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BAB IV 

ANALISIS PEMASARAN DAN PEMASARAN 

4.1 Produk Yang Dihasilkan  

 Bisnis retail online Bhinneka Nusantara merupakan model usaha perdagangan 

produk perlengkapan rumah tangga yang menawarkan jenis dan variant produk yang 

lengkap, semakin lengkap jenis produk yang ditawarkan oleh toko membuat pelanggan 

hanya memilih satu toko saja sebagain destinasi berbelanja dan tidak berbelanja di toko 

lain.  

 Berbagai jenis produk yang akan dijual oleh Bhinneka Nusantara akan dijabarkan 

pada tabel 4.1 dan gambar 4.1. Terdapat variasi dari setiap kategori produk yang dijual. 

 

Gambar 4. 1  

Gambar Produk Bhinneka Nusantara 

 

Sumber : Bhinneka Nusantara, 2022 

 

Tabel 4. 1  

Daftar Harga Produk Bhinneka Nusantara 

Jenis Produk Model Produk Harga Jual 

Tissue Tissue Toilet  Rp         25,500  

  Tissue Facial Pop Up  Rp           6,000  

  Tissue Hand Towel  Rp           7,500  
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Jenis Produk Model Produk Harga Jual 

  Tissue Facial Softpack  Rp           8,500  

  Tissue Facial Kiloan  Rp         33,000  

  Tissue Travel Pack x Hanky   Rp           4,500  

  Tissue Basah  Rp           8,500  

  Tissue Penyerap Minyak  Rp         29,900  

Kamper Kamper Naphtalene [25, 150, 300, 500, 

1000 g] 

 Rp         27,500  

  Kamper Toilet [3,5,6 Pcs]  Rp         13,500  

  Kamper Freshener Gantung / Refill  Rp         11,500  

Pengharum Ruangan x 

Pengharum Lemari 

Gantung / Gel (padat)  Rp         12,000  

  Aerosol / Semprot  Rp         25,000  

Disinfectant Aerosol x Liquid  Rp           7,500  

Pembasmi Serangga Lem Tikus  Rp         14,500  

  Lem Lalat  Rp           7,500  

Sabun Cairan Pembersih Kaca  Rp         13,500  

  Cairan Pembersih Lantai  Rp         23,000  

  Cairan Pembersih Toilet (Porcelain)  Rp         31,000  

  Cairan Pembersih Pakaian  Rp         37,000  

  Cairan Pembersih Tangan  Rp         38,800  

  Cairan Pembersih Dapur (Piring)  Rp         23,600  

Produk Pendukung Sabut Stainless x Sabut Spon  Rp           4,000  

Sumber : Bhinneka Nusantara, 2022 

 Dalam membangun usaha, logo tidak pernah lepas dari identitas perusahaan. Logo 

adalah desain lambang atau simbol khusus yang mewakilkan sebuah perusahaan. Logo 

perusahaan membedakan suatu perusahaan dengan perusahaan lain secara visual 

sehingga berperan penting sebagai identitas perusahaan. Logo juga dapat memberi 

gambaran mengenai jenis produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Berikut merupakan 

logo Bhinneka Nusantara : 

Gambar 4. 2  

Logo Bhinneka Nusantara 

 

Sumber : Bhinneka Nusantara, 2022 
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 Konsep Logo Bhinneka Nusantara menggunakan warna dasar merah mewakili 

ketegasan, berani, tekun, energik, kuat, antusias, impulsif, menarik, dan agresif. Merah 

dipilih karena warna yang sangat mencolok yang mampu memusatkan perhatian dengan 

cepat dan membuat orang membuat keputusan cepat. Kemudian typografi yang digunakan 

menggunakan huruf kapital yang kaku mencerminkan konsistensi Bhinneka Nusantara 

dalam memberikan pelayanan dan kepuasan terhadap para pelanggan. 

4.2 Gambaran Pasar 

Menurut Kotler dan Keller (2016:109) gambaran pasar adalah “The expected level of 

company sales based on a chosen marketing plan and.an assumed marketing 

environment”. Yang artinya “Tingkat yang diharapkan dari penjualan perusahaan 

berdasarkan rencana pemasaran yang dipilih dan lingkungan pemasaran yang 

diasumsikan”. .Rencana penilaian dan penjualan akan diasumsikan untuk satu bulan 

pertama sebagai dasar untuk perhitungan perencanaan 5 tahun ke depan. Proyeksi 

penjualan sangat berguna bagi Bhinneka Nusantara untuk mengetahui berapa jumlah 

total penjualan didapat dari bisnis yang.digeluti sehingga pemilik dapat mengetahui 

langkah-langkah yang harus dilakukan untuk meningkatkan penjualan. Berikut adalah 

rencana proyeksi dan penjualan Bhinneka Nusantara 
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Tabel 4. 2 

Proyeksi Penjualan Bhinneka Nusantara Januri 2022 

 
Sumber : Bhinneka Nusantara, 2022 
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Tabel 4.3 

Proyeksi Penjualan Bhinneka Nusantara (dalam Unit) tahun 2022 

 

Sumber : Bhinneka Nusantara, 2022 
 

Tabel 4.4 

Proyeksi Penjualan Bhinneka Nusantara (dalam Unit) tahun 2023 

 

Sumber : Bhinneka Nusantara, 2022 
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Tabel 4.5 

Proyeksi Penjualan Bhinneka Nusantara (dalam Unit) tahun 2024 

 

Sumber : Bhinneka Nusantara, 2022 

 

 

Tabel 4.6 

Proyeksi Penjualan Bhinneka Nusantara (dalam Unit) tahun 2025 

 

Sumber : Bhinneka Nusantara, 2022 
 

  

 

 



35 
 

Tabel 4.7 

Proyeksi Penjualan Bhinneka Nusantara (dalam Unit) tahun 2026 

 

Sumber : Bhinneka Nusantara, 2022  
 

Tabel 4.8 

 Proyeksi Penjualan Bhinneka Nusantara (dalam unit) Selama 5 Tahun 

 
Sumber : Bhinneka Nusantara, 2022 

 

Hasil proyeksi penjualan dalam unit berdasarkan jenis dan bulan pada tabel 4.2 

dikalikan terhadap harga produk berdasarkan jenis produk pada tabel 4.1 untuk 

menghasilkan nilai total penjualan pada bulan januari tahun 2022. Selanjutnya pada tabel 4.3 

s.d. 4.7 merupakan hasil proyeksi penjualan dalam unit selama tahun 2022 s.d. 2026. 
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Tabel 4.9 

Anggaran Penjualan Bhinneka Nusantara Selama 5 Tahun 

 
Sumber : Bhinneka Nusantara, 2022 

 

 

Berdasarkan total unit produk terjual, dilakukan proyeksi anggaran penjualan selama 2022 

s.d. 2025 pada tabel 4.9. Peningkatan penjualan yang diperkirakan sebesar 2% per bulan 

dengan kenaikan per tahun sebesar 2%. 
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Tabel 4.10 

Anggaran Penjualan Bhinneka Nusantara Tahun 2022 

 
 

Sumber : Bhinneka Nusantara, 2022 
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4.3 Target Pasar Yang Dituju 

a) Segmentasi Demografis 

 Segmentasi demografis dari Bhinneka Nusantara adalah seluruh usia baik pria 

maupun wanita, dengan siklus hidup dari remaja hingga yang sudah bekerja. Dari segi 

pendapatan, ditujukan kepada konsumen dengan pendapatan menengah kebawah dan 

menengah keatas dengan pendapatan dari Rp. 2.500.000 hingga Rp. 10.000.000 per 

bulan. Segmentasi demografis mengutamakan masyarakat yang sudah memiliki tempat 

tinggal dan berkeluarga. Hal ini disesuaikan dengan tingkat konsumsi produk 

perlengkapan rumah tangga yang cukup tinggi dikarenakan Indonesia baru saja melewati 

masa pandemi Covid-19.  

b) Segmentasi Psikologis 

 Segmentasi Psikologis dari Bhinneka Nusantara merupakan kelas sosial 

menengah ke bawah dan kelas sosial menengah atas. Segmentasi kelas menengah ke 

bawah ini disesuaikan dengan tipe produk yang memiliki harga relatif lebih murah 

namun memiliki kualitas yang baik, sedangkan segmentasi kelas menengah atas 

menyesuaikan tipe produk dengan harga relatif lebih mahal disertakan kualitas jauh lebih 

unggul. Untuk produk perlengkapan rumah tangga, umumnya masyarakat selalu mencari 

produk yang memiliki harga relatif lebih murah dan tidak mementingkan merek, karena 

produk tersebut dikategorikan sebagai Barang Habis Pakai. 

c) Segmentasi Perilaku 

 Segmentasi Perilaku dari Bhinneka Nusantara ditujukan pada konsumen yang 

selalu berbelanja di marketplace untuk memenuhi kebutuhan pribadi dan kebutuhan 

keluarga. Terlebih dikondisi saat ini mayoritas marketplace memanjakan pelanggan 

memberikan berbagai promo seperti gratis biaya kirim, cashback hingga hadiah untuk 
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pengguna baru. Hal tersebut membuat trend pertumbuhan pengguna marketplace akan 

terus meningkat. 

d) Segmentasi Geografis 

 Segmentasi geografis dari Bhinneka Nusantara secara umum mencakup seluruh 

Indonesia, dikarenakan metode penjualan melalui marketplace memungkinkan seluruh 

masyarakat seluruh Indonesia dapat berbelanja. Yang menjadi kendala adalah biaya 

kirim, dikarenakan menjadi tanggungan pembeli artinya semakin jauh tujuan pengiriman 

maka biaya pengiriman akan semakin mahal. Namun sasaran utama Bhinneka Nusantara 

adalah memenuhi kebutuhan wilayah Jabodetabek terlebih dahulu karena biaya 

pengirirman bisa relatif terjangkau karena jarak yang berdekatan. 

4.4 Strategi Pemasaran 

a) Diferensiasi 

 Menurut Kotler (2009:328), Diferensiasi merupakan tindakan merancang 

serangkaian perbedaan yang berarti untuk membedakan tawaran perusahaan dengan 

tawaran pesaing. Dalam menjalankan sebuah bisnis, perlu melakukan pembeda 

dengan pesaing hal sehingga menjadikan perusahaan tersebut unik, keunikan tersebut 

dapat dijadikan sebagai strategi pemasaran perusahaan serta produk dapat diingat 

oleh pelanggan. 

 Berikut akan ditampilkan differensiasi Bhinneka Nusantara terhadap pesaing:  

a. Konsep bisnis one stop shopping, Bhinneka Nusantara menyediakan produk 

Perlengkapan Rumah Tangga dengan berbagai jenis dan semua merek.  

b. Desain Foto Produk, melihat persaingan yang begitu tinggi untuk kategori 

produk yang dijual oleh Bhinneka Nusantara kami memiliki strategi untuk 

menampilkan foto produk yang menarik ketimbang pesaing. Berikut akan 
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ditampilkan desain foto produk pesaing dan Bhinneka Nusantara pada 

gambar 2.3 dan 2.4  

 

Gambar 4. 3  

Desain Foto Produk Pesaing 

 

Sumber: tokopedia.com, 2022 

 

Gambar 4. 4  

Desain Foto Produk Bhinneka Nusantara 

 

Sumber : Bhinneka Nusantara, 2022 
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b) Positioning 

 Menurut Soegoto (2009) positioning adalah cara membangun citra atau identitas 

di benak konsumen untuk produk, merek, atau lembaga tertentu dengan membangun 

persepsi relatif suatu produk terhadap produk lain. Bhinneka Nusantara 

memposisikan toko di benak konsumen sebagai toko produk perlengkapan rumah 

tangga daring yang memiliki konsep one stop shopping dengan menyediakan produk 

perlengkapan rumah tangga terlengkap dengan berbagai jenis dan merek.  

c) Penetapan Harga 

 Penentuan harga merupakan salah satu penentu keberhasilan perusahaan dalam 

menentukan seberapa besar keuntungan yang diperoleh perusahaan tersebut dari 

penjualan produknya. Salah satu metode penentuan harga yang diterapkan oleh 

Bhinneka Nusantara adalah competition based pricing. Penetapan harga ini mengacu 

pada harga-harga pasar yang sudah ditawarkan oleh pesaing, dengan demikian harga 

jual produk Bhinneka Nusantara tidak akan terlalu jauh dari harga pesaing karena 

harga cukup sensitif bagi customer mereka selalu mencari yang termurah dengan 

jenis produk yang sama. Dalam penentuan harga, harga dapat ditekan agar tetap 

kompetitif karena Bhinneka Nusantara berbentuk toko daring yang dimana biaya 

operasional seperti listrik, tenaga kerja tidak akan terlalu besar. 

d) Saluran Distribusi 

 Menurut Kotler (2008) saluran distribusi adalah sekelompok organisasi yang 

saling ketergantungan yang membantu membuat produk atau jasa tersedia untuk 

digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen atau masyarakat bisnis. Terdapat 

berbagai tingkat saluran distribusi, yakni tingkat nol yang menghubungkan langsung 

produsen terhadap konsumen akhir, tingkat satu yang menggunakan perantara 

pengecer yang menghubungkan produsen dan konsumen, tingkat dua yang 
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menggunakan pedagang grosir dan ecer sebagai perantara, dan tingkat tiga yang 

menggunakan pedagang grosir, besar dan ecer sebagai perantara. Bhinneka 

Nusantara menggunakan model saluran distribusi tingkat satu dan berada pada posisi 

pengecer yang disampaikan melalui gambar 4.5.  

Gambar 4.5 

Diagram Saluran Distibusi Bhinneka Nusantara 

 

Sumber : Bhinneka Nusantara, 2022  

4.5 Strategi Promosi 

 Kotler dan Amstrong (2008), strategi promosi adalah logika pemasaran dimana 

unit bisnis berharap untuk menciptakan nilai dan memperoleh keuntungan dari 

hubungannya dengan konsumen. Dalam strategi promosi terdapat 5 aspek yang perlu 

diperhatikan yakni advertising, sales promotion, personal selling, Public Relation dan 

direct marketing. 

a) Advertising 

Produk yang dijual oleh Bhinneka Nusantara dapat dikategorikan sebagai 

produk fast moving dengan pesaing di marketplace cukup banyak, agar penjualan 

tetap stabil dan menjadi pilihan konsumen maka Bhinneka Nusantara menggunakan 

iklan berbayar yang tersedia di tiap marketplace. Iklan yang tersedia di tiap 

marketplace dapat diakses oleh semua penjual dengan biaya yang dapat diatur 

sendiri, naming yang cukup sering dipilih oleh para penjual adalah iklan berbayar per 

klik maka setiap pelanggan melakukan klik biaya yang sejak awal di pasang akan 

Produsen
Bhinneka 
Nusantara 

Konsumen 
Akhir
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dipotong dari saldo penjual. Selain itu dengan menggunakan iklan di marketplace 

dapat meningkatkan konversi penjualan dan kunjungan ke toko.  

b) Sales Promotion 

Bhinneka Nusantara menggunakan harga coret sebagai strategi psikologi 

harga, hal tersebut dapat membuat pelanggan lebih tertarik berbelanja ketimbang 

tidak menggunakan harga coret. Kami juga mengaktifkan berbagai promotion tools 

yang tersedia di marketplace seperti voucher toko, paket diskon, broadcast chat dan 

kombo hemat. Setiap bulan marketplace selalu mengadakan campaign rutin seperti 

tanggal kembar (1.1, 2.2, 3.3 dan seterusnya) di awal bulan serta pay day campaign 

di akhir bulan, Bhinneka Nusantara juga aktif berpartisipasi di campaign tersebut 

dengan memberikan harga khusus dan selalu menominasikan produk terlaris untuk 

diikut sertakan dalam flash sale.   

c) Public Relation 

Agar biasa terus berinteraksi dengan pelanggan, Bhinneka Nusantara 

menggunakan social media yang cukup berbeda yakni Tiktok. Tiktok dipilih karena 

aplikasi tersebut sedang trending dengan target pengguna adalah remaja dan orang-

orang dewasa. Melalui video pendek yang di upload dengan harapan pelanggan dapat 

tertarik berbelanja, kami berencana melakukan upload video pendek sebanyak 3 

video dalam satu minggu. 

 

 

 

 

 


