
BAB V 

PERENCANAAN PEMASARAN 

 

A. Harga  

Menurut Kotler dan Armstrong (2012-314),  Harga adalah sejumlah uang yang 

dikenakan untuk produk atau jasa. Lebih luasnya, harga adalah jumlah dari seluruh 

nilai yang dikeluarkan konsumen dengan tujuan untuk mendapatkan kelebihan dari 

penggunaan barang atau jasa. Secara historis, harga menjadi faktor utama yang 

mempengaruhi pilihan pembeli. 

Penentuan harga merupakan salah saru penentu keberhasilan suatu perusahaan 

dalam menentukan seberapa besar keutungan yang akan diperoleh perusahaan 

tersebut dari penjualan produknya. Menurut kotler dan Armstrong (2012:315)  

terdapat beberapa metode dalam menetapkan harga atas produk atau jasa, yaitu:   

1. Penetapan Harga Berdasarkan Nilai (Value Based Pricing).  

Penetapan harga berdasarkan nilai mengandung arti bahwa penetapan harga 

berdasarkan persepsi nilai dari pembeli, bukan dari biaya yang dikeluarkan 

oleh perusahaan. Dalam hal ini perlu ditekankan bahwa nilai yang baik 

tidaklah sama dengan nilai yang murah. Oleh karena itu, perusahaan dituntut 

untuk ma menganalisis dan memahami nilai-nilai yang menjadi kebutuhan,  

serta menganalisis persepsi konsumen terhadap suatu produk berupa barang 

atau jasa. 
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2. Penetapan Harga Berdasarkan Biaya (Cost Based Pricing)  

Penetapan harga berdasarkan biaya adalah menyusun harga berdasarkan biaya 

atas produksi, distribusi, dan menjualnya dengan menambahkan tingkat 

pengembalian atas upaya dan resiko. Dalam penetapan harga berdasarkan 

biaya, terdapat dua macam langkah yang dapat dilakukan, yaitu:  

a. Biaya Unit = Biaya Variabel+(Biaya Tetap/Jumlah Penjualan) 

b. Harga Mark-up = Biaya Unit/(1-Laba Penjualan yang Diinginkan)   

3. Penetapan Harga Berdasarkan Persaingan  

Penetapan harga berdasarkan persaingan adalah penetapan harga berdasarkan 

dengan harga yang telah ditetapkan oleh pesaing terhadap suatu barang atau 

jasa yang sama. Dengan kata lain, harga yang ditetapkan oleh perusahaan akan 

dipengaruhi oleh harga yang ditetapkan oleh pesaing. Dalam pendekatan 

ini, diharapkan harga yang dimiliki perusahaan di bawah harga pesaing atau 

sama dengan harga pesaing.  

Berdasarkan metode-metode di atas,  maka penetapan harga yang 

digunakan oleh Felita Lashes adalah kombinasi antara penetapan harga 

berdasarkan biaya dan persaingan. Hal ini disebabkan karena selain fokus 

pada biaya yang dikeluarkan untuk mengetahui harga yang akan dikenakan 

pada konsumen, tetapi juga harus memperhatikan harga yang ditetapkan oleh 

pesaing di daerah Jakarta Barat. 
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B. Distribusi  

Saluran distribusi menurut Kotler dan Armstrong (2012:365) adalah 

sekumpulan organisasi yang saling bergantung membantu membuat produk atau jasa 

menjadi tersedia untuk digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen atau pengguna 

bisnis. 

Saluran distribusi digunakan perusahaan guna mengefisiensikan penggunaan 

waktu, tempat, dan dana yang akan dikeluarkan untuk menyalurkan barang dan jasa 

kepada konsumen. Saluran distribusi juga terdiri dari dua macam tingkatan, yaitu:   

1. Saluran Distribusi Langsung  

Saluran distribusi langsung atau saluran distribusi tingkat nol merupakan 

saluran distribusi yang sederhana dan pendek. Hal ini dikarenakan produsen 

langsung menjual produknya berupa barang dan jasa kepada konsumen akhir.   

2. Saluran Distribusi Tidak langsung  

Saluran distribusi tidak langsung mempunyai alur yang cukup panjang hingga 

produk dari produsen dapat diterima hingga ke tangan konsumen. Dikarenakan 

saluran pemasaran dapat mencangkup satu perantara atau lebih. 

Berdasarkan saluran distribusi diatas, maka dapat dilihat bahwa Felita Lashes 

menggunakan saluran distribusi langsung Dimana kita dianggap sebagai produsen 

langsung yang menjual jasa kepada konsumen tanpa melalui perantara. Alur distribusi 

langsung dapat dilihat pada gambar 5.1 
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Gambar 5.1 

Alur Distribusi Langsung 

Sumber: Felita Lashes 2017 

Selain tingkatan saluran distribusi,  terdapat pula tipe salunan distribusi bisnis 

Kotler dan Armstrong (2012:365), yaitu: 

1. One Level Channel  

Saluran distribusi ini merupakan saluran distribusi langsung dari perusahaan 

ke pelanggan bisnis. Dalam saluran distribusi one level channel, tidak terdapat 

perantara dalam distribusi ini dikarenakan produsen langsung menyalurkan 

produknya kepada pelanggan yang juga bergerak dalam bisnis. 

2. Two Level Channel  

Saluran distribusi ini merupakan saluran distribusi tidak langsung dengan 

memiliki satu perantara. Pada pasar bisnis, produsen menyalurkan produknya 

kepada satu perantara, yaitu distributor dan kemudian disalurkan kembali 

kepada pelanggan bisnis.   

3. Three Level Channel  

Felita 
Lashes

Konsumen
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Saluran distribusi ini merupakan saluran distribusi tidak langsung dengan dua 

perantara. Pada pasar bisnis, perantara pertama dalam saluran distribusi ini 

dapat berupa perwakilan produsen atau produsen cabang yang kemudian 

diteruskan kepada distributor bisnis, dan pada akhimya dijual kembali kepada 

pelanggan bisnis.   

Berdasarkan teori tersebut,  Felita Lashes dapat diklasifikasikan ke dalam 1 

saluran distribusi,  yaitu two level channel.  Dalam hal ini, jenis distribusi Felita 

Lashes merupakan two level channel dimana distributor yang menerima produk dari 

produsen dan langsung menyalurkannya dalam hal jasa ke tangan pelanggan bisnis. 

 

C. Promosi 

Kegiatan promosi adalah suatu proses yang merupakan kegiatan untuk 

memperkenalkan merek atau produk dan menarik perhatian serta minat konsumen 

untuk mengonsumsinya. Kegiatan promosi wajib dilakukan oleh seluruh bisnis 

terutama bisnis yang baru didirikan atau pengenalan produk baru. Hal ini 

dimaksudkan untuk meningkatkan kesadaran konsumen akan merek dan produk 

perusahaan tersebut. Dengan tingginya kesadaran konsumen,  maka memungkinkan 

tingginya ketertarikan dan minat konsumen untuk membeli produk. 

Untuk membuat program promosi yang efektif perlu dipertimbangkan 

beberapa jenis bauran promosi (marketing communication mix) 

Menurut Kotler dan Armstrong (2012:76)  promosi adalah aktifitas yang 

menyampaikan manfaat produk dan membujuk pelanggan untuk membeli produk 
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tersebut. Berdasarkan jenis komunikasi pemasaran yang digunakan pada suatu 

organisasi disebut bauran komunikasi pemasaran, yang menurut Kotler dan 

Armstrong (2012:432), antara lain: 

1. Periklanan  

Periklanan atau advertising merupakan segala bentuk presentasi nonpersonal 

atau promosi tentang ide,  barang,  dan jasa secara berbayar,  melalui saluran 

media massa seperti surat kabar, radio, majalah, bioskop,  televisi, ataupun 

dalam bentuk poster dan spanduk yang dipasang di lokasi strategis. 

2. Penjualan Perseorangan 

Penjualan perseorangan atau personal selling merupakan kegiatan promosi 

berupa presentasi secara personal oleh tenaga penjual dengan tujuan agar 

penjualan terjadi serta membangun hubungan yang baik dengan 

pelanggan. Hubungan pelanggan dapat terjadi lebih erat dikarenakan adanya 

komunikasi dua arah yang memungkinkan pelanggan dapat merespon 

perusahaan secara langsung.  

3. Promosi Penjualan  

Promosi penjualan atau sales promotion merupakan salah satu program 

promosi dengan cara memasarkan produk berupa barang atau jasa melalui 

penggunaan berbagai insentif jangka pendek yang ditawarkan perusahaan 

untuk merangsang pembelian. Promosi penjualan dapat dengan cepat menarik 

perhatian konsumen yaitu melalui beberapa program insentif seperti insentif 

penjualan, pameran dagang, kupon dan sebagainya.   
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4. Hubungan Masyarakat dan Publisitas  

Hubungan masyarakat atau public relations merupakan beragam program 

yang dirancang oleh perusahaan untuk mempromosikan atau melindungi citra 

perusahaan atau produknya. 

5. Acara dan pengalaman  

Acara dan pengalaman atau event and experience merupakan program atau 

kegiatan yang disponsori oleh perusahaan yang dirancang untuk menciptakan 

interaksi harian atau interaksi yang berhubungan dengan merek tertentu.   

6. Pemasaran interaktif  

Pemasaran interaktif atau interactive marketing merupakan kegiatan dan 

program yang dirancang untuk melibatkan pelanggan atau calon pelanggan 

dan secara langsung atau tidak langsung meningkatkan kesadaran,  

memperbaiki citra, atau menciptakan penjualan produk.   

7. Pemasaran langsung  

Pemasaran langsung atau direct marketng merupakan program pemasaran 

dengan menggunakan surat, telepon, faximile, e-mail, internet atau media 

personal lainnya untuk berkomunikasi secara langsung dengan atau meminta 

respon atau dialog dari pelanggan atau calon pelanggan tertentu.  

8. Pemasaran dari mulut ke mulut  

Pemasaran dari mulut ke mulut atau word of morth merupakan pemasaran 

yang terjadi antar konsumen atau pengguna produk perusahaan. Pemasaran ini 
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berupa komunikasi lisan, tertulis, dan elektronik antar masyarakat yang 

berhubungan dengan keunggulan utau pengalaman pembelian atau 

penggunaan produk berupa barang dan jasa perusahaan.  

Program pemasaran yang akan dilakukan Felita Lashes adalah dengan 

menggunakan program pemasaran langsung yang akan dilakukan melalui salah 

satu strategi berikut ini dalam mempromosikan Felita Lashes, yaitu:   

1. Brosur  

Beberapa jenis menu dan daftar harga jasa yang akan ditawarkan pada 

konsumen akan dicetak dalan brosur dan akan disebarkan diseluruh daerah 

Jakarta Barat. Ukuran A5 (14,8 cm x 21 cm) art paper 120gram. 

2. Media sosial atau internet 

Pada era moderen ini media sosial dan internet merupakan media yang selalu 

digunakan setiap waktu oleh setiap orang, sehingga sangat penting dalam 

mempengaruhi setiap konsumen dalam mengiklankan suatu produk. Maka 

Felita Lashes akan melakukan promosi intensif melalui website dan media 

sosial facebook, twitter, dan instagram.  
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D. Ramalan Penjualan  

Ramalan penjualan penting dilakukan untuk mengetahui kelayakan sebuah 

usaha di masa mendatang. Dengan adanya ramalan penjualan, kita dapat mengetahui 

volume atau jumlah penjualan di suatu periode tertentu. Berikut ramalan penjualan 

Felita Lashes. 

Tabel 5.1 

Ramalan Penjualan Jasa  

Tahun 2018-2022 

(dalam satuan rupiah) 

Bulan/Tahun Total Penjualan 

2018 Rp637.250.000 

2019 Rp700.975.000 

2020 Rp771.072.500 

2021 Rp848.179.750 

2022 Rp932.997.725 

Sumber : Lampiran 1, 2, 3 

Penjualan Jasa Felita Lashes diasumsikan naik sebesar 10% setiap tahun 

dihitung dari tahun sebelumnya. 

 

E. Pengendalian Pemasaran 

Felita Lashes adalah perusahaan perseorangan yang dikelola dan diawasi oleh 

satu orang. Keahlian, teknologi, dan manajemen oleh satu orang saja. Bila tampak 

banyak orang di perusahaan, itu merupakan para pembantu pengusaha. Felita Lashes  
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dikelola dan dikendalikan langsung oleh pemilik. Pengendalian dalam 

operasional perusahaan dilakukan dengan berbagai cara, yaitu: 

1. Wawancara konsumen  

Wawancara  langsung dengan konsumen adalah proses tanya jawab yang 

dilakukan Felita Lashes terhadap konsumen atas pelayanan, hasil jasa, serta 

meminta saran dan kritik dari konsumen yang dapat menjadi masukkan bagi 

Felita. 

2. Feedback  

Feedback adalah penilaian yang dilakukan oleh konsumen atas Felita Lashes 

baik dari pelayanan, kepuasan, kebersihan ruangan, dll. Kertas feedback akan 

diletakkan di setiap meja, sehingga konsumen dapat langsung mengisi. 

3. Evaluasi karyawan  

Evaluasi karyawan dilakukan setiap minggu sekali, pada hari selasa sebelum 

memulai kegiatan operasional Felita Lashes.  Hal ini bertujuan untuk 

meningkatkan kinerja karyawan dan memotivasi para karyawan untuk bekerja 

lebih baik lagi, serta memperbaiki setiap kesalahan dan kekurangan mereka 

sehingga tidak terulang lagi. 
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