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PERENCANAAN PEMASARAN

Jeag Ul
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nurut‘if(otler dan Keller (2009:5)

'jferﬁasaran adalah sebuah proses kemasyarakatan dimana individu dan kelompok
lﬁemperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan,
t;)ian sécara bebas mempertukarkan produk dan jasa yang bernilai dengan orang lain"

I§alam bab ini akan dijelaskan tentang bauran pemasaran dari Booster Tea yang terdiri

éargéq distribusi, dan promosi.
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§ Hérga adalah satu-satunya elemen bauran pemasaran yang menghasilkan penerimaan,
ehlngga penentuan harga adalah salah satu penentu keberhasilan suatu perusahaan dalam
menentukan seberapa besar keuntungan yang akan diperoleh perusahaan dari penjualan
produknya baik berupa barang maupun jasa. Menetapkan harga yang terlalu tinggi akan
menyebabkan penjualan menurun. Namun jika harga terlalu rendah juga akan mengurangi

keuntungan yang didapat perusahaan.

nurut Kotler dan Armstrong (2012:315-323), beberapa pendekatan umum yang

dapa dlgunakan dalam penetapan harga, yaitu:

! m S

1 Penetapan Harga berdasarkan Biaya
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Membandingkan penetapan harga berdasarkan nilai dengan penetapan harga
berdasarkan biaya, penetapan harga berdasarkan biaya digerakan oleh produk.
Perusahaan mendesain sesuatu yang dianggap merupakan produk yang bagus,

; suatu harga yang dapat menutupi biaya dan ditambahkan dengan target laba target

-= laba. Penetapan harga yang paling sederhana adalah penetapan harga berdasarkan
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biaya. Menambahkan laba standar ke biaya produk. Untuk menggambarkan

@enetapan harga berdasarkan laba, berikut merupakan rumus untuk menetapkan

=0
(<5}
=
«Q
[s5

Biaya

aya = Blaya varaber T g iualan Unit

Penetapan harga berdasarkan mark-up berhasil hanya jika harga tersebut aktual
menghasilkan tingkat penjualan seperti yang diharapkan. Akan tetapi penetapan

harga yang berdasarkan mark-up selalu dipilih karena beberapa alasan. Pertama,

‘dengan mengikat harga pada biaya, penjual dapat menyederhanakan penetapan
harga. Penjual tidak perlu sering melakukan penyesuaian ketika harga berubah.

Kedua, ketika semua perusahaan dalam suatu industri menggunakan metode

penentuan harga yang sama, harga cenderung sama. Sehingga persaingan harga

menjadi minimal. Ketiga, banyak orang merasa penetapan harga ini lebih adil bagi

pembeli maupun penjual.
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Pendekatan penetapan harga yang berorientasi pada biaya juga dapat dilakukan
= dengan penetapan harga pada titik impas. Penetapan harga titik impas adalah
7]

()

§ menetapkan harga pada titik impas atas biaya pembuatan dan pemasaran sebuah

(o
W produk atau menetapkan harga untuk menghasilkan laba yang diinginkan. Berikut

us

%' ini adalah rumus yang digunakan dalam penetapan harga titik impas:

Total Biaya Tetap

Titik I it) =
itik Impas (unit) (Harga — Total Biaya Variabel)

Total Biaya Tetap

Titik Impas (rupiah) = (Margin Kontribusi)
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(Total Penjualan — Total Biaya Variabel)

Margin Kontribusi =
argim fontribust Total Penjualan

@

u

Q

=

2.2Penetapan Harga berdasarkan Nilai

Y

3

= Penetapan harga berdasarkan nilai adalah menetapkan harga berdasarkan
§persep5| nilai dari pembeli, bukan dari biaya penjual. Penetapan harga berdasarkan
(9]

;;nilai berarti bahwa pemasar tidak dapat mendesain suatu produk atau program
g'pemasaran dan kemudian menetapkan harga. Perusahaan harus menetapkan harga
o)

g_target berdasarkan pada persepsi pelanggan atas nilai produk. Tipe penting dari
§'penetapan harga dengan nilai yang baik pada tingkatan eceran adalah penetapan
5

< harga rendah setiap hari.

s

3.§5enetapan Harga berdasarkan Persaingan

<

; Penetapan harga berdasarkan persaingan adalah menetapkan harga
L

=)

r%berdasarkan harga-harga yang ditetapkan oleh paara pesaing untuk produk yang

sama. Penetapan harga berdasarkan persaingan, dibagi menjadi 2 yaitu :

a. Penetapan harga berdasarkan harga yang berlaku
Penetapan harga berdasarkan harga yang berlaku adalah cara dimana
perusahaan atau pemasar mendasarkan harganya pada harga pesaing dan
kurang memperhatikan biaya dan permintaannya. Perusahaan dapat
mengenakan harga yang sama, lebih tinggi, atau lebih rendah daripada
pesaing utamanya.

b. Penetapan harga penawaran tertutup
Penetapan harga penawaran tertutup adalah cara dimana perusahaan

menetapkan harga berdasarkan pesaing dan bukan berdasarkan hubungan

31D uepy YIM)| eyj3eusioju] uep sjusig 3NIsu|
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yang kaku atas biaya atau permintaan perusahaan. Namun

= perusahaan tidak dapat menetapkan harganya di bawah suatu level
‘: tertentu.
Bgoster Tea menggunakan penetapan harga berdasarkan pada persaingan untuk

nenﬁtukan harga yang akan dipakai. Penetapan harga berdasarkan pada persaingan dipilih

%d!mﬁuaw buedeyq ‘|
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Fena Booster Tea memiliki nilai lebih dari pesaing, namun harganya tidak akan melebihi

§|6un

mgkarena harus dapat masuk dan diterima oleh pasar, oleh karena itu pertimbangan

unuaday yniun eAuey uediinbuad e
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entuan harga adalah dengan memperhatikan harga yang dijual oleh para pesaing untuk

1Pt U

jué produknya.

E)U%aum

A;I'asan lain mengapa menggunakan strategi ini adalah agar dapat menguasai pasar

ang ada Booster Tea juga memberikan pelayanan yang terbaik kepada konsumen

ehlngga diharapkan dapat menciptakan kepuasan konsumen. Hal ini akan memberikan

Ly edqg Iul siny eA

ilai tambah bagi konsumen yang memilih untuk membeli produk dari Booster Tea.

o ueangeaua

Distribusi

Menurut Kotler dan Armstrong (2012:365), sistem saluran pemasaran adalah

ekumpulan organisasi yang saling bergantung yang membantu dalam proses membuat

produk» atau jasa yang tersedia untuk digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen atau

:13quins ueyangakusw ue

pengguna bisnis. Jadi dengan adanya saluran distribusi maka pemindahan produk dari

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerwl %18)1 uesinuad ‘uennauad ‘ueyipipuad ueb

produsen ke konsumen dapat mengatasi kesenjangan waktu, tempat dan kepemilikan bagi

yang memerlukan produk tersebut

Dalam memproduksi barang dan jasa, juga dibutuhkan hubungan yang baik dari

pemasek, reseller, dan juga konsumen. Karena mereka masuk dalam rantai distribusi yang

akan menyampaikan produk sampai ke end user yaitu konsumen.
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Ada dua jenis tingkat saluran distribusi, yaitu saluran pemasaran langsung dan saluran
pema@n tidak langsung. Saluran pemasaran tidak langsung adalah saluran yang

u
encakup satu tingkatan perantara atau lebih.

.Q'L

(o)

2

siéirect Marketing Channel

3 Saluran pemasaran langsung tidak mempunyai tingkat perantara, jadi produsen
A

fangsung memasarkan produknya sendiri ke konsumen. Saluran ini disebut juga
E,engan Zero Level Channel

gIm

direct Marketing Channel

Saluran pemasaran tidak langsung memiliki satu atau lebih dari satu tingkat

buepun-buepyn 1bunpunig exdig ey,

rantara. Saluran pemasaran tidak langsung terbagi tiga berdasarkan jumlah tingkat
alam salurannya:

a. One Level Channel, dimana ada satu perantara distribusi, yaitu retailer.

b. Two Level Channel, dimana ada dua perantara distribusi, yaitu grosir

(wholesaler) dan eceran atau retailer.

(31D Ul XIM)| eXERLIOJY Uep S|US]

c. Three Level Channel, memiliki tiga perantara distribusi, yaitu: wholesaler,

jobber (pemborong), dan retailer

Ig 3nISu|
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Gambar 5.1

Tingkatan dalam berbagai saluran distribusi
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I@nurut Kotler dan Keller (2012:498) promosi adalah

=
‘@rana dimana perusahaan berusaha menginformasikan, membujuk, dan
ngingatkan konsumen, secara langsung atau tidak langsung tentang produk dan

merk yang dijual.”
-

F@mosi merupakan salah satu bagian terpenting dalam kegiatan operasional

peméaran promosi yang baik tidak hanya menuntut pengembangan produk, harga yang

3| uepy )
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menarik, maupun pelayanan yang baik, tetapi promosi yang baik menuntut juga

bagaimana perusahaan menjalin komunikasi dengan calon ataupun konsumennya secara

gbaik a:gar dapat tersampaikan maksud dari perusahan tersebut agar konsumenya dapat
memb}eli dan menggunakan produknya. Promosi juga digunakan sebagai alat-alat bauran

pgma%saran (marketing mix) yang peran utamanya adalah lebih mengandalkan komunikasi
o

y%ng ;s‘ifatnya membujuk.

Séfnentara itu, Bauran promosi menurut Kotler dan Keller (2012:500) terdiri dari

berépa model. yaitu:

1.21klan, yaitu semua bentuk terbayar dari presentasi non-personal dan promosi ide,

charang, atau jasa melalui sponsor jelas.

6uepum-6ueﬁﬂ Ibunpuniq

2.;Promosi penjualan, yaitu berbagai intensif jangka pendek untuk mendorong
;j’percobaan atau pembelian produk atau jasa.

3 Acara dan pengalaman, yaitu kegiatan dan program yang disponsori perusahaan
lyang dirancang untuk menciptakan interaksi harian atau interaksi yang
berhubungan dengan merk tertentu.

45Hubungan masyakat dan publisitas, yaitu beragam program yang dirancang

=untuk mempromosikan atau melindungi citra perusahaan atau produk

Windividunya.

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueywniueduaw edue) 1ul sin1 eAJey ynanias neje ueibeqas diinbusw Buede

S%Pemasaran langsung, yaitu penggunaan surat, telepon, faksimili, e-mail, atau
‘7 internet untuk berkomunikasi secara langsung dengan atau meminta respon atau
dialog dari pelanggan dan prospek tertentu.

6=Pemasaran interaktif, yaitu kegiatan dan program online yang dirancang untuk

smelibatkan pelanggan atau prospek dan secara langsung atau tidak langsung
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meningkatkan kesadaran, memperbaiki citra, atau menciptakan penjualan produk

‘r€lan jasa.

7.{?Pemasaran dari mulut ke mulut, yaitu komunikasi lisan, tertulis, dan elektronik

‘:antar masyarakat yang berhubungan dengan keunggulan atau pengalaman

=membeli atau menggunakan produk/jasa.
8. ‘Penjualan personal, yaitu interaksi tatap muka dengan satu atau lebih pembeli
Spropektif untuk tujuan melakukan presentasi, menjawab pertanyaan, dan

Spengadaan pesanan.

Uhtuk mempromosikan Booster Tea menggunakan berbagai cara untuk melakukan

%Epun-fﬁuepum I6unpunig exdi) ey

mési, Yaitu:

1.2Dari mulut ke mulut
;jPenyampaian informasi maupun cara promosi dari mulut ke mulut ini
merupakan salah satu tindakan promosi yang sanggat efisien karena hampir tidak
jr‘perlu menggunakan biaya apapun. Penyampaian ini biasanya ditunjukan kepada
rekan/teman konsumen penulis serta meminta rekan dan teman penulis untuk
=menyampai kan informasi produk maupun tempat dari Booster Tea kepada rekan

Elainnya dan diharapkan promosi tersebut akan berjalan dengan sendirinya.
2¥Internet Advertising
%‘Melalui media internet Booster Tea bisa berinteraksi dengan para konsumen di
Tseluruh wilayah Indonesia melalui media online, konsumen dari berbagai daerah
khususnya daerah Jakarta yang dapat mengetahui berbagai informasi tentang
= Booster Tea terutama informasi tentang menu minuman yang disediakan oleh

>Booster Tea, lalu promosi atau event yang sedang diadakan oleh Booster Tea.

ZSelain itu Tenda Pasta juga mempunyai fanspage facebook dan akun twitter



"OyMIg]| Uizt eduey

undede ynjuaq wejep 1ul sijny eAuey ynanyas neje ueibeqgas yeAueqiadwaw uep ueywnwnbusw buede)iq -z

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

SSINISNT 40 TOOHDS
HID NV AIMN

‘yejesew niens ueneluly uep Y1y uesinuad

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

®

:Jagquins ueyingakuauw uep ueywniuedusw eduey Ul sijny eAJey ynanias nele ueibeqgas diynbusw buede)iq |

untuk berinteraksi langsung dengan konsumen atau calon konsumen Booster Tea,
dna diketahui bahwa belakangan ini promosi melalui media sosial seperti facebook
u
dah twitter adalah hal yang cukup jitu, menarik konsumen atau calon konsumen

(2]

B-Ebster Tea itu sendiri khususnya daerah PIK dan Jakarta utara.

r 2
2 X Gambar 5.3
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3. I@n

7]
Promosi Iklan yang akan dilakukan oleh Booster Tea, yaitu :

7
& Membagikan brosur

=

E_‘n Brosur yang akan dibagikan dibuat dengan design unik sehngga menarik untuk
(=]

§dibaca setiap orang yang menerimananya. Brosur ini direncanakan akan dibagikan

QE

an disebar ke setiap meja-meja yang ada di Food Court Pantai Indah Kapuk.

egiatan ini bertujuan untuk memperkenalkan Booster Tea kepada target pasar

819 UeD) JIM| B}
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Hak cipta milik IBI KKG (Institut Bisnis dan Informatika Kwik Kian Gie) —:Mﬂ—ﬂ:ﬂ w-u:-u Qm—.- m*o—.:.—mmxm —AE——A 5”: m—m
Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang
1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
Mm\w@ a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan,
KWIK KIAN GIE penulisan kritik dan tinjauan suatu masalah.
SCHOOL OF BUSINESS b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar IBIKKG.

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin IBIKKG.
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ditarun di counter minuman dan sebagian akan dibawa oleh pemilik untuk
@emberikannya kepada calon customer.

§Berikut adalah spesifikasi dan gambar dari kartu nama Booster Tea :
Tabel 5.2

Harga pembuatan kartu nama

Kertas dan cetak Artpaper 260gsm, cetak Full Color
Ukuran 8x6 cm

Jumlah 5 kotak

Harga 96.000

Total 480.000

Sumber : Booster Tea
Gambar 5.5

Kartu nama Booster Tea

(319 uery 1My exizewioju] uep siusig InHIsul) o}Y 191 A1iw eadd

BO9STER TEA

Food Court PIK

Contact us :

081510199500 (Marshall)
marshall@gmail.com

1g INISU|

Sumber : Booster Tea

mosi Penjualan

Promosi penjualan akan dilakukan dengan cara memberikan promosi langsung

ada customer pada saat melakukan pembelanjaan produk Booster Tea, serta

11
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I@pon.com ataupun dari groupon.co.id
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Promosi yang akan diberikan oleh Booster Tea antara lain :

a.

=

Memberikan promo mendapatkan 1 produk secara gratis dengan
mengumpulkan point yang didapatkan pada saat melakukan pembelian

produk Booster Tea

Memberikan sample produk secara gratis dalam ukuran kecil dengan 3 pilihan
rasa yang paling diunggulkan oleh Booster Tea kepada konsumen dalam

jangka waktu 2 minggu sejak pembukaan counter.

ama%n Penjualan

exn

R@nalan penjualan menurut Kotler dan Keller (2009:125) adalah

"'Eankat penjualan perusahaan yang diharapkan berdasarkan rencana pemasaran
te?mh dan lingkungan pemasaran yang diasumsikan."

Bé°r|kut proyeksi penjualan Booster Tea selama 5 tahun :

1g INISU|

31D uen] MIM)| e)iew.ioju] uep sius

12
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Proyeksi Penjualan Booster Tea tahun 2016-2020
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Q Total penjualan
) eterangan Januari Februari Maret April Mei Juni Juli  Agustus September Oktober November Desember tahunan

é E 2016 3,640 3,676 3,676 3,676 3,676 3,860 3,474 3,676 3,676 3,676 3,676 3,934 44,319
%I S 2017 3,934 3,855 4,012 4,093 4,175 4,383 4,093 4,093 4,012 4,012 4,012 4,293 48,968
2 2 X 2018 4,293 4,379 4,511 4,379 4,962 4,862 4,379 4,467 4,379 4,379 4,467 4,913 54,370
ég @ 2019 4,913 5,012 5,012 5,112 5,368 5,099 5,012 5,112 5,012 5,012 5,012 5,262 60,936
9 Qé Z 2020 5,262 5,368 5,475 5,368 6,012 5,831 5,948 5,948 5,831 5,948 5,831 6,239 69,061
& =Sufmber : Booster Tea

o 3

> 7

® a = Tabel 5.4

) c

c g =

o & 2 o

Sa 3 Proyeksi Penjualan Booster Tea Tahun 2016-2020

c w

0

52 &

‘Q<: é % Total

X Januari Februari Maret April Mei Juni Juli Agustus September Oktober November  Desember | penjualan
? 32,608,000 32,934,080 32,934,080 32,934,080 32,934,080 34,580,784 31,122,706 32,934,080 32,934,080 32,934,080 32,934,080 35,239,466 | 397,023,595
i- 37,206,340 36,462,213 37,950,466 38,709,476 39,483,665 41,457,848 38,709,476 38,709,476 37,950,466 37,950,466 37,950,466 40,606,999 | 463,147,358
Q

3 42,753,645 43,608,718 44,916,980 43,608,718 49,408,678 48,420,504 43,608,718 44,480,893 43,608,718 43,608,718 44,480,893 48,928,982 | 541,434,165
; 51,395,871 52,423,585 52,423,788 53,472,576 56,145,114 53,338,199 52,423,788 53,471,853 52,423,585 52,423,585 53,472,056 55,157,865 | 638,571,864
3 57,665,208 58,818,512 59,994,882 58,818,512 65,876,733 63,900,431 65,178,440 65,178,440 63,900,431 65,178,440 63,900,431 68,373,462 | 756,783,923
o Sugiber:BoosterTea
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Booster Tea Memproyeksikan penjualan tahun 2015-2020 akan mengalami peningkatan

setiaptahunnya karena nama dari Booster Tea yang semakin dikenal masyarakat. pada bulan-

bulan sepertl idul adha dan natal tahun baru, Booster Tea memperkirakan akan terjadi

penurﬂnan dan kenaikan penjualan karena pada saat tersebut banyak konsumen Booster Tea

ng ?akan pergi dan jalan-jalan karena hari libur.

di0'eH

eAuey uediinbuad e
s dianbusw bueue)iqg |

gendallan Pemasaran

‘™
I e%a
unpwg] e}

gendallan pemasaran menurut David diterjemahkan Dono Sunardi (2009:196)
gala aktivitas yang dilakukan untuk memastikan bahwa operasi aktual sejalan dengan
rast yang direncanakan."

18s n%e uelb

% youny
pur}?ﬁ@@pum

eAue

foe

Ada 45Iangkah dasar untuk pengendalian menurut David (2009:197) antara lain :

1L Penempatan standart kinerja

Zﬁ Penilaian kinerja individu dan organisasional
3 Pembandingan kinerja aktual dengan standart kinerja yang direncanakan.
4; _Pengambilan langkah-langkah korektif

Pengendalian dalam operasional Booster Tea dilakukan dengan berbagai cara, yaitu

1. Kotak kritik dan saran

+. Konsumen Booster Tea dapat menyampaikan kritik dan saran mereka dengan

+ kotak yang disediakan oleh perusahaan, agar Booster Tea tetap dapat selalu

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueyuwniuesuaw eduel Ul siM

meiékukan perbaikan.
2 Evaluasi kinerja karyawan
Sebulan sekali melakukan evaluasi karyawan untuk meningkatkan kualitas
pelayanan, memotivasi kerja agar karyawan semakin bersemangat dan rajin

bekeﬂa, serta memberikan timbal balik jika melakukan pekerjaan dengan baik.

14
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@ Hak cipta milik IBI KKG (Institut Bisnis dan Informatika Kwik Kian Gie) Institut Bisnis dan Informatika Kwik Kian
Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang
1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
% a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan,
KWIK KIAN GI penulisan kritik dan tinjauan suatu masalah.
SCHOOL OF S:zmmmw b b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar IBIKKG.

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin IBIKKG.



