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kaleng, susu coklat dus, atau barang kemasan botol satu sisinya 
dapat digunakan alat alat kosmetik,seperti shampo, sabun mandi, 
barang dari kulit, hiasan rumah, supenir, mainan, dan lain lain. 
Ukuran gondola harus sejajar dengan tinggi manusia, sehingga 
mudah dilihat dan dijangkau tangan. Perhatikan gambar dibawah ini 

Gambar 29 Gondola

Gambar 28 Gondola
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Gambar 29 Rak horizontal

9      Rak horizontal 

Penempatan barang secara horizontal jarang digunakan di Departemen 
Store karena penempatan horizontal sering dianggap cara
penempatan barang yang salah dan tidak efisien ,jika barang
disusun secara horizontal sesuai dengan datangnya barang,
belanjapun menjadi sulit, karena pelanggan tidak dapat melihat 
susunan yang lengkap sesuai dengan jangkauan penglihatan dan 
tangannya. Pelanggan hanya melihat sebagian barang, sedangkan 
sisanya hanya dapat dilihat oleh anak kecil, karena anak kecil
bukan konsumen yang memutuskan untuk melakukan pembelian 
maka kita harus menyusun barang dagangan secara vertikal agar 
pelanggan dapat melihat secara jelas. 

Kelemahan dari penempatan barang secara horizontal adalah; 
a Pelanggan harus mondar mandir untuk mencari barang

kebutuhannya
b Memberi kesan terbatasnya barang dagangan yang dijual
c Barang yang dilihat dan dijangkau pembeli terbatas
d Memberi kesan tidak beraturan
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Gambar 30 Rak berlengan

10      Rak berlengan 

Rak berlengan merupakan alat seperti kastop ,fungsinya untuk
menggantung pakaian dan terdapat berbagai macam rak berlengan, 
seperti rak berlengan dua, tiga atau empat .pada prinsipnya
kegunaan rak berlengan untuk menggantung barang, seperti
pakaian wanita atau prai, kaos kaki, sweater, setelan jas dean lain 
lain, Pada umumnya di Departemen Store banyak menggunakan 
rak berlengan empat, karena pada rak berlengan empat kita dapat 
menempatkan pakaian atasan dan bawahan secara bersamaan,
selain itu tidak memerlukan tempat yang luas,dan kelihatannya 
rapih, penempatan pakaian atasan ditempatkan pada bagian lengan 
yang menurun ,sementara pakaian bawahan (celana panjang atau 
rok) di tempatkan pada bagian lengan yang lurus karena biasanya 
pakaian bawah lebih panjang.

Hal hal yang perlu diperhatikan dalam penggunaan gantungan adalah
a Isi gantunangan lebih dari 2/3 atau ¾  bagian
b Apabila gantungan yangdipakai adalah gantungan lingkaran, 

bagian yang terisi 7/8 atau ¾
bagian

c Bagian muka ( t-shirt blouse ) menghadap ke kiri dan kepala 
gantungan semua menghadap kedalam

d       Salah satu contoh yang paling ingin dijual diletakkan di muka
e   Penyusunan warna sama dengan cara penyusunan warna

penggunaan rak yaitu dari terang ke gelap.

Macam-macam alat display
- Box display - Menequin dolls
- Plat form - Show case
- Meja kursi - Rack gondola
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- Fascia - Rack
- Self  bracket - Hanger stand
- Back wall - Display prop

Gambar 31  Box display Gambar 32  Self  bracket

Gambar 33 Back wall        Gambar 34  Menequin dolls

Contoh-contoh Display

Gambar 35  Menequin                                     Gambar 36 show case
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Gambar 37 Rack gondola. Gambar 38 Rack 

Gambar 39  Display prop

Gambar 40  peralatan Display .

4 Peralatan display barang di super market
Alat display yang dipergunakan dalam penataan produk di supermarket 

adalah sebagai berikut: 
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a Gondola yaitu peralatan display yang terdiri atas shelving atau 
rak panjang secara utuh 

Gambar 44 Gondola shelving

b Chelving, yaitu alat pemajangan yang merupakan bagian dari 
gondola yang biasa disebut rak 

c Showcase,yaitu alat pajang berupa etalase untuk penjualan
daging segar
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Gambar 46 Showcase,

d Showcase chiler, yaitu tempat pemajangan buah, daging,
sayur, dairy, dan sebagainya. 

Gambar 47 Showcase chiler

e Frozen island, adalah sarana pajang untuk produk beku seperti 
ice cream, chiken naget, sayuran 
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Gambar 48 Frozen island

f Wagon,adalah boks besar untuk menyimpan produk yang
sedang promoatau diskont

Gambar 49 Wagon

g Single book, berupa gantungan ,biasanya untuk pemajangan 
produk seperti sikat gigi, snack, sosis

Gambar 50 Single book
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h Hambalan, yaitu kayu yang letaknya dibawah sebagai dasar 
untuk peralatan display. 

Gambar 51 Hambalan

i End gondola yaitu gondola akhir yang paling ujung dan untuk 
disewakan

Gambar 52 End gondola
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B. Teknik tata cahaya display

Di era 1980-an dan 1990-an, desain lighting utamanya lebih fokus 
pada pencahayaan merchandise (barang yang ditawarkan). Eksistensi
produk di suatu toko ditonjolkan melalui penerapan high level lighting
tepat menyorot produk yang dipasang. Hal itu dapat kita lihat pada direct 
lighting dengan spotlight terhadap manekin misalnya. Intensitas cahaya 
lampu spot yang kontras ketimbang ruang dan obyek sekitar yang dibuat 
redup, menegaskan figur manekin sebagai aksen. 

Sejalan dengan waktu dan perubahan gaya berbelanja, kini
pencahayaan merchandise dituntut berkombinasi dengan pencahayaan 
ruang (space illumination). Bukan sekedar keseimbangan produk dan
ruang, lighting terutama ditujukan untuk penciptaan citra ruang. Space 
illumination tematik untuk memancarkan ambience tertentu pun didesain 
agar pencahayaan mengejutkan, menggoda, menstimulasi emosi.

Penerangan ruang (general lighting) toko hendaknya hadir dalam 
kuat cahaya tinggi. Citra visual didapat dari tata cahaya pada elemen 
arsitektur misal, partisi, drop off, dan back drop dengan color rendering 
yang tepat. Elemen-elemen itu sendiri mampu meningkatkan kontras
bidang-bidang dalam ruang sehingga ruang tak tampil “kosong” dan
datar. Permainan maju-mundur dinding, turun naik ceiling, profil garis, 
tekstur, warna dan pembayangannya semakin khas ditangkap mata bila 
diramu dengan pencahayaan dan efek yang tepat. Satu lagi, pencahyaan 
pada satu elemen besar pengaruhnya pada kesan ruang keseluruhan. 
Pada dinding akan membuat ruang terasa luas, pada ceiling akan
membuatnya terasa tinggi.

Gambar 54. general lighting.                   Gambar 55 Shop Lighting

Perkembangan desain toko dengan permainan elemen (estetis)
arsitektur, memudahkan kreatifitas tata letak merchandise. Rak atau
showcase bisa diintegrasikan dengan partisi/ dinding. Di sela-sela ruang 
yang terbentuk antarkeduanya, perangkat lampu dapat diletakkan,
dengan armature yang tak terekspos. Karena di luar yang tampak cuma 
berkas cahaya, maka bidang elemen dan ruang keseluruhan terlihat
bersih.
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Untuk menciptakan ambience sekaligus tetap berpegang pada
fungsi penerangan umum dan merchandise, dibutuhkan aplikasi lebih dari 
satu spesifikasi. Tak hanya seperti konsep spotlight untuk aksen dan
down light untuk umum, melainkan sebuah sistem yang memuat berbagai 
fungsi.

Dinamisasi/ fleksibilitas sistem lighting yang memprtimbangkan
perubahan warna display dan warna barang seiring waktu dan tren, lebih 
utama menyediakan alternatif konsep pencahayaan yang cukup banyak 
dengan dana maksimal. 

Dinamis dan fleksibel bisa dengan penggunaan multitrack (tidak 
dengan sirkuit tunggal), dengan memilih spotlight pada sebuah track atau 
titik posisi yang pasti yang arahnya dapat mudah diubah-ubah. Di
samping dengan memilih fitting yang dapat dipakai oleh lampu-lampu
yang berbeda agar tersedia kebutuhan rendering warna yang berbeda-
beda. Sebagai catatan, tingkat rendering warna (color rendering) suatu 
lampu amat besar pengaruhnya terhadap kualitas visual ambience suatu 
obyek.

Sistem kontrol pencahyaan pada satu area perbelanjaan sebaiknya 
menyediakan 2 alternatif untuk siang dan malam dan mampu
menciptakan ambience yang dapat berubah-ubah dengan distribusi dan 
warna cahaya yang berbeda beda.
ada empat model pencahayaan yang sepatutnya kita kenal.yaitu:
1. Ambient lighting, yaitu pencahayaan seluruh ruang. technically,

ambient lighting artinya total sinar yang datang dari semua arah, 
untuk seluruh ruang. sebuah lampu yang diletakkan di tengah-
tengah ruang hanya salah satu bagian dari ambient lighting. tetapi 
bila ada sinar yang datang dari semua tepi plafon, misalnya,
terciptalah ambient lighting. dalam membuat ambient lighting, sinar 
haruslah cukup fleksible untuk berbagai situasi atau peristiwa yang 
mungkin terjadi di ruangan. 

2. Local lighting,atau pencahayaan lokal.pencahayaan jenis ini
ditujukan untuk aktivitas keseharian,.

3. Accent lighting, atau pencahayaan yang berfungsi sebagai aksen. 
Selain contoh di atas, pencahayaan jenis ini dapat dipakai untuk 
membuat sudut tertentu, barang tertentu menjadi menonjol.
Pencahayaan seperti ini dapat membimbing pengunjung untuk
melihat suatu barang, atau koleksi tertentu.

4. Natural lighting alias sinar matahari bahkan cahaya bulan. Bila
didesain sejak awal, pemanfaatan sinar matahari dapat membuat 
ruangan menjadi terang. 
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1. Pencahayaan khusus

Teknik highlighting dan silhouetting yang umum digunakan pada 
merchandise. Highlighting membuat kuat cahaya obyek 5 kali lebih terang 
dibanding latar belakangnya. Silhouetting menekankan fitur khusus obyek 
sekaligus menghilangkan glare. Pada manekin, misalnya, satu spotlight 
yang diinstal agak rendah mendekat ke model menciptakan kontras
cahaya sangat kuat, yakni sebagian sisi begitu terang dan sebagian lain 
berbayang gelap. Sisi high brightness biasa pada sebagian wajah dan 
bahu model, agar tercipta karakter dominan. Permainan kontras sejalan 
tujuan atraktif area window sebagai zona letak manekin pada umumnya.

Gambar 56  backlighting,

Ada pula teknik backlighting, meletakkan sumber cahaya di
belakang obyek untuk performa berkas cahaya impresif dari depan.
Teknik ini umumnya digunakan untuk produk-produk kristal. Lain bila
cahaya diletakkan dari arah lain, misalnya direct lighting dengan lampu 
halogen spots atau fluorescents dari depan. Arah ini lebih menghasilkan 
efek refleksi dan ekspos kilap. Kilap (sparkle) lebih keluar dengan
halogen spots ketimbang fluorescents. Dengan halogen, bayangan
(shadow play) pada latarbelakang pun lebih elegan. 

Down lighting umumnya berupa teknik pencahayaan 180º dari
langit-langit yang baik untuk penerangan area sirkulasi. Sedang up
lighting berupa pencahayaan mengarah ke bidang atas, untuk
menonjolkan ceiling atau menguatkan kesan ketinggian. Untuk cahaya 
pada elemen dinding bisa dengan teknik wall washing. Kegunaannya 
menonjolkan obyek di dinding, memperjelas karakter fisik dinding sendiri 
(wujud, tekstur, warna dan semacamnya), dan menciptakan kesan
“ruang”.penataan cahaya yang benar dan variasi warna yang indah akan 
menimbulkan kesan indah pada barang dan mewah,.pengaruhnya sangat 
besar dalam memikat minat konsumen untuk membeli.
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2. Enticing light

Selain konsep yang berbasis pada upaya menyajikan “pengalaman” 
melalui ambience ruang (enticing light), shop lighting diprediksi makin 
dalam merespons kebutuhan individual (Sjef Cornelissen, International 
Lighting Review 002: Shop) Seperti munculnya perhatian terhadap
eksistensi figur individu dan interaksi antar mereka (humanising light),
sampai peran makin dominan atas seluruh proses dan aktifitas dalam 
ruang retail (light the process) 

Di masa depan, kenyamanan, mood dan interaksi pengunjung
(khususnya di ruang retail) besar kontribusinya terhadap tren
pencahayaan yang makin dinamis, mengkombinasikan beragam
spesifikasi terintegrasi, fleksibel dengan sistem kontrol yang mudah.
Bahkan melahirkan keberanian konsep light as art seperti gaya
pencahayaan orkestra dan semacamnya. 

3. Ketrampilan dalam memonitor penataan atau display produk 
Ketrampilan yang harus dikuasai oleh seorang pramuniaga dalam 

memonitor penataan produk adalah 

a       Mengevaluasi display produk sesuai perencanaan 
Mengevaluasi display produk adalah dapat dilakukan dengan cara 

menilai ulang yang disesuaikan dengan perencanaan ,perlengkapan,
peralatan, tempat dan produk yang di display, denganteknik yang
digunakan yaitu :

Apakah sudah dilakukan pelabelan secara keseluruhan dengan baik 
dan benar sesuai cara pelabelan barang.
Apkah pendisplayan sudah sesuai dengan SOP dan teknik
pemajangan berdasarkan warna, penggunaan ,rak, dan
penggunaan lemari kaca. 
Apakah presentasi visual dan medianya sudah lengkap 
Apakah alat bantu display telah tersedia sesuai perencanaan dan 
kebutuhan
Apkah sudah mengikuti prinsip prinsip penataan barang

b Mengidentifikasi kerusakan atau perubahan pada display
produk

Mengidentifikasi kerusakan atau perubahan pada display dapat
dilakukan dengan cara menyusun dan mengelompokkan barang dari segi 
kerusakan atau perubahan, hal tersebut dapat dilakukan dengan cara 
sebagai berikut :

Apakah pelabelan masih utuh dalam 2 s/d 3 minggu
Apakah tidak ada perubahan produk fashion dari segi warna
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Apakah terdapat kerusakan atau kekusutan pada produk fashion
Apakah terdapat kerusakan atau perubahan pada peralatan display

c       Mengatasi setiap perubahan pada produk display 
Mengatasi setiap perubahan pada display ,dapat dilakukan dengan 

penataan ulang terhadap display yang rusak dan berubah dari
perencanaan ,hal tersebut dapat dilakukan dengan cara berikut :

Mengganti pelabelan dengan yang baru
Mengganti teknik pemajangan dengan teknik yang lainnya
Mengganti peralatan yang rusak 
Membenahi peralatan display sesuai posisinya
Membersihkan barang fashion yang kotor
Mengganti barang fashion yang susut warna dengan yang baru.

d. Sikap sikap yang harus dilakukan dalam memonitor penataan 
display produk

Sikap sikap yang harus dilakukan dalam memonoitor penataan
display produk adalah :
1       Cermat
         Pramuniaga saat memonitor display produk haruslah cermat dan 

teliti misalnya ; 
Identifikasi barang dengan benar
Berdiri,duduk, dan gerakan sesuai dengan kebutuhan
Berikan perhatian terhadap display produk

2       Teliti
         pramuniaga harus diteliti dalam memonitor penataan produk

diantaranya harus
Memperhatikan setiapproses yang dilaksanakan 
Mengamati dengan seksama barang yang telah ditata 
Periksa barang dan dokumen barang yang di tata apakah telah 
dipasangkan

3       Bertanggung jawab
Pramuniaga harus bertanggung jawab dalam memonitor produk
sesuai dengan tingkat dan wewenangnya pada perusahaan
tersebut, diantaranya dengan :

Menampung masukkan mengenai penataan dari suvervisor atau 
kolega
Meneruskan kembali proses penataan dengan benar

Hal tersebut diatas berkaitan dengan tugas seorang SPG atau
pramuniaga ,adapun tugas pramuniaga adalah 
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1       Mendata barang yang ada di gondola/rak
Jika barang yang ada di rak / gondola kosong maka SPG/SPM ( 
Pramuniaga)yang bersangkutan harus melaporkan pada staf
gudang (merchandiser) untuk mengeluarkan barang /stock dari
gudangtoko ,jika ternyata ternyata stock di gudang minim,maka
pramuniaga atau SPG melaporkan kepada pegawai merchandising, 
dan selanjutnya staf akan membuat PO (purchase order) ,dalam hal 
ini seorang SPG haruslah memiliki jiwa leadership sebagai wakil 
perusahaan .

2       Mendisplay barang pada rak / gondola
         Barang yang ada ditata /didisplay dengan rapih ,jika gondola

kosong atau stock minimdiisi kembali dengan barang yang sudah 
diminta dari deiminta dari merchandiser,dalam hal ini diperlukan 
keaktifan dan kreatifitas SPG ( pramuniaga )

3       Mempromosikan barang dagangan 
Jika ada produk baru yang dikeluarkan oleh produsen atau sedang 
ada promosi maka mereka akan mempromosikanya kepada
pembeli /konsumen dalam hal ini seorang SPG haruslah memiliki 
ketrampilan berkomunikasi baik dengan kolega maupun dengan 
customer ,bersikap ramah dan pro aktif.

4 Mengepak produk kemasan kecil ,membungkus/ mengemas hadiah 
pada produk menempelkan hadiah pada produk)dalam hal ini SPG 
sebagai wakil perusahaan harus dapat menganalisa dan mengambil 
keputusan kapan harus menambah stock barang di counteryang 
menjadi tanggung jaawabnya

5 Membuat laporan tentang penjualan dalam hal ini seorang SPG 
harus pandai dan memiliki ketrampilan menulis yang baik rapih dan 
bersih.

Pengadaan barang di supermarket maupun  Departement store dilakukan 
oleh bagian Merchandising,orang yang bertugas di bagian ini
disebut merchandiser, sedangkan bagian dari merchandising yang 
khusus bertugas sebagai penerima barang di gudang disebut
receiving,

Tugas dan tanggung jawab merchandiser
1       Bertanggung jawab terhadap kelengkapan barang yang dipajang
2 Menjaga kebersihan rak/gondola serta barang barang yang dipajang
3       Menghindari kekosongan barang yang dipajang
4     Memberi label pada semua barang yang ada dipajangan baik label 

maupun label barang
5 Untuk barang yang kosong, harus mencetak label rak “maaf barang 

kosong” dan tempel pada rak 
barang tersebut walaupun rak tersebut diisi barang lain.
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Apabila seorang merchandiser harus mengisi rak /gondola atau
melakukan display barang maka harus memperhatikan hal hal sebagai 
berikut:

Mencatat item dan jumlah barang yang akan diambil dari gudang 
untuk pengisian gondola /rak 
Mengumpulkan barang yang akan diambil untuk dipajang dalam 
troly dan dibawa ke ruangan display
Mengeluarkan barang dari kardus dan memajang barang, kardus 
pembungkus dirapikan /dilipat dan dibawa keluar 
Jika barang di rak /shelving kosong sedang stocknya minim ,maka 
yang harus dilakukan 
-     Mengisi barang dari floor display/ end gondola
-     Memajukan barang ke depan agr terlihat penuh.
-    Apabila barang di rak kosong ,baik di rak shelving /gondola atau 

di gudang maka:
a Rak /gondola diisi dengan barang dari atas atau bawahnya
b Rak/gondola diisi dengan item barang dari kanan atau

kirinya.
Apabila barang di rak/gondola kosong sedangkan rak
tersebut telah disewa oleh suplier maka rak tersebut diisi 
dengan barang lain dari supplier yang sama, selama
barang tersebut tidak mengkontaminasi barang lain yang 
ada di rak tersebut

Dalam mendisplay barang petugas merchandiser harus mengikuti 
ketentuan sebagai berikut:
1 Vertkal blocking yaitu semua shelving di blok untuk 1 jenis

barang/produk
2 Berdasarkan kesamaan rasa atau fungsi ,misalnya susu kalsium 

dikelompokkan dengan susu kalsiumdengan merk berbeda dan
seterusnya

3       Market leader challenger
4       Produk untuk dikosumsi anak anak diletakkan di bawah.
5 Produk yang menguntungkan diletakkan pada area pandangan

mata ( eye level)
5 Produk yang harganya mahal diletakkan di sebelah kanan
7       Produk baru diletakkan di eye level
8       Produk ukuran besar diletakkan di bawah
9       Produk yang dikemas (banded) diletakkan di bawah
10     Merubah /mengganti display untuk meningkatkan penjualan
11     Untuk barang hemat didisplay di floor display

Tugas Merchandisser bertanggung jawab terhadap baarang barang 
yang didisplay untuk itu maka seorang merchandiser harus:
a Membersihkan setiap hari rak/gondola dari atas ke bawah  sampai 

ke kolong rak/gondola tujuannya untuk membuat display tetap
bersih dan sehat 
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b. merapikan kembali barang pajangan dan menarik barang yang
rusak/expired/rusak kemasannya

Sedangkan tugas bagian Receiving adalah sebagai berikut:
1 Mencocokan faktur dan PO (purchase order),yang dicocokkan

adalah:
a    Nama toko yang tertera difaktur
b Jumlah barang ,jika barang yang datang kurang,maka harus 

diberi catatan di faktur dan jika barang lebih ditolak
2 Mengecek kembali /menghitung jumlah barang yang ada dengan 

faktur
3 Memberi tanggal pada karton /kardus sesuai dengan tanggal

penerimaan baarang ,hal ini untuk memudahkan petugas
merchander saat mengeluarkan barang dagangan dari gudang,
mana yang lebih dahulu haarus didisplay dengan sistim FIFO (first 
in first out) artinya barang yang pertamaa masuk juga yang pertama 
dikeluarkan dari gudang.

4 Menyimpan baraang digudang sesuai dengan klasifikasinya.

Latihan
Gambarlah sebuah lay out toko / mini market yang menyediakan produk yang 

dijual antara lain :
1. Macam Produk

Peralatan bayi,Peralatan rumah tangga Sayur dan buah
,Makanan keecil,Minuman ringan, mineralMie instan, makanan 
kalengan, kecap, sambal, saosTeh, gula, kopi, susu kaleng Kue 
kering, wafer, permenIce cream
Peralatan dapur
Obat anti serangga, pupuk
Sabun cuci, perlengkapan mandi

Rangkuman
Pengertian Display adalah penataan barang dagangan di tempat
tertentu dengan tujuan agar menarik minat konsumen untuk melihat dan 
akhirnya membeli produk yang ditawarkan.
Tujuan Display adalah untuk memperkenalkan barang dagangan,
menarik perhatian pengunjung untuk melihat, memegang barang
dagangan yang kita pajang.
Persyaratan pemajangan barang yang baik adalah : Mudah dilihat,
Mudah dicari, Mudah diambil, dan Menarik serta Aman
Tipe-tipe Pajangan (display) :
¯ Wall Display (pajangan di rak dinding)
¯ Floor Display (pajangan barang di lantai)
¯ Sampling Display (barang-barang pajangan untuk contoh)
¯ Showcase Display (pajangan di lemari kaca)
¯ Theme
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A Perawatan produk secara umum

Pada display produk harus disesuaikan antara perawatan dan
penyimpanan barang dagangan sehingga memudahkan pegawai untuk 
hal hal berikut;

a    Melakukan pengecekkan keadaan barang dan jumlah persediaan 
barang

     b    Pemilihan dan pencarian barang yang diperlukan 
     c    Pengambilan barang persediaan 
     d    Penambahan penataan barang persediaan
     e    Memelihara barang secara baik

      Dalam merawat display produk, khususnya Departemen fresh harus 
memperhatikan keadaan sekelilingnya,perawatan ini tidak hanya
perawatan produk saja tetapi meliputi semua kegiatan dalam
perdagangan,misalnya perawatan counter, alat display, ruangan dan
sebagainya.

1      Perawatan counter secara umum
Perawatan counter yang baik dapat dilakukan dengan cara berikut;
a    Lakukan penyemprotan secara rutin agar terhindar dari bau 

yang tidak sedap ,debu, dan pencemaran   lainnya ,selain itu 
pada counter perlu adanya ventilasi yang cukup.

b mempunyai saluran pembuangan yang cukup,dan mudah
dibersihkan,pengadaan air harus cukup dan 

c Ruang display,ruang produksi dan ruang penyimpanan secara 
rutin dibersihkan setiap hari, dapat menggunakan  detergen 
atau desinfektan

d    Tersedia tempat sampah
e    Lakukan daily cleaner untuk semua peralatan di counter fresh
f Bersihkan showcase, cool strorage dan alat bantu lainnya

sebagai poenghias counter setap minggu

Selain hal hal tersebut diatas,dalam merawat counter juga harus 
memperhatikan ;
a Perawatan , air, udara, rotasi dan kebersihan
b Sanitasi yaitu : pemahaman tentang bakteri, mencegah

pertumbuhan bakteri,dan kebersihan pribadi
c Receiving

1) Pengecekan di bagian penerimaan barang

3 Menjaga display produk sesuai dengan standar 
perusahaan dan perencanaan
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2) Perhatikan tanggal pengiriman yang tercantum pada PO
3) Periksa kualitas barang yang dikirim dan jumlah baraang yang 

dikirim harus sama dengan faktur
4) Barang yang dimasukkan ke gudang merupakan barang untuk 

stok sedangkan barang yang tidak di stok langsung dipajang 
setelah dilabel

d. Transfer atau retur
1) Kumpulkan barang yang akan diretur karena rusak atau tidak 

layak jual (biasanya dairy produk)
2) Diinformasikan pada supplier saat datang
3) Membuat bon retur
4) Barang returan diserahkan kepada supplier

e       Shrinkage
1) Kumpulkan barang yang akan di musnahkan atau diubah

bentuk (rusak dan busuk)
2) Membuat bon pemusnahan yang berisi:

a    PLU d) harga beli
b    nama barang e) berat barang
c.   harga jual

3) Barang tersebut segera dimusnahkan atau diolah kembali
f        Survey

1) Lakukan survey minimal satu bulan sekali
2) Analisa hasil survey
3) Laporan hasil survey

2 Merawat display produk agar rapi dan bersih

Cara menyimpan dan mengamankan barang-barang dagangan,
adalah sebagai berikut :
a. Menyimpan barang dagangan yang tidak memerlukan tempat

khusus
- tertib, aman dan sehat
- tidak mudah dimasuki tikus atau binatang-binatang lainnya, dan
- tidak kena dedu atau kotoran

b. Menyimpan barang dagangan yang memerlukan tempat khusus.
- harus disimpan pada alat pendingin
- harus disimpan pada alat pemanas atau penghangat, dan
- harus disimpan pada tempat dengan temperatur khusus 

Penyimpanan barang didalam toko,tentunya tidak dilakukan dalam 
jumlah banyak kerena toko tidak mempunyai gudang tempat khusus yang 
cukupluas dan besar ,menyimpan dan mengamankan barang-barang
dalam toko hanya terbatas dalam jumlah yang dibutuhkan para
konsumen /pembeli saja
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Pada prinsipnya barang dagangan harus disimpan sedemikian rupa 
dan di tata dengan rapi menurut jenisnya agar barang barang dagangan
terpelihara keamanannya dan terjamin mutunya.barang-barang sebelum
dijual kembali ,terlebih dahulu disimpan dan diamankan dalam :
1 Lemari khusus 
2 Gudang khusus,milik toko sendiri
3 Ruangan toko

B Merancang display produk agar tetap konsisten terhadap
perencanaan penataan produk

Setiap barang fresh yang akan didisplay harus diteliti terlebih
dahulu,agar tidak terjadi penyimpangan dari standar prosedur
perusahaan (SOP) ,agar display produk tetap konsisten terhadap
perencanaan penataan produk maka harus dilakukan hal hal sebagai 
berikut:

Agar terhindar dari bau busuk debu 
dan pencemaran lainnya,seperti
tikus, kecoa daan serangga linnya
maka lakukanlah penyemprotan
secara rutin pada display atau
counter dan ventilasi haruslah cukup
a. Mempunyai saluran

pembuangan yang cukup dan
mudah dibersihkan. Persediaan 
air harus cukup dan memenuhi 
syarat air PAM. Selain itu,

mempunyai water heater untuk membersihkan lemak daging.
b. Ruang display, ruang produksi dan ruang penyimpanan secara rutin

dibersihkan setiap hari, dapat menggunakan detergen dan
desinfektan.

c. Tersedia tempat pembuangan sampah, gunakan plastik sampah
untuk mempermudah.

d. Lakukan daily cleanes untuk semua peralatan di counter fresh.
e. Bersihkan showcase, cool storage, dan alat-alat bantu sebagai

penghias counter setiap minggu.
f. Kebersihan counter merupakan hal yang utama karena biasakan 

bekerja dimulai dengan tempat yang bersih.
g. Lakukan pembersihan terhadap rak, nampan, tag harga dan

sebagainya.
h. Lakukan kebersihan mingguan terhadap showcase, chiller, kisi-kisi

udara, dan kolong-kolongnya.
i. Periksalah suhu showcase 2 sampai dengan 4 derajat celcius dan 

frozen island 16 sampai dengan 24 derajat Celcius
j. Periksalah lampu jangan sampai ada yang tidak menyala
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C. Menyusun Display Mengikuti Standar Perusahaan

Menyusun barang dagangan merupakan salah satu hal yang tidak 
kalah pentingnya, karena ini merupakan kesan pertama dari pengunjung 
toko tersebut. Oleh karena itu, barang-barang yang dipajangdi dalam 
ruangan toko maupun di etalase harus ditata sedemikian rupa sehingga 
kelihatan rapi, serasi, dan menarik bagi setiap orang terutama calon
pembeli. Untuk penataan barang-barang ini diperlukan keahlian khusus, 
kreasi dan seni yang tinggi. Jadi, tidak semua orang bisa menata sendiri. 
agar penetaan terlihat menarik, perlu menyewa orang-orang yang ahli 
dalam dekorasi dan penataan barang/pemajangan.

Dengan harapan, hal ini bisa dipakai sebagai dasar atau contoh 
atau acuan untuk penataan berikutnya. Penataan barang sebaiknya
setiap saat diubah agar tidak membosankan dan disesuaikan dengan 
keadaannya. Hal yang perlu diperhatikan ialah bagaimana bentuk, warna, 
ukuran, tempat dan perlengkapan-perlengkapan lainnya itu dipadukan
sehingga penataan barang-barang itu kelihatan rapi dan menarik. Yang 
pada akhirnya akan bisa menarik pengunjung/calon pembeli/pelanggan 
tertarik untuk memiliki barang-barang tersebut.

Barang-barang yang ditata/dipajang di etalase atau dalam toko,
sebiknya setiap saat/waktu-waktu tertentu diadakan perubhan agar tidak 
membosankan. Misalnya 2 minggu, satu bulan, dua bulan atau paling 
lambat tiga bulan sekali.

Dengan perubahan letak barang akan membuat toko tampak
dinamis, sehingga akan menimbulkan kesan barang-barangnya baru,
dengan demikian, akan membuat orang lebih tertarik, terutama dalam
keadaan-keadaan tertentu, misalnya lebaran, natal, tahun baru, dan
sebagainya. Perubahan letak barang di samping untuk merubah suasana 
juga ditujukan untuk memperkenalkan barang baru atau barang lama
yang jarang terlihat oleh konsumen. Barang-barang tersebut diletakkan di 
tempat yang strategis, sehingga dapat terlihat oleh setiap pengunjung 
toko tersebut.

Sikap-sikap yang dibutuhkan saat menjaga display produk adalah 
sebagai berikut :
a Cermat

Harus cermat saat menjaga display produk tersebut, di antaranya
dengan cara :
1) Identifikasi barang dengan benar dari segi kualitas dan

kuantitas.
2) Rensponsif terhadap perubahan display
3) Lakukan seperti baru pertama kali
4) Berikan perhatian terhadap display produk

b. Teliti
Pelayan harus teliti dalam menjaga display produk. Di antaranya 
dapat dilakukan dengan cara :
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1) Perhatikan setiap proses yang dilaksanakan
2) Amati dengan saksama barang yang telah ditata
3) Periksa kebersihan display
4) Periksa perubahan produk
5) Periksa barang dan dokumen-dokumen barang yang ditata 

apakah telah dipasangkan

c. Bertanggung Jawab
Pelayan harus bertanggung jawab dalam menjaga display produk 
sesuai dengan tingkat wewenang pada perusahaan tersebut. Di 
antaranya dengan :
1) Menampung masukan mengenai perawatan display dari

supervisor atau kolega.
2) Disalurkan pada petugas yang berwenang di perusahaan

apabila diperlukan
3) Menata ulang kembali display apabila diperlukan.

D      Memelihara Keamanan dan Kebersihan Tempat Bekerja

Keamanan dan kebersihan 
lingkungan toko tempat anda
bekerja, sangat penting sekali.
Keamanan dan kebersihan
lingkungan tokotempat bekerja
perlu dipelihara dan dijaga setiap 
saat, agar para pekerja toko
merasa betah, kerasan, senang, 

serta lebih meningkatkan produktivitas dalam bekerja. Keamanan dan 
kebersihan tempat bekerja yang baik dan teratur, bukan saja
menimbulkan senangnya par pekerja, akan tetapi juga menimbulkan rasa 
senangnya para konsumen/langanan/pembeli.

Untuk menjaga kebersihan toko di mana tempat anda bekerja,
dapat dilakukan bermacam-macam cara, antara lain :
a. Pakaian seragam pramuniaga/karyawan toko harus serasi dan

bersih
b. Bak sampah jangan  sampai isinya penuh dan membludak keluar
c. Menyediakan alat-alat penyegar ruangan toko.
d. Menyediakan alat-alat kebersihan, seperti sapu, kain pel dan alat 

penghisap debu lantai
e. Menyediakan kamar kecil (WC, Toilet)
f. Setiap saat, setiap hari, sebelum toko dibuka, perlu dipel oleh para 

petugas kebersihan
g. Pada setiap dinding toko yang strategis dibuat tulisan “Buanglah 

sampah pada tempatnya”
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Keamanan barang yang   dipajang   secara display perlu diatur 
sedemikian rupa,ditata dengan rapi serta dijaga keamanannya, agar
barang dagangan yang dipajang tersebut aman secara efektif dan efisien 
maka pengaturannya adalah sebagai berikut;
a, Para wiraniaga harus teliti dan mengawasi secara seksama,agar

barang-barang tidak dicuri orang yang masuk ke toko
b Harus ada ruangan khusus untuk petugas keamanan 
c Barang dagangan harus disimpan berdasarkan golongan atau

pengelompokan
d Barang dagangan yang cepat rusak disimpan ditempat khusus
e Barang dagangan yang berharga perlu disimpan di dalam lemari 

berkaca tebal secara tertutup.
Suasana dan keadaan lingkungan toko di mana anda bekerja jika 

selamanya bersih dan harum, akan menimbulkan rasa nyaman bagi
semua pihak yang berkunjung ke toko. Keindahan lingkungan toko bukan 
saja harus selalu bersih, akan tetapi harus juga asri, indah, rindang,
rimbun dan sejuk, karena halaman parkir kendaraan selain luas juga 
penuh pepohonan.begitu pula dengan keamanannya harus dapat
menjamin keselamatan baik bagi karyawan/pekerja toko maupun untuk 
para pengunjung toko, untuk menjamin dan keselamatan para
pembeli/para pengunjung, baik di luar maupun di dalam toko, pengelola 
usaha toko perlu berusaha dan mengusahakan :
a. Adanya pos atau kamar keamanan yang dijaga Satpam.
b. Dibuatkan pintu darurat, untuk berjaga-jaga jika ada kebakaran
c. Adanya alat-alat pemadam kebakaran
d. Memasang kamera TV (closed circuit)
e. Memasang cermin di setiap dinding atau sudut.
f. Memasang alarm keamanan

Dalam  menjaga keamanan barang dagangan yang dipajang di toko 
besar sudah barang tentu pengamanannya menggunakan alat alat
modern diantaranya :
1 Label elektronik

Sistem label elektronik dipasang pada pintu keluar toko yang
melindungi label khusus yang dipasang pada barang dagangan ,jika 
barang dagangan tercuri dan dibawa keluar toko maka secara
otomatis alarm akan berbunyi 

Gambar 57 kamera
2 Kamera
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Secara umum ada 3 (tiga) jenis kamera,yaitu:
a Kamera hidup

Kamera hidup sering dipasang pada dinding atau plafon toko 
yang terlihat oleh semua orang yanglanja,dan karyawantoko, 
perangkat ini bisa diam dan bisa berputar,sedangkan
monitornya berupa televisi yang ada diruangan kantor manajer 
toko yang dapat melihat grak gerik orang yang sedang
berbelanja.

 b.    Kamera tersembunyi 
Kamera ini tersembunyi dan dihubungkan dengan VCR. Sistim 
ini khusus untuk meneliti area toko ,dimana pencurian diduga 
bisa terjaadi ,jika tercatat suatu pencurian ,maka rekaaman
bisa diputar kembali setiap saat yang dapat memperlihaatkan 
jalannya pencurian barang tersebut.

3. Dummy kamera
Dummy camera ini harganya tidak mahal dan bisa dipakai di toko 
kecil, kamera ini semata mata merupakan kamera bohong-
bohongan.

Gambar 58  Bosch Security Systems                         gambar 59 Sighn

4 Sighn pemberitahuan 
Sighn pemberitahuan adalah pengumuman tertulis yang
dicantumkan dengan jelas,bahwa di toko ditempat andaberbelanja 
terdapat devisi keamanan ,para pengunjung

5       Cermin
Cermin yang dipasang di pelbagai lokasi toko merupakan
pengawasan terhadap pencuri barang dagangan. Toko bisa
dilengkapi cermin yang membujur sepanjang dinding dan plafond, 
sehingga para petugas toko dapat melihat dari jarak jauh di
pelbagai sudut area toko.
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Gambar 60 cermin pengaman

E. Mengantisipasi Kehilangan (shrinkage) dan pencurian
Kehilangan (shrinkage) merupakan efek operasional toko yang

hampir mustahil untuk dihilangkan. Setiap peritel manapun pasti pernah 
mengalami kenyataan yang tidak menyenangkan ini. Bahkan di kalangan 
pelaku bisnis eceran sendiri, kehilangan sudah dianggap sebagai resiko 
usaha yang tak bisa dihindari. beberapa peritel tertentu bahkan sudah 
memperhitungkan resiko kehilangan ini ke dalam sistem pencatatan
keuangan usahanya dengan memasukkannya sebagai salah satu
komponen biaya usaha (biasanya rasio cadangan dianggarkan nol koma 
sekian x persen dari total sales per bulan, kehilangan sesungguhnya
dapat diminimalisasi dengan cara-cara tertentu sehingga kerugian yang 
ditimbulkannya tidak sampai berpengaruh secara signifikan. 

Secara garis besar, jenis kehilangan dapat di kelompokkan menjadi 
dua bagian, yakni internal dan eksternal. Jenis kehilangan internal sendiri 
terbagi menjadi dua bagian. Yang pertama, kehilangan secara
administrasi (administrative shrinkage) yang biasanya timbul akibat
kesalahan-kesalahan pada saat penerimaan barang, pencatatan barang,
pengeluaran barang, penjualan barang dan kelemahan sarana transaksi 
misal, scanner kasir tidak tepat data. Yang kedua, kehilangan secara
operasional (operational shrinkage) yang umumnya terjadi mulai dari
akibat pencurian oleh karyawan, pengrusakan secara sengaja yang
dilakukan karyawan, lemahnya system kontrol dan keamanan intern,
kecerobohan karyawan, kekeliruan penanganan dan perawatan barang 
sampai dengan kejahatan yang dilakukan oleh oknum petugas kasir.
Sedangkan untuk jenis kehilangan eksternal, umumnya timbul akibat dari 
pencurian atau penggelapan yang dilakukan customer dan pengrusakan 
yang disebabkan oleh kesengajaan customer atau kasus tertentu seperti 
penjarahaan dan kerusuhan. Khusus menyangkut pencurian atau
penggelapan yang dilakukan customer ini, para peritel hendaknya
semakin meningkatkan kewaspadaan mengingat makin maraknya kasus 
pencurian yang terjadi yang dilakukan baik secara individu maupun
sindikat profesional. Modus operandi yang dilakukan pun semakin
beragam.
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Tehnik yang dipakai pelaku pencurian di dalam toko

No. Tehnik Modus
1. The Booster Biasanya menggunakan kantung/kotak yang

disembunyikan di dalam baju dimana barang
yang dicuri bisa didorong secara urut di dalam 
kotak/kantong itu.

2. The Diverter Dilakukan secara berkelompok dimana ada yang 
mengalihkan perhatian karyawan toko saat
rekannya melakukan pencurian. Misal ; mengajak 
ngobrol, menarik perhatian atau meminta sesuatu 
sehingga karyawan harus mengambil di tempat 
lain/gudang.

3. The Blocker Menghalangi pandangan karyawan atau
pantauan kamera saat rekannya melakukan
pencurian.

4. The Sweeper Menyapu bersih semua barang sehingga
terkesan toko tidak menjual atau stoknya kosong.

5. The Walker Meletakkan barang curiang di antara kedua paha. 
Biasanya menyamar sedang hamil.

6. The Wearer Barang-barang yang dicuri langsung
dipakai/dimakan, bila ada pengamanan di buang 
secara paksa.

7. Carrier Walk Mengambil barang dengan jumlah besar dengan 
menunjukkan bukti pembayaran palsu dan
melewati kasir seakan-akan barang telah dibayar.

8. Price Changer Merubah label harga dari yang mahal ke murah.

Pencegahan
Berikut ini beberapa cara pencegahan dan langkah antisipatif yang 

dapat dilakukan para peritel dalam meminimalisasi tingkat kehilangan
barang yang terjadi di dalam toko :
1. Internal
? Administrative shrinkage

- Melakukan random check atau pengecekan secara acak pada 
saat melakukan penghitungan dan pencatatan keluar masuk 
barang (persediaan)

- Menjalankan pengamanan berlapis untuk system administrasi
dan operasional.

- Melakukan double check oleh orang/bagian yang berbeda. 
? Operational shrinkage

- Do it right at the first time. Lakukan setiap pekerjaan secara 
teliti dan benar pada kesempatan pertama.

- Melakukan partial/annual stock take (stock opname) 
- Menciptakan suasana keamanan, misal ;  ada body check bagi

semua karyawan
- Memperketat penerimaan karyawan
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ngkuman.

Ruangan etalase adalah ruangan khusus untuk memajangkan 
barang-barang dagangan, baik di dalam toko maupun di muka (luar) 
toko
Untuk menjaga keamanan barang dagangan yang dipajangkan di
toko besar sudah barang tentu pengamanannya menggunakan alat-
alat modern, di antaranya adalah sebagai berikut :
¯ Label elektronik
¯ Kamera
¯ Sign Pemberitahuan
¯ Cermin
Untuk menjami keselamatan konsumen penelola toko perlu 
berusaha dan mengusahakan :
- Adanya pos atau kamar keamanan yang dijaga Satpam.
- Dibuatkan pintu darurat, untuk berjaga-jaga jika ada kebakaran
- Adanya alat-alat pemadam kebakaran
- Memasang kamera TV (closed circuit)
- Memasang cermin di setiap dinding atau sudut.
- Memasang alarm keamanan

- Atasan memberi contoh langsung ke bawahan, apa yang
boleh dan tidak dilakukan.

2. Eksternal
? Deteksi dan cegah pencurian oleh customer

- Karyawan tanggap akan situasi disekelilingnya
- Karyawan ikut ‘mengamati’ customer
- Karyawan suatu bagian ikut ‘waspada’ terhadap bagian 

yang lain
- Karyawan selalu ‘siap’ , bukan menjawab “Sebentar,

habis ini saya akan kembali”
- Tunjukkan barang seperlunya, bila tidak perlu segera 

kemasi
? Deteksi melalui pandangan mata, gerakan tangan, gerakan 

badan, pakaian yang dikenakan, barang bawaan (tas, jaket dll) 
bila perlu sediakan layanan penitipan barang.

? Kenali modus-modus operandi pencurian yang banyak ditemui 
di lapangan.

Latihan
1 Susunlah pemajangan barang dagangan dengan memakai cara

open display untuk barang dagangan sembilan bahan pokok !
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Buku Perdagangan ini  merupakan buku yang  yang harus Anda
dipelajari. Yang membahas tentang pengetahuan dan ketrampilan untuk 
Siswa program keahlian Penjualan Kelompok Bisnis dan Manajemen
yang  dirancang sesuai dengan kondisi dan kebutuhan dunia kerja.
subtansi buku  ini berupa kompetensi kerja yang sesuai Standar
Kompetensi Kerja Nasional (SKKNI) 

Uraian Buku Perdagangan ini berisi kompetensi kompetensi yang 
harus dikuasai oleh Siswa program keahlian Penjualan diantaranya yaitu
tentang bagaimana. mempersiapkan dan mengoprasikan peralatan
transaksi di lokasi penjualan, melakukan negosiasi,memberikan
tanggapan terhadap keberatan yang muncul dari calon pelanggan,
melakukan proses tawar menawar dengan calon pelanggan melakukan 
konfirmasi keputusan Pelanggan melakukan proses administrasi
transaksi,melakukan penyerahan dan pengiriman produk,menagih
pembayaran (Hasil penjualan) menemukan peluang baru dari pelanggan, 
menganalisis/mengevaluasi hasil hubungan yang telah dijalin dengan
pelanggan.mendorong pelanggan meningkatkan volume pembelian atau 
frekuensi pembelian menawarkan produk lain (penjualan silang) yang
sesuai dengan kebutuhan dan keinginan pelanggan, menindaklanjuti
permintaan lain dari pelanggan serta menginterprestasikan Perencanaan
Visual Penataan  Produk dan menjaga display produk agar tetap sesuai 
dengan standar perusahaan dan perencanaan

Materi dalam Buku ini disajikan sesuai dengan tahapan-tahapan
yang dapat dipahami oleh Siswa tingkat SMK  dan  Semua penjelasan di 
dalam Buku Perdagangan ini  ini telah tersusun rapi sesuai dengan tujuan 
pembelajaran dan standar yang dipersyaratkan dalam SKKNI Penjualan 
dan Saya telah berusaha menyusunnya dengan bahasa yang mudah 
dipahami, agar dengan membaca dan mempelajari materi Buku
Perdagangan  ini cakrawala pengetahuan serta ketrampilan Anda
bertambah hingga dapat mencapai kompetensi yang diharapkan.

BAB X
PENUTUP
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GLOSSARY / PERISTILAHAN

AC                               : (Avarage Cost) Pencatatan Yang Dicatat 
Berdasarkan Rata-rata

Appeals : Daya Tarik
FIFO : (First In First Out) Barang Yang Pertama 

Masuk, Barang yang Pertama Keluar
Generaral Ledger : Buku perkiraan 
Interim Stetament : Penyusunan Laporan Sementara
Kartu Gudang : Kartu Persediaan
LIFO : (Last In First Out) Barang Yang Masuk 

Terakhir, Barang Yang Lebih Dahulu Keluar
Letter Of Agreement : Surat Perjanjian
MOU : (Memorendum Of Understanding) Memo 

Kesepahaman
Negoisiator : Orang Yang Melakukan Perundingan
Packaging : Pembungkusan
Perfectual System : Sistem Pencatatan Terus Menerus
Periodic System : Sistem Pencatatan Secara Periodik 
Subsidiary Ledger : Buku Pembantu
Trading Stamp/Brand : Merek Dagang
Glosarium : Daftar isilah
Customer : Pembeli
Profitabilitas : Keuntungan jangka panjang
SOP : Standar Operating Procedure
Wanprestasi : Tidak menepati klausul perjanjian
Retur : Pengembalian
Personal guarantee : Jaminan pribadi
Syarat force majeure : Ketentuan khusus
Notaris : Pejabat pembuat akta
Hibah : Perjanjian pinjaman tanpa pengembalian
Username : Nama pengguna
e-mail : Surat eletronik
Pasword : Kata sandi pembuka
CBN : Nama perusahan penyedia layanan internet
Login : Daftar masuk
LAN : Jaringan Internet lokal
Paskabayar : Tagihan pembayaran setelah pemakaian
Prabayar : Pembayaran pemakaian di muka
Call Issuer : Panggil pengola jasa
Declined : Ditolak
Do Not Honour : Tidak berlaku
Insufficient Fund : Dana tidak mencukupi
Invalid Card : Kartu palsu
Lost Card : Kartu hilang
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Pick- up Card : Kartu dalam proses
Stolen Card : Kartu dicuri
Sign up to day : Tentang kami
Member’s Room : Ruang anggota
Online Support : Pendukung saja
Product & service : Pelayanan dan hasil
About Us : Tentang kami
Hot Links : Koneksi ke penyedia lain
Clients : Pelanggan
Movie : Film
E-card : Kartu elektonik
Site Map : Peta situs ( halaman di internet )
Affective : Merubah sikap konsumen
Artifact : Bentuk komunikasi melalui cara manipulasi 

objek kontak dengan seseorang, misalnya 
penggunaan parfum, pakaian, lipstik dan 
lain- lain.

Behavioral : Mendorong konsumen untuk bertindak
Body language : Bahasa tubuh
Cognitive : Menempatkan sesuatu dalam benak 

konsumen
Consolidator : Bagian pengumpulan dan pengolongan 

pesanan
Distinctiveness : Pembeli ingin nampak berbeda dari pembeli 

lainnya
Environment factor : Penyampaian komunikasi dengan cara 

dekorasi ruang, lampu dan lain- lain.
Etimologis : Bahasa
Feedback : Umpan balik 
Gesture : Gerak
Interpretation : Bentuk respon berupa pemberian penjelasan 

atau pemahaman terhadap berbagai 
informasi yang disampaikan komunikan

Interdependency : Kesalingtergantungan
Immediacy : Kesiapan
Kontradiktif : Hal –hal yang berlawanan
Kinesic behavior : Jenis komunikasi yang diungkapkan melalui 

gerakan tubuh
Nervous : Grogi
Non verbal : Bahasa tubuh dan isyarat yang banyak 

dimengerti oleh suku bangsa
Parafrase : Bentuk respon berupa pengembalian isi 

pesan
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Probe : Pemeriksaan atau penyidikan
Para languages : Seseorang mengucapkan sesuatu bukan 

yang sebenarnya.
Proxemics : Komunikasi yang berkaitan dengan 

penggunaan ruang personaldan sosial.
Pride of personal 

appearance : Pembeli ingin merasa bangga, karena 
penampilan pribadinya

Reliabilitas : Kesinambungan
Respon : Tanggapan
Self disclosure : Penyingkapan diri 
Receiving Room : Bagian pengecekan barang dan dokumen
Returns and 

allowances : Pengambilan dan pengurangan harga
Social achivment : Pembeli ingin merasa pencapaian status 

sosial yang lebih baik 
Touching behavior : Komunikasi yang berupa gerakan seperti 

pukulan, tindakan memegang dan lain- lain.
Treatment : Perlakuan
Vocabulary : Perbendaharaan kata-kata
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