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ini dibahas tentang cara menjalin_hubungan dalam bisnis retail, seperti menjalin hubuy
dengan para pedagang dan pelanggan serta para supplierlainnya. Kita akan belajar ngan
memeriksa nilai dan rantai nilai, hubungan pelanggan danhubungan suplier pefbedaajn daclara
menjalin hubungan antara barang dan jasa retailer, serta dampak tekr’uologi pada bisanrir;
retailing dan interplay antara kinerja etis yang erathubungannya dalam retailing. Bagian akhir
pada bab dua ini, yaitu kita akan membahas tentang perencanaan dalam aspek-aspek unik dari
pelayanan retailing.

pada bab tiga akan menunjukkan strategi perencanaan dalam bisnis retail antara lain
penjelasan kegunaan perencanaan strategis untuk semua jenis retailer. Selanjutnya kita juga
fokus pada proses perencanaan, seperti analisis situasi, tujuan, mengidentifikasi konsumen,
keseluruhan strategi, kegiatan mengkontrol dan umpan balik. Perencanaan strategis yang
ditampilkan adalah serangkaian langkah yang saling terkait, dan perlu secara terus-menerus
ditinjau ulang. Gambar perencanaan strategis terkomputerisasi yang terperinci, juga tersediadan
diuraikan. Pada akhir bab tiga ini, ada lampiran implikasi strategis dari retailing global.

pada bab empat, dibahas tentang perusahaan ritel berdasarkan kepemilikan, adapun
tujuannya adalah untuk menunjukkan bagaimana lembaga ritel dapat diklasifikasikan, juga untuk
meneliti retailer berdasarkan jenis kepemilikan serta untuk memeriksa karakteristik dari masing-

masing kepemilikan. Bagian akhir dari bab empat ini akan menyelidiki metode yang digunakan
an pedagang eceran untuk menerapkan pengaruhnya dalam

retai

oleh produsen, pedagang grosir, d

saluran distribusi.
Pada bab lima, dijelaskan bagaimana menerapkan rencana perdagangan, mulai dari cara

melangkah dalam pelaksanaan rencana perdagangan, seperti mengumpulkan informasi,menjnilib
dan berinteraksi dengan pemasok sumber dagangan, mengevaluasi dan melakukan negosiasi,
menutup pembelian, menerima dan menyimpan barang dagangan, melakukan pe.mesanan 'ulang,
dan melakukan evaluasi ulang yang bertujuan untuk memeriksa peran penting manajemen

logistik dan inventarisasi dalam implementasi perencanaan dagangan. )
Pada bab enam, akan dibahas tentang manajemen perdaganagan dan keuangan.

Tujuannya adalah untuk menggambarkan aspek-aspek utama dalam perencanaan dar.\bc.ara
mengelola keuangan manajemen dagangan, kemudian dibahas tentang metode akun.tans‘l . jaya
dan ritel, serta mempelajari proses pengayaan dan pcnyusun’an proses ulang. Bagmn ainnya
adalah memeriksa metode alternatif dari unit kontrol persediaan dan mengendalikankonsep-
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konsep unit merchandising.

Pada bab tujuh akan dibahas penetapan harga pada bisnis retail, yang ¢
menggambarkan peran penetapan harga pada bisnis ritel serta untuk n
keputusan penetapan harga harus dibuat secara terintegrasi dan adaptif. Pada bab

ini juga akan dibahas dampak dari konsumen; pemerintahan; produsen, pedagang grosir
dan supplier lainnya serta pesaing potensial dalam penetapan harga pada bisnis retail, tujuannya
adalah untuk menyajikan kerangka serta mengembangkan strategi harga ritel yang senantiasa
disesuaikan dengan tujuan dan implementasi kebijakan yang luas berdasar strategi pes
harga dalam bisnis ritel.

Pada bab delapan, berisi tentang cara mengintegrasikan dan mengendalikan strategi dalam

produktivitas, dan analisis skenario, serta untuk menunjukkan bagaimana dzta industri &
perusahaan dapat digunakan dalam perencanaan dan analisis strategi berdasar hasil ukur da
analisis kesenjangan. Pada bagian akhir dari bab delapan ini adalah untuk menunjukkan nilai zudit
ritel, sebab salah satu tantangan terbesar, yang dihadapi para pengecer dalam mediz sosizl 2dzla
berkaitan dengan postingan pelanggan yang negatif. Postingan seperti itu dapat dengan cepat
menyebar, baik itu benar atau tidak, dan hal itu akan berdampak pada citra dan kinerjz pengecer.
Jadi, konsekuensi dari pos ting pelanggan yang negatif dan strategi yang tepat untuk
menanganinya harus dipahamioleh para retailer.
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