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ABSTRAK 

Tujuan kegiatan PKM adalah melakukan penilaian kinerja pada usaha ritel di Tangerang. 

Melalui pembekalan pengetahuan tentang cara menilai kinerja usaha dan pendampingan 

menilai kinerja usaha yang selama ini telah dijalankan. Kegiatan dilakukan dengan melihat 

permasalahan pemilik toko dalam menjalankan usaha, yaitu masih lemahnya pengetahuan 

mitra akan penilaian kinerja, sehingga belum usaha mitra mampu mencapai keunggulan 

bersaing. Mitra yang menjadi tempat kegiatan adalah toko Sabrine yang terdapat di pasar 

tradisional Kelapa Dua Kabupaten Tangerang. Metode yang ditawarkan pada kegiatan ini 

adalah sosialisasi dan pendampingan tentang instrumen penilaian kinerja. Dalam bentuk 

transfer ilmu pengetahuan tentang penilaian kinerja dari aspek internal,eksternal dan 

pertumbuhan, Melakukan penilaian atas kinerja usaha yang selama ini sudah dicapai. Hasil 

kegiatan menunjukkan secara umum pemilik toko sudah memiliki kinerja yang baik. Namun 

terdapat beberapa hal yang perlu  diperbaiki. Pada  aspek  keuangan dimana  pembukuan hasil 

usaha yang belum rapi, model pembayaran manual belum menggunakan autodebit,perputaran 

modal masih lambat. Pada aspek pasar lemahnya permintaan pasar( kondisi pandemic). Pada 

aspek eksternal kondisi pesaing barang sejenis sangat banyak, harga bersaing. Melalui 

pembekalan penilaian kinerja tersebut,  akan meningkatkan pengetahuan mitra dan dapat 

melakukan perbaikan pada kinerja yang masih belum baik.   

   

Kata kunci: strategi penilaian kinerja, sosialisasi, pendampingan, ritel 

 

 

               

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

PRAKATA 

 

Puji dan syukur kepada Tuhan Yang Maha Esa, karena atas karunia dan rahmatNya 

kegiatan PKM ini dapat diselesaikan tepat pada waktunya. Kegiatan ini berjudul: 

IMPLEMENTASI PENILAIAN KINERJA USAHA PADA UKM RITEL DI 

KELAPA DUA KABUPATEN TANGERANG PROVINSI BANTEN.Melalui 

kegiatan PKM diharapkan dapat meningkatkan pengetahuan pemilik toko ritel  dalam 

meningkatkan kemampuannya untuk melakukan penilaian pada kinerja usaha yang selama 

ini sudagh dan belum tercapai .  Pada kesempatan ini, penulis menyampaikan terima kasih 

sebesar-besarnya kepada banyak pihak turut berperan penting selama proses kegiatan  ini, 

yaitu kepada Ibu Farida  selaku pemilik toko shabrine, dan karyawan toko  sebagai mitra 

kegiatan,  kepada direktur dan staff LPPM, kepada Dekan dan rekan Dosen, mahasiswa 

yang membantu kegiatan serta lainnya yang tidak dapat disebutkan satu persatu.  Penulis 

menyadari bahwa laporan PKM ini belum sepenuhnya sempurna, sehingga sangat 

mengharapkan kritik maupun saran dari berbagai pihak agar menjadi lebih sempurna serta 

memiliki kegunaan bagi pembaca. Pada akhirnya Semoga kegiatan ini dapat turut 

mengembangkan program kinerja ritel. 

 

Jakarta, 30 Desember 2020 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1.  Analisis Situasi  

 

               Dewasa ini persaingan bisnis ritel sangat pesat . Peritel tidak hanya menghadapi 

pesaing dengan sesame toko konvensional , tetapi juga toko  online yang saat ini memilki 

kemajuan yang sangat pesat. Untuk itu sejauhmana capaian yang sudah diperoleh harus 

dilakukan evaluasi, peritel yang ingin berhasil selalu membandingkan dalam setiap periode 

berapa besarnya capaian kesuksesan atau kegagalan yang telah ada dalam menjalankan 

bisnis  ritel. Melalui berbagai model penilaian kinerja akan segera dapat diketahui tingkat 

capaian bagi seorang pengecer. Beal (2000), melakukan studi Iiteratur mengenai kinerja 

sebagai hal yang mendahului /yang  merupakan investasi  keuntungan dalam  mencapai 

keunggulan bersaing yang superior. Lebih lanjut Hashim,2001 menyarankan profitabilitas 

finansial dan pertumbuhan sebagai ukuran yang digunakan untuk mengukur kinerja 

organisasi. Ferdinand (2000) menyatakan kinerja ritel diukur melalui volume 

penjualan,efektifitas usaha, laba bersih,loyalitas pelanggan dan manfaat bagi pelanggan. 

Beal (2000), menemukakan  bahwa ukuran penilaian kinerja secara obyektif masih 

memilki kekurangan, belum adanya konsensus tentang ukuran kinerja,sehingga tidak ada 

ukuran yang paling layak dalam memberikan penilaian ukuran kinerja.maka dimungkinkan 

untuk menggunakan ukuran subyektif, yang mendasarkan pada persepsi manajer (Beal, 

2000). Zahra and Das (1993) membuktikan bahwa ukuran kinerja subyektif memiliki 

tingkat reliabilitas dan validitas yang tinggi. Dengan demikian peritel dapat memilih 

ukuran yang dirasakan paling cocok dalam kegiatan usaha ritel, agar dapat melakukan 

penilaian sampai sejauhmana capaian kinerja yang sudah diperoleh dari hasil usahanya. 

Melalui kajian ini, dapat mengetahui lebih jauh bagi pengecer dalam meningkatkan kinerja 

toko yang masih kurang, mempertahankan  yang sudah dianggap mampu membentuk 

keunggulan bersaing berkelanjutan. 

             Banyak bisnis ritel yang tidak mampu bertahan, bahkan dari sekian banyak usaha 

ritel di pasar tradisional tidak sedikit yang berkembang. Kondisi ini terkait dengan 

kemampuan bersaing karena memiliki kinerja yang buruk. Sebagaimana yang 

diungkapkan Agustini dan Yudiarti, 2002, bhwa dalam perjalanan usaha ritel, banyak yang 

tidak mencapai kinerja yang baik, bahkan banyak yang berhenti kegiatan usahanya karena 

tidak mampu bersaing. Oleh karena itu penilaian kinerja dari tiap usaha ritel perlu 
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dilakukan.  Kajian terhadap kinerja ritel, dalam upaya untuk mengetahui lebih jauh bagi 

pengecer untuk  meningkatkan kinerja yang  kurang dan mempertahankan  kinerja yang 

sudah dianggap mampu membentuk keunggulan bersaing. Peritel harus terus  menjaga  

kinerja  toko ritel agar   tetap  baik (SamIi, Kelly, dan Hunt, 2012). Untuk itu 

diimplementasikan  kegiatan PKM diperlukan dalam pemberdayaan kinerja toko menjadi  

lebih optimal.  Alasan utama mengapa kegiatan ini difokuskan pada usaha ritel, karena 

faktor berikut ini:1). Sebagai usaha peningkatan ketahanan ekonomi masyarakat tingkat 

bawah. Usaha perseorangan ini sebagai peluang untuk mencapai kemandirian ekonomi 

pada kelompok masyarakat tersebut.2). Sebagai upaya meningkatkan pemberdayaan 

masyarakat perdagangan dalam membatu meningkatkan perekonomian daerah. 3). Toko 

ritel sebagai bagian dari rantai pasokan (supply chain) atau mitra perusahaan grosir atau 

distributor,  sehingga peran peritel cukup signifikan dalam memajukan pusat grosir di 

Indonesia.4).Sebagai upaya untuk mengatasi masalah kemiskinan Dimana setiap toko 

paking sedikit mempunyai satu ,bahkan ada tiga karyawan. Untuk tujuan ini melibatkan 

seluruh pihak terkait mata rantai industri ritel, instansi pemerintah, lembaga riset, institusi 

pendidikan, lembaga perbankan atau lembaga konsumen. 

         Berdasarkan alasasan diatas dirasa perlu meningkatkan kinerja toko ritel yang 

terdapat di pasar tradisional kelapa dua di Tangerang. Mitra yang dijadikan tempat 

kegiatan.  Dimana keterkaian mata rantai di atas akan mempengaruhi kegiatan ekonomi 

secara menyeluruh. Jika sektor ritel ini memilki kinerja yang tidak baik, maka akan 

mengganggu keberlanjutan di setiap mata rantai lainnya.  

           

1.2. Permasalahan Mitra 

        Berdasarkan observasi dan diskusi dengan mitra pedagang ritel yang akan dijadikan 

mitra yaitu ibu  Farida Ariyani  di pasar Kelapa Dua  Tangerang, permasalahan secara 

spesifik berkaitan dengan faktor penilaian kinerja internal dan eksternal. yang meliputi: 1). 

Sumber daya manusia yang kurang trampil. 2). Tingkat pendidikan pemilik dan karyawan 

toko masih rendah 3). Motivasi kereja karyawan rendah 4). Kurang mampunya pemilik 

dalam memanage karyawan. 5). Modal yang dimiliki terbata, 6) Keuangan belum terkelola 

dengan baik,7) Tingkat  perputaran persediaan masih  kecil 8). Kapasitas ruang simpan 

kurang memadai 8). Ruang lingkup pasar masih terbata. 9). Pengeloaan pasar tradisional 

yang kurang inovatif. 10). Fluktuasi permintaan lambat.11). Tidak adanya kegiatan 

promosi. 12) Daya saing pasar cukup tinggi. 13). Kemasan produk kurang bagus dan cepat 

robek. 14). Tidak memiliki keunggulan yang dapat melebihi pesaing. 15), Tidak dapat 
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membuat penilaian kinerja atas hasil usaha yang telah tercapai. Berdasarkan permasalahan 

mitra di atas dapat dibedakan antara aspek produksi dan aspek manajemen. Permasalahan 

12 sampai 15 berkaitan dengan aspek produksi yang menunjukkan adanya kelemahan 

dalam mendorong usaha menjadi lebih unik dari produk pesaing. Terutama perbaikan 

kemasan produk yang dijual. pendampingan melakukan penilaian kinerja atas hasil usaha 

yan g sudah dilakukan. Untuk itu perlu untuk diperbaiki agar proses usaha ritel menjadi 

lebih baik atau semakin baik. Sedangkan untuk point 1 sampai 13 berkaitan dengan aspek 

manajemen. Perlunya pengeloaan usaha secara lebih baik, agar keberlanjutan usaha dapat 

dijaga. 

. Untuk itu penilaian lebih difokuskan aspek internal dan eksternal yang teridentifikasi 

menjadi 15 permasalahan (tertera diatas) merupakan permasalahan yang dihadapi 

pengusaha  ritel toko Shabrine 

   Berdasarkan analisis situasi di atas, maka, prioritas permasalahan adalah:  

1. Bagaimana memperkenalkan model penilaian kinerja dalam meningkatkan kinerja 

usaha ritel .  

2. Bagaimana cara mensosialisasikan metode-metode penilaian kinerja pada pengusaha 

ritel agar dapat melakukan penilaian terhadap toko ritelnya. 

3. Bagaimana melakukan pendampingan dalam melakukan penilaian kinerja selama ini 

yang sudah dicapai bagi toko ritel. 
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BAB II 

SOLUSI PERMASALAHAN DAN LUARAN 

 

2.1. Solusi Permasalahan dan Luaran 

   Untuk mengatasi empat prioritas masalah yang dihadapi oleh pemilik usaha  ritel 

maka  Solusi yang ditawarkan ke mitra berupa memperkenalkan model penilaian  kinerja 

usaha ritel. Model ini sebagai panduan bagi mereka dalam menjalankan usaha . 

Spesifikasi model ini diberikan pada kelompok peritel sebagai acuan aktivitas penilaian 

kinerja ritel, yang berdasarkan pada model penilaian internal usaha ritel, meliputi: 

berbagai aspek yaitu aspek manajemen SDM, aspek keuangan, aspek teknis dan 

operasional, aspek pasar dan pemasaran. Aspek penilaian pertumbuhan yang meliputi 

pertumbuhan penjualan, modal, tenagakerja dan keuntungan dan model penilaian 

eksternal yang meliputi: Pemerintah /Dinas perdagangan, Pengelola pasar, Pengadaan 

barang( distributor dan pedagang grosir, Pesaing dan  konsumen. Mensosialisasikan 

model penilaian kinerja ritel bagi kelompok ritel di Tangerang. Metode ini untuk 

memberi pembinaan/pelatihan agar mereka mengelola usaha dengan cara yang lebih baik 

dan teratur. Spesifikasi pelatihan diberikan tentang faktor yang perlu diperhatikan 

sebagai penilaian kinerja internal, pertumbuhan dan eksternal. Dalam pelatihan 

melakukan penjabaran tentang model penilaian tersebut baik dari segi finansial maupun 

non financial. Dengan pelatihan ini kelompk ritel diharapkan dapat mengetahui posisi 

toko ritelnya dibandingkan pesaing dan dapat memperbaiki kinerja toko ritelnya secara 

lebih baik. 

  Selanjutnya melakukan pendampingan yang  diawali dengan melakukan  penilaian 

terhadap kinerja toko ritel yang disusun dalam tiga faktor yaitu internal, pertumbuhan 

dan eksternal. Spesifikasi model adalah: menyusun data dua tahun terakhir , 

membandingkan pertumbuhan ritel selama dua periode, menyusun kinerja berdasarkan 

faktor internal toko, menyusun kinerja berdasarkan faktor eksternal. Memperbaiki kinerja 

ritel yang masih belum baik dan mempertahankan kinerja yang sudah dianggap baik.  
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2.2. Rencana Target Capaian 

 

Tabel 2.1. Rencana Target Capaian  

No Jenis Luaran Indikator 

capaian 

 Luaran Wajib 

1 Publikasi ilmiah pada jurnal ber ISSN/prosiding dalam Temu ilmiah1) Accepted 

2 Pemakalah pada media masa cetak/online/repocitory PT6) Accepted 

3 Peningkatan daya saing(peningkatan kualitas,kuantitas,serta nilai 

tambahbarang,jasa.deversivikasi produk,atau sumber daya lainnya)4) 

Produk 

4 Peningkatan penerapan iptek di masyarakat (mekanisme,IT, dan 

manajemen)4) 

penerapan 

5 Perbaikan tata nilai masyarakat( seni budaya, sosial, politik, keamanan 

,ketentraman, pendidikan, kesehatan)2) 

Sudah 

dilaksanakan 

Luaran Tambahan 

1 Publikasi di jurnal Internasional 1) Tidak ada 

2 Jasa;rekayasa sosial,metode atau sistem,produk/barang5) Penerapan 

3 Teknologi baru TTG5) Penerapan 

4 Hak kekayaan intelektual(paten,paten sederhana,HakCipta,merek 

dagang,Rahasia dagang,Desain Produk IndustriPerlindungan varietas 

tanaman,peerrlindungan desain topografisirkuit terpadu3) 

tidak ada 

5 Buku ber ISBN6) Draf 
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BAB III 

METODE PELAKSANAAN 

 

3.1 Langkah-Langkah/Tahapan Pelaksanaan 

Berdasarkan hasil diskusi dengan pemilik toko ritel Shabrine di Tangerang, melalui 

prioritas masalah yang dihadapi oleh toko tersebut, maka dilakukan kegiatan dengan 

tahapan sebagai berikut:  

1. Kegiatan sosialisasi . Dilakukan untuk memberikan pembekalan pengetahuan dalam penilaian 

kinerja. Untuk melaksanakan kegiatan sosialisasi ini, ada beberapa langkah yang perlu 

dilakukan. 

a. Tim PKM sebagai tutor menghubungi pihak terkait, yaitu pemilik Pemilik usaha ritel untuk 

minta ijin melakukan sosialisasi. 

b. Tim PKM sebagi tutor berkoordinasi dengan pemilik agar  dapat memberikan jadwal untuk 

melakukan kegiatan  sosialisasi. 

c. Tim PKM sebagai tutor menyampaikan materi sosialisasi melalui ceramah, diskusi, 

dan tanya jawab. sosialisasi secara daring  

d. Tutor mejelaskan tentang  factor internal dan eksternal dalam melakukan penilaian 

kinerja.  

           

Tim PKM mensosialisasikan terkait dengan model penilaian kinerja dalam mencapai 

keunggulan bersaing, belum dimilikinya pengetahuan akan metode penilaian kinerja 

yang perlu dilakukan bagi pengecer dalam menjalankan usaha sehinga bisnis ritel banyak 

yang mengalami kegagalan ditengah jalan. Untuk itu diperlukan pengetahuan dan 

pemahaman akan pentingnya kinerja yang baik dalam menjalankan usaha, adapun hal hal 

yang terkait dalam model penilaian tersebut meliputi:faktor internal, pertumbuhan dan 

faktor eksternal. Solusi yang ditawarkan adalah: a. Membuat panduan model penilaian 

kinerja usaha ritel bagi masyarakat usaha ritel yang berlokasi di Tangerang. b. Melakukan 

pelatihan atas model penilaian yang dibuat agar dapat memberikan pemahaman yang 

lebih jelas dalam meningkatkan kinerja usaha ritel.  

2. Pendampingan. Kegiatan pendampingan dilakukan melalui Langkah-Langkah 

sebagai berikut:   

a. Tim membuat mengecek kinerja  yang sudah dimiliki  

b. Tim melakukan mengidentifikasi kinerja internal dan eksternal   

c. Tim melakukan capaian kinerja yang sudah dilakukan   

d. Tim memberikan masukan capaian kinerja   

e. Tim menyampaikan pilihan strategi penilaian kinerja yang sudah sesuai dan belum  

f. Tim melakukan pendampingan menyusun kinerja usaha ritel  

g. Tim Melakukan perbaikan pada kinerja yang harus diperbaiki /belum sesuai  
h. Tim memberikan solusi untuk permasalahan yang ada, memperbaiki dan 

meningkatkan kinerja yang sudah baik. 
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i. Tim menyerahkan hasil penilaian kinerja sebagai dasar evaluasi dalam meningkatkan 

produktivitas kerja ritel 

 

Tim melakukan  pendampingan dalam menilai kinerja usaha selama dicapai dua periode 

terakhir saat kegiatan dilakukan. Solusi ysng ditawarkan adalah: Melakukan penilaian, 

pada kinerja internal, eksternal dan pertumbuhan. Mana yang harus diperbaiki. 

Memberikan solusi,memperbaiki dan meningkatkan kinerja yang sudah baik.  

 

3.2 .Partisipasi Mitra dalam Kegiatan PKM 

Rencana kegiatan dalam rangka pemecahan masalah mitra koperasi usaha batik Setu  seperti 

dalam Tabel -1 berikut ini:  

Tabel 3.2: Rencana Kegiatan & Partisipasi Mitra Pengecer 

No. Rencana Kegiatan Partisipasi Mitra 

1 Observasi awal dengan kelompok usaha ritel 

di  Tangerang 

Mitra responsif/mendukung 

mendengar rencana ini.  

2 Membuat FDG tentang panduan kinerja ritel Tim berdiskusi dengan mitra 

tentang kinerja toko  yang 

selama ini  

3 Membuat panduan penilaian kinerja   dengan 

mengkaji aspek  kinerja  ritel  dan praktek 

sesuai hasil masukan mitra melalui FGD 

Tim mengkaji aspek aspek yang 

terkait dengan penilaian kinerja    

ritel dengan secara teoritis dan 

hasil FGD dengan mitra 

4 Mensosialisasikan model penilaian kinerja. Mitra mendengarkan dan 

berdiskusi tentang hal hal yang 

terkait dengan penialian kinerja 

5 Melakukan  Pendampingan penilaian kinerja 

yang sudah sesuai dan belum sesuai   

Tim melakukan penyusunan 

memilih kinerja yang sudah 

sesuai dan belum  

6 Tim menyerahkan hasil penilian kinerja  Tim melakukan evaluasi pada 

hasil kinerja mitra  

8 Seminar hasil akhir Tim seminar hasil akhir call 

paper nasional  

9 Pembuatan laporan dan Publikasi Tim membuat laporan ke 

DPPM, FE dan mitra dan 
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mempublikasikannya ke jurnal 

Nasional  

 

3.3  Uraian kepakaran dan tugas masing-masing anggota tim. 

 Kegiatan ini dilaksanakan untuk mengatasi permasalahan mitra pengusaha ritel 

Tangerang dan road map bagi kegiatan riset atau program pengabdian masyarakat secara 

berkelanjutan. Pihak terkait dengan kegiatan ini adalah: dosen dengan personalia pelaksana 

sebagai berikut: 

Tabel 4.1. Daftar Personalia Kegiatan 

No Nama Bidang Keahlian Keterangan 

1 Thio Lie Sha  Akuntansi Ketua 

2 Ardiansyah  Akuntansi Anggota 

3 Rosmita Rasyid Akuntansi Anggota 

4 Felicia Gabriel/ Mahasiswa Anggota 

5 Cindy Angelina Mahasiswa Anggota 

 

Pemilihan personel program ini disesuaikan dengan target ouput yang ingin  dicapai program 

ini, yaitu: panduan sederhana manajemen keuangan, dan pelatihan  pada kelompok ritel di 

pasar tradisional. Pendampingan dilakukan dalam menyusun laporan keuangan usaha dan 

proses pengajuan kredit bank. Agar sinergi antara personel dalam program ini menjadi 

tercapai, maka proses pelaksanaan program ini dilakukan dengan mendiskripsikan tiap 

kegiatan pada masing-masing anggota tim. Proses koordinasi dilakukan langsung oleh ketua 

tim pengusul, proses wawancara,FGD dan survey langsung di lokasi mitra. Dilanjutkan 

dengan membuat panduan sederhana manajemen keuangan,pelatihan serta pembuatan 

pengajuan kredit bank,  dilakukan oleh tim dari fakultas ekonomi manajemen dan mahasiswa. 
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BAB IV 

HASIL DAN LUARAN YANG DICAPAI 

4.1.    Gambaran Lokasi Mitra  

Pasar Kelapa Dua 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Pasar Kelapa Dua 

 

Kelapa Dua adalah sebuah kecamatan di Kabupaten Tangerang, Provinsi Banten, Indonesia. 

Yang berlokasi di Kelapa Dua, Tangerang, Banten 15810 Indonesia. Pasar Kelapa Dua 

merupakan kumpulan para pedagang kecil yang telah merintis usahanya sejak tahun 1992. 

Pasar mulai dari keadaan yang sangat sederhana dan terkesan kumuh, kini oleh Pemerintah 

sudah di revitalisasi. Pasar Kelapa Dua direvitalisasi pada 2009, karena kondisinya sangat 

memprihatinkan, kotor, kumuh, becek dan bau sehingga kurang layak untuk dijadikan sebagai 

tempat traksaksi jual beli. Pasar Kelapa Dua yang beroperasi kembali sejak tahun 2011 lalu 

setelah di revitalisasi menjadi salah satu contoh penataan pasar tradisional dengan hasil yang 

optimal. Kondisi ini diharapkan dapat memberikan kenyamanan kepada konsumen dalam 

berbelanja. Diinformasikan total ruang dagang Pasar Kelapa Dua sebanyak 797 unit, dengan 

rincian terdiri dari 446 unit kios, 92 unit counter dan 269 los. Berbagai jenis yang 

diperdagangkan didalam pasar, sandang maupun pangan. Mulai dari kebutuhan pokok sehari-

hari, beras sayur mayur, ikan, daging  dagingan, bumbu bumbu sampai kepada kebutuhan 

sekunder lainnya .  

Pada lantai 1 , dijual berbagai macam kebutuhan sehari-hari. Seperti sayur mayur, tahu, 

tempe, ikan, daging, ayam, ikan dan sebagainya. Semua meliputi kebutuhan pokok sehari hari.  

Sementara untuk  berbelanja kebutuhan lainnya. Seperti pakaian, perlengkapan sekolah, 

sampai aneka boneka, semuanya serba ada yang terletak di lantai 2. 

 

http://id.wikipedia.org/wiki/Kecamatan
http://id.wikipedia.org/wiki/Kabupaten_Tangerang
http://id.wikipedia.org/wiki/Provinsi
http://id.wikipedia.org/wiki/Banten
http://id.wikipedia.org/wiki/Indonesia
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4.2   Gambaran Usaha Mitra  

Data deskripsi mitra tempat kegiatan PKM adalah: 

 

Nama        : Ibu Farida 

Usia         : 42 tahun 

Jenis Kelamin       : Perempuan 

Pendidikan terakhir      : SMK 

Jenis usaha       : Baju 

Lama usaha berjalan      : 8 Tahun 

Omzet penjualan       : - 

Laba bersih per bulan       : - 

Bentuk badan usaha      : Perseorangan 

Posisi pekerjaan      : Pemilik 

Kepemilikan tempat usaha      : Pemilik 

Data Karyawan 

Jumlah karyawan      : 1 

Pendidikan masing-masing karyawan             : SMP  

 

Kegiatan PKM dilakukan dengan mensosialisasikan  strategi  penilaian kinerja   ritel, kepada 

ibu Farida selaku pemilik toko ritel Sabrine . Pedagang ritel yang dipilih tergolong dalam 

kelompok  ritel produk fashion. Toko ritel  sabrine yang terdapat di pasar tradisional kelapa 

dua  dapat digambarkan sebagai berikut: 

 

Gambar 2. Gambaran  Toko Mitra 

 

 



11 
 

Ibu  Farida   adalah pemilik sekaligus pekerja ditoko ritel, berdirinya toko baju ini sudah 

cukup belum cukup lama masih sekitar 8 tahun. Sejak ibu Farida  berhenti bekerja. Dengan 

sedikit modal ibu Mila membeli toko di pasar kelapa dua . Produk yang dijual berupa pakaian 

muslim wanita dan pria, juga blus wanita, pakaian juga  anak anak, Harga yang dijual 

bervariasi tergantung dari model dan bahan. Kisaran harga dari Rp  60.000 sampai Rp. 

250,000.  

4.3. Model Yang Ditawarkan Untuk Mengatasi Masalah Mitra  

1.  Membuat Model Penilaian Kinerja  Untuk Kelompok Ritel yang berlokasi                                      

di  Tangerang. 

        Output pertama dirancang dalam kegiatan PKM adalah membuat panduan strategi 

penilaian kinerja usaha ritel . Desain ini bertujuan  untuk memberikan pemahaman agar 

pemilik toko ritel  memiliki pengetahuan akan dalam melakukan  penilaian atas hasil usaha  

eceran yang selama ini sudah dilakukan. Penyusunan draf panduan dilakukan dengan cara 

diskusi, membaca buku literatur, dan melalui hasil penelitian. Model tersebut disosialisasikan 

kepada pemilik toko Sabrina di  pasar tradisional Kelapa dua Tangerang.  

        Chakravarthy  dan  Balaji  (1996) menyatakan  kinerja perusahaan merupakan sebuah 

konstruk  yang  secara umum dipergunakan  untuk mengukur dampak dari sebuah orientasi  

perusahaan Menurut Veithzal (2009) Kinerja adalah merupakan suatu tampilan keadaan secara 

utuh atas perusahaan selama periode waktu tertentu, merupakan hasil atau prestasi yang 

dipengaruhi oleh kegiatan operasional perusahaan dalam memanfaatkan sumber-sumber daya 

yang dimiliki. Banyak literatur  menyarankan  profitabilitas  finansial  dan  pertumbuhan  

sebagai  ukuran yang sering digunakan untuk mengukur kinerja organisasi (Hashim, 2001). 

Pelham and Wilson (1996) mendefinisikan kinerja perusahaan sebagai sukses produk baru, 

yang diukur melalui pengembangan produk baru, dan pengembangan pasar, growth share yang 

diukur melaui pertumbuhan penjualan dan porsi pasar, profitabilitas, diukur melalui operating 

profits, profit to sales ratio, cash flow operation, return on investment, return on assets dan 

kualitas produk. Miles at al (2000) Pengukuran secara subjektif terhadap kinerja dipilih dari 

pada pengukuran obyektif, sedangkan Beal (2000), mengemukakan bahwa belum ada 

konsensus tentang ukuran kinerja yang paling layak dalam sebuah penelitian dan ukuran-

ukuran obyektif kinerja yang selama ini dipakai dalam banyak  penelitian masih banyak 

kekurangan. Untuk mengantisipasi tidak tersedianya data-data kinerja obyektif dalam sebuah 

penelitian, maka dimungkinkan untuk menggunakan ukuran subyektif, yang mendasarkan pada 

persepsi manajer (Beal, 2000). Zahra and Das (1993) membuktikan bahwa ukuran kinerja 
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subyektif memiliki tingkat reliabilitas dan validitas yang tinggi. Sementara itu Ferdinand 

(2000) menyatakan kinerja ritel diukur melalui volume penjualan,efektifitas usaha, laba 

bersih,loyalitas pelanggan dan manfaat bagi pelanggan, hal serupa juga diungkapkan Gregory 

B,al al (1996). Kinerja suatu usaha umumnya berbeda-beda satu sama lain, tidak adanya ukuran 

yang tepat untuk menilai kinerja suatu usaha, namun berbagai studi dari praktisi maupun 

akademisi telah menemukan berbagai faktor sebagai ukuran keberhasilan suatu usaha, dan 

beberapa kriteria dalam menilai suatu kinerja telah diungkapkan pada berbagai literatur.  Untuk 

itu penilaian lebih difokuskan pada persepsi dari pemilik toko ritel. model penilaian yang 

berorientasi pada kondisi internal usaha,eksternal dan pertumbuhan :  

Tabel 1.  Model Penilaian Factor Internal 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hasil Penilaian factor internal   

1. Aspek Sumber daya manuasia: 

Merupakan tenaga yang terlibat dalam melakukan 

penjualan di toko ritel, termasuk kemampuan yang 

dimiliki dalam mengelola usaha termasuk 

ketrampilan apa saja yang dimilki dalam mencapai 

tujuan usaha 

Tingkat pendidikan Pemilik dan 

karyawan 

Jiwa kepemimpinan 

Pengalaman 

Lama Usaha 

Motivasi 

Keterampilan 

2. Aspek Keuangan : 

Merupakan besarnya nilai keuangan yang 

dimilki,termasuk pada sumber pemodalan yang 

dimilki dalam menjalankan kegiatan usaha dan 

manajen keuangan yang dilakukan dalam menjaga 

kelangsungan modal usaha.  

Modal sendiri 

Modal Pinjaman 

Tingkat keuntungan dan 

akumulasi modal 

Membedakan pengeluaran 

pribadi /keluarga 

3. Aspek teknis dan Operasional 

Merupakan asset yang dimilki dalam menjalankan 

aktifitas usaha, termasuk dalam ketersediaan sarana 

dan prasarana dalam mendukung produksi dan 

penjualan atas hasil usaha. 

Tersedianya Persediaan barang  

Kapasitas produksi  

Tersedianya mesin/peralatan  

 

4. Aspek pasar dan Pemasaran 

Merupakan penilaian terhadap permintaan 

pasar,termasuk pada sapek –aspek kegiatan 

pemasaran yang dilakukan dalam menjalankan 

usaha. 

Permintaan pasar  

Penetapan harga bersaing  

Kegiatan promosi  

Saluran distribusi dan wilayah 

pemasaran  
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Tabel 2. Model Penilaian Factor Eksternal  

 

 

 

            

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Faktor Pemerintah/ Dinas Perdagangan 

1. Kunjungan pemerintah Rutin ke pasar tradisional 

2. Memberikan penghargaan pasar terbersih 

3. Memantau kebijakan yang diberikan pengelola pasar 

4. Memantau kebersihan lingkunan pasar 

5. Komunikatif  dengan pedagang ritel 

6. Dinas perdagangan Membantu memecahkan pesoalan  peritel 

7. Kerja sama yang proaktif dengan pengelola pasar 

Pengelola Pasar 

1. Pengeloal memantau ketepatan pembayaran service charge 

2. Pengola menginformasikan pedagang untuk mengikuti pameran 

3. Kerja sama yang saling menguntungkan dengan pihak pengelola 

4. Komunikatif dengan pengelola pasar  

5. Pengelola sering mengadakan event di pasar ritel 

 Pengadaan barang (distributor dan grosir)  

1. Frekuensi pengiriman barang tepat waktu 

2. Kontuitas persediaan  

3. Fleksibilitas harga dengan distributor 

4. Ketepatan pembayaran dengan distributor 

5. Ketersediaan barang dari distributor selalu ada 

6. Menjalin kerja sama yang baik dengan distributor 

 Pesaing 

1. Ketersediaan produk sejenis di toko lain 

2. Jumlah Pesaing cukup banyak 

3. Daya tarik pesaing lebih bagus 

4. Sumber daya pesaing lebih memadai 

5. Pelayanan pesaing lebih baik 

6. Keunggulan pesaing   

Konsumen 

1. Pelanggan melihat kinerja karyawan toko yang antusias akan 

pekerjaannya 

2. Pelanggan mendapat pelayanan dengan baik dan ramah,  

3. Pelanggan akan merasa puas akan pelayanan toko 

 Kondisi Peritel 

1. Selalu melakukan inovasi 

2. Antisipasi terhadap pesaing 

3. Berorientasi pada hasil yang maksimal  



14 
 

 
  

Tabel 3 Penilaian Kinerja Pertumbuhan 

 

 

2.  Mensosialisasikan Metode Penilaian Kinerja 

         Proses FDG dilakukan juga pada pembuatan model penilaian baik dari internal. 

Eksternal dan pertumbuhan . Para pengecer harus memiliki kinerja yang bagus dalam 

menghadapi kondisi persaingan dan mempertahankan konsumen. Melalui berbagai instrumen 

penilaian kinerja akan segera dapat diketahui tingkat capaian bagi seorang pengusaha . 

pendapat sebelumnya Wensley (1988), melakukan studi Iiteratur mengenai kinerja sebagai 

hal yang mendahului /yang  merupakan investasi  keuntungan dalam  mencapai keunggulan 

bersaing yang superior. penilaian kinerja dari tiap usaha ritel  perlu dilakukan melalui kajian 

terhadap kinerja usaha, dapat mengetahui lebih jauh bagi peritel mana yang masih kurang,  

dan mempertahankan  yang sudah dianggap mampu membentuk keunggulan bersaing. 

Model Penilaian kinerja 

berdasarkan  tingkat 

pertumbuhan 

 

 

Pertumbuhan penjualan 

meningkat  

 

Kondisi pertumbuhan penjualan setiap tahun yang 

diperoleh suatu usaha, sehinga dapat dilakukan 

perbandingan antara penjualan saat ini dengan 

penjualan sebelumnya. 

Pertumbuhan modal meningkat  Kondisi pertumbuhan modal setiap tahun yang 

dimilki pemilki usaha, dapat dilakukan perbandingan 

antara tahun berjalan dengan tahun sebelumnya  

Penambahan tenaga kerja setiap 

tahun  

Kondisi pertambahan tenaga kerja setiap tahun yang 

terdapat  pada uatu usaha, dapat dibandingkan 

dengan tahun sebelumnya 

Pertumbuhan pasar dan 

pemasaran semakin baik  

Kondisi pertumbuhan pasar dan pemasaran  setiap 

tahun yang diperoleh suatu usaha, dapat dibangkan 

dengan tahun sebelumnya 

Pertumbuhan keuntungan/laba 

usaha semakin baik  

Kondisi pertumbuhan keuntungan atau laba usaha 

setiap tahun yang diperoleh suatu usaha, dapat 

dibandingkan dengan laba usaha di tahun 

sebelumnya. 
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.  Spesifikasi materi pelatihan berupa pemahaman dalam melakukan penilaian kinerja seperti 

yang ada pada tabel 1,2 dan 3 di atas. Sosialiasi dilakukan secra daring melalui grup WA . 

gambar saat sosialisasi  adalah:  

 

                                                                         

                                     Gambar 3. Foto  Saat Soasialisasi Secra Daring 

3.  Model Pendampingan Penilaian Kinerja  Ritel  

 Model pendampingan penilaian kinerja ritel yang direncanakan bertujuan untuk 

membantu atau mendorong agar peritel dapat mengetahui posisi toko ritelnya,  

apakah sudah memiliki kinerja yang baik.  Faktor apa saja yang harus diperbaiki dalam 

menghadapi kondisi persaingan yang semakin tajam. Selain itu pemilik toko ritel dapat 

mengetahui produk  apa yang memberikan nilai tambah bagi usahanya. Hal tersebut 

membantu ritel dalam mendapatkan keuntungan. Proses FDG dilakukan juga pada pembuatan 

penilaian kinerja di toko ritel, terkait dengan: penilaian aspek internal, eksternal dan 

pertumbuhan. Secara spesifikasi langkah  langkah dalam pendampinagn sebagai berikut:   

a. Tim membuat mengecek kinerja  yang sudah dimiliki  

b. Tim melakukan mengidentifikasi kinerja internal dan eksternal   

c. Tim melakukan capaian kinerja yang sudah dilakukan   

d. Tim memberikan masukan capaian kinerja   

e. Tim menyampaikan pilihan strategi penilaian kinerja yang sudah sesuai dan belum  

f. Tim melakukan pendampingan menyusun kinerja usaha ritel  

g. Tim Melakukan perbaikan pada kinerja yang harus diperbaiki /belum sesuai  
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h. Tim memberikan solusi untuk permasalahan yang ada, memperbaiki dan 

meningkatkan kinerja yang sudah baik. 

i. Tim menyerahkan hasil penilaian kinerja sebagai dasar evaluasi dalam meningkatkan 

produktivitas kerja ritel 

             Hasil pendampingan kepada mitra terlihat menunjukkan  secara  keseluruhan toko 

sudah memiliki kinerja yang cukup baik. Namun ada beberapa yang masih kurang yaitu: pada 

aspek  keuangan, dimana  pembukuan hasil usaha yang belum rapi, model pembayaran 

manual belum menggunakan autodebit. Perputaran modal masih lambat, aspek pasar 

lemahnya permintaan pasar( kondisi pandemic). Pada aspek eksternal kondisi pesaing barang 

sejenis sangat banyak, harga bersaing dan aspek pertumbuhan modal yang tidak meningkat.  
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Kesimpulan 

         Berdasarkan pelaksanaan kegiatan ini, diperoleh simpulan sebagai berikut:  

1. Panduan strategi penilaian kinerja  usaha ritel yang  sudah tersusun dengan melakukan 

FGD, observasi dan wawancara dengan pihak terkait. Sosialisasi skala kecil sudah 

dilakukan pada pemilik  usaha ritel yang terdapat di pasar Kelapa dua Tangerang. 

2. Pelatihan yang dilakukan dalam menjalankan usaha ritel melalui  penilaian  kinerja 

usaha  dari aspek internal ,eksternal dan pertumbuhan 

3. Model pendampingan dilakukan dalam memberikan penilaian kinerja baik kinerja 

internal, eksternal maupun penilaian pertumbuhan.  

4. Secara keseluruhan kinerja toko dinilai cukup. Ada beberapa hal yang harus diperbaiki 

seperti pada pembukuan hasil usaha yang belum rapi, model pembayaran manual 

belum menggunakan autodebit. Perputaran modal masih lambat, aspek pasar 

lemahnya permintaan pasar( kondisi pandemic). Pada aspek eksternal kondisi pesaing 

barang sejenis sangat banyak, harga bersaing. dan aspek pertumbuhan modal yang 

tidak meningkat.   

 

5.2.   Saran 

      Perbaikan secara berkelanjutan pada usaha ritel  dapat dulakukan antara lain dapat 

dikembangkan dalam kajian selanjutnya.  

1. Proses perbaikan kinerja pada pembinaan model keuangan toko ritel yang sederhana 

dan mudah dimengerti. 

2. Mendekatkan pihak toko denagn perbankan untuk kerja sama dalam hal penggunaan 

alat pembayaran 
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