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RENCANA PEMASARAN
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% % Harga merupakan salah satu bagian yang sangat penting dalam pemasaran
%su;tu produk, karena harga merupakan salah satu penentu keberhasilan suatu
; pesfusahaan karena harga menentukan seberapa besar keuntungan yang akan diperoleh
=} (=g

L% pe%usahaan dalam menjual produknya baik berupa barang atau jasa. Menetapkan harga
Lg teaalu tinggi akan menyebabkan penjualan akan turun, namun jika harga terlalu
c

;% re§-dah maka akan mengurangi keuntungan yang diperoleh perusahaan. Berdasarkan
(e}

digtas dapat disimpulkan bahwa harga adalah suatu nilai yang harus dibayarkan oleh

WwigkoJuj

O
e

omer kepada produsen yang berfungsi untuk memperoleh barang dan jasa yang

By e

dixginkan"

A

1.5Tujuan penetapan harga
(9]
CpPerusahaan harus memutuskan dimana ia akan menempatkan produknya

berdasarkan mutu dan harga. Harga jual merupakan salah satu faktor yang

:1aquins uexingakusw uep ueywniuedsusw eduey 1ul sijny eAuey ynanjas neje ueibeqgas dinbuswi

zmempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli suatu produk, konsumen akan
;I
E_membeli suatu produk apabila ada keseimbangan antara alasan dalam menetapkan
) .
wharga jual.
2,
2.:Metode Penetapan harga
o)
= Pendekatan-pendekatan umum penetapan harga menurut Philip Kotler (2003:447)

. Pendekatan berdasarkan biaya, yang bentuknya bisa berupa:
1. Penetapan harga berdasarkan biaya plus (cost plus-pricing), dengan

menambahkan bagian laba (markup) standar ke biaya produk.
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2. Analisis titik impas (break-even point) dan penetapan harga laba sasaran

w

1.

N

(target profit pricing) yaitu penetapan harga pada titik impas atas biaya
pembuatan dan pemasaran sebuah produk, atau menetapkan harga untuk
menghasilkan laba.

Penetapan harga berdasarkan persaingan (Competition-based pricing),
dengan menetapkan harga berdasarkan persaingan adalah menetapkan harga
berdasarkan harga yang ditetapkan oleh para pesaing untuk produk yang

Sama.

b. Pendekatan berdasarkan Persaingan

Penetapan harga berdasarkan harga yang berlaku (going-rate pricing),
perusahaan mendasarkan harganya pada harga pesaing dan kurang
memperhatikan biaya dan permintaannya. perusahaan dapat mengenakan
harga yang lama, lebih tinggi atau lebih rendah dan pesaing utamanya.

Penetapan harga penawaran tertutup (scaled-bid pricing), perusahaan
menetapkan pesaing dan bukan berdasarkan hubungan yang kaku atas biaya

atau permintaan perusahaan.

Twins Boutique menggunakan penetapan harga berdasarkan persaingan yang
dffesuaikan dengan harga rata-rata pesaing utama. Setelah itu, Twins Boutique harus

raeyakinkan para pelanggan bahwa kualitas pakaian pada harga tersebut layak untuk

7

dieli.
Penetapan harga Twins Boutique adalah berdasarkan persaingan perusahaan

harga yang ditawarkan oleh kompetitor. Perusahaan harus melakukan survey agar

at mengetahui harga-harga yang ditetapkan oleh pesaing, sehingga harga yang

tapkan Twins Boutique sesuai dengan harga pasar dan mampu bersaing dengan
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kompetitor lainnya. Twins Boutique menetapkan margin 50% yang merupakan

p@entase keuntungan minimal yang harus diperoleh.

= T
= = Tabel 5.1
Q (2]
§ E’ Daftar Harga Produk
3z 2
2L = Twins Boutique
52 B
% rié % (dalam Rupiah)
5 2 [ Kaos bunga 165.000
u 3 | Kbmeja Zara 185.000
e <[ Kemeja Putih 150.000
é 5 | Diress bunga 170.000
2 % | Dress kotak 190.000
~ 3 | Kemeja bunga 145.000
3 3| Rok jeans 175.000
£ | Dress putih 200.000
@ | Khos merah 130.000
;f); ﬁ;ess pendek 190.000
2 | Kemeja pendek 155.000
; lana jeans 250.000
5 Kemeja jeans 220.000
S Hot pants jeans 185.000
S | Jacket jeans 280.000
5 | Kaos shifon 145.000
o Kayla Dress 180.000
3 Rok shifon 175.000
3 R0k hitam 155.000
& [ Rokjeans 220.000
= | Kaos topshop 190.000
5 o
s =
oB. Pgduk

§ Menurut Kotler dan Keller (2008:18), konsep produk menyatakan bahwa

kKansumen yang akan menyukai produk-produk yang menawarkan fitur-fitur yang

Ju

[ﬁling bermutu, berprestasi dan inovatif. Produk merupakan salah satu dari komponen

tBuran pemasaran
Twins Boutique adalah sebuah usaha bisnis yang bergerak dalam bidang

ion yang menjual pakaian remaja beserta aksesoris pendukung lainnya yang
57
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ditunjukan bagi para remaja dan wanita dewasa. Untuk menjaga kecepatan up-date

r@el fashion yang dimiliki, Twins Boutiqgue menggunakan majalah Bazaar

l\/%\gazine dan ELLE Magazine sebagai referensi.
E'. Untuk menjaga kualitas produk yang dimiliki Twins Boutique, dengan cara
% m%iakukan perjanjian kepada pihak supplier atau pemasok apabila produk yang ada
é ti%k sesuai dengan kriteria akan dilakukan retur. Adanya pengecekan akan kualitas
g prduk sebelum diperjual belikan sangat penting dalam mendirikan bisnis boutique.
cz

Lokasi Twins Boutique adalah ITC Mangga Dua. Tempat ini dipilih karena

|—
Juj uep sgasig InNs
QD
(2]

buepun-

rupakan salah satu daerah yang menjadi pusat perbelanjaan fashion di Jakarta, dan

3
Wio,

Q

m%f'niliki lokasi yang strategis di mana adanya kemudahan dalam medapatkan
A

tre?;nsportasi di daerah ini.
=
S Twins Boutique melakukan design interior yang mana merupakan salah satu
9]

ué_%{ya untuk menarik konsumen dari sisi eye catching dan memberikan kesan yang
berbeda dari pesaing yang ada pada lokasi tersebut. Perkiraan biaya yang diperlukan

uﬁuk renovasi sebesar Rp. 15.000.000.

ns uexingakuaw uep ueywnjueosusw eduey 1ul sijny eAsey ynin)as neje ueibegas diynbusw buede)iq ‘|

tribusi

!Ja%.l
usig ann

Distribusi adalah proses yang menunjukkan barang dari produsen sampai pada

angan konsumen. Distribusi memegang peranan penting di kehidupan sehari-hari

ujdiep s

dafam masyarakat. Dengan adanya saluran distribusi yang baik dapat menjamin

A

@ersediaan produk yang dibutuhkan oleh masyarakat. Tanpa adanya distribusi,

pﬁdusen akan kesulitan untuk memasarkan produknya dan konsumen pun harus

),

betsusah payah mengejar produsen untuk dapat menikmati produknya.
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Saluran distribusi (saluran pemasaran) menurut Kotler dan Armstrong (2008:40)

a@ah sekelompok organisasi yang saling tergantung yang membantu membuat
X

prduk atau jasa tersedia untuk digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen atau
0

=1 ..
pehigguna bisnis
3

Aﬁ'é beberapa saluran distribusi, yaitu:

=]
a.;Zero level channel
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erantara, penyaluran langsung dilakukan pelaku usaha kepada konsumen

iusig

b. One level channel

uep s

Disini hanya terdapat satu pedagang perantara yang disebut retailer.

o
waoyu

wo level channel
isini terdapat dua pedagang perantara dalam pasar konsumsi terdiri dari

holesaler dan reilater

DRI e%ze

o
u

SThree level channel

D)

%pada tahap ini terdapat tiga perantara yaitu wholesailer, retailer, dan jobber, dimana

jobber selalu terdapat diantara wholesaler dan retailer. Jobber membeli dari

wholesaler dan menjual kepada retailer.

R

Berdasarkan tipe saluran distibusi diatas, Twins Boutique termasuk dalam two level

g 1m

‘thannel karena terdapat dua perantara yaitu dari pedagang Tanah Abang ke Twins

Boutique kemudian langsung ke konsumen yang dapat dilihat pada Gambar 5.1
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Gambar 5.1
@ Mata Rantai Saluran Distribusi
= T
- oo &
Uo U2 Q,
200 g °
@z2ag g
5 G o= 3 3
© 382 & = | Producer 4{ Wholesaler Retailer Customer
a2 =2 m
Q < 3 © —
5282 %
»>5g = & Sumber:Kotler & Keller. Manajemen Pemasaran. Erlangga. Buku 2. Edisi 13.
85203 % Hal 113
xa o g c §
L =
E =3 g2 Pg')mosi
53529 &
Q o T T C
59 g B § @Promosi merupakan salah satu yang harus dipertimbangkan oleh suatu perusahaan
$5352 3
< 5 £ dalam memperkenalkan produk jualnya agar dapat diterima di pasar. Menurut Kotler
S Db 3
©° B35 o .
% 3 o dga Amstrong (2008:117), promosi adalah “proses mengembangkan dan menyebarkan
= =3 o
X 573 R . . i
®© 23 k&@mnunikasi persuasive mengenai suatu tawaran
o 5 =
O
=} = . . . .
c § Pé&rencanaan promosi yang digunakan oleh Twins Boutique adalah:
22 @
= g— @a. Personal selling
Q >
QU O
-
= — Mouth to mouth
3 =}
= 3
Q
> @ i . .
532 aPlhak pembeli atau calon pembeli kadang kadang ada kalanya secara sadar atau
® -+
2 c -
< ~ - - - -
E = tgak sadar juga melakukan promosi, promosi tersebutlah yang disebut dengan mouth
S5 > L
o w
:T 3 tgmouth. Penyampaian dari mulut ke mulut ini merupakan salah satu promosi yang
gs 3
o sangat efisien karena tidak perlu mengeluarkan biaya.
' Q.

= Kegiatan pemasaran dari mulut kemulut ini akan efektif apabila pembeli merasakan

%nya kepuasan ketika berbelanja di Twins Boutique. Harga pakaian Twins Boutique

n selalu disesuaikan dengan kualitas dari pakaian tersebut sehingga pelanggan

Jexul

tﬁ:ak kecewa atas uang yang telah dikeluarkan. Adanya penetapan harga yang sesuai

(Elgan harga pasar atau bahkan lebih murah dari harga pasar dengan kualitas yang
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baik, serta adanya pelayanan yang baik dari penjual menjadi kunci utama Twins
I@tique untuk menciptakan kepuasan pelanggan yang dapat membuat pemasaran dari
m%ilut ke mulut ini menjadi efektif.

— Kantong Baju / Paper Bag

Pemberian kantong baju bagi konsumen yang membeli produk dari Twins

1a1 11w eadi

Boutique. Bertujuan untuk memuaskan konsumen dan masyarakat sekitar pada ITC

)9

Mangga Dua dapat melihat kantong tersebut ketika dibawa oleh konsumen, sehingga

ms

dkan memasarkan merek Twins Boutique.
— Kartu Nama
Twins Boutique akan memberikan kartu nama kepada konsumennya, dengan

emberikan kartu nama berharap konsumen yang membeli dapat datang kembali dan

jeurdoju] uep siusig

jgga memasarkan merek Twins Boutique. Kartu nama berisikan alamat boutique,
A

%mat facebook, alamat instagram, alamat twitter dan nomor telepon.

A

§b. Periklanan

(319

— Majalah

Twins Boutique juga akan menggunakan majalah sebagai salah satu cara untuk
zomosi. Nama-nama majalah yang akan digunakan Twins Boutique dapat dilihat
gda tabel 5.2
Tabel 5.2

Rincian Iklan Majalah

91D uenj )lllJ'\)l g)lnewmllu

Euep siusig

e

alah Jenis Iklan Biaya/Bulan Keterangan

a.lklan Baris %2 kotak (kalimat) Rp. 75.000,00

b. Iklan baris 1 kotak
(kalimat+gambar)

Rp. 250.000,00

o
=
w

c. iklan kalimat + gambar %2 halaman Rp. 500.000,00
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d. Iklan kalimat + gambar 1 halaman Rp. 750.000,00

® e. Iklan back cover Rp. 3.500.000,00

T

= f. Iklan per item produk Rp. 100.000,00

0

o)

8 a.lklan produk pilihan produksi Tidak dipungut Pilihan

2 (sistem barter)
- GerGirls biaya Redaksi
™
3 b. Iklan % halaman Rp. 1.500.000,00

(9]

§Sumber: Majalah Go Girls dan Looks, 2014

siusig 3n}

=Informasi pemasangan iklan dapat dilihat pada tabel 5.3
Tabel 5.3

Informasi Pemasangan Ilklan

Looks Santi (021) 45848177 (021) 45848178

Go Girls Mona (021) 5365 2430 | (021) 5365 2431

Sumber: Majalah Looks dan Go Girls, 2014

(319 ugn} XMy exhew.oju] uep

Twins Boutique memilih majalah Looks dan Go Girl karena majalah ini merupakan

-
mdfklah yang banyak digemari oleh anak-anak muda dan merupakan majalah fashion.

iklﬁa yang dipasang di Twins Boutique yaitu iklan + gambar setengah halaman
w
di@jalah Looks dengan harga Rp. 500.000.00 Twins Boutique menggunakan iklan

7]
dimgjalah setiap bulannya.
o)

= .
==C. Teknologi
=4

©  _ Internet
3

g.Twins Boutique juga melakukan kegiatan promosi melalui internet yaitu group
x
Blgkberry, Twitter, Instagram dan Facebook. Twins Boutique memilih mereka karena

megia ini tidak perlu mengeluarkan biaya dan banyak anak muda dari berbagai daerah
62
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menjadi anggota facebook, dan penggunaan gadget pun semakin menjamur. Melalui

ker@iahan tersebut diharapkan Twins Boutique dapat menampilkan semua gambar-
X

gangbar produk yang dijual dan dapat mempermudah Twins Boutique dalam
(2]

me-r?Ipromosikan barang-barang dagangannya agar dapat dilihat oleh semua teman yang

;I;’f\da%i friendlist pada account Facebook, Instagram ,Group Blacberry maupun Twitter.

g"- %. Promosi Penjualan

2 a

g g — Diskon bagi membership

ié %ﬁ)iskon juga merupakan salah satu cara promosi yang dilakukan oleh Twins

c?éBOlliiique dengan tujuan untuk membangun loyalitas konsumen. Twins Boutique akan
c

é’neﬁgberikan diskon sebesar 10% bagi setiap pelanggan setia Twins Boutique yang
dat%;g untuk berbelanja. Dengan adanya pemberian diskon bagi para membership, maka
aka%membuat para konsumen ingin berbelanja secara berkelanjutan untuk mendapatkan

A

yang.diberikan diskon tersebut.

D uerny

F. Ra%alan Penjualan

Ramalan penjualan menurut Leonardus Saiman (2009:221), adalah ramalan

se@rapa banyak (dalam unit dan/atau satuan uang) atas produk atau jasa yang akan

-
dilﬁli dalam suatu pasar selama periode waktu tertentu. Unsur penting rencana bisnis

=]
yalll menaksir atau penilaian kelayakan usaha baru, membantu dalam perencanaan

:1aquins uexingakusw uep ueywnuedsuaw eduey 1ul siny eAJey ynan)as neie uelbeqas diynbusw Buedeyq *|

pr@_uk, skedul, penetapan tingkat persediaan, dan keputusan personel.
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Berikut adalah ramalan penjualan tahun 2015 — 2019 yang diasumsikan naik 10% untuk

undede ynjuaq wejep 1ul sijny eAsey ynan)as neje ueibegas yeAuequiadwaw uep ueywnwnbusw bueseyq 'z

tiap t@nnya

- T
09 X Tabel 5.4
I
a3 y Ramalan Penjualan Tahun 2015 — 2019
52 = (dalam Rp.)
525 B
‘E,ﬁ o ;
é, g S ter@hgan 2015 2016 2017 2018 2019
-l 2 Januagi 34.960.000 | 38.456.000 | 42.301.600 | 46.531.760 51.184.936
§ 5 FRbruari 51.990.000 | 57.189.000 | 62.907.900 | 69.198.690 76.118.559
g".%r: Maref; 37.305.000 | 41.035.500 | 45.139.050 | 49.652.955 54.618.251
§ & April5 39.565.000 | 43.521.500 | 47.873.650 | 52.661.015 57.927.117
31 I\é%ei é 41.615.000 | 45.776.500 | 50.354.150 | 55.389.565 60.928.525
%% Jﬁni = 69.350.000 | 76.285.000 | 83.913.500 | 92.304.850 | 101.535.335
= 450l = 65.670.000 | 72.237.000 | 79.460.700 | 87.406.770 96.147.447
i a Agustils 79.645.000 | 87.609.500 | 96.370.450 | 106.007.495 | 116.608.245
% =3 Septethber 77.570.000 | 85.327.000 | 93.859.700 | 103.245.670 | 113.570.237
g% Oktolger 70.075.000 | 77.082.500 | 84.790.750 | 93.269.825 | 102.596.808
S 9 Novedber 81.385.000 | 89.523.500 | 98.475.850 | 108.323.435 | 109.155.779
§ @ Desember 88.705.000 | 97.575.500 | 107.333.050 | 118.066.355 | 129.872.991
= 3 Totabs 737.835.000 | 811.618.500 | 892.780.350 | 982.031.385 | 1.070.264.230
55 @ S . : :
3 zKenailkan penjualan pertahun diasumsikan naik 10% tiap tahunnya dari tahun 2015 — 2016.
Q >
g S Keterangan:
o 3
;é ]iPada bulan Januari penjualan meningkat karena terdapat hari raya imlek.
2 c -
E %’,‘ ZEPada bulan Februari penjualan tetap tinggi karena terdapat hari valentine, dimana
S =
:T g pg-a pasangan mencari baju couple untuk dipakai di hari raya tersebut.
3% 3
_§ ~ 3»Pada bulan Juni dan Juli penjualan meningkat karena terdapat hari raya idul fitri.

Q)
43 Pada bulan Desember penjualan meningkat tinggi karena terdapat hari raya natal

Tahun baru yang berdekatan dengan hari raya imlek dibulan februari (tahun

aaju|

ikutnya)

U
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5. Pada bulan menuju hari raya natal, tahun baru, imlek, valentine, dan idul fitri

p@entase banyaknya jenis produk yang dijual adalah 50% dress, bawahan 30%, t-
X

shitrt 20%, blouse 10%

(2]

GE'Pada bulan-bulan biasa presentase banyaknya jenis produk yang dijual adalah

3
T —-
£ Bbguse 30%, bawahan 30%, t-shirt 25%, dress 10%.
€ w
g =
2 &
Ga PeBgendalian Pemasaran
5 a
c §Pengendalian pemasaran dalam sebuah usaha sangat diperlukan. Pengendalian
a @
a diéaksudkan agar kegiatan yang berlangsung tetap berjalan dengan baik dan apabila
S o
=]
§ad5’_s sesuatu yang tidak sesuai dengan standar yang berlaku, dengan adanya
« =
=h
peggendalian maka dapat mengembalikan yang tidak sesuai tersebut menjadi normal
Q
keibali.
A

§_Pengendalian atas kegiatan Twins Boutique dilakukan oleh pemilik. Para karyawan

A

haftya bertugas untuk menjalankan perusahaan sesuai tanggung jawabnya masing-
(9]

ma@ing. Berikut adalah rencana pengendalian pemasaran yang akan dilakukan oleh

Twins Boutique :

zl. Berdiskusi dengan karyawan

Untuk melakukan pengendalian, pemilik harus mengetahui segala hal yang

terjadi dalam bisnis, baru kemudian menentukan hal-hal apa saja yang harus

:1aquins uexingakusw uep uexuwniuedsuaw eduey 1ul siny eAJeY ynan)as neie uelbeqas diynbusw Buedeyq *|

dikendalikan. Karena pemilik tidak selalu terjun langsung dalam kegiatan
operasional perusahaan, maka pemilik harus berdiskusi dengan karyawan secara
langsung untuk mengetahui kegiatan yang terjadi sehari-hari serta hambatan-
hambatan yang terjadi dalam kegiatan operasional Twins Boutique. Dengan

demikian pemilik dapat mengetahui masukan dari karyawan serta memberikan
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saran demi kemajuan bisnis ini mengenai hal-hal yang perlu dikendalikan,

sekaligus melakukan evaluasi terhadap karyawan.

. Bertanya kepada konsumen

Bertanya langaung ke konsumen adalah salah satu cara yang cukup efektif
karena konsumen akan secara langsung memberitahu jika ada hal-hal yang
kurang disukai, dan konsumen juga dapat member saran-saran agar kedepannya

Twins Boutique menjadi lebih baik lagi.

. Feedback

Feedback dilakukan dengan cara menyebarkan kuesioner kepada konsumen yang
berisi daftar pertanyaan tentang kepuasan konsumen atas produk yang meliputi
kualitas produk dan model-model produk yang dijual di Twins Boutique dan
pelayanan Twins Boutique. Konsumen yang memberikan kritik dan saran sesuai

pendapat mereka.

. Melihat Pesaing

Melihat kekurangan pesaing, yang dapat dilakukan untuk melengkapi dan
menyempurnakan pelayanan bisnis kepada konsumen. Kelebihan pesaing yang
sudah ada, menjadi patokan dari bisnis yang didirikan untuk mengambil strategi

yang akan dilaksanakan.
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