebut:  

1. Faktor Eksternal Faktor eksternal ini mempengaruhi terbentuknya  

opportunities and threats (O dan P). Dimana faktor ini  bersangkutan 

dengan kondisi-kondisi yang terjadi di luar  perusahaan yang 

mempengaruhi pembuatan keputusan  perusahaan. Faktor ini 

mencakup lingkungan industri (industry  environtment) dan 

lingkungan bisnis makro (macro  environtment), ekonomi, politik, 

hukum, teknologi,  kependudukan, dan sosial budaya. 

2.  Faktor Internal Faktor internal ini mempengaruhi terbentuknya 

strengths  and weaknesses (S and W). Dimana faktor ini menyangkut  

kondisi yang terjadi dalam perusahaan, yang mana ini turut  

mempengaruhi terbentuknya pembuatan keputusan (decison  

making) perusahaan. Faktor internal ini meliputi semua macam  

manajemen fungsional: pemasaran, keuangan, operasi,  sumberdaya 

manusia, penelitian dan pengembangan, sistem  informasi 

manajemen dan budaya perusahaan (corporate  culture). 

c. Matriks Analisa SWOT 

Alat yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor strategis  

perusahaan adalah matrik SWOT. Matrik ini dapat menggambarkan 

secara jelas bagaimana peluang dan ancaman eksternal yang  dihadapi 

perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan  kelemahan yang 
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dimilikinya. Matrik ini dapat menghasilkan 4 set  kemungkinan 

alternatif strategis.  

Tabel 2.1 

Matriks Analisa SWOT 

 

 

 

 

 

D

a

r

i

 

t

a 

B 

Dari tabel di atas, maka dapat dijelaskan sebagai berikut:   

1. Strategi SO (Strength-Opportunities) Strategi ini dibuat  berdasarkan 

jalan pikiran perusahaan, yaitu dengan  memanfaatkan seluruh 

kekuatan untuk merebut dan  memanfaatkan peluang yang sebesar-

besarnya   

2. Strategi ST (Strengths-Threats) Adalah strategi dalam  menggunakan 

kekuatan yang dimiliki perusahaan untuk  mengatasi ancaman  

SW 

 

 

 

SO 

Strengths Weaknesses 

Opportunities 

Strategi SO: 

mengembangkan 

suatu strategi dalam 

memanfaatkan 

kekuatan (S) untuk 

mengambil manfaat 

dari peluang (O) 

yang ada. 

Strategi (WO) : 

mengembangkan suatu 

strategi dalam 

memanfaatkan 

peluang (O) untuk 

mengatasi kelemahan 

(W) yang ada. 

Threats 

Strategi ST: 

menembangkan suatu 

strategi dalam 

memanfaatkan 

kekuatan (S) untuk 

menghindari 

ancaman (T) 

Strategi SO: 

mengembangkan suatu 

strategi dalam 

mengurangi 

kelemahan (W) dan 

menghindari ancaman 

(T). 
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3. Strategi WO (Weakness-Opportunities) Strategi ini diterapkan  

berdasarkan pemanfaatan peluang yang ada dengan cara  

meminimalkan kelemahan yang ada.   

4. Strategi WT (Weakness-Threats) Strategi ini berdasarkan pada  

kegiatan yang bersifat defensive dan berusaha meminimalkan  

kelemahan yang ada serta menghindari ancaman.
6
 

 

B. Bisnis Ritel 

1. Pengertian Bisnis Ritel 

Ritel berarti memecah, memotong sesuatu menjadi bagian yang lebih 

kecil. Bisnis ritel terkait dengan semua kegiatan penjualan barang untuk 

konsumen akhir. Bisnis ritel didefinisikan sebagai kegiatan perekonomian 

yang menjual kebutuhan harian masyarakat dalam bentuk eceran, 

dilaksanakan secara tradisional atau modern.
7
 

Ritel merupakan mata rantai yang  penting dalam proses distribusi 

barang dan  merupakan mata rantai terakhir dalam  suatu proses distribusi. 

Melalui ritel, suatu  produk dapat bertemu langsung dengan  penggunanya. 

Bisnis ritel di sini  didefinisikan sebagai industri yang  menjual produk dan 

jasa pelayanan yang  telah diberi nilai tambah untuk memenuhi  kebutuhan 

pribadi, keluarga, kelompok,  atau pemakai akhir. Produk yang dijual  

                                                           
6
 Dewi Kurniasih dkk., Teknik Analisa (Bandung: ALFABETA, 2021), 81–84. 

7
 Harmon Chaniago, MANAJEMEN RITEL & IMPLEMENTASINYA (Bandung: Edukasi 

Riset Digital PT, 2021), 6. 
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kebanyakan adalah pemenuhan dari  kebutuhan rumah tangga termasuk  

sembilan bahan pokok.
8
 

 Bisnis ritel merupakan istilah yang kini lebih populer dibanding kata 

dengan pengertian yang sama yaitu perdagangan eceran, usaha eceran, 

atau perdagangan ritel. Dengan demikian pemakaian kata-kata tersebut 

dapat saling menggantikan satu dengan yang lain.
9
 

Berdasarkan pengertian di atas dapat dipahami bahwa bisnis ritel 

adalah sebuah tempat perdagangan yang dapat kita kunjungi sehari-hari 

untuk membeli barang secara langsung baik di pasar tradisional maupun 

modern dalam dalam jumlah kecil atau eceran kepada konsumen akhir 

 

2. Karakteristik Ritel 

Menurut Berman dan Evans dalam buku Danang Sunyoto ada 

beberapa karakteristik bisnis ritel sebagai berikut:10 

a. Small enough quantity   

Penjualan barang atau jasa pada karakteristik ini dalam partai kecil   

yaitu jumlah secukupnya untuk dikonsumsi sendiri dalam waktu 

tertentu. Meskipun peritel mendapatkan barang dari supplier dalam   

bentuk cases (kartonan), tetapi peritel men-display dan menjualnya   

dalam bentuk pecahan per unit.   

                                                           
8
 euis Soliha, “Analisis Bisnis ritel Di Indonesia” 15, no. 2 (2008). 

9
 Tri Joko Utomo, “Fungsi Dan Peran Bisnis Ritel Dalam Saluran Pemasaran” 4, no. 1 

(2009). 
10

 Danang Sunyoto, Manajemen Bisnis Ritel (Yogyakarta: CAPS, 2015), 7. 
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b. Impulse buying   

Dalam karakteristik ini, kondisi yang tercipta dari ketersediaan barang   

dalam jumlah dan jenis yang sangat variatif sehingga menimbulkan   

banyaknya pilihan dalam proses belanja konsumen. Sering kali 

konsumen dalam proses pembeliannya, keputusan yang di ambil untuk   

membeli suatu barang adalah yang sebelumnya tidak tercantum dalam 

pembelian barang. Keputusan ini timbul begitu saja terstimulasi   oleh 

variasi bauran produk dan tingkat harga barang yang ditawarkan.   

c. Store condition   

Pada karakteristik ini, dipengaruhi oleh lokasi toko, efektivitas 

penanganan barang, jam buka toko, dan tingkat harga yang bersaing. 

Aspek-aspek internal bisnis ritel terdiri atas asset, human, finance, dan 

merchandise. 

3. Komponen yang Mempengaruhi Citra Ritel 

Ada banyak hal yang dapat mempengaruhi citra toko secara 

signifikan, berikut beberapa komponen yang mempengaruhi citra ritel 

diantaranya: 

a. Harga  

Harga adalah salah satu aspek penting dalam membangun citra 

perusahaan, besarnya harga yang harus dipasang tentu disesuaikan 

dengan tujuan penentuan harga. Oleh karena itu, berikut penentuan 

harga oleh suatu dalam penetapan harga: 
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1) Skimming pricing, yaitu harga awal produk yang ditetapkan setinggi 

tingginya dengan tujuan bahwa produk atau jasa memiliki kualitas 

tinggi.  

2) Penetration pricing, yaitu dengan menetapkan harga yang serendah 

mungkin dengan tujuan untuk menguasai pasar. 

3) Status que pricing, yaitu penetapan harga status quo adalah harga 

yang ditetapkan disesuaikan dengan harga pesaing.
11

  

b. Lokasi Toko 

Lokasi strategis memicu konsumen lebih tertarik datang dan 

berbelanja karena mudah dijangkau oleh setiap konsumen. Lokasi 

strategis meliputi jalan yang lebar, area parkir yang luas, serta dilalui 

banyak kendaraan umum.
12

   

c. Pelayanan Konsumen 

Konsumen akan merasa puas bila mendapatkan pelayanan yang 

baik atau yang sesuai dengan harapan. Konsumen yang puas terhadap 

pelayanan yang maksimal cenderung untuk membeli kembali produk 

yang mereka cari dikemudian hari pada toko kita. Hal ini berarti 

kepuasan merupakan faktor kunci bagi konsumen untuk dapat kembali 

lagi pada toko yang sama.
13

  

                                                           
11

 Novi Angga Safitri, Manajemen Pemasaran (Yogyakarta: K-Media, 2023), 24. 
12

 Hendra Noviandi, “Pengaruh Atribut Toko Dan Produk Utilitarian Terhadap Minat Beli 

Konsumen Pada Supermarket Citra Siantan Di Pontiana,” Bisma Vol. 2, no. 9 (2018). 
13

 Meithiana Indrisari, Pemasaran dan Kepuasan Pelanggan (Surabaya: Unitomo Press, 

2019), 83. 
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d. Display Toko 

Sebagian orang menggunakan kegiatan belanja sebagai sebuah 

rekreasi. Manfaatkanlah display barang secara menarik, menyegarkan 

dan menyenangkan, sehingga membangkitkan minat konsumen belanja. 

Berikut hal-hal yang diperhatikan adalah:
14

 

1) Barang yang disusun/display mudah terlihat. Tempatkan barang 

pada area yang strategis dan setinggi mata atau jangan terlalu 

tinggi. Bila diperlukan mudah diakses konsumen. 

2) Susunlah barang sesuai kelompok barang dan kode barang. Barang 

dagang di toko perlu dikelompokkan dan diberi kode barang. 

3) Susunan barang hendaknya aman dari jatuhnya barang. Pengunjung 

akan kuatir memilih barang bila disentuh barang tersebut akan 

berjatuhan atau bertebaran di lantai. 

4) Pemasangan label harga di rak/gondola mudah dibaca. Pemasangan 

label harga dan penggunaan cahaya harus memudahkan orang 

untuk membacanya. 

5) Display barang sebaiknya mencerminkan tema toko, contoh: toko 

yang menjual barang kebutuhan harian, toko fashion, toko 

elektronik … masing-masing desain display-nya berbeda. 

6) Penyusunan rak dan barang pada rak memanfaatkan space yang ada 

sehingga terlihat menarik. Mintahlah pendapat konsumen lain atau 

beberapa rekan anda tentang penggunaan tempat display ini. 

                                                           
14

 Harmon Chaniago, MANAJEMEN RITEL & IMPLEMENTASINYA, 64–65. 
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7) Penyusunan gondola/rak hendaknya memperhitungkan ruang gerak 

pengunjung. Sediakan jarak yang cukup untuk lalu lalang 

pengunjung. 

8) Produk dengan margin yang cukup besar, prioritaskan 

penempatannya setinggi mata rata-rata konsumen.  

9) Kemasan ukuran besar, letakan agak di bawah, contoh: minyak 

goreng, deterjen, dan cairan pembersih lantai. 

10) Barang dagang yang kecil-kecil dan mahal seperti: rokok, permen, 

dan baterai, letakkan dekat dengan counter chasier atau check out 

counter. 

11) Barang-barang kebutuhan pokok (beras, gula, minyak) dan fast 

moving (cepat laku) boleh diletakkan pada tempat yang kurang 

menarik atau diletakkan di ujung, sebab konsumen pasti butuh 

mencarinya, selama menuju kesana ada kemungkinan 

membutuhkan barang lain yang di display di sepanjang koridor. 

12) Barang yang slow moving (perputaran rendah/kurang laku), letakan 

didepan atau tempat strategis dan sajikan dengan menarik 

13) Barang dagang yang kemasannya hampir sama, jangan letakkan 

berdampingan, berilah pembatas yang jelas, karena konsumen bisa 

salah memilih barang yang diinginkannya baik dalam harga, merek, 

ukuran. 
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14) Rak-rak usahakan terisi penuh oleh barang, atau pada bagian 

atasnya anda bisa mengisi dengan kardus-kardus yang cukup besar, 

sehingga terkesan barang dagang banyak. 

15) Pasanglah papan penunjuk yang jelas untuk masing-masing 

kelompok barang. Penunjuk ini bisa ditempelkan atau digantung 

pada rak/gondola yang ada. 

16) Barang promo atau unggulan letakkan di daerah depan, berikan 

papan informasi agar mudah terlihat. 

17) Secara periodik, barang yang di display di check dan diatur ulang, 

misal: memindahkan barang yang di belakang rak ke depan atau 

sebaliknya. 

Pramuniaga/petugas perlu menjaga kebersihana, kerapihan, 

kesesuaian kelompok barang (bisa terjadi ada barang tertentu tidak jadi 

dibeli konsumen tetapi disimpan di rak tersebut) secara periodik, 

menghitung barang display, mencocokkan dengan catatan barang 

dagang, menambah barang display bila terlihat kurang (meminta 

penambahan barang untuk display ke gudang, pakailah form 

penambahan barang display).  
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BAB  III 

METODE  PENELITIAN 

 

A. Jenis  dan Sifat  Penelitian  

1. Jenis  Penelitian  

Jenis penelitian yang digunakan yaitu menggunakan penelitian 

kualitatif. Penelitian kualitatif merupakan metode penelitian yang lebih 

menekankan pada aspek pemahaman secara mendalam terhadap suatu 

masalah. Metode penelitian ini lebih suka menggunakan teknik analisis 

mendalam (indepth analysis), yaitu mengkaji masalah secara kasus 

perkasus karena metodologi kulitatif yakin bahwa sifat suatu masalah satu 

akan berbeda dengan sifat dari masalah lainnya.1 Dalam hal ini lokasi 

penelitian adalah di Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro. Lokasi ini 

dipilih karena peneliti melihat bahwa lokasi ini membutuhkan perhatian 

untuk bisa dijangkau untuk khalayak umum.  

2. Sifat  Penelitian 

Sifat penelitian yang digunakan dalam penelitin ini adalah deskriptif 

kualitatif yaitu data penelitian yang dikumpulkan berupa kata-kata, 

gambar, dan  peristiwa. Penelitian ini berisi kutipan-kutipan data yang 

menggambarkan penyajian penelitian. Data diperoleh dari naskah 

wawancara, catatan lapangan, foto,  sumber yang relavan, catatan atau 

                                                           
1
 Sandu Siyoto dan M. Ali Sodik, Dasar Metodologi Penelitian (Yogyakarta: Literasi 

Media Publishing, 2015), 27–28. 
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memo, buku , jurnal dan dokumen resmi lainnya.2 Tujuan dari penelitian 

ini adalah peneliti ingin melihat potensi-potensi yang ada untuk 

menghasilkan cara atau strategi guna menanggulangi masalah yang ada. 

 

B. Sumber Data 

Sumber data penelitian kualitatif adalah tampilan yang berupa kata-kata 

lisan atau tertulis yang dicermati oleh peneliti, dan benda-benda yang diamati 

sampai detailnya agar dapat ditangkap makna yang tersirat dalam dokumen 

atau bendanya.3 

Informasi diperoleh dari fakta atau masalah yang terjadi. Dalam sumber 

data penelitian terbagi  menjadi dua bagian, yaitu:  

1. Sumber  Data  Primer 

Data primer adalah data yang langsung diperoleh dari sumber data 

pertama di lokasi penelitian atau objek penelitian.4 Dalam penelitian ini 

sumber data primer berjumlah 6 orang, yakni Ketua Mutumart, Pelaksana 

Harian Mutumart, Karyawan Mutumart dan 4 konsumen yang datang ke 

Mutumart. 

2. Sumber  Data  Sekunder  

Data Sekunder adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan 

peneliti dari berbagai sumber yang telah ada. Data sekunder dapat 

                                                           
2
 Adhi Kusumastuti dan Ahmad Mustamil Khoiron, Metodologi Penelitian Kualitatif 

(Semarang: Lembaga Pendidikan Sukarno Pressindo, 2019), 12. 
3
 Sandu Siyoto dan M. Ali Sodik, Dasar Metodologi Penelitian, 28. 

4
 Rahmadi, Pengantar Metodologi Penelitian (Banjarmasin: Antasari Press, 2011), 71. 
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diperoleh dari berbagai sumber seperti Badan Pusat Statistik (BPS), buku, 

laporan, jurnal, dan lain-lain.5 

Data sekunder dalam penelitian ini adalah buku-buku yang 

membahas tentang bisnis ritel, dan pengembangan bisnis, serta dokumen-

dokumen yang berkaitan dengan Mutumart. 

 

C. Teknik  Pengumpulan Data 

Untuk mendapatkan data dalam penelitia ini, maka dibutuhkan teknik 

pengumpulan data. Adapun teknik yang digunakan adalah: 

1. Wawancara  

Wawancara atau interview adalah bentuk komunikasi verbal 

semacam percakapan yang bertujuan memperoleh informasi atau dapat 

diartikan suatu teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan tanya 

jawab antara peneliti dengan obyek yang diteliti. Dalam metode ini 

kreatifitas pewawancara sangat diperlukan karena dapat dikatakan bahwa 

hasil interview yang diteliti banyak bergantung pada kemampuan 

penyelidik untuk mencari jawaban, mencatat dan menafsirkan setiap 

jawaban.6 Berdasarkan cara pelaksanaannya, wawancara dibedakan 

menjadi tiga jenis, yaitu: 

a. Wawancara terstruktur.  

Wawancara terstruktur digunakan sebagai teknik pengumpulan 

data, bila peneliti atau pengumpul data telah mengetahui dengan pasti 

                                                           
5
 Sandu Siyoto dan M. Ali Sodik, Dasar Metodologi Penelitian, 58. 

6
 Zuchri Abdussamad, Metode Penelitian Kualitatif (Makassar: Syakir Media Press, 2021), 

143. 
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tentang informasi apa yang akan diperoleh. Oleh karena itu dalam 

melakukan wawancara, pengumpul data telah menyiapkan instrumen 

penelitian berupa pertanyaan-pertanyaan tertulis yang alternatif 

jawabannya pun telah disiapkan. Dengan wawancara terstruktur ini 

setiap responden diberi pertanyaan yang sama dan pengumpul data 

mencatatnya. Dengan wawancara terstruktur ini pula, pengumpulan 

data dapat menggunakan beberapa pewawancara sebagai pengumpul 

data. Supaya setiap pewawancara mempunyai keterampilan yang sama, 

maka diperlukan training kepada calon pewawancara.  

b. Wawancara Semi Terstruktur  

Jenis wawancara ini sudah termasuk dalam kategori in-dept 

interview, di mana dalam pelaksanaannya lebih bebas bila dibandingkan 

dengan wawancara terstruktur. Tujuan dari wawancara jenis ini adalah 

untuk menemukan permasalahan secara lebih terbuka, di mana pihak 

yang diajak wawancara diminta pendapat, dan ide�idenya. Dalam 

melakukan wawancara, peneliti perlu mendengarkan secara teliti dan 

mencatat apa yang dikemukakan oleh informan.  

c. Wawancara tak berstruktur  

Wawancara seperti ini adalah wawancara yang bebas di mana 

peneliti tidak mengginakan pedoman wawancara yang telah tersusun 

secara sistematis dan lengkap untuk pengumpulan datanya. Pedoman 
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wawancara yang digunakan hanya berupa garis-garis besar 

permasalahan yang akan ditanyakan.7 

Dalam penelitian ini jenis wawancara yang dipilih adalah 

wawancara semi terstruktur, wawancara dilakukan terhadap pihak 

pengelola Mutumart, yaitu kepala Mutumart, kasir Mutumart,  tentang 

strategi dalam bisnisnya di Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro. 

Kemudian dilakukan wawancara kepada pelanggan Mutumart untuk 

mengetahui kenyataan yang sebenarnya terhadap pelayanan Mutumart.  

 

2. Dokumentasi 

Teknik dokumentasi adalah cara mengumpulkan data melalui 

penelaahan sumber tertulis seperti buku, laporan, notulen rapat, catatan 

harian dan sebagainya yang memuat data atau informasi yang diperlukan 

peneliti.8 Teknik dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data 

penelitian melalui sejumlah dokumen (informasi yang didokumentasikan) 

berupa dokumen tertulis maupun dokumen terekam. Dokumen tertulis 

dapat berupa arsip, catatan harian, autobiografi, memorial, kumpulan surat 

pribadi, kliping, dan sebagainya. Sementara dokumen terekam dapat 

berupa film, kaset rekaman, mikrofilm, foto dan sebagainya.9 

Dalam metode ini peneliti mengumpulkan dokumentasi berupa foto 

objek Mutumart, dan dokumen tertulis Mutumart. Selain itu peneliti 

                                                           
7
 Ibid., 146. 

8
 Rifa’i Abubakar, Pengantar Metodologi Penelitian (Yogyakarta: SUKA-Press UIN Sunan 

Kalijaga, 2021), 114. 
9
 Rahmadi, Pengantar Metodologi Penelitian, 85. 
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menggunakan buku-buku dan catatan-catatan dengan sebutan riset pustaka. 

Metode ini digunakan untuk melengkapi metode yang disebut di atas. 

 

D. Teknik    Penjamin   Keabsahan Data 

Teknik pemeriksaan keabsahan data sangat penting untuk menentukan 

kualitas hasil penelitian. Teknik yang digunakan dalam pengecekan dan 

keabsahan data pada penelitian ini yaitu triangulasi. Pengujian data melalui 

teknik triangulasi terdiri atas triangulasi sumber, teknik dan waktu.10 Dengan 

demikian peneliti menggunkan teknik triangulasi yaitu: triangulasi sumber, 

data triangulasi teknik. 

Triangulasi sumber merupakan pengujian kredibilitas data dengan cara 

mengecek satu jenis data melalui beberapa sumber yang ada.11 Misalnya 

untuk mengecek data tentang pelayanan karyawan, yang telah diperoleh 

melalui wawancara kepada karyawan itu sendiri, kemudian dicek dengan cara 

menanyakan data yang sama kepada konsumen Mutumart atau pimpinan 

sekolah. Kemudian data yang diperoleh dari ketiga sumber tersebut 

dideskripsikan, dikategorisasikan kemudian dilihat mana pandangan yang 

sama, yang berbeda dan mana yang spesifik. Kemudian data yang telah 

dianalisis, kemudian menghasilkan kesimpulan, selanjutnya dimintakan 

kasepakatan dari ketiga sumber data penelitian. 

Selanjutnya triangulasi teknik dilakukan dengan cara mengecek data 

kepada sumber yang sama dengan teknik yang berbeda.12 Misalnya mengecek 

                                                           
10

 Rifa’i Abubakar, Pengantar Metodologi Penelitian, 131. 
11

 Ibid. 
12

 Ibid. 
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data tentang strategi penjualan melalui wawancara, lalu dicek dengan teknik 

observasi, atau dokumentasi. Apabila pengujian melalui dua atau tiga teknik 

diperoleh data yang berbeda, maka peneliti perlu melakukan diskusi kepada 

sumber data yang bersangkutan atau yang lain, untuk memastikan data mana 

yang benar atau semua benar karena sudut pandang yang berbeda. 

Dengan diadakannya kedua teknik tersebut maka diharapkan akan 

mendapat data yang valid dan kredibel. 

 

E. Teknik Analisis Data 

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara sistematis 

data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan 

dokumentasi, dengan cara mengorganisasikan data ke dalam kategori, 

menjabarkan ke dalam unit-unit, melakukan sintesa, menyusun ke dalam 

pola, memilih mana yang penting dan yang akan dipelajari, dan membuat 

kesimpulan sehingga mudah dipahami oleh diri sendiri maupun orang lain.13  

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan teknik analisis lapangan 

Miles dan Huberman. Kegiatan analisis data kualitatif dilakukan secara 

interaktif dan berlangsung secara terus menerus sehingga datanya mencapai 

titik jenuh.14 

Proses analisis dilakukan yang pertama reduksi data, yaitu analisis 

dengan cara menajamkan, menggolongkan, mengarahkan, membuang yang 

tidak perlu dan mengorganisasi data sehingga dapat diambil kesimpulan dan 

                                                           
13

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R & D, Cetakan Ke-22 

(Bandung: Penerbit Alfabeta Bandung, 2015), 244. 
14

 Zuchri Abdussamad, Metode Penelitian Kualitatif, 174. 



42 

 

 

verifikasi. Kedua, display data, setelah data direduksi selanjutnya disajikan 

dalam format tertentu misalnya table, bagan, flow chart dan sebagainya 

disertai uraian naratif sehingga lebih mudah di baca. Ketiga, pengambilan 

kesimpulan, setelah melalui proses menemukan pola dan makna dari data 

yang telah diperoleh.  
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BAB  IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

1. Profil Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro  

Mutumart merupakan bengkel kompetensi keahlian Bisnis Daring 

dan Pemasaran yang berbentuk toko koperasi sekolah. Bengkel ini 

merupakan produk dari program Teaching Factory atau yang lebih 

familiar disingkat TeFa (Teaching Factory) yang diterima SMK 

Muhammadiyah 1 Metro dari Direktorat Pendidikan SMK pada Tahun 

2018. Mutumart pada awalnya merupakan toko mini yang berlokasi  di 

pojok selatan depan gedung sekolah. Toko mini tersebut didirikan pada 

tahun 2014 yang bertujuan untuk menyediakan berbagai peralatan 

kebutuhan sekolah dan aneka jajanan sebagai tempat pembelajaran praktik 

siswa kompetensi keahlian Bisnis Daring dan Pemasaran. Seiring 

berjalannya waktu, pada tahun 2016 toko mini tersebut diubah menjadi 

minimarket yang merupakan peengembangan sebagaimana tuntutan 

kebutuhan konsumen. Namun, dalam perjalanannya terdapat beberapa 

kendala sehingga minimarket tidak mampu dijadikan sebagai bengkel yang 

semestinya.
1
   

Setelah perintisannya, pada tahun 2018, SMK Muhammadiyah 1 

Metro mendapat kepercayaan dari Direktorat Pendidikan SMK sebagai 

                                                           
1
 Dokumen Profil Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro, 2018, diakses pada 12 

September 2024. 
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sekolah penerima program Teaching Factory. Program ini bertujuan untuk 

membawa industri ke sekolah dalam pelaksanaan pembelajaran. Maka 

minimarket tersebut setelah dipercaya kini diberi nama Mutumart. 

Minimarket tersebut dinamai Mutumart yang memiliki arti mini marketnya 

Muhammadiyah Satu yang juga sebagai nama lain SMK Muhammadiyah 

1 Metro. Mutumart sebagai minimarket yang ada di lingkup sekolah 

berjalan dalam landasan hukum Pasal 6 Peraturan Pemerintah Nomor 41 

Tahun 2015 tentang Tentang Pembangunan Sumber Daya Industri, yang 

mana  penjelasan pasal  6 yaitu  pabrik dalam sekolah (teaching factory) 

adalah sarana produksi yang dioperasikan berdasarkan prosedur dan 

standar bekerja yang sesungguhnya untuk menghasilkan produk sesuai 

dengan kondisi nyata industri dan tidak berorientasi mencari keuntungan.
2
 

Awal terbentuknya Mutumart bermodalkan sebesar RP. 15.000.000 

dan bekerjasama dengan unit usaha Muhammadiyah Business Centre 

terkait pemasokan atau pengadaan stok awal produk pada Mutumart. 

Selama kurun waktu setahun, Mutumart mengalokasikan pendapatannya 

untuk membayar pemasok barang dan gaji karyawan serta membangun 

modal untuk kemapanan keuangan Mutumart. Dalam awal rintisan, 

Mutumart mempunyai satu karyawan sebagai kasir dan didampingi oleh 

guru-guru jurusan Bisnis Daring dan Pemasaran serta dilengkapi dengan 

                                                           
2
 Ibid. 
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berbagai alat-alat pendukung seperti CCTV, aplikasi kasir, laser barcode, 

printer dan AC dan.
3
 

Ada beberapa fase pencapaian Mutumart yang mengalami 

pertumbuhan. Tahun yang sama dengan launchingnya Mutumart yakni 

tahun 2018, bertepatan pula dengan penerbitan kartu member Mutumart 

yang diberi nama MutuCard, yang merupakan inovasi yang dapat 

menguntungkan bagi pelanggan saat bertransaksi. Pada 2019 Mutumart 

berhasil mempunyai modal untuk pengadaan produk secara mandiri yang 

berasal dari keuntungan selama penjualan. Pada tahun 2021 Mutumart 

mampu mempunyai produk brandnya sendiri. Produk yang ditawarkan 

yaitu berupa produk kopi bubuk yang dikombinasikan dengan rempah 

jahe. Produk milik mutumart tersebut diberi nama Mutu Ginger Coffe.
4
  

Mutumart telah menjadi minimarket yang tidak hanya memenuhi 

standar pengelolaan yang baik, tetapi juga berfokus pada pengembangan 

kompetensi siswa. Dengan menyediakan fasilitas yang mendukung praktik 

langsung, Mutumart memungkinkan siswa jurusan Bisnis Daring dan 

Pemasaran untuk menerapkan teori yang mereka pelajari di kelas. Ini 

menciptakan lingkungan belajar yang dinamis dan relevan, di mana siswa 

dapat memahami seluk-beluk industri ritel. Bahkan Mutumart juga 

digunakan sebagai tempat uji kompetensi bagi guru-guru yang menguji 

keterampilan siswa Bisnis Daring dan Pemasaran, yang bertujuan untuk 

                                                           
3
 Wawancara dengan Ramdhan Aris Kamal, Ketua Teaching Factory, 12 September 2024. 

4
 Ibid. 
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mengukur pencapaian kompetensi siswa dan memfasilitasi siswa untuk 

mendapatkan sertifikat kompetensi.
5
 

Selama beberapa tahun terakhir, kepemimpinan lama Mutumart telah 

membawa pertumbuhan dan perubahan yang positif  diranah bisnis.  

Namun, seiring dengan berjalannya waktu dan perubahan, sudah saatnya 

untuk menyegarkan arah kita dengan kepemimpinan sekolah dan struktur 

organisasi Mutumart yang baru. Bertepat pada tahun 2024 pergantian 

struktur organiasi diawali dengan Kepala SMK Muhammadiyah semula 

dipimpin oleh Ibu Rohaniya menjadi bapak Dwi Susanto dan juga posisi 

kepala Mutumart terdahulu Ibu Suharni yang digantikan oleh bapak 

Ramdhan Aris Kamal.
6
  

Pergantian kepemimpinan di Mutumart bukan hanya sekadar 

perubahan di puncak organisasi, tetapi juga mencerminkan evolusi budaya 

kerja yang lebih mendalam, di mana setiap anggota tim diharapkan dapat 

beradaptasi. Ini merupakan kesempatan untuk menilai kembali proses yang 

ada, mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan, serta menyambut inovasi 

sebagai kunci untuk merespons perubahan pasar dan kebutuhan pelanggan. 

Membangun sinergi antar tim sangat penting untuk mengoptimalkan 

sumber daya dan memperkuat komunikasi, sehingga semua anggota 

memiliki pemahaman yang sama mengenai tujuan strategis yang ingin 

dicapai. Dengan komitmen bersama, Mutumart siap menciptakan 

lingkungan kerja yang dinamis dan responsif, serta membawa organisasi 

                                                           
5
 Ibid. 

6
 Ibid. 
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ke level berikutnya, menciptakan nilai lebih bagi pelanggan dan 

memastikan keberlanjutan serta pertumbuhan jangka panjang.  

a. Visi dan Misi Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro 

Adapun visi dan misi Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro 

adalah sebagai berikut:
7
 

Visi: 

1. Sikap yang baik berlandaskan Al-quran dan sunnah 

2. Mandiri melalui aktivitas kewirausahaan 

3. Aktif dalam kegiatan-kegiatan kemanusiaan 

4. Ressponsif terhadap perubahan 

5. Takwa kepada Tuhan Yang Maha Esa 

Misi: 

1. Meningkatkan profesionalisme peserta didik pada kompetensi keahlian 

Bisnis daring dan Pemasaran   

2. Melatih kemandirian siswa dengan membentuk jiwa kewirausahaan.   

3. Membentuk sikap yang baik pada din siswa melalui praktik-praktik ril 

berlandaskan keimanan dan ketaqwaan   

4. Mengajak siswa selalu responsive terhadap perubahan yang terjadi, 

untuk menyongsong revolusi industri 4.0   

5. Meningatkan ketakwaan siswa terhadap Tuhan Yang Maha Esa melalui 

aktivitas-aktivitas yang berdasarkan Al-Qur'an dan sunnah  

 

                                                           
7
 Dokumen Profil Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro, 2018, diakses pada 12 

September 2024. 
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DUDI 
Penanggung 

Jawab 

Kepala Sekolah 

Ketua TeFa 

Ramdhan Aris K., 

S.Pd. 

Sekertaris 

Bowo Adi R., S.E., 

S.Pd. 

Pelaksanaan  

Harian 

M. Husni Araffi S.Pd. 

 

Bendahara 

Amelya Nurafifah, 

S.E. 

Bag. Ordering 

Ramdhan Aris K., 

S.Pd 

Bag. Promosi 

Yolanda Milania S.E. 
Bag. Penjualan  

Dina Meisaroh 

b. Struktur Organisasi Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro 

Gambar 4.1 Gambar Struktur Organisasi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Dokumen Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro 

 

Berikut adalah uraian dari setiap tugas dan jabatan pada Mutumart 

SMK Muhammadiyah 1 Metro:
8
 

a. Kepala Sekolah 

1) Merencanakan dan mengembangkan kegiatan program sekolah  

2) Membina dan mengawasi pelaksanaan TeFa di sekolah 

 

 

                                                           
8
 Ibid. 
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b. DUDI  

DUDI merupakan akronim dari Dunia Usaha dan Dunia Industri. 

DUDI mempunyai peran sebagai berikut: 

1) Bekerjasama dengan sekolah dalam sinkronisasi kurikulum 

antara sekolah dengan DUDI 

2) Memberi masukan informasi yang berkaitan dengan kompetensi 

siswa yang diperlukan kepada pihak sekolah 

3) Membantu kelancaran pengembangan TeFa di sekolah 

c. Ketua TeFa 

1) Bersama ketua program keahlian membuat program kerja 

hubungan industri untuk pelaksanaan praktik kerja lapangan 

2) Bersama ketua program keahlian menentukan kontrak kerjasama 

dengan pihak industri/Dunia Usaha 

3) Merencanakan dan menyusun program kerja TeFa di sekolah 

4) Merencanakan rapat koordinasi dalam pelaksanaan kegiatan 

TeFa 

5) Mengkoordinasi pelaksanaan kegiatan TeFa 

6) Melaksanakan kegiatan TeFa 

7) Mengkoordinir dan memantau kegiatan TeFa 

8) Membuat laporan kegiatan TeFa 

d. Sekertaris TeFa 

1) Menyiapkan dan mempersiapkan administrasi TeFa 

2) Membantu tugas ketua dan bendahara 
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e. Bendahara TeFa 

1) Menyiapkan pendanaan kegiatan TeFa 

2) Membuat laporan keuangan kegiatan TeFa 

f. Bagian Ordering 

1) Bertanggung jawab penuh dalam memesan barang yang 

dilakukan oleh siswa 

2) Memvalidasi setiap pemesan barang yang dilakukan oleh 

pemesan 

3) Menganalisis kebutuhan barang 

g. Bagian Promosi 

1) Bertanggung jawab terhadap penataan atau mendisplay barang 

yang ada di workshop teaching factory berdasarkan 

pengelompokan barang 

2) Bertanggung jawab terhadap stok barang yang ada di display 

3) Bertanggung jawab terhadap promosi secara online 

h. Bagian Penjualan 

1) Bertanggung jawab terhadap target penjualan 

2) Bertanggung jawab terhadap kegiatan pelabelan dan 

pengemasan produk ritel 

3) Bertanggung jawab terhadap transaksi penjualan di workshop 

teaching factory secara tunai maupun kredit.  
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2. Profil Produk Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro 

Adapun kebutuhan yang disediakan khususnya di Mutumart SMK 

Muhammadiyah 1 Metro adalah berbagai barang-barang sebagai berikut:
9
 

1. Produk makanan, seperti biscuit, sereal, mie instan, permen, roti, aneka 

kerupuk, keju, yogurt, dan camilan ringan.  

2. Produk minuman, seperti susu, kopi, teh, aneka minuman ringan, dan es 

krim. 

3. Alat tulis kantor, seperti buku, pena, penghapus, penggaris, tip x, 

spidol, lem, gunting, cutter, amplop, map, dan stapler. 

4. Produk kesehatan dan kecantikan, seperti obat-obatan ringan, sabun, 

shampoo,  pembersih wajah, pembersih mulut, deodoran, parfum, dan 

bedak.  

5. Barang harian keperluan rumah tangga, seperti beras, minyak goreng, 

gula,  tepung, tissue, cairan pembersih kaca, detergen, pewangi pakaian, 

pengharum ruangan, obat nyamuk, aneka plastik kemasan, sandal,  

6. Barang pecah belah, seperti botol minum, kotak bekal, baskom, 

keranjang mini, panci dan alat-alat kebersihan. 

7. Produk lansia dan balita, seperti susu kalsium untuk lansia, susu 

formula untuk balita, pampers, multivitamin, baby oil dan minyak 

zaitun.  

                                                           
9
 “Dokumentasi display produk Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro,” 12 September 

2024. 
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3. Profil Konsumen Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro 

Profil konsumen bertujuan untuk menggambarkan konsumen secara 

spesifik berdasarkan kriteria tertentu pada bisnis yang terstruktur dan 

membantu bisnis menyesuaikan produk, layanan, dan upaya pemasaran 

secara efektif. 

Berdasarkan hasil analisis yang dilakukan bahwa konsumen pada 

Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro dapat digambarkan sebagai 

berikut:
10

 

a. Konsumen berasal dari kalangan siswa-siswi, para guru, dan karyawan 

SMK Muhammadiyah 1 Metro, masyarakat sekitar Mutumart 

b. Rentang usia konsumen berkisar antara 15-40 tahun 

c. Jenis kelamin konsumen mayoritas perempuan dibanding laki-laki 

d. Mayoritas produk yang dibeli adalah alat tulis kantor, minuman dan 

makanan ringan, dan barang harian rumah tangga seperti minyak 

goreng dan gula 

e. Alasan konsumen memilih berbelanja di Mutumart karena nyaman 

terdapat AC 

 

B. Strategi Pengembangan Bisnis Ritel di Mutumart SMK Muhammadiyah 

1 Metro 

Pada bagian ini akan disajikan deskripsi strategi pengembangan bisnis 

ritel yang digunakan oleh Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro dalam 

menjalankan bisnisnya. Adapun strategi yang digunakan oleh Mutumart SMK 

                                                           
10

 Wawancara dengan Bapak M. Husni Araffi, Pelaksana Harian Mutumart, 12 September 

2024. 
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Muhammadiyah 1 Metro dalam mengembangkan bisnisnya dapat 

diilustrasikan  berdasarkan kondisi bisnis Mutumart, baik dari aspek kekuatan 

(strengths), kelemahan (weaknesses), kesempatan (opportunities) serta  

ancaman (threats) yang di hadapi oleh Mutumart, yaitu sebagai  berikut: 

Kekuatan (strengths) 

Kekuatan yang dimaksud dalam pembahasan ini merupakan berbagai 

keunggulan yang secara umum dimiliki oleh Mutumart dalam menjalankan 

aktivitas bisnisnya. Keunggulan-keunggulan tersebut memberikan 

kontribusi terhadap keberlanjutan operasional pada Mutumart. Adapun 

kekuatan-kekuatan yang dimiliki oleh Mutumart ini meliputi hal-hal 

berikut: 

a. Lokasi yang cukup strategis 

Mutumart memiliki lokasi yang strategis, berada di area sekolah 

yang mudah diakses oleh guru, karyawan, siswa, dan orang tua, serta 

berdekatan dengan jalan raya yang ramai dilalui oleh banyak orang 

yang beraktivitas sehari-hari. Letak ini memberikan keuntungan berupa 

aliran pelanggan tetap dari komunitas sekolah, sekaligus menarik 

pelanggan potensial dari luar komunitas yang melewati area tersebut. 

b. Diversifikasi Produk 

Keunggulan produk yang ditawarkan meliputi variasi produk 

yang mencakup berbagai jenis kemasan, seperti kemasan sachet dan 

botol, serta pengelompokan kategori produk berdasarkan segmentasi 

usia, seperti balita, remaja, dan lansia. Selain itu, produk juga 
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diklasifikasikan berdasarkan fungsi, antara lain minuman untuk 

mengatasi panas dalam, minuman penambah energi, dan minuman sari 

buah, sehingga mampu memenuhi kebutuhan konsumen secara lebih 

spesifik.
11

 

c. Harga yang terjangkau 

Mutumart menawarkan berbagai produk dengan harga yang sesuai 

dengan anggaran pelanggan, menjadikannya pilihan yang praktis dan 

terjangkau untuk kebutuhan sehari-hari. Hal ini membuat Mutumart 

menjadi pilihan tepat bagi siswa, guru, dan karyawan yang ingin 

berbelanja dengan nyaman dan efisien. 

d. Menyediakan kebutuhan umum dan siswa 

Mutumart dalam hal ini menyediakan berbagai produk yang memenuhi 

kebutuhan berbagai kalangan, mulai dari siswa, guru, hingga 

masyarakat umum. Dengan menyediakan berbagai macam barang, 

seperti perlengkapan sekolah, makanan ringan, minuman, dan 

kebutuhan rumah tangga lainnya, Mutumart mampu menjadi tempat 

belanja yang praktis dan serbaguna.
12

 

1. Kelemahan (weaknesses) 

Kelemahan merupakan tantangan yang dihadapi oleh Mutumart 

dalam mengembangkan dan melaksanakan aktivitas usaha yang dapat 

mempengaruhi pencapaian tujuan dan keuntungan yang diinginkan. 

Adapun kelemahan-kelemahan tersebut antara lain: 

                                                           
11

 Wawancara dengan Ramdhan Aris Kamal, Ketua Teaching Factory, 12 September 2024. 
12

 Wawancara dengan Bapak M. Husni Araffi, Pelaksana Harian Mutumart. 
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a. Kurangnya ketersediaan sumber daya manusia yang profesional 

Mutumart mengandalkan pengurus yang berasal dari kalangan guru 

sekolah. Meskipun memiliki pengetahuan dan keterampilan dalam 

bidang pendidikan, keterbatasan pengalaman di bidang manajemen 

usaha dan keahlian profesional lainnya dapat menjadi kendala dalam 

pengelolaan Mutumart. Tanpa adanya tenaga ahli atau profesional di 

bidang bisnis, pemasaran, dan keuangan, pengelolaan usaha menjadi 

terbatas dan kurang efisien.
13

 

b. Jam operasional yang terbatas 

Jam operasional yang terbatas karena mengikuti jam belajar sekolah 

dapat mengurangi potensi penjualan karena tidak dapat melayani 

pelanggan di luar jam sekolah, terutama bagi mereka yang sibuk atau 

memiliki waktu luang di luar jam operasional yang ada.
14

 

c. Keterbatasan modal 

Penyertaan modal dari koperasi merupakan satu-satunya sumber 

pendanaan bagi Mutumart. Dengan modal yang terbatas, Mutumart 

kesulitan untuk melakukan ekspansi, meningkatkan stok produk, atau 

berinvestasi dalam inovasi dan pemasaran yang lebih agresif.
15

 

2. Peluang (opportunities) 

Kesempatan merupakan potensi yang dapat dimanfaatkan oleh 

Mutumart untuk mengembangkan usaha dan meningkatkan pencapaian 

                                                           
13

 Wawancara dengan Ramdhan Aris Kamal, Ketua Teaching Factory, 12 September 2024. 
14

 Ibid. 
15

 Ibid. 
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yang lebih baik. Adapun kesempatan-kesempatan yang dapat 

dimanfaatkan oleh Mutumart antara lain: 

a. Peningkatan Pangsa Pasar 

Penyediaan voucher belanja bulanan bagi guru dan karyawan, voucher 

khusus perayaan kemerdekaan, serta voucher untuk peserta didik baru 

menjadi peluang strategis bagi Mutumart untuk memperluas pangsa 

pasar dengan menjangkau komunitas sekolah secara langsung dan 

meningkatkan potensi penjualan.
16

 

b. Ekspansi pasar online 

Melalui platform e-commerce, Mutumart dapat menjangkau pelanggan 

yang lebih luas, tidak hanya terbatas pada komunitas sekolah dan 

sekitar lokasi fisik toko. Saat ini, Mutumart telah memanfaatkan 

berbagai platform digital untuk ekspansi pasar secara online, dengan 

memiliki akun media sosial di Facebook, Instagram, serta akun di 

Tokopedia.
17

 

c. Pengembangan produk baru 

Peluncuran produk baru, seperti Mutu Ginger Coffee, memberikan 

kesempatan untuk menarik pelanggan baru dan memperkuat posisi 

Mutumart sebagai pelopor dalam menawarkan produk inovatif di pasar 

lokal.
18

 

 

 

                                                           
16

 Ibid. 
17

 Ibid. 
18

 Ibid. 
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3. Ancaman (threats) 

a. Libur sekolah 

Karena Mutumart didirikan di lingkungan sekolah, konsumen utamanya 

adalah para siswa SMK Muhammadiyah 1 Metro. Namun, saat masa 

liburan sekolah tiba, banyak siswa dan staf sekolah yang pulang, 

sehingga menyebabkan penurunan penjualan.
19

 

b. Munculnya pesaing baru 

Munculnya pesaing baru dapat menjadi ancaman bagi keberlangsungan 

Mutumart, terutama jika pesaing tersebut mampu menawarkan layanan 

yang lebih baik, seperti kualitas produk yang lebih unggul dan harga 

yang lebih terjangkau. Hal ini dapat menarik pelanggan yang selama ini 

menjadi target pasar Mutumart, yang pada akhirnya dapat 

mempengaruhi pangsa pasar dan keberlanjutan usaha.
20

 

c. Ketergantungan pada satu sumber modal  

Ketergantungan pada koperasi sebagai satu-satunya sumber modal 

dapat menjadi ancaman jika terjadi perubahan dalam kebijakan atau 

kestabilan finansial koperasi, yang dapat mempengaruhi kelancaran 

operasional dan pengembangan usaha.
21

 

 

C. Strategi Pengembangan Bisnis Berdasarkan Analisis SWOT 

Berdasarkan hasil analisis SWOT yang telah dilakukan terhadap 

Mutumart, terdapat berbagai faktor internal dan eksternal yang 

                                                           
19

 Wawancara dengan Ramdhan Aris Kamal, Ketua Teaching Factory, 22Desember 2024. 
20

 Ibid. 
21

 Ibid. 
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mempengaruhi jalannya bisnis ini. Dalam rangka merencanakan 

pengembangan bisnis yang berkelanjutan, strategi yang disusun akan 

berfokus pada pemanfaatan kekuatan yang dimiliki perusahaan, 

pengurangan kelemahan, pemanfaatan peluang yang ada di pasar, serta 

mitigasi terhadap ancaman yang dapat mengganggu keberlanjutan usaha. 

Tabel 4.1 

Matriks SWOT Pada Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

SW 

 

 

 

SO 

Strengths (S) 

1. Lokasi yang cukup 

strategis 

2. Diversifikasi Produk 

3. Harga yang terjangkau 

4. Menyediakan 

kebutuhan umum dan 

siswa 

Weaknesses (W) 

1. Kurangnya 

ketersediaan sumber 

daya manusia yang 

profesional 

2. Jam operasional 

yang terbatas 

3. Keterbatasan modal 

Opportunities (O) 

1. Peningkatan 

Pangsa Pasar 

2. Ekspansi pasar 

online 

3. Pengembangan 

produk baru 

Strategi SO: 

1. Bekerjasma pihak 

eksternal yang 

memiliki potensi besar, 

seperti perusahaan 

swasta, UMKM, atau 

institusi lokal lainnya 

2. Promosi kreatif yang 

melibatkan konten 

edukasi dan interaksi 

langsung dengan 

pelanggan. 

Strategi (WO) : 

1. Membuka peluang 

investasi pihak 

ketiga untuk 

memperoleh modal 

ekspansi 

2. Merekrut tenaga 

profesional 

Threats (T) 

1. Libur sekolah 

2. Munculnya 

pesaing baru 

3. Ketergantungan 

pada satu 

sumber modal  

Strategi ST: 

1. Memberikan diskon 

atau promo khusus saat 

libur sekolah untuk 

mempertahankan 

penjualan. 

 

Strategi WT: 

1. Menjaga efisiensi 

jam operasional  

2. Mengembangkan 

inovasi sederhana 

untuk menjaga daya 

tarik, contoh 

penjualan bundling:  

menggabungkan dua 

produk dengan 

harga spesial. 
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Matriks SWOT tersebut di atas, dihasilkan empat  alternatif strategis 

yang dapat dipertimbangkan oleh pengelola Mutumart SMK 

Muhammadiyah 1 Metro,  yaitu sebagai berikut:  

1. Strategi Streght-Opportunities 

a. Bekerjasma pihak eksternal yang memiliki potensi besar, seperti 

perusahaan swasta, UMKM, atau institusi lokal lainnya 

Menggandeng perusahaan swasta, UMKM, atau institusi lokal 

untuk menciptakan sinergi yang saling menguntungkan. Kerja sama 

ini dapat meliputi pemasaran bersama, penyediaan produk, atau 

penyelenggaraan acara yang melibatkan komunitas sekitar, sehingga 

memperluas peluang pasar dan meningkatkan reputasi Mutumart. 

b. Promosi kreatif yang melibatkan konten edukasi dan interaksi 

langsung dengan pelanggan. 

Membuat kampanye pemasaran yang menarik melalui konten 

edukatif, seperti tips belajar atau tips pentingnya memilih produk yang 

berkualitas, untuk menciptakan hubungan yang lebih dekat dengan 

pelanggan. 

2. Strategi Weaknesses-Oportunities 

a. Membuka peluang investasi pihak ketiga untuk memperoleh modal 

ekspansi 

Mengidentifikasi dan mendekati pihak ketiga, seperti investor 

lokal atau institusi pendanaan, untuk mendapatkan suntikan modal 

yang dapat digunakan untuk memperluas usaha, menambah produk, 
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atau meningkatkan fasilitas. Langkah ini dapat mempercepat 

pertumbuhan bisnis Mutumart. 

b. Merekrut tenaga profesional 

Mempekerjakan individu dengan keahlian yang relevan untuk 

memperkuat operasional bisnis. Tenaga profesional ini dapat 

membantu meningkatkan kualitas pelayanan, efisiensi manajemen, 

dan pengembangan strategi yang lebih baik untuk menjawab 

kebutuhan pasar. 

3. Strategi Strengths–Threat 

a. Memberikan diskon atau promo khusus saat libur sekolah untuk 

mempertahankan penjualan. 

Menawarkan diskon menarik atau promo spesial, seperti 

bundling produk dengan harga hemat selama periode libur sekolah. 

Strategi ini bertujuan untuk menjaga tingkat penjualan tetap stabil 

sekaligus menarik pelanggan baru meski dalam kondisi pasar yang 

menurun. 

4. Strategi Weaknesses-Threats 

a. Menjaga efisiensi jam operasional  

Menyesuaikan jam operasional agar lebih efektif, seperti 

menyesuaikan dengan waktu aktivitas pelanggan seperti lebih lama 

melayani pelanggan untuk meningkatkan penjualan. 

b. Mengembangkan inovasi sederhana untuk menjaga daya tarik 
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Menghadirkan ide baru yang mudah diterapkan, seperti 

penjualan bundling, yaitu menggabungkan dua produk dengan harga 

spesial untuk menarik pelanggan dan meningkatkan volume 

penjualan. 
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BAB  V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan analisis SWOT yang telah dilakukan, dapat 

disimpulkan bahwa Mutumart SMK Muhammadiyah 1 Metro memiliki 

potensi besar untuk terus berkembang sebagai bisnis ritel dengan 

memanfaatkan kekuatan yang ada, mengatasi kelemahan internal, serta 

mengoptimalkan peluang yang tersedia di pasar. 

Kekuatan utama Mutumart, seperti lokasi strategis, variasi produk 

yang sesuai kebutuhan konsumen, harga yang terjangkau, serta 

kemampuan menyediakan kebutuhan komunitas sekolah, menjadi modal 

penting untuk mempertahankan pangsa pasar. Namun, kelemahan seperti 

keterbatasan sumber daya manusia profesional, jam operasional yang 

terbatas, dan kendala modal perlu diatasi untuk memastikan kelancaran 

operasional dan pertumbuhan usaha. 

Mutumart juga memiliki peluang besar, termasuk peningkatan 

pangsa pasar melalui promosi dan pengembangan produk baru serta 

ekspansi ke pasar online. Namun, ancaman seperti libur sekolah, 

munculnya pesaing baru, dan ketergantungan pada sumber modal tunggal 

harus diantisipasi dengan strategi yang efektif. 

Empat strategi pengembangan bisnis yang diusulkan berdasarkan 

matriks SWOT meliputi: 
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1. Strategi Strength-Opportunities (SO): Memanfaatkan keunggulan 

lokasi dan variasi produk dengan kerja sama eksternal dan promosi 

kreatif untuk memperluas pasar. 

2. Strategi Weaknesses-Opportunities (WO): Membuka peluang 

investasi pihak ketiga dan merekrut tenaga profesional untuk 

memperkuat manajemen serta operasional. 

3. Strategi Strength-Threats (ST): Memberikan diskon khusus saat libur 

sekolah untuk menjaga tingkat penjualan. 

4. Strategi Weaknesses-Threats (WT): Menjaga efisiensi operasional 

dengan inovasi sederhana seperti penjualan bundling. 

Melalui penerapan strategi-strategi ini, diharapkan Mutumart dapat 

meningkatkan daya saingnya, menjaga keberlanjutan usaha, dan menjadi 

model bisnis ritel yang sukses di lingkungan sekolah. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian pada Mutumart SMK Muhammadiyah 1 

Metro, peneliti  mengajukan beberapa saran sebagai berikut: 

1. Perluas kanal penjualan online seperti platform digital Shopee, Lazada 

atau website.  

2. Kolaborasi dengan pihak eksternal yang memiliki potensi besar, 

seperti perusahaan swasta, UMKM, atau institusi lokal lainnya. 

3. Terapkan jam operasional yang lebih panjang untuk meningkatkan 

kepuasan pelanggan dan pendapatan. 
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4. Lakukan promosi kreatif yang melibatkan konten edukasi dan 

interaksi langsung dengan pelanggan. 

5. Bangun sistem transparansi untuk menarik investor potensial. 

6. Merekrut tenaga profesional 
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