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BAB V

RENCANA DAN STRATEGI PEMASARAN

‘j"Menurut Kotler dan Armstrong (2014:24), pemasaran merupakan sebuah proses

a’l

p up‘iaan nilai oleh perusahaan terhadap konsumen, serta pembangunan hubungan baik

aw bueude)l

gan pelanggan untuk menerima nilai kembali sebagai timbal balik dari mereka. Rencana

e)d%) »9%

ER dé[ﬂﬁu

p asaran memberikan gambaran mengenai kondisi pasar dan strategi yang berhubungan

e uelb

@npu@]

d gan bagalmana produk dan jasa yang ditawarkan akan diterima oleh konsumen. Rencana

asaWan merupakan sebuah pernyataan tertulis dari tujuan-tujuan, strategi-strategi, dan

-6u%um|

V|tas aktivitas pemasaran yang perlu diikuti dalam rencana bisnis.
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1. Segmenting

| Menurut Kotler dan Armstrong (2014:215), segmentasi pasar melibatkan
peﬁbagian sebuah pasar ke dalam kelompok-kelompok yang lebih kecil berdasarkan
kebutuhan yang berbeda, karakteristik, atau perilaku yang mungkin membutuhkan
str§tegi pemasaran yang terpisah atau campuran. Konsumen dapat dikelompokkan
bet:dasarkan segi geografis, demografis, psikografis, dan perilaku. Melalui proses

segfmentasi ini, perusahaan dapat mengklasifikasikan pasar ke dalam kelompok-

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueyuwniuesusaw eduel 1Ul sM e/{mwmm%s nej

kelbmpok yang lebih sederhana untuk memformulasikan strategi yang akan diterapkan.
;1. Segmentasi Geografis

Segmentasi geografis ialah metode pembagian pasar menjadi unit-unit

geografis yang berbeda seperti negara, wilayah, negara bagian daerah, kota, atau

<. bahkan lingkungan sekitar. Perusahaan dapat menentukan wilayah operasional

- tertentu, dan memberi perhatian khusus pada perbedaan geografis yang

" mempengaruhi kebutuhan dan keinginan pasar.

1



"OWMIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep Ul siny eAJey yninyas neje uelbeqas yeAueqiadwawl uep ueywnunbuaw buede)iq ‘g

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q

"yejesew niens ueneluly uep ynidy uesijnuad

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerw eAsey uesnnuad ‘uennauad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uediynbusd e

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueywniueduaw edue) 1ul siny eAJey yninias neje ueibeqgas diynbusw Buedeyiq *|

buepun-buepun 1bunpunig exdig ey

Dari segi segmentasi ini, tempat bimbingan belajar Jolly House melakukan

segmentasi geografis pada wilayah Kecamatan Pademangan dan sekitarnya, seperti

* Ancol, Kemayoran, Sunter, Gunung Sahari, dan daerah lain di Jakarta Utara. Lokasi

‘:' ini dipilih karena tergolong strategis dengan jumlah sekolah dan pelajar taman

kanak-kanak maupun sekolah dasar yang tinggi.
b Segmentasi Demografis
Segmentasi demografis mengelompokkan pasar berdasarkan beberapa

variabel seperti usia, jenis kelamin, dan pendapatan. Pada kelompok usia, target

pasar yang dituju oleh tempat bimbingan belajar Jolly House ialah pengguna jasa

; dengan kisaran usia lima hingga dua belas tahun. Pada kelompok jenis kelamin,

Jolly House tidak berfokus pada kelompok tertentu, melainkan menerima seluruh

g pelajar perempuan dan laki-laki. Berdasarkan pendapatan ekonomis, fokus Jolly
7 House ialah rumah tangga atau orangtua pelajar dengan pendapatan lebih dari Rp
4.500.000,00 (empat juta lima ratus ribu rupiah) per bulan.
c Segmentasi Psikografis
Segmentasi psikografis membagi pangsa pasar menjadi kelompok-kelompok
? berdasarkan gaya hidup. Berdasarkan segmentasi ini, Jolly House menargetkan
? para konsumen yang menjunjung tinggi pendidikan, di mana mereka memiliki

w pandangan bahwa pendidikan yang baik dan berkualitas merupakan sesuatu yang

“ harus diperoleh individu sejak usia dini.

2. Positioning

Setelah sasaran pasar ditentukan, maka proses selanjutnya bagi pengusaha ialah

melakukan positioning. Menurut Kotler dan Armstrong (2014:232), positioning terdiri

ata;pengaturan terhadap penawaran pasar untuk menempati tempat yang jelas, khas, dan

lebth diinginkan dibandingkan dengan produk pesaing dalam pikiran calon konsumen.
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Berdasarkan konsep positioning tersebut, tempat bimbingan belajar Jolly House

menempatkan brand-nya sebagai penyedia jasa bimbingan belajar atau kursus yang

berf{)kus pada bidang studi bahasa asing (bahasa Inggris dan Mandarin) serta pelajaran
daéar dengan metode pembelajaran yang menyenangkan bagi anak-anak. Hal ini sesuai

T =
2dengan moto atau slogan yang dijunjung oleh Jolly House, yaitu “fun and easy learning”
o

E"yanﬁg berarti pembelajaran yang mudah dan menyenangkan.

. Fargeting

Setelah melakukan segmenting terhadap pasar dan positioning terhadap merek,

pun 1bunpunia

d IN)

-bue

pro‘:s:es terakhir ialah menentukan target pasar. Menurut Kotler dan Armstrong

buepun

20:;4:224), targeting ialah sebuah proses untuk mengevaluasi setiap daya tarik dari

segmen pasar dan memilih satu atau lebih segmen untuk dituju.

Target tempat bimbingan belajar Jolly House ialah anak-anak pelajar taman

kadak-kanak dan sekolah dasar dengan kisaran usia lima hingga dua belas tahun, yang
berdomisili di Pademangan dan daerah sekitarnya (Ancol, Sunter, Kemayoran, Gunung
Sahari, dan lainnya). Pangsa pasar Jolly House juga dapat berasal dari wilayah lain, tidak

terbatas pada wilayah Pademangan di Jakarta Utara.

B. Per:Tetapan Harga

wPenetapan harga akan menjadi penentu penting dalam menunjang suatu bisnis,

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueywniuedsuaw edue) 1ul siny eAJeY yninias neje ueibeqgas diynbusw Buedeyiq *|

karend xharga menjadi salah satu bahan pertimbangan bagi konsumen untuk mengonsumsi
barang’ atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. Menurut Kotler dan Armstrong
(2014:313), terdapat beberapa metode yang dapat dipakai oleh perusahaan untuk
meneffukan harga sebuah barang atau jasa.

a. Cost Based Pricing
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Metode penetapan harga yang paling sederhana adalah penentuan harga untuk
memproduksi, mendistribusi, dan menjual produk, ditambah dengan tingkat

penﬁembalian yang adil untuk usaha dan risiko. Salah satu dari dua pendekatan Cost

BaéEd Pricing ialah Cost plus Pricing, yaitu metode penetapan harga dengan

%meﬁambahkan markup standar untuk biaya produk.

E;b. Value Based Pricing

g ‘ Berdasarkan konsep ini, penetapan harga dilakukan atas persepsi konsumen
ugt'erh;;;ldap nilai produk. Penetapan harga berdasarkan nilai produk harus dapat menawarkan
ékorﬁbinasi yang tepat antara kualitas dan layanan baik pada kisaran harga yang rasional.
.

; e@an demikian, perusahaan tidak mengurangi biaya atau harga untuk menandingi

pes;'iing, melainkan  memberikan pelayanan dengan nilai tambah untuk
meridiferensiasikan produknya.
C. (Eompetition Based Pricing

| Penetapan harga berdasarkan persaingan ialah metode penetapan harga
berdésarkan harga-harga yang ditetapkan oleh para kompetitor terhadap produk yang
serupa. Metode ini tidak selalu berarti menetapkan harga yang persis sama dengan

koﬁjpetitor, namun menggunakan harga tersebut sebagai pembanding untuk menetapkan
hariﬁja pada produk yang ditawarkan. Persaingan perlu menjadi perhatian perusahaan
daldm menetapkan harga produk, yaitu seberapa besar pesaing menawarkan harga

terhédap produk yang serupa dengan produk yang ditawarkan oleh perusahaan.

Metode penetapan harga yang digunakan oleh tempat bimbingan belajar Jolly House

ialah g@Competition Based Pricing, yaitu berdasarkan persaingan. Jolly House dapat

menet;pkan harga yang sama, di atas, ataupun di bawah harga para kompetitor. Namun, juga
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* memberikan nilai tambah terhadap jasa yang ditawarkan dibandingkan para kompetitornya.

Tabel(eh)bawah ini akan memberikan pemaparan harga para kompetitor Jolly House.

SE-RE Tabel 5.1

S o Harga Jasa Kursus Kompetitor

23 _ 3 _ _

D% Gracia Hua You Rumah Belajar Jolly House

ig = (Rencana)

£ I-‘ﬁar@ (Rp) 300.000 — 400.000 300.000 | 250.000 — 450.000 350.000

-Bahasa IAggris v v v
@hﬁsa Mandarin v v

DPalaiaran Dasar v v

CSljfnber’ Jolly House, 2017

: 5 Berdasarkan data yang ditampilkan pada Tabel 5.1 di atas, terlihat bahwa kisaran
o C
Ehzﬁga yang ditetapkan untuk pemberian jasa bimbingan belajar untuk murid taman kanak-

kanak dan sekolah dasar ialah Rp 250.000,00 hingga Rp 450.000,00. Penjelasan lebih lanjut

mengépai data di atas ialah sebagai berikut.

1 Gracia English Course menawarkan jasa kursus bahasa Inggris, dengan harga
yang berbeda-beda pada setiap level. Untuk tingkat anak-anak, harga berkisar
antara Rp 300.000,00 hingga Rp 400.000,00.

2. Hua You Mandarin Course menawarkan jasa kursus bahasa Mandarin, dengan
harga Rp 300.000,00 yang ditetapkan untuk seluruh tingkat.

3. Rumah Belajar menawarkan bimbingan untuk pelajaran dasar dan bahasa

Inggris, dengan penetapan harga yang berbeda-beda tergantung pada jumlah

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueyuwnluedusw edye) Iul sun e

mata pelajaran yang ingin dipelajari, berkisar antara Rp 250.000,00 hingga Rp
450.000,00.

Atas dasar perbandingan tersebut, Jolly House merencanakan untuk menetapkan

harga®sebesar Rp 350.000,00 untuk seluruh tingkatan baik taman kanak-kanak maupun

sekolah dasar. Penetapan harga tersebut cukup rasional untuk diterima oleh calon konsumen

dan tidak terlalu memiliki perbedaan besar dengan kompetitor.
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C. Distribusi

Jasa yang akan didistribusikan oleh tempat bimbingan belajar Jolly House ialah jasa

|mb|ngan belajar atau pendidikan non-formal bagi anak-anak yang berusia antara lima

eJe) 18_ L

gsampar dua belas tahun, di mana umumnya merupakan pelajar taman kanak-kanak maupun

Dsei(olaih dasar. Produk jasa tersebut akan didistribusikan secara langsung kepada konsumen,

alias tanpa perantara. Beberapa bidang studi yang ditawarkan antara lain ialah bahasa

S d!1n6 aw
dig

s 9

%In@grls bahasa Mandarin, dan pelajaran dasar seperti Matematika.

v 2 :

g 2 t:DaIam menghadapi jasa substitusi atau jasa serupa yang ditawarkan oleh kompetitor,
%Jéjly Hbuse mengembangkan perbedaan khusus yang dapat menjadi ciri khas; seperti tenaga
5 & v

%xp@gaﬁr yang ramah dan berpengalaman, suasana belajar menyenangkan, serta proses
gkomumkaﬂ yang baik dengan orangtua murid untuk memberikan informasi hasil
gpembelajaran dan perkembangan pelajar.

o —

= .

%D Prbmosi

;T | Promosi ialah upaya menawarkan barang atau jasa dengan tujuan menarik calon
%konsumen untuk mengonsumsi produk tersebut. Dengan promosi, diharapkan ada kenaikan
%;terhada\p tingkat penjualan. Menurut Kotler dan Armstrong (2014:501), promosi penjualan
§menca§<up insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian suatu barang atau jasa.
S

SPrompgi dapat dilakukan dengan menyebarkan komunikasi persuasif. Metode pemasaran

(¢]
=

”yang ‘dépat diterapkan oleh tempat bimbingan belajar Jolly House ialah word of mouth,
kunjungan atau presentasi di sekolah, brosur, leaflet, business card, spanduk, souvenir, free
trial, serta penggunaan jejaring media sosial seperti Facebook dan Instagram.

a. Word of Mouth

Metode pemasaran word of mouth dilakukan karena dinilai cukup efektif dan tidak

membutuhkan biaya berlebih dalam pelaksanaannya. Penyampaian informasi melalui
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word of mouth ditujukan oleh konsumen kepada rekan dan relasi terdekat sehingga usaha

JollyyHouse dapat menerapkan metode pemasaran ini melalui guru dan orangtua murid.

b. Ié}esentasi di Sekolah
‘:' Metode pemasaran ini dilakukan oleh Jolly House dengan menjalin kerjasama dan

ghub;ungan baik dengan taman kanak-kanak dan sekolah dasar yang berlokasi di daerah

”Pademangan dan sekitarnya, sehinga dapat memperoleh kesempatan memberikan

e1din

presentasi atau membagikan informasi mengenai Jolly House kepada para orangtua murid

' adié: acara tertentu yang diselenggarakan oleh pihak sekolah.
: Brosur

Brosur adalah kertas yang dapat disebarkan dan berisi informasi yang ingin

6uepum-<6juepu_g|6un_%umg

disémpaikan mengenai perusahaan kepada masyarakat. Brosur Jolly House akan didesain

denaan menarik untuk menarik perhatian audience, serta dapat dibagikan di sekolah dasar

dar{ taman kanak-kanak untuk para orangtua murid.
d. Leaﬂet
Leaflet adalah selebaran berisi berbagai informasi secara terperinci mengenai

suatu usaha atau perusahaan. Leaflet dapat disediakan di ruang tunggu atau ruang kantor

perisahaaan untuk dibaca oleh tamu, serta dibawa pulang dan dibagikan kepada relasi

ter(:Tekat sebagai referensi untuk memilih tempat bimbingan belajar.
e. Sticker

i Sticker dapat didesain dengan logo Jolly House dan dibagikan kepada peserta
dichk untuk ditempel di mana saja, maka secara tidak langsung menjadi alat pemasaran.

f. Business Card

Business Card atau kartu nama bisnis dapat berisi informasi mengenai kontak

yarTg dapat dihubungi terkait kegiatan operasional perusahaan. Kartu nama bisnis dapat

didesain dan dicetak dengan detail kontak pendiri sekaligus pengelola Jolly House.
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g. Spanduk

Spanduk diletakkan di depan tempat operasional perusahaan, sehingga calon

kon?umen dapat mengetahui dan menyadari keberadaan bimbingan belajar Jolly House.

h. Souvenir

Salah satu benda yang dapat dijadikan souvenir oleh tempat bimbingan belajar

olly House antara lain ialah pakaian (kaos). Kaos tersebut dapat diwajibkan sebagai

113 £3d10 MeH

'eragam bagi para pelajar, sehingga secara tidak langsung akan menjadi alat pemasaran.

F;ree Trial

(v}

Salah satu metode pemasaran lain yang dapat dilakukan ialah memperbolehkan

un-buepug jbunput

aIé;ﬁ konsumen untuk mengikuti pembelajaran di dalam kelas sebanyak 1 (satu) kali

tanpé perlu membayar (free trial). Hal ini dapat menarik calon konsumen untuk mencoba

6u<e_’o

dan[ifmengambil keputusan pembelian berdasarkan pengalaman yang diperolehnya saat

mehgikuti proses pembelajaran.
J- Media Sosial
Jejaring media sosial digunakan oleh masyarakat secara luas sehingga dapat

dimanfaatkan sebagai salah satu sarana untuk memperkenalkan usaha Jolly House dan

beﬁnteraksi dengan calon konsumen. Media sosial yang dapat digunakan antara lain

Fa€ebook, Instagram, dan lain-lain.

E. Suﬁr‘hber Daya Manusia

Pelayanan jasa pada suatu bisnis atau usaha bergantung pada sumber daya manusia

yang @ielakukan proses pemberian jasa, karena mereka berkomunikasi dan berinteraksi

secardylangsung dengan konsumen dan calon konsumen. Persepsi konsumen terhadap

kualitas pelayanan jasa akan terbentuk dengan baik ketika pengalaman berinteraksi yang

mereka peroleh dengan sumber daya manusia dalam perusahaan tergolong baik.

8
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Tenaga pengajar juga direkrut melalui beberapa tahapan khusus untuk memastikan

kompetensi dari setiap kandidat atau calon pengajar, seperti wawancara atau interview, ujian

gsecara;;iertulis maupun lisan, dan lain sebagainya. Tempat bimbingan belajar Jolly House

uga rhjelakukan pelatihan dan sosialisasi mengenai budaya organisasi kepada pengajar.

F. Prbses Jasa

s dinnbusw pueie

110 ®yd1) YeH

SProses ialah urutan pelaksanaan atau kejadian yang terjadi secara alami maupun

pugHbunpul

K; &enggunakan waktu, ruang, keahlian, dan sumber daya lainnya untuk menghasilkan

18s neje uelbeqs

n
(9]
S

tu hasil. Proses juga dapat diartikan sebagai semua prosedur aktual, mekanisme, dan

1) yn

buspun

aliran éktivitas yang digunakan untuk menyampaikan jasa. Proses dalam penyampaian jasa

= enjadi faktor utama bagi pengambilan keputusan pengguna jasa terhadap produk.

n) eA

E

=Pada bab sebelumnya mengenai rencana jasa, telah dipaparkan alur perencanaan

pembérian jasa bimbingan belajar kepada konsumen pada tempat bimbingan belajar Jolly

aw eduey 1ul

ueosu

House® yang meliputi proses registrasi, pembelajaran, dan evaluasi. Berikut ialah rencana

Bywn

proses‘ atau alur jasa pembelajaran pada tempat bimbingan belajar Jolly House.

Gambar 5.1
Proses Jasa

Pengajar Pelajar

1. Membawa materi pelajaran sekolah
untuk persiapan ujian maupun tugas

:Jaquins ueyingakuaw uep u

3. Membimbing dalam mengerjakan 2. Menanyakan hal-hal yang belum

pekerjaan rumah dan persiapan ujian. € dipahami dengan baik
4, Memberikan latihan atau uji > 5. Mengerjakan tugas yang diberikan
kampetensi sesuai dengan materi. untuk memperdalam pemahaman.
7.-Melakukan permainan edukatif « 6. Mendengarkan penjelasan pengajar

uRtuk mempelajari bahasa asing

mengenai materi bahasa asing

8. Mengevaluasi pemahaman pelajar
dan perkembangannya di sekolah.
Sumber: Jolly House, 2017
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G. Bukti Fisik

@ukti atau lingkungan fisik berupa gedung atau bangunan tempat terjadinya aktivitas

—_

cusaha %iapat menjadi daya tarik tersendiri bagi calon konsumen. Gedung atau bangunan

eJel

Dtempaszaha yang dipergunakan untuk kegiatan operasional Jolly House merupakan tempat

(o]

2z 3

gtn‘jggaﬁpemlllk dan pendiri usaha; yaitu rumah milik orangtua yang terdiri atas lantai dasar,
S o

?Dtlggkabzkedua dan tingkat ketiga. Seluruh ruangan pada tingkat kedua akan dimanfaatkan
2 a

gu@uk Eegiatan usaha.

23 g

= c SDesain interior ruangan akan disesuaikan dengan preferensi konsumen, dan ditata
n =)

5 @

§deﬁlqgaébalk untuk menciptakan suasana belajar yang nyaman, bersih, serta kondusif. Target
> C o

~ 2 QO

“pelajarsJolly House ialah anak-anak, maka tampilan ruang belajar akan dilengkapi dengan
Epg J o y p g J gKap g
o =h

%wallpa%;er berwarna cerah, hiasan, serta penggunaan karpet gabus sebagai alas duduk.

3. o

3 5Tempat bimbingan belajar Jolly House akan didirikan di Jalan Pademangan 2A No.6,
©

o A

gJakarté tara. Berikut ialah gambar peta lokasi jalan yang bersumber dari Google Maps.

>

Q 2

=3 o Gambar 5.2

3 Q Peta Lokasi Tempat Bimbingan Belajar Jolly House

‘_2’_ o

Q.

Q

S o

g — ame* Jolly House _§

% a ddress* JI. Pademangan 2 A No. 6 ;

=3 () R

:%r é.. ategory* School 2

3 n ndicates required field '

e w dd phone, hours, and website

% . laim this business ﬁ

Google

Sumber: Google Maps, 2017
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H. Rencana dan Ramalan Penjualan

‘~¥empat bimbingan belajar Jolly House memiliki 3 ruangan yang dipergunakan

—

gsebagal kelas; disebut Kelas A, Kelas B, dan Kelas C dengan luas ruangan bervariasi.

Ruangﬁn kelas A memilki luas yang terbesar dengan kapasitas sekitar 10 murid. Ruangan

busw buele

kéas B-dan kelas C mampu menampung masing-masing 8 murid. Maka, total seluruh murid

£ O &

?Dya‘i"]g dapat mengikuti kegiatan pembelajaran pada saat yang bersamaan berjumlah 26 orang.
o Y

T2 Tabel 5.2

v 3 2 Kapasitas Peserta Didik dalam Ruang Kelas

é % - No. Ruangan Kapasitas Murid (orang)

e 3 1 Ruang Kelas A 10

5S¢ . 2 Ruang Kelas B 8

38 3 3 Ruang Kelas C 8

=7 5 TOTAL 26

5 Sumber: Jolly House, 2017

~Jolly House memberikan jasa bimbingan belajar selama enam hari dalam seminggu.

suaw eduey 1ul si

Terdaﬂ)at lima jadwal yang berlangsung setiap hari, dengan rincian sebagai berikut.
1. Kegiatan belajar pukul 10.00 — 11.30 pada kelas A, B, dan C.
72. Kegiatan belajar pukul 12.30 — 14.00 pada kelas A, B, dan C.
=3. Kegiatan belajar pukul 14.00 — 15.30 pada kelas A, B, dan C.
=4. Kegiatan belajar pukul 15.30 — 17.00 pada kelas A, B, dan C.

5. Kegiatan belajar pukul 17.00 — 18.30 pada kelas A, B, dan C.

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueyuwniue

4 Tabel 5.3
‘* Jadwal Kegiatan Pembelajaran dan Kapasitas per Ruangan

No. Jadwal Kelas A | KelasB | Kelas C Total
1 Pukul 10.00 - 11.30 10 8 8 26
2 Pukul 12.30 - 14.00 10 8 8 26
3 Pukul 14.00 - 15.30 10 8 8 26
= 4 Pukul 15.30 - 17.00 10 8 8 26
5 Pukul 17.00 - 18.30 10 8 8 26
7§ Total Peserta Didik 50 40 40 130

:Sumber: Jolly House, 2017
oo 11
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TR
T

s

Berdasarkan Tabel 5.3, jumlah maksimal murid Jolly House yang dapat belajar pada

dua h@)perasional ialah 130 orang. Seorang murid dapat memilih dua hari dalam seminggu

—_

: u
cuntuk fhengikuti kegiatan belajar selama 90 menit di kelas.

Sumber: Jolly House, 2017

Tabel 5.4

- Kapasitas Keseluruhan (Jumlah Peserta Didik)
L No. Gelombang Jumlah Murid (orang)
- 1 | Senin dan Rabu 130

§ 2 | Selasa dan Jumat 130

é 3 | Kamis dan Sabtu 130

c TOTAL 390

S

1n1 eAJeY ynan)as neje ueibeqas diynbusw buele
Ju| uep siusig INuIsul) DY 191 11w eadd

§Berdasarkan Tabel 5.4, jumlah peserta didik maksimal yang mampu ditampung ialah

Ul S|
e

éeban;%&k 390 orang. Tabel 5.5 menggambarkan proyeksi pendapatan jasa selama 5 tahun,

w edup

A
dari ta§_un 2019-2023. Harga jasa bimbingan belajar Jolly House akan ditingkatkan sebesar

JUBOUd

2
10% sétiap tahun untuk mengimbangi tingkat inflasi dan tingkat kenaikan upah provinsi.

(319

Tabel 5.5
Proyeksi Pendapatan Jolly House Tahun 2019-2023 (dalam Rupiah)

7
Tahun 2019 2020 2021 2022 2023
Biaya 500.500.000 | 594.825.000 | 741.152.000 | 831.810.000 | 905.445.000

Jgguins uesan JoAuawl uep ueywn

)
umb&: Lampiran 1, Lampiran 2, Lampiran 3, Lampiran 4, Lampiran 5, data diolah
ai

12
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I. Pengendalian Pemasaran

Pengendalian pemasaran merupakan proses mengukur dan mengevaluasi hasil dari

'gzstrategﬁi dan rencana pemasaran, serta pengambilan tindakan korektif untuk memastikan

eJe)

gbahwé;‘tujuan organisasi tercapai. Tujuan dilakukannya pengendalian pemasaran adalah

gurguk }nengoptimalkan kemungkinan bagi pengelola Jolly House dalam mencapai tujuan
gd% sasaran jangka pendek maupun jangka panjang terhadap target pasar yang telah
%dlgtapkan

% 2 FTerdapat hal-hal yang dapat terjadi di luar prediksi selama implementasi rencana
%pgnasaran dilakukan, sehingga diperlukan pengendalian pemasaran secara berkala. Berikut
S & v

%azluh :Eéra—cara pengendalian pemasaran yang ditetapkan oleh pengelola atau pihak

anajemen tempat bimbingan belajar Jolly House.
if‘fl. Melakukan evaluasi terhadap pemasaran yang telah dilakukan secara berkala
2 untuk mengetahui sejauh mana efektivitas dari media promosi yang digunakan,
misalnya:
a. Melihat jumlah komentar dan interaksi dengan konsumen maupun calon

konsumen pada jejaring media sosial Jolly House, seperti Instagram maupun

Facebook. Hal ini dapat menjadi faktor pengukur efektivitas pemasaran.

b. Pemasaran melalui pembagian souvenir berupa pakaian dapat diukur

efektivitasnya dengan melihat frekuensi penggunaan barang-barang tersebut

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueyuwniuedusw edue) Iul Sém,

oleh para pelajar. Jolly House juga dapat menetapkan hari-hari khusus bagi
para pelajar untuk memakai seragam.
c. Pemasaran melalui hubungan kerjasama dengan sekolah dapat diukur dengan
melihat jJumlah murid Jolly House yang berasal dari sekolah tersebut.
2. Melakukan evaluasi terhadap biaya pemasaran secara berkala untuk melihat

perbandingan antara jumlah konsumen atau murid baru dengan biaya pemasaran.
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