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ABSTRAK

et Caudy Pratama / 76180538 / 2021 / Rencana Bisnis Pendirian Usahan Ritel Handphone *“ Derwil
g_:gu”@ i Békasi Timur / Pembimbing: Brastoro S.E.M.M
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ngrw@I C@I merupakan bisnis ritel yang menjual berbagai macam merek Handphone seperti Samsung.
é(w_ioml. Oppo. Vivo. Realme. Infinix. dan Nokia. Derwil Cell juga menjual berbagai macam aksesoris
gﬂéndphorﬁ_ mulai dari Antigores kaca / Tempered Glass. Casan . Silicon dan Hardcase. Kabel data.
?@ver Ba@ dan Headset.

zR@wcana ;indlrlan Derwil Cell berlokasi di Mall Bekasi Trade Center di jalan HM Joyo Martono Bulak
:Lkagal Bekasl Timur. Derwil Cell memiliki visi” Menjadi toko Handphone dengan penjualan terbanyak

uda% terlaris didaerah Bekasi”.
o)

@ﬁwn CEHl memiliki keunikan dan kekuatan tersendiri dalam bersaing melawan para kompetitor —
fkompetltor lainya. dengan menjual produk Handphone bergaransi resmi dan memberikan pelayanan yang
@a?k kepada pelanggan atau calon pembeli.

i)é'wn G§II juga memberikan promo promo menarik dan memberikan hadiah Handphone. Dari segi
%affga yang, dijual Derwil Cell juga dapat bersaing dengan para kompetitor karena kekuatan pemasok
5D§W|I CEI yang kuat.

‘:‘D am mWnbangun Derwil Cell pemilik menggunakan modal pribadi nya yang berasalah dari tabungan
%prg)adl pgmllk dan sebagian dari suntikan dana keluarga. Rencana penggunaan dana akan digunakan
untuk biayd sewa toko. biaya peralatan dan perlengkapan. stok barang awal. dan biaya tenaga kerja atau
:f<aryawargok0.

Kata Kunﬁ: Derwil Cell, tok ritel Handphone
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ABSTRACT

Wilbert Coudy Pratama / 76180538 / 2022 / Derwil Cell Establishment Business Plan in East Bekasi /
Guidance@cturer Brastoro S.E.. M.M.

Derwil Cell is a retail business that sells various brands of mobile phones such as Samsung. Xiaomi.
‘fg)@)o Vnﬁ Realme. Infinix. and Nokia. Derwil Cell also sells a wide range of Mobile accessories
gaggmg frﬁm Glass/Tempered Glass Antigores. Casan. Silicon and Hardcase. Data Cable. Power Bank.
?l‘g Heads;ts
Qj)@rmﬁq‘ Cé‘ls establishment plan is located in Bekasi Trade Center Mall on HM Joyo Martono Bulak
goa’d@n E&st Bekasi ship. Derwil Cell has the vision of " Become the mobile phone store with the most
QCSa@s cénd @st-selling in the Bekasi area".

Dm
(Q

§Darwﬁ Céfﬂ has its own unigueness and strength in competing against other competitors. by selling
T@fﬁc@ly guaranteed mobile products and providing good service to customers or prospective buyers.
@&’W«i Cell also provides interesting promo promos and gives mobile phone gifts. In terms of price sold
33&\/\&)‘ Ce&i can also compete with competitors because of the strength of the supplier Derwil Cell is

«Q

Strong. -
T 5 C

in@uﬁdm& Derwil Cell the owner uses his personal capital derived from the owner's personal savings.
%rf%d part 61' the injection of family funds. The plan to use the funds will be used for store rental costs.
%céllpment%md equipment costs. initial stock of goods. and labor or store employees.

3(<3ij0rds#r Derwil Cell, handphone store
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I :Pendahuluan

Konsep Bishis

—  Pada dasarnya bisnis ritel adalah bisnis yang melibatkan penjual dan konsumen dalam proses
npembellan barang dalam jumlah satuan atau eceran. Konsumen yang membeli produk secara satuan atau
Bceran inihertujuan untuk mengkonsumsi atau menggunakan produk tersebut dan bukan untuk diperjual
elikan lagi. Contoh dari bisnis ritel adalah warung sembako. toko online. Ruko. toko toko di Mall. dan
% — laingToko ritel juga di klasifikasikan menjadi dua tipe yaitu ritel besar dan ritel kecil. dimana ritel
e%arImerupakan pengecer yang menyediakan barang dalam jumlah besar sedang kan ritel kecil
up@kan pengecer tradisional dimana barang yang dijual biasanya dalam jumlah kecil.

S

U

2

'O

o Saat ini Handphone sudah menjadi kebutuhan utama bagi manusia. dengan adanya Handphone
at?mempermudah manusia dalam melakukan komunikasi dengan orang orang di sekitarnya atau di
kéinganya seiring berkembangnya jaman kualitas dan kegunaan Handphone pun selalu ditingkatkan.
|m kegunaan Handphone tidak hanya sebagai alat telekomunikasi saja akan tetapi jauh melampaui itu
ug Kécanggihan-kecanggihan yang diberikan kepada Handphone dapat menciptakan budaya baru
i Sosialymasyarakat. Misalnya telepon genggam tidak lagi sekadar perangkat berkomunikasi. akan
piZsebagai style atau gaya hidup seseorang. bagian dari pencerminan diri. fungsi diri. dan kebutuhan
diogi informasi dan komunikasi.

j

& Negara Indonesia menjadi Negara yang mengikuti perkembangan jaman terutama di bidang
ofogl Handphone. fenomena ini ditandai oleh tingginya permintaan Smartphone di Indonesia. Karena
artphong merupakan perangkat yang dapat memenuhi kebutuhan masyarakat dengan memiliki banyak
gsi darFpenggunanya dapat digunakan kapan pun dan dimana pun. Sehingga penggunaan Smartphone
at mempermudah masyarakat dalam mengakses informasi via internet.

a1 eAue
%as d|1

&

a
e

eaU gl 2y
maﬁngl@a

e
e

J

Ly
&

yémpuad

S5
2 /Ue>1

u

NEINENE]
edue%\u::sw

Penulis melihat adanya peluang yang besar dari tingkat penjualan Handphone yang selalu
neningkatdari tahun ketahun. terbukti dari persaingan para vendor Handphone yang semakin ketat. Yang
%nenandakan tingkat produksi dan penjualan Handphone semakin meningkat. Dari melihat potensi yang
%a& tersebut penulis ingin membuat toko ritel yang menjual berbagai macam merek Handphone dan
%I@esorls Handphone. Penulis ingin membuat nama toko Derwil Cell. nama ini penulis dapatkan dari
dnisial nama kakak kandung penulis DERic yang digabungkan dengan nama penulis sendiri yaitu
WLbert

Strategi pemasaran yang Derwil Cell gunakan untuk menarik pelanggan dengan memberikan
?ha%lah 1nit Handphone jika sudah melakukan pembelian Handphone sebanyak 5 unit di toko Derwil
tcal Strategi ini digunakan oleh penulis agar dapat memperbesar kemungkinan dan mengikat customer
@g@r berlanganganan di toko Derwil Cell. Tidak hanya itu saja Derwil Cell juga memberikan value lebih
3( ada kensumen dari segi pelayanan yang diberikan kepada konsumen. value yang diberikan Derwil
§ | seperti memberikan garansi tukar ganti baru ketika Handphone yang di beli mengalami kerusakan
%e@ma 1-Bulan pembelian. Derwil Cell juga akan meningkatkan rasa peduli kepada konsumen dengan
dﬂ%lylmpan nomor pembeli. Selama 3 bulan sekali dalam kurun waktu sampai 1 tahun kami akan
gmenghubungl pembeli guna untuk melakukan pengecekan kualitas Handphone apakah ada kendala
“dengan Handphone yang dibeli atau tidak. jika ada kendala kami akan membantu mengclaim kan garansi
dan pemieli hanya menerima beres saja.

Visi dan Misi Perusahaan
a. Visi

Ménjadi toko Handphone dengan penjualan terbanyak dan terlaris didaerah Bekasi. Dapat
membuat®produk Handphone sendiri dengan speksifikasi dan harga yang dapat bersaing dengan pangsa
pasar dalam negeri maupun luar negeri.
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B=Misi
Misi dari Derwil Cell adalah :

a) Kembangun citra brand Derwil Cell yang kuat kepada seluruh masyarakat.

; b) Memenuhi kebutuhan para pembeli dengan memberkan produk yang sesuai untuk memenuhi
-‘:j = Kebutuhan pembeli.
@ é c) Melayani dan memberikan nilai lebuh untuk pembeli agar mendapatkan rasa loyal dan kesetiaan
== dari pembeli.
DT
ié ?) Me_njual Handphone dengan kualitas yang terjamin dan speksifikasi tinggi dengan harga yang
§ 55 terjangkau.
ngu@g Bisnis
ge 3
5 lgénulls melihat adanya peluang bisnis dari industri penjualan Handphone. dilihat dari peningkatan

eﬁjlﬁlan Handphone yang semakin naik di Indonesia. bahkan pada saat pandemi sekalipun. Dilansir dari

gmé_as com “Pasar Smartphone Indonesia mampu bertahan di tengah pandemi Covid-19 yang mengubah
g)a‘galﬁﬁana cara orang berinteraksi.” jelas Risky Febrian. analis pasar IDC (Industrial Development
%Qrperatlon) melalui keterangan resmi kepada KompasTekno. Rabu (17/3/2021). Menurut Risky
‘'Kebfituhan akan Smartphone melonjak. baik itu untuk mendukung Work-from-Home. Homebased-
ﬁ_e%rrﬁng Slayanan streaming hiburan. atau sekadar berkomunikasi secara virtual."Rabu(17/3/2021).
%)Hfamaaah Tagl Handphone yang beredar luas di pasar Indonesia sudah memiliki brand image yang kuat
“sehingga penulls lebih mudah menentukan segmen pasar dan kelasnya tersendiri.

n
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7 §)utuhan Dana
D
kS % Kebgtuhan dana untuk melakukan pengembangan usaha ini dipertimbangkan terhadap beberapa
@sgek utama yakni penambahan persediaan serta ketersediaan operasional dari perusahaan. Pendanaan

@kan dilaktikan dari sumber pendanaan pribadi dan juga biaya persediaan dari toko Derwil Cell. Total
e§utuhan flana adalah sebesar Rp 296.521.000

encana Produk, Kebutuhan Operasional dan Manajemen

&
%
3? canazAlur Produk

Re;ana alur produk membahas tentang bagaimana proses penjualan produk atau jasa sampai ke
angan pémbeli akhir atau konsumen akhir. Seperti toko ritel pada umumnya toko Derwil Cell proses
egjualamroduk di toko Derwil Cell terbilang sederhana. Dengan melayani pembeli dan menawarkan

gjrgduk yang sesuai dengan kebutuhan dari konsumen tersebut. Berikut adalah rencana alur produk toko
aDerW|I Cell :

uemn@/{uaw 4P ue>1
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1. Kohsumen menghampiri toko dan menanyakan tentang produk Handphone yang dicari atau
diingtkan

2. Derwil Cell menjelaskan tentang speksifikasi dan keunggulan Handphone yang dinginkan
konstimen

3. Detwil Cell menetapkan atau memberikan harga Handphone
4. Pi@ses tawar menawar harga Handphone antara Derwil Cell dengan konsumen

5. Ketika harga sudah cocok selanjutnya, Derwil Cell membuka Handphone dari dalam dusnya lalu
mensgtting Handphone.

6. D&wil Cell menawarkan antigores kaca dan silicon Handphone kepada pembeli agar Handphone
yand:dibeli memiliki jangka pemakaian yang panjang
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7. Derwil Cell membuat kwitansi pembelian untuk konsumen
8. Konsumen melakukan pembayaran bisa membayar via Debit atau cash

9. Kgnasumen menerima Handphone yang sudah dibeli

0|

encana Kebutuhan Teknologi dan Peralatan

Peralatan yang akan digunakan merupakan peralatan bisnis yang digunakan pada umumnya. Tidak
t petalatan khusus atau khas untuk melakukan kegiatan bisnis.

e.dumﬁua;é'e

erda

°8

. Kemputer Toko
. Mgja Toko

. Krsi Toko

. Etalase Toko

. Rék Aksesoris

. Papan Nama (Neon Box)

epunguepyn IguUNpUNIGEIdin

. Btankas Penyimpanan
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rategi Bisnis

asaran
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Menutut Kotler dan Armstrong (2017:230). diferensiasi produk dapat membuat suatu merek dapat
dakan”dari fitur. performa. gaya. maupun desain. Dengan adanya diferensiasi produk. maka suatu
ha dapat meningkatkan keuntungan persaingan kompetitif.

uesipugad ‘uenpsu
%a@w e
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Diferénsiasi yang diberikan toko Derwil Cell yang pertama adalah memberikan promo yang menarik
@egada pelanggan seperti memberikan hadiah 1 unit Handphone kepada pelanggan yang sudah membeli
FHa:ndphone di toko Derwil Cell sebanyak 5 unit. Dan tentunya hadiah Handphone tersebut sudah di
§esua|kan dengan perhitungkan profit yang diperoleh Derwil Cell sehingga tidak menimbulkan kerugian
odeﬁgan memberikan hadiah 1 unit Handphone kepada konsumen. Derwil Cell juga akan memberikan
tpr@mo seeara berkala berupa setiap pembelian Handphone akan mendapatkan gratis anti gores kaca dan
%llgcon o

‘£ g Derwil Cell juga memberikan diferensiasi yang berbeda dengan kompetitor lainya dengan

amemberikan pelayanan yang lebih kepada pelanggan. seperti setiap 4 bulan sekali selama masa garansi
sHandphopg masih berlaku Derwil Cell akan menghubungi pelanggan dengan menanyakan apakah ada

%@dala déngan produk Handphone yang dibeli. jika Handphone mengalami kendala maka Derwil Cell
@ersedla éhtuk membantu pelanggan dalam melakukan claim garansi. Diferensiasi yang diberikan Derwil
“Cell dapat'membagun hubungan yang baik kepada konsumen sehingga konsumen tersebut dapat melihat
nilai lebilsyang diberikan Derwil Cell dengan tidak melepas tanggung jawab begitu saja.

usu

Derwil Cell memberikan layanan garansi toko selama 1 bulan kepada pelanggan. yang dimana jika
produk Handphone yang dibeli mengalami kendala atau kerusakan dalam kurun waktu 1 bulan maka
Derwil Cell bersedia mengantikanya dengan Handphone yang baru tanpa dikenakan biaya sedikitpun.

Derwil Cell akan selalu memberikan harga yang special dan pelayanan yang maksimal kepada calon
pembeli dengan menjelaskan keunggulan dari setiap merek Handphone yang ada. dan juga Derwil Cell
akan memiberikan saran kepada calon pembeli tentang produk Handphone yang sesuai dan dapat
memenuhiskebutuhan dari pembeli sehingga pembeli mendapatkan produk yang sesuai dengan yang
dibutuhkan, Keuntungan yang besar bukanlah faktor utama bagi Derwil Cell maka dari itu dari segi harga
yang dibéfikan Derwil Cell tidak mematok harga yang tinggi.
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2.:Positioning

Positioning adalah metode penentuan nilai kepada konsumen yang kemudian diletakan pada benak
konsumen_sebagai nilai dan keuntungan utama dari konsumen (Kotler dan Phillip. 2016). Derwil Cell
adalah toka) Handphone yang selalu memperhatikan kualitas produk yang di jualnya dan mampu
memberikan pelayanan after sale yang baik untuk para pelangganya. Derwil Cell memosisikan toko di
berak konsumen sebagai “toko Handphone yang memberikan harga murah dan pelayanan yang baik
gie%ada sefiap pembeli”. Tagline yang akan digunakan Derwil Cell adalah “Harga terjangkau pelayanan
amemukau?; Alas an Derwil Cell menggunakan tagline ini karena keunggulan dari toko Derwil Cell dari
3egi %elayanan yang maksimal kepada pelanggan dan harga penetapan harga yang tidak tinggi untuk

%eﬁap;produk

0 C (@)

?@e@tapan Harga

S % Dalam, menetapkan harga untuk produk atau jasa yang kita jual harus dengan perencanaan yang baik
agar Earga yang diberikan bisa saling menguntungkan antara penjual dan pembeli. Dalam menetapkan
%%g%terdapat faktor faktor yang harus diperhatikan seperti biaya produksi. biaya distribusi. dan

arﬂbahan harga untuk upaya antisipasi resiko.

@etode penetapan harga yang di pakai toko Derwil Cell adalah metode competition based pricing.
@tltlon based pricing adalah metode penetapan harga yang ditetapkan oleh perusahaan-perusahaan
dalam’industri sejenis dan pangsa pasar yang sama. Dengan memakai metode ini harga produk yang
U%Derwu Cell disesuaikan dengan harga yang dijual para kompetitor. Dengan demikian harga produk
wiH Cell akan mampu mengikuti persaingan dengan kompetitor sehingga mampu mengikuti
rsaingarvagresif
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dvertising

dytey

Strategi pemasaran advertising adalah metode pemasaran dalam bentuk promosi dalam bentuk
ang. jasa. dan ide yang ingin disampaikan kepada masyarakat. Dengan perkembangan jaman
ertising juga bisa dilakukan secara online menggunakan media social ataupun platform lainya.

&

3 uesgnepd ‘uepyau
Howe

Swny

Dalary' melakukan pemasaranya Derwil Cell menggunakan media social Istagram-Ads dan
“Fatebook-Ads. Dengan memanfaatkan kedua platform besar tersebut diharapkan dapat memberikan
finformasi terkait produk yang dijual Derwil Cell sehingga bisa membangun citra toko Derwil Cell kepada
3n§syarakat sekitar dan juga dapat mendorong angka penjualan produk di toko Derwil Cell.

ales ITomotlon

eunsndyiad ‘yel
s uexgpgakua

SaleS'promotion adalah metode pemasaran dalam tempo waktu yang pendek dan biasanya dilakukan
Jada momen momen tertentu saja. Promosi ini berguna untuk memikat calon pembeli yang biasanya
anerupakal konsumen akhir yang mengambil keputusan pembelian. Tujuan dari sales promotion adalah
untuk menpajak konsumen agar membeli produk yang kita tawarkan melalui promo promo atau tawaran
“harga yang menarik kepada konsumen.

Dalam mengoptimalkan sales promotion toko Derwil Cell menggunakan strategi promosi dengan
memberikan hadiah 1 unit Handphone kepada pelanggan yang sudah membeli Handphone di toko Derwil
Cell sebanyak 5 unit. Dan tentunya hadiah Handphone tersebut sudah di sesuaikan dengan perhitungkan
profit yang diperoleh Derwil Cell sehingga tidak menimbulkan kerugian dengan memberikan hadiah 1
unit Handphone kepada konsumen

.3. Personal Selling

Personal selling merupakan strategi promosi yang paling penting dalam suatu usaha. karena harus
berhadapai langsung dengan konsumen dan melakukan komunikasi secara langsung kepada calon
pembeli. pihak penjual harus dapat menjelaskan produk atau jasa yang dijualnya secara benar dan baik
sehingga” ‘dapat membentuk pemahaman konsumen atas suatu produk. sehingga pihak konsumen pun
membelinya.
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Derwil Cell menggunakan strategi promosi personal selling untuk melayani konsumen agar dapat
menjalin hubungan yang baik dengan konsumen sehingga bisa berlangganan di toko Derwil Cell. Dalam
melayani konsumen Derwil Cell dapat menyesuaikan produk yang dapat memenuhi kebutuhan
konsumen-seperti contoh jika konsumen mengginkan Handphone dengan speksifikasi yang mendukung
untuk bermain game. maka Derwil Cell akan menawarkan produk Handphone dengan kapasitas
Ram/Rom yang besar dengan menawarkan beberapa merek Handphone yang sesuai. Derwil Cell juga
mgmberlkan informasi dan keunggulan dari setiap merek Handphone agar konsumen dapat memilih
rgduk Handphone yang sesuai dan bisa memenuhi kebutuhan konsumen agar dapat menciptakan
oﬁalltas konsumen melalui pelayanan yang diberikan Derwil Cell.

mﬁ%d
E@LU

. Public Relationship

ol
- PUbII@ relation adalah media dalam perusahaan menciptakan citra yang baik dan membangun
u@an dengan publik. Public relation akan memberikan informasi-informasi mengenai perusahaan
produknya terhadap publik. Dalam hal ini. Derwil Cell menggunakan media social Tiktok dalam
promgsikan citra toko kepada publik. Dengan media Tiktok Derwil Cell akan membuat konten
arik k tentang mereview Handphone dan membahas keunggulan keunggulan dari setiap merek

dphone ternama seperti Samsung. Oppo.Vivo.Redmi.dan Infinix.

1N BAuey ugdn
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.Direct Marketing

(@}

cDirgtt marketing adalah teknik yang dapat digunakan oleh perusahaan dalam menjalin hubungan
cﬁ kéhsumen lama atau konsumen baru dengan tujuan memperoleh tanggapan langsung serta
nenciptakan hubungan jangka panjang dengan para konsumen. Direct marketing memiliki enam area.
améllputl direct mail. direct selling. direct response. mail order. telemarketing. dan internet marketing.
tDéﬂam menerapkan konsep ini Derwil Cell menggunakan Direct Selling. Karena Derwil Cell merupakan

%oKo fisik penjualan pada toko disampaikan secara langsung atau direct selling.

Q
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:Rencana Qrganisasi
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'g % Derwil Cell merupakan toko ritel yang menjual Handphone dan aksesoris Handphone. Dalam

ésgek ini penulis akan menjelaskan proses awal dari pemesanan barang sampai akhirnya barang tersebut
Giegual Prases ini dilakukan secara bertahap mulai dari Derwil Cell yang melakukan perhitungkan produk
apa saja yang harus dibeli lalu dicatat sebelum memesan barang agar mengetahui barang apa saja yang
@amus diorder kepada distributor hanphone. Tahap selanjutnya dengan memesan barang sesuai dengan
?baﬁang stok yang ingin di order. Selanjutnya ketika barang sudah sampai ditoko. dilakukan pengecekan
@avang apakah barang yang dipesan sudah sesuai atau tidak. Jika sudah sesuai maka langkah selanjutnya
oac%lah memasukan ke buku stok lalu Handphone tersebut dipajang di dalam etalase toko.

o

© § Ketika pembeli datang untuk membeli Handphone maka yang akan kita lakukan adalah
zmémelaskan speksifikasi dan keunggulan dari Handphone yang ingin di beli oleh konsumen tersebut.
%@anjutnya memberikan harga produk barang. pada saat ini terjadinya proses tawar menawar antara
@l@ak pembeli dengan pihak toko. Ketika sudah mendapatkan harga yang sesuai untuk kedua belah pihak
smaka pihak toko membuka dan mengeluarkan Handphone dari dalam dus atau boxnya lalu mengsetting
Hﬂawdphone dan mengatur tampilan awalnya. Setelah itu adalah proses terakhir yaitu membuat bon
gpenjualan @an menerima hasil dari penjualan Handphone.

Keuangan

HasSil analisis payback period menunjukkan bahwa Derwil Cell diproyeksikan mencapai titik balik
dari modaldalam kurun waktu 4 Tahun 3 Bulan 14 Hari. Hal ini menunjukkan secara break even, Derwil
Cell layakiuntuk dijalankan dengan periode pengembalian kurang dari 5 tahun.

Hasil analisis nett present value menunjukkan bahwa Derwil Cell diproyeksikan mendapatkan nilai
sebesar Rp<18.020.790. Hasil NPV dengan nilai lebih besar dari 0 menunjukkan bahwa usaha Derwil Cell
layak untik dijalankan karena mampu menghasilkan arus kas positif secara nilai waktu.

HaS# analisis profitability indeks menunjukkan bahwa Derwil Cell diproyeksikan mendapatkan
nilai sebesar 1.06 Hasil analisis menunjukkan bahwa Derwil Cell layak untuk dijalankan karena mampu
menghasilkan profit dengan indeks melebihi 1
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Hasil analisis Break Even Point menunjukkan bahwa Derwil Cell diproyeksikan mampu
=7 mendapatkan nilai BEP per tahun yang berada di bawah nilai penjualan. Hasil BEP menunjukkan bahwa
Derwil Cell layak untuk dijalankan karena penjualan mampu melebihi biaya — biaya yang ada dengan
nilai BEP,<:nilai penjualan.

Pengendaltian Risiko Usaha

O

.@ama Derwil Cell yang belum dikenal masyarakat
@ Caragyang digunakan Derwil Cell untuk meminimalisirkan resiko ini adalah dengan melakukan
rgmgsi deéngan memanfaatkan platform media social seperti Instagram. Facebook. dan aplikasi yang

dnnbuag.e

Sedariy meningkat pemakaianya yaitu Tiktok. Tujuan dari penggunaan media social ini agar dapat
; @hé}iggkatkan citra toko Derwil Cell di kalangan masyarakat.
é.?e%aingan yang Ketat
S5 o —
§ ‘. Persaingan yang ketat dengan para kompetitor — kompetitor yang merupakan pemain lama dan sudah
g;n@ngiki Banyak langganan tetap. Dengan muncul nya toko Derwil Cell yang merupakan toko baru cara

‘yang digubakan untuk mengantisipasi para kompetitor adalah dengan berani memberikan hadiah 1 unit
%%nc@hone jika sudah melakukan pembelian sebanyak 5 unit Handphone di toko Derwill Cell. Tidak
%aﬁyéﬁitu Saja karena pemasok Derwil Cell yang kuat harga Derwil Cell juga mampu bersaing dari segi
jhae_?jgjzféiengan para kompetitor.

3. Mu@cul Pesaing Baru
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c Setiapbisnis pasti memiliki pesaing nya masing masing. seperti halnya toko Derwil Cell yang tidak
“hanya bersaing dengan para kompetitor offline tetapi juga harus bersaing dengan toko online. Cara yang
igunakan=Derwil Cell dalam mengantisipasi para pendatang online adalah dengan menjelaskan tentang
“kekurangaly jika membeli barang secara online. memang secara harga toko online lebih unggul tetapi
gseﬁara kualitas belum tentu. Karena dengan membeli barang secara online kita tidak dapat melihat fisik
~barang tersebut dan juga memakan waktu dalam pengiriman barangnya. Berbeda dengan beli di toko
galggsung yang bisa melihat fisik barangnya dan kualitasnya terjamin karena menjual barang resmi.
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#4.Handphene Mengalami Kerusakan
3 3

=~

0 & Kerusakan Handphone bisa terjadi karena kesalahan dari pihak pengguna seperti Handphone yang
Ridak sengaja terbanting dan LCD atau layar Handphone pecah. dan jika Handphone masuk kedalam air.
gil%a mengalami kedua kerusakan tersebut maka masa garansi Handphone akan void dan tidak bisa di
<laim garansi.Handphone bisa di claim garansi jika mengalami kerusakan seperti jika perangkat lunak
?@ndphoﬁe seperti softwarenya bermasalah atau jika Handphone tersebut mengalami mati total tanpa
gegaentur @tau terbanting.

é § Dalam meminimalisir resiko yang dilakukan Derwil Cell adalah membantu pelanggan dalam
amelakukan, claim garansi. dengan pihak Derwil Cell yang menclaimkan garansinya. Jika masa berlaku
fgaBansi Handphone sudah lewat 1 tahun maka Derwil Cell akan menawarkan jasa reparasi Handphone
Eﬂe%gan harga yang sesuai kerusakan Handphone tersebut.

=)
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