"OWMIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep iUl siny eAJey yninyas neje uelbeqas yeAueqiadwawl uep ueywnunbuaw buede)iq ‘g

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

"yejesew niens ueneluly uep ynidy uesijnuad

yuesnnuad ‘uQmaueg’ ueyipipuad ygbuiyygday ghun

BAB IV

ANALISIS PASAR DAN PEMASARAN

1na-l
L

75
£3, :
%;é 0(%) q§lam menjalankan suatu bisnis, penting bagi pengusaha untuk melakukan analisis pasar.
%AT%&I%IS pasar berguna untuk melihat kondisi pasar sehingga dapat menentukan pasar tertentu
o =
%ﬂgé;_akan dituju untuk dilayani. Dengan analisis pasar yang tepat, maka produk atau jasa yang
) 5 1
it vﬁarkaﬂ oleh perusahaan akan sesuai dengan kebutuhan pasar yang ada sehingga tepat sasaran

oduk atau jasa tersebut dapat diminati konsumen sehingga bisnis tidak mengalami kerugian.

Menurut Marshall dan Johnston (2018:59), pemasaran diartikan sebagai aktivitas,

} eAuey ynghyes @
buepun-Biepu

u®sin

angkatan institusi, dan proses untuk menciptakan, menyampaikan, dan bertukar penawaran

@ew

g memlllkl nilai untuk pelanggan, klien, mitra, dan masyarakat umum.

Analisis pasar dan pemasaran yang akan dibahas mencangkup produk atau jasa yang

YBenjuesuaw e

a3|lkan gambaran pasar, target pasar yang dituju, strategi pemasaran, dan strategi promosi dari

HDE/UE

:1aquuns ueyingafuaw ug'p ue
'U
njl p.‘ I

ik Karya Abadi.

uk yang Dihasilkan

‘Rroduk menurut Kotler dan Amstrong (2018:248), diartikan sebagai segala sesuatu yang

‘uelode) ueunsn/{ugg ‘yelw

dapat;d'itawarkan ke pasar untuk diperlihatkan, diperoleh, digunakan, atau dikonsumsi dengan

tujuan'memenuhi kebutuhan maupun keinginan konsumen.

Batik Karya Abadi merupakan bisnis ritel yang menjual pakaian dan aksesoris batik
seperttkemeja, dress wanita, tas, dan dompet. Produk yang dijual memiliki rentang harga dari
bawah:hingga ke atas sehingga dapat memperluas target pasar. Toko Batik Karya Abadi akan

dibuka=di Pusat Grosir Cililitan (PGC) yang berlokasi kota Jakarta Timur. Target pasar Batik
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Hak cipta milik IB] KKG (Institut Bisnis dan Informatika Kwik Kian Gie) H ieni k H H
- 3 Institut Bisnis dan Informatjka Kwik Kian Gie
nKa 8 Hak FNEm Dilindungi Undang-Undang N
x 1. Dilarang mengutip sebagian atau Seturuh Karya tutis ini tanpa mencantumikan dan menyebutikan sumber:
G 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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KWIK KIAN GIE

SCHOOL OF BUSINESS

I~ Ditarang mengutip sebagian atau seturun Karya tutis Ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:

a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan,
penulisan kritik dan tinjauan suatu masalah.
b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar IBIKKG.

tanpa izin IBIKKG.

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
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Nama ;

No@ Produk Gambar Penjelasan | Harga (Rp)
I L
9 11. > | Dompet Dompet batik | Rp100.000
3 = | Batik sederhana
= & | Motif yang
J + 2 | Kawung menggunakan
3 = = motif kawung
- sebagai bahan
é ﬂg’ E dasarnya
Jc
g2 @
é‘rrﬂ%er Batik Karya Abadi
o C o
23 9
28 2
‘éi © gelaln produk-produk yang ada pada gambar 4.1, masih banyak produk-produk batik

dengan %otif lainnya yang tidak ditampilkan. Batik Karya Abadi juga menerima pesanan ukuran

=
Eakaian;;dan kuantitas secara khusus dengan harga yang dapat disesuaikan kemudian. Selain itu,

oWl

Batik K;rya Abadi juga menjual pakaian untuk pasangan pria dan wanita agar dapat memperluas
ngkaL%n pasar. Variasi produk yang dijual Batik Karya Abadi akan selalu dikembangkan dan

rus berinovasi untuk keberlangsungan bisnis ritel ini.

.:,’pebuah bisnis harus memiliki identitas yang digambarkan dari sebuah logo. Logo
[y

erupaan ciri khas dari suatu bisnis yang juga digunakan sebagai alat untuk pemasaran dan

emb@t diferensiasi dari bisnis lainnya. Adapun logo dari Batik Karya Abadi sebagai berikut :

:190ZINS UBMINgaAuaW Ueg ueygniue
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Gambar 4. 2 Logo Batik Karya Abadi

=i

ey 1u)

emllllﬁ arti sebagai sebuah produk yang diciptakan (Karya) agar dapat bertahan/dilestarikan

E
ingga :masa depan (Abadi). Hal tersebut mengingat bahwa kain batik merupakan warisan

U ed

daya asll Indonesia yang wajib dilestarikan oleh masyarakat Indonesia.

LD,

- I
o 9 =
oo Q,
ORI o
ag 8§
g‘% r 32
52 2 =
Qa X A
2 =2 ®
2° 5 Z
v 9 o ;
S 8
cQ S —_
x o =]
=2 5 4
® QO g = . .
28 2 € Sumber: Batik Karya Abadi,2022
>3
g2 =
€e3 %
> c f’: ogo Batik Karya Abadi terdiri dari huruf K dan A berwarna biru menciptakan kesan
= sedérhapa tetapi elegan. Pemilihan desain logo yang minimalis ini bertujuan untuk memberikan
X o C 0 o
= o
i kesan yang mendalam dan mudah diingat oleh masyarakat selaku konsumen. Nama Karya Abadi
3
2
o
_3
©
(]
5
C
@
Q
5
2
Q
Q
Q)

Gambaran Pasar

su|

%alam aspek gambaran pasar kita dapat menciptakan ramalan penjualan yang perlu

~
.ueyIngakusw U§p uemurgueo

3n

dilakukan agar dapat menciptakan berbagai target pada proses bisnis yang akan kita jalani dalam
3 —

j%ngkaa:endek untuk mencapai tujuan jangka panjang itu sendiri. Hal ini kemudian dapat

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerwl

digaml§rkan pada berbagai aspek seperti ramalan penjualan bulanan dan ramalan tahunan.

Dalam::l&bel 4.2 menjelaskan tentang peningkatan omset perbulan Batik Karya Abadi sebanyak
(=]

1% da@ii tabel 4.5 menjelaskan tentang peningkatan omset Batik Karya Abadi sebesar 10% per

tahun. Berikut adalah ramalan dan anggaran penjualan toko Batik Karya Abadi.
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Tabel 4. 1 Ramalan Penjualan Bulan Januari 2023

Tabel 4. 2 Anggaran Penjualan Tahun 2023

Jenis Pfoduk Jumlah | Rata-Rata Harga Penjualan
Igemeja%atlk Merak 70 | Rp 195.000,00 Rp 13.650.000,00
jg EemejasBatlk Papua 62 | Rp 115.000,00 Rp 7.130.000,00
aé lgemejaa'mk Gold 45 | Rp 850.000,00 Rp 38.250.000,00
g I%emejai:ouple 30| Rp 320.000,00 Rp 9.600.000,00
1 Igerﬁeja’Batlk Cendrawasih 57 | Rp 850.000,00 Rp 48.450.000,00
ﬁemeja%atlk Garuda 32| Rp 195.000,00 Rp 6.240.000,00
@fE‘QS V\@nlta "Two Tone" 25| Rp 350.000,00 Rp 8.750.000,00
TasBatik Jogja 30 | Rp 125.000,00 Rp 3.750.000,00
'ﬁa@atﬁ& "Recycled" 28 | Rp 75.000,00 Rp 2.100.000,00
Io@pet%atlk Solo 18| Rp 125.000,00 Rp 2.250.000,00
[§0®pelEBat|k Kawung 15| Rp 100.000,00 Rp 1.500.000,00
Eot@l G' 412 Rp  141.670.000,00
amber r;Data Batik Karya Abadi, 2022

Penjualan

Rp 141.670.000,00

Rp 143.086.700,00

Rp 144.517.567,00

Rp 145.962.742,67

Rp 147.422.370,10

Rp 148.896.593,80

Rp 150.385.559,74

Rp 151.889.415,33

Rp 153.408.309,49

Rp 154.942.392,58

Rp 156.491.816,51

Rp 158.056.734,67

\2 Q
52 s
c )
o 3
s 3
=] Q
. 2,
z S
o - Bulan
3 _§_ Januari
a = Februari
© o
= > Maret
(0] .
=) > April
> o
g Mei
> Juni
3 .
o Juli
~<
% Agustus
= September
" Oktober
3 November
(on
e Desember
Total

Rp 1.796.730.201,88

31D uepy YIM)| eyj3eusioju] uep sjusig 3NIsu|

Sumber : Data Batik Karya Abadi, 2022
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Tabel 4. 3 Anggaran Penjualan Tahun 2023-2027

Tahun Total Penjualan
& 2023 Rp  1.796.730.202
2024 Rp  1.976.403.222
2025 Rp  2.174.043.544
2026 Rp  2.391.447.899
a 2027 Rp  2.630.592.689

Sumber : Data Batik Karya Abadi, 2022

Zhpunig exdio ey

rgét Pasar yang Dituju

16

(v}

Dalam dunia bisnis, penting bagi pebisnis untuk mengetahui pasar yang tepat untuk

anE Dengan melayani pasar yang tepat, maka produk atau jasa yang dihasilkan dapat

&uepun-buepun

1M @4aey ynan)as neygsieibeqgas diynbusw buede)iq ‘|

'emililigi kesempatan yang besar untuk diterima dan laku dipasaran. Hal ini karena konsumen

edie) IUBSI

erasa L’kebutuhan dan keinginannya mampu dipenuhi dengan baik. Untuk menyederhanakan

asar yang akan dilayani, maka diperlukan segmentasi pasar. Segmentasi pasar berusaha

eI W

enemhkan beberapa faktor tentang anggota pasar heterogen yang memungkinkan untuk

Biexumiu

embagi pasar menjadi lebih kecil dengan tujuan mengembangkan strategi pemasaran yang

& ue

erbeda. untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan segmen yang berbeda (Marshall dan

hnstan, 2018:453).

quins uexyggahiu

“Batik Karya Abadi membagi pasar ke dalam berbagai segmen seperti segmentasi

Q3

eografis, demografis psikografis, dan perilaku.
d.Segmentasi Geografis

Segmentasi geografis membagi pasar kedalam unit wilayah atau geografis seperti
riegara, kota, maupun kabupaten. Dengan adanya faktor perbedaan geografis atau wilayah,
masyarakat memiliki kebutuhan dan keinginan yang berbeda. Pada segmen geografis,

B@ik Karya Abadi berlokasi di kota Jakarta Timur. Batik Karya Abadi memilih lokasi
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tersebut karena dapat disesuaikan dengan target pasar Batik Karya Abadi yaitu kalangan
menengah ke bawah hingga ke atas.

b;;éegmentasi Demografis

Segmentasi demografis membagi pasar berdasarkan variabel jenis kelamin, usia
dan tahap siklus hidup, pendapatan, pekerjaan, pendidikan, ras, kewarganegaraan, serta
kélas sosial. Pada segmen demografis, produk Batik Karya Abadi ditujukan untuk orang-
orang dari segala jenis kelamin pada usia 12 hingga 60 tahun. Dari segi pendapatan,
seé;mentasi demografis yang dituju merupakan konsumen dengan pendapatan kelas
menengah ke bawah hingga menengah ke atas dengan nilai pendapatan dari Rp 4.000.000
hifigga Rp 16.000.000/ Bulan. Segmentasi utama Batik Karya Abadi merupakan karyawan
kéntoran, pelajar, dan pegawai pemerintahan yang membutuhkan pakaian batik untuk
keperluan berpakaian dalam melaksanakan tugasnya. Untuk kewarganegaraan dan ras

yéng dituju adalah semua warga negara yang tinggal di Jakarta dan semua ras.

c Segmentasi Psikografis

Dalam segmen psikografis membagi aspek berdasarkan gaya hidup dan kalangan
konsumen. Batik Karya Abadi berfokus kepada kalangan konsumen mulai dari kalangan

rﬁenengah ke bawah sampai menengah ke atas, dengan gaya hidup yang praktis dan

membeli produk yang sesuai dan dapat memenuhi kebutuhan mereka sehari hari.

dySegmentasi Perilaku

Segmentasi perilaku membagi pasar berdasarkan pengetahuan konsumen, sikap,
pemakaian dan tanggapan terhadap produk. Pada segmentasi ini, Batik Karya Abadi fokus
Kepada konsumen yang menginginkan kualitas pelayanan yang baik dan juga produk
dengan kualitas yang berbanding lurus dengan harga yang ditawarkan oleh Batik Karya

Abadi. Selain itu, konsumen yang peka terhadap kualitas produk dan berloyalitas tinggi.
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4.4 Strategi Pemasaran

=Strategi pemasaran merupakan aspek yang sangat penting bagi suatu perusahaan karena

1na-l

dengag strategi pemasaran yang baik kita dapat meningkatkan citra usaha. Menurut (Philip

pusw buele

L=
Kotler;2014) Strategi pemasaran merupakan cara di mana fungsi pemasaran merencanakan dan

J

ngatur kegiatan perusahaan tersebut agar mencapai pertumbuhan yang menguntungkan

%m

eibeqgas diin

EJ!]!G

dalam=penjualan pada tingkat bauran. Dalam strategi pemasaran terdapat beberapa aspek yang

dibahds yaitu diferensiasi, positioning, penetapan harga, dan saluran distribusi. Dalam

as neie u
ugbun

]

Jn
%BP

njalankan usahanya, Batik Karya Abadi memiliki beberapa strategi pemasaran, antara lain :

a.=Diferensiasi

buepun

Menurut Marshall dan Johnston (2018:935), diferensiasi berarti memberikan

:nilai dengan cara yang berbeda untuk kelompok pelanggan yang berbeda. Dengan

Wadanya diferensiasi produk, maka suatu usaha dapat meningkatkan keuntungan
persaingan kompetitif atau competitive advantage.

Usaha Batik Karya Abadi dapat dibedakan dari usaha pesaing lainnya, yaitu dari

segi kualitas produk yang tinggi di mana bahan baku kain batik yang digunakan

jmerupakan bahan berkualitas yang telah terstandarisasi dan tidak mudah rusak ataupun

?pudar warna. Batik Karya Abadi telah memilih supplier textile yang terpercaya dan

i Teputasi yang baik sehingga kualitas yang didapatkan akan terjamin. Perbedaan lainnya

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueywniuedsusw edue) 1ul SNy eAJey yn

- "dapat dilihat dari variasi produk yang beragam, Batik Karya Abadi tidak hanya menjual
pakaian batik untuk pria dan wanita, namun juga menjual aksesoris-aksesoris berbahan
dasar batik seperti tas dan dompet sehingga hal tersebut dapat memperluas target pasar.

Batik Karya Abadi juga memberikan jaminan kepuasan kepada pelanggan yakni

%dapat menukarkan produk yang telah dibeli dengan produk lainnya dengan harga yang

<sama dengan syarat maksimal penukaran 3x24 jam sejak tanggal pembelian dan produk
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yang ingin ditukar masih dalam kondisi yang utuh seperti kelengkapan tag dan juga
kKemasan. Kemudian, Batik Karya Abadi juga dapat menerima pesanan khusus seperti
jukuran pakaian dan juga kuantitas produk yang diinginkan. Konsumen dapat
aberkonsultasi langsung jika ingin melakukan pesanan khusus terkait ukuran, motif yang
7diinginkan, dan juga kuantitas produk yang dapat disesuaikan dengan keinginan para
konsumen. Kualitas pelayanan yang baik kepada konsumen juga menjadi salah satu

diferensiasi Batik Karya Abadi terhadap para kompetitor lainnya.

b.:Positioning

Menurut Marshall dan Johnston (2018:957), Positioning adalah cara perusahaan

“memberikan nilai kepada pelanggan, dimana melalui positioning perusahaan, maka

buepun-buepun 1bunpunig exdig ey

'pelanggan dapat dengan mudah menghubungkan antara kebutuhan atau keinginan

zmereka dengan produk yang ditawarkan. Batik Karya Abadi merupakan toko ritel
7pakaian dan aksesoris berbahan dasar kain batik yang mengutamakan kualitas dan
variasi pilihan produk yang beragam agar dapat memenuhi kebutuhan para
pelanggannya. Batik Karya Abadi memposisikan toko di benak konsumen sebagai
“toko batik yang menawarkan produk berkualitas dengan harga yang kompetitif

n sehingga terjangkau oleh semua kalangan”. Slogan yang digunakan yakni “Kualitas
}adalah kunci”. Alasan Batik Karya Abadi menggunakan slogan tersebut karena Batik
w Karya Abadi mengutamakan kualitas produk dan juga kualitas pelayanan terhadap
- »konsumen dengan tujuan agar konsumen merasa puas dan citra usaha Batik Karya
Abadi menjadi baik di mata masyarakat.
¢@Penetapan Harga
Harga merupakan sejumlah uang yang ditetapkan untuk suatu barang ataupun

v jasa (Kotler dan Armstrong, 2018:314). Untuk lebih jelasnya, harga merupakan jumlah

= dari keseluruhan nilai yang dikeluarkan konsumen untuk mendapatkan barang atau jasa.
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Secara umum, ada tiga strategi penetapan harga yang dapat digunakan, yaitu

(rsebagai berikut:

j‘f‘i““‘[i U| ‘A“AA,—AA,“‘

1) Customer Value-Based Pricing

Pada penetapan harga berbasis nilai pelanggan, harga yang ditetapkan
didasarkan kepada persepsi konsumen terhadap nilai, dan bukan kepada biaya
dari penjual. Penetapan harga ini berarti pemasar tidak bisa mendesain produk
dan program marketing lalu menetapkan harga jual, namun harga
dipertimbangkan selama proses bauran pemasaran sebelum program
pemasaran ditetapkan. Untuk strategi penetapan harga ini, perusahaan harus
memberikan nilai yang sesuai antara kualitas dan layanan yang diberikan
dengan harga yang wajar untuk ditawarkan kepada konsumen. Perusahaan
lebih berfokus pada pemberian nilai tambah kepada konsumen dibandingkan
memotong harga.

Jenis penetapan harga berdasarkan nilai dibagi dua, yaitu:

a) Good-Value Pricing

Strategi Good-Value Pricing mengkombinasikan antara kualitas
serta layanan yang baik dengan tingkatan harga yang sesuai atau wajar.
b) Value-Added Pricing

Strategi  Value-Added Pricing menggunakan  pendekatan
pertambahan nilai pada fitur dan pelayanan untuk membuat perbedaan pada
penawaran mereka yang mana kemudian akan meningkatkan harga dari

penawaran tersebut.

2) Cost — Based Pricing

Pada penetapan harga berbasis biaya, harga ditetapkan berdasarkan

biaya-biaya meliputi: biaya produksi, biaya distribusi, dan penambahan harga
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untuk upaya antisipasi resiko. Penetapan harga berdasarkan biaya dibagi dua,
yaitu :
a) Cost — Plus Pricing
Strategi  Cost-Plus Pricing menambahkan tingkat keuntungan
kedalam biaya produk, sehingga harga yang ditetapkan akan meningkat.
b) Break — Even Analysis dan Target Profit Pricing
Strategi Break-Even Analysis dan Target Profit Pricing adalah
upaya suatu perusahaan untuk menentukan harga sesuai dengan
perhitungan modal, sehingga berdasarkan harga tersebut perusahaan akan
mencapai titik impas atau membuat target pengembalian yang dicari.
3) Competition — Based Pricing
Pada penetapan harga berbasis kompetisi atau persaingan, perusahaan
menganalisis harga pada produk atau jasa yang sama yang ditetapkan pesaing
di pasar dan menjadikannya acuan atau patokan untuk penetapan harga
perusahaan. Harga yang ditetapkan bervariasi, yaitu dapat serupa dengan
pesaing, lebih rendah, maupun lebih tinggi dari pesaing.

Batik Karya Abadi memadukan metode penetapan harga cost-based pricing

- dengan competition-based pricing, dimana menetapkan harga berdasarkan perhitungan

i biaya serta juga membandingkan dengan harga pesaing.

di;Saluran Distribusi

Dalam mendistribusikan produknya, suatu bisnis memerlukan saluran distribusi.

Saluran distribusi terdiri dari entitas yang saling bergantung yang diselaraskan untuk

tu:juan mengalihkan kepemilikan produk dari produsen ke konsumen atau pengguna bisnis.

(&arshall dan Johnston, 2018:738). Saluran distribusi dibagi menjadi empat yaitu:
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1) Produsen-Konsumen

@

Barang yang diproduksi oleh produsen langsung dijual dan didistribusikan

kepada konsumen akhir untuk dikonsumsi.

N
~

Produsen-Pengecer-Konsumen
Barang yang diproduksi oleh produsen distribusikan dan dijual kepada

konsumen dengan memanfaatkan pengecer sebagai penyalur produknya.

w
~

Produsen-Grosir-Pengecer-Konsumen

Barang yang diproduksi oleh produsen akan didistribusikan dan dijual
dalam jumlah besar kepada grosir, lalu grosir menyalurkan produk tersebut ke
tangan pengecer, dan pengecer akan menyalurkan produk ke tangan konsumen

akhir.

N
~—

Penjualan- Grosir-Pedagang Besar-Pengecer-Konsumen Akhir

Barang yang diproduksi oleh produsen akan didistribusikan dan dijual

(319 ey IMm)y exirewWIoU] UBP SIUSIg INISUL) DX 191 11w e3did sey

dalam jumlah besar kepada grosir, lalu grosir menyalurkan produk tersebut ke

tangan pedagang besar, dan pengecer akan menyalurkan produk dari pedagang

S

@ Dbesar ke tangan konsumen akhir.

;I

=

o Batik Karya Abadi memproduksi produk sendiri dengan menggunakan jasa
a.

Iﬁnveksi kemudian menjual langsung produk tersebut secara offline melalui toko fisik
yan'ng terletak di Jakarta Timur dan juga secara online melalui berbagai e-commerce yang
=)

tersedia. Maka, saluran distribusi yang digunakan Batik Karya Abadi adalah saluran

tribusi langsung atau produsen — konsumen.
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Z 45 Strategi Promosi

étrategi promosi sangatlah penting bagi berjalannya suatu bisnis. Promosi didefinisikan

bagai gampuran dari berbagai alat promosi yang digunakan suatu perusahaan dimana berguna

ntﬁk rr;enyampaikan nilai yang dimiliki dengan persuasif dan menciptakan hubungan dengan

J

d

ara konsumen. (Kotler dan Armstrong, 2018:424).

Jadli, dapat dikatakan bahwa promosi digunakan untuk menyampaikan value proposition

an?Faat yang dimiliki oleh perusahaan terhadap pelanggan serta sebagai kegiatan persuasif

|tljjukan kepada pelanggan akan produk suatu usaha untuk meningkatkan penjualan.

?,ﬁuepu‘rg:[ﬁue

Advertising
: Advertising merupakan presentasi serta promosi mengenai ide, produk, dan jasa yang
disa}hpaikan lewat televisi, surat, majalah, radio, bioskop, maupun dalam bentuk poster yang

ditehpatkan pada lokasi yang strategis (promosi berbayar). Pada era digital ini, iklan juga

banyak dilakukan secara online di media sosial maupun situs-situs internet.

Dalam melakukan kegiatan pemasaran, Batik Karya Abadi akan menggunakan
Inst%gram Ads dan Facebook Ads dengan menyasar target pasar yang sudah ditentukan
sebélumnya untuk setiap bulannya. Dengan memanfaatkan kedua sarana tersebut, diharapkan
dapat memberikan informasi relevan terkait produk yang dijual oleh Batik Karya Abadi

seh‘ihgga bisa menumbuhkan citra usaha Batik Karya Abadi yang baik terhadap masyarakat

darimeningkatkan penjualan produk.

b. Sales Promotion
.  Sales promotion atau promosi penjualan berguna untuk merangsang peningkatan
jamlah pelanggan dan juga penjualan. Tujuan dari sales promotion sendiri adalah

mendapatkan respon atau tanggapan secara cepat dari para pembeli (quick buying

= 44
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response) dimana mempengaruhi pelanggan untuk mencoba produk baru, merangsang

pembelian tanpa rencana atau impulse buying, dan meningkatkan daya saing lewat

promosi. Sales promotion yang akan dilakukan yaitu pemberian harga khusus untuk

pembelian kemeja batik secara berpasangan pria dan wanita dan juga pembelian produk

déngan kuantitas yang besar. Selain itu, bebas biaya kirim juga ditawarkan kepada para

kahsumen yang melakukan pembelian melalui e-commerce sehingga menarik minat

peémbelian para konsumen.

Personal Selling
Personal selling menekankan promosi pada presentasi atau percakapan secara

Iéﬁgsung dengan calon pembeli untuk membangun hubungan baik dan merangsang

pénjualan.

Batik Karya Abadi menggunakan teknik promosi personal selling untuk melayani
kénsumen agar dapat membangun hubungan baik dengan konsumen sehingga menjadi
pél‘anggan di toko Batik Karya Abadi. Konsumen Batik Karya Abadi dapat berkonsultasi
untuk menyesuaikan produk yang dibutuhkan agar dapat memenuhi kebutuhan konsumen
tersebut. Contohnya, jika konsumen menginginkan pakaian batik yang formal untuk dapat
rr?enghadiri acara-acara penting maka Batik Karya Abadi menawarkan produk dengan
Kualitas bahan yang tinggi seperti bahan semi-sutra yang lembut, tebal, dan tahan lama.
N@mun jika konsumen menginginkan pakain batik yang dapat dipakai sehari-hari maka
akan ditawarkan produk yang menggunakan bahan cotton yang nyaman dan tidak panas
dalam pemakaian. Selain itu, dengan personal selling Batik Karya Abadi akan
menciptakan loyalitas pelanggan lewat pelayanan yang diberikan sebelum, sesaat, dan

sesudah pembelian atau aftersales service.

. =Public Relation
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Public relation merupakan cara perusahaan menciptakan citra yang baik dan
n@mangun hubungan dengan publik. Public relation akan memberikan informasi-

|n¥orma5| mengenai perusahaan dan produknya terhadap khalayak publik.

Dalam hal ini, Batik Karya Abadi bekerja sama dengan selebgram atau influencer

gxn!w eydd

innya untuk mendapatkan traffic yang tinggi dan ulasan produk dari mereka untuk

g}I)II

beri informasi dan meningkatkan kepercayaan akan produk Batik Karya Abadi. Selain

Batik Karya Abadi menggunakan media sosial Instagram dan Tiktok untuk kegiatan

lnllgul)

mempromosikan citra usaha kepada masyarakat.

Ep siusl

irect Marketing
Direct Marketing merupakan teknik promosi yang berfokus untuk membangun

ungan langsung dengan pelanggan dengan tujuan memperoleh tanggapan langsung

=
e)Eew.ou| u

&

ta menciptakan hubungan jangka panjang dengan para pelanggan lewat kommenarikasi

sung dengan pelanggan secara non personal. Direct marketing memiliki enam area,

(55 u

liputi: direct mail, direct selling, direct response, mail order, telemarketing, dan

internet marketing.

Dalam menerapkan teknik ini, Batik Karya Abadi menggunakan Direct Selling dan

MIsuj

iternet Marketing. Hal tersebut karena Batik Karya Abadi melakukan penjualan baik

sg;ara offline dengan toko fisik dan juga online melalui beberapa e-commerce.
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