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ANALISIS PASAR DAN PEMASARAN

'duk yang dihasilkan
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Produk menurut Kotler dan Keller (2016:389), adalah segala sesuatu yang dapat

Bunpul

tawarkan kepada pasar untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan. Produk dibagi menjadi

egori termasuk barang fisik, jasa, pengalaman, acara, manusia, tempat, properti,

—6u<lej-Dun
|u§g n

gafisasi, informasi dan ide. Menurut Kotler dan Keller (2016:391), produk dapat

ugp s

uepan

ﬁiklag-ifikasikan menjadi beberapa jenis, diklasifikasikan berdasarkan ketahanan dari barang,

3
berwiajud dan tidak berwujud, dan kegunaannya.
’

QL

A
a. =Ketahanan dan Wujud

Dari klasifikasi, produk dapat dibagi menjadi 3 kelompok yaitu :

(319 uery 3

a. Non-durable goods: barang berwujud yang biasanya digunakan sekali atau
beberapa kali seperti minuman jadi, sabun, dan lain sebagainya.

b. Durable goods: barang berwujud yang biasanya bertahan setelah lama dipakai.
Seperti kulkas, pakaian, dan lain sebagainya.

c. Service (Jasa) : tidak memiliki wujud, tidak terpisahkan, dan bervariasi. Seperti
jasa pemotongan rambut, konsultan pajak, dan sebagainya.

Produk
Produk juga dapat diklasifikasinya berdasarkan kegunaannya, dan dapat dibagi

menjadi 2 kelompok yaitu:

uepy JIm) exj3euLiojd] uep sjusig 3nyIsu|
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Consumer goods yakni barang yang digunakan langsung oleh pengguna. Consumer

goods dibagi menjadi 4 kategori sebagai berikut :

a)

b)

d)

Convenience goods : Barang-barang yang sering digunakan oleh
konsumen, seperti makanan ringan, minuman penyedap dan sebagainya.
Shopping goods : Barang yang biasanya konsumen bandingkan dengan
barang lain dan biasanya berdasarkan harga, kualitas, kecocokan dan
gaya seperti sepatu, pakaian, jam tangan, kosmetik dan sebagainya.
Speciality goods : Barang-barang yang memiliki ciri khas unik atau
memiliki brand yang familiar, sehingga ada beberapa orang yang ingin
membayar mahal untuk barang-barang khusus, seperti jam tangan
mewah, mobil mewah, rumah mewah dan lain-lain.

Unsought goods : Barang yang biasanya konsumen tidak mengetahui
keberadaannya, dan biasanya tidak terjadi oleh konsumen untuk membeli

produk seperti peti mati.

‘—2) Industrial goods classification yaitu Barang yang biasanya dibeli oleh pabrik

digunakan untuk membuat barang atau digunakan sebagai produk lagi. Jenis barang

ini dapat dibagi menjadi 3 kategori sebagai berikut :

a) Material and Parts : Barang yang masuk ke pabrik secara keseluruhan

dibagi menjadi 2 kelas barang, yaitu bahan baku dan barang setengah

jadi.

b) Capital Items : Barang tahan lama untuk memudahkan pabrik-pabrik ini

membuat produk jadi seperti, mesin gerinda, mesin konveyor, dan

sebagainya.
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c) Supplies and Business Services : Produk jangka pendek, baik barang
maupun jasa, yang dapat digunakan untuk membantu produk jadi. Dan

dibagi menjadi 2 kelompok, yaitu perbaikan dan pemeliharaan seperti,

did yeH @

& palu, semen, dan sebagainya. Serta barang-barang operasional seperti
3
r =
> = alat tulis kantor, dan sebagainya.
-
g Z  Produk yang ditawarkan oleh Brosman merupakan produk dapat yang digolongkan
= o
§e dalam klasifikasi Non-durable goods yakni barang yang barang berwujud yang biasanya
étigugakan sekali atau beberapa kali, Shampoo Brosman adalah produk sabun hewan yang
o @3
digunakan untuk merawat dan membersihkan bulu dan kulit anjing dan kucing, Produk jenis
S o
lg?u sE’_fdah cukup banyak di temukan di pasaran dan sudah memiliki banyak pesaing, tetapi
« =2
yang§membedakan adalah dari segi wangi, ketahanan harum, dam harga. Dan disini Shampo
Q
Brosian siap bersaing dengan produk yang sudah ada di pasaran.
g
- Gambar 4.1
o Contoh Produk Shampo Brosman
) v, - 4 b &
B
5
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W KiLLs TICKS & FLEAS
| HATR STRONG AND SHINY.

FoR SENSITIVE SKIN

) SMELL GOOD ALL DAY

Made with love, for your
wed
e
omposiTion
Water, sodium Laureth Suifate,
Cocamide DEA, Cocomidoproppyl
Extroct of Chomomille, Citric Acid
Exaroct of Comfrey, Aloe Vera,
Diazolidinyl Urea, Wethylparaben,
Propylporaben.

wat

ﬁrm

9031111017

Gambar 4.1

Contoh Sticker Shampo Anjlng Brosman Strawberry Milk

BRgsuAN
Now/

u’::'w SHOULD |

oy g » Balh 7

« First: Ge them & good, deep-dovn brushing.
This will remove allaose hale. dirt. dander, dry
Skin and any ittie burrs or pollen they mey
have embadded i their fur Gather your

oft face cloths, ear cleaner and hair dryer, If

+ Test the water first. Dogs don' ke & old bath
anymore than we dol Water shauld be
takeviarm and comfortable.

+ Use dog shempool This s wery Important.
Shampoo for humans is, well. made for humans.
There is & vast uariety of dog shampoos from

medicated to sl natursl.

i
i
]
i
i
g
!

carctully arcund their cyes and dont forget
their ears.

« Final step - towel dry. Blg, soft, sbsorbent
tomels will do the trick. Start at their head and
chest and work your way dawn their body,

ending vith the tol and pows.

‘Gupcakes Is a perfect treat to reward your dog
ater their bath.

LOVELY FRESH

Gambar 4.2

Contoh Sticker Shampo Anjing Brosman Sweet Apple

[ ORIGINAL

® KiLs Ticks & FLeas

4 HAIR STRONG AND SHINY
FOR SENSITIVE SKIN

i SMELL Go0D ALL DAY

Made with love, for your
beloved dog.
fram yowes favcide conpcand

CoMPOSTION .
Water, sodlum Laureth Sulfate,
Strowberry fragrance Sodium
Laury! Sulfate, Sodium Chioride,
gocanilde e, Cocamidopropiy]
Betaine, _ Propylene  Glycol.
Extroct o/cm-mlrl-. Citric Acid.
Extroct of mw Aloe ‘g,
‘Propylparaben.

smr 1017

wawauwx " ANIMAL HEALTH

HOW SHOULD |
Gove Loy n Bl 7

8 » First Give them & good, deep-down brushing.
* " This wil remove alloose hair, dit, dander, dry
=kin and any fittle burrs or pollen they may
heve embedded in theie fur. Gather your

« supplies 5o you have everything you need at
your fingertips. Shampao, cream rinse, tawels,
‘<oft face cloths, ear cleaner and hair dryer, if

+ Test the water first. Dogs dant ike a cold bath
amymore than we dol Weter should be

+ Use dog shampool T Is very
Shampoo far humans s, wel made for humans.
There s a vast variety of dog shampoos from
medicated to all natural.

+ Don't forget to wash theie face and ears. Use &
Soft fclal or microfiber cloth to clean their
face. Vissh their nose. under their chin,
carefully around their eyes snd don't forget

thelr ears.
o Final step - towel dry. Big,
towels il do the trick. Start t their head and
chest snd work your way down their body,
‘enting vith the tal and paws.
L
now what a ‘Good Girl" she Is! Canine
mmns.s.,.«_m-.m.u,ma,

LOVELY FRESH

oft, sbrarbent

IﬂllllSIIES lll BYIEIGTﬁIESSKII l l)llIlT
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@ KILLS TICK & FLEAS

| HAIR STRONG AND SHINY
FOR SENSTTIVE SKIN

i SMELL GOOD ALL DAY

Made with love, for your
beloved dog

from gean faveidte conpeand

OMPOSITION -
Water, sodium Loureth Sulfate,
Strawberry fragrance Sodium
Lauryl Suifote, Sodium Chioride,
Cocamide DEA, Cocamidopropeyl
Betaine, pyle Glycol,
Extractof Chamemilte, Clrlc Actd
Btract_of Confrey, MowVers,

Diazolidinyl Urea, Methylparaben,
Iparaben.

’ sl
aam
[0

- ORIGINAL

B KILLS TICKS & FLEAS

§ WAIR STRONG AND SHINY
FOR SENSITIVE SKIN

i, SMELL GOOD ALL DAY

Made with love, for your
Deloved dog.
Foom yeens flveidte conpand

e Sulfate,
Strawberry. ance Sodium
Lauryl Suifote, Sodium Chloride,

Extract of Comfrey, Aloe.
Disoldigl reer Uethyiparaoen
Propylparaben.

W||||

an:n

1017

Gambar 4.3

Contoh Stlcker Shampo Anllng Brosman Fresh Lemon

First Dive them & goad, deep-down brushing.
This will remove il laose hair, dit, dander, dry
skin and any little burrs or pollen they may
have ambedded i thaie fur. Gather your

soft face cloths, car cleancr and hair dryer, i
you use one.

+ Test the water first. Dogs don't ike a cold bath

dol Wister should be

« Use dog shampool This is very important.
Shampon for humans s, well. made for humans.
There s 8 vast variety of dog shampoos from
megicated to sl natursl.

+ Don't forget to wiash their face and ears. Use 3
Soft faciol or microfiber cloth to clean their
fase. Wash their nose, under thoir chin,
carelully sround their eyes and don't forget
their cars,

« Final step - towsl dry. Big, soft, sbsorbent
towels vill do the trick. Start at their head and
chest and work your way down their bady,
ending with the tail and pavs.

« Give her a treat whn you'e done and let her

what & ‘Good Oirl" she isi Canine
Gupcakes is a perfect treat to reward your dog
after thelr bth.

I.OVEI.Y FRESH

Gambar 4.4
Contoh Sticker Shampo Kucmg Brosman Sweet Apple

ANIMAL HEALTH

.+ Frst O them a good, deep-down brushing.
** " This will emave all loose hair,dirt, dander, dry

skin and any it burrs or pollen they may

© have ombedded i their fur. Gather your

+ supplies 50 you have cverylhing you need st

r fingertips. Shampoo, cream rinse, towels,

ot face cloths, car cleancr and bair deyer. if
youuse one.

+ Teat the watcr first. Dogs don' ke a cold hath
anymore than we dol Wiater should be
ukewarm and comfortable

+ Use dog shampool This is very important.
Shampoo for humans 15, wel. made for humans.
There is 3 vast variety of dog shampoos from

to allnatural.

s Satmie il th n ol s U

carelully around their eyes and dont forget

 Final step — towel dry. Big, solt, sbsorbent

towels will do the trick Start at their head and
your way down their body,

ending with the tadl and paws.

« Gue hor a treat when you're done and let her
know what 8 ‘Good Girl® she
Gupoakes i a perfect treat to reward your dog
after theie bath.

LOVELY FRESH
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8 KILLS TICK & FLEAS
§ HAIR STRONG AND SHINY
FOR SENSITIVE SKIN
i SMELL G000 ALL DAY

Made with love, for your
beloved dog

foon s forwsit compsnsd

MPOSITION :
Water, sodium Loureth Sulfote,
Strawberry fragrance Sodium
Lauryl sulfate, Sodium Chioride,
Cocamide DEA, Cocomidoproppyl
Betoine, _ Propylene Glycol,
Extract of Chamomille, Citic Acid

Extract_of Comfrey. Aloe Vera,
Diazolidinyl Ureo, Methylparaben,
Propylparaben.

PATOR A
|9031 ilia

PR o8 e 8

| ~ ORIGINAL

Contoh Stlcker Shampo Kucmg Brosman Fr/es_h Lemon

Gambar 4.5

HOW SHOULD I
ey Ot o Bt 7
o First Give them 5 gooi. decg-down brushing.
This will remave all loose haer, dirt, dander, dry
=kin and any it burrs or polien they may
hm ‘embedded Iﬂ mw fur. Gather your

19 you need at
- ﬁnqmip; Shm\wn cream rinse, towels,
oft Face cloths, car leanes and hair dryer. if

you use one.

+ Test the water first. Dogs don't ike o cold bath

anymore than we dol Water should be

iukewarm and comfartable.

« Use dog shampool This s very important.

‘Shamgon for humans i, wel, made for humans.

There I5 a vast variety of dog shampoos from

medicated to all natural.

+ Don't forget to wash their face and ears. Use a
oft facial or microfiber cloth to clean their

face. Wash thelr nose. under their chin,

carcfully around their cycs aad don't forget

thelr ears

+ Final step - towel dry. Big. soft, absorbent

towels vl do the trick, Start at their head and
work your way down their body,

ending withthe tal and pes.

+ Give her o treat when you're done and let her

knnw Gy S

a pecfect treat to reward your dog
e ik bt

LOVELY FRESH

o s L > X Nl o
“e“o"o"c‘8,5ﬂoz/250ml.°o"c"o"n“o"o“u"e'."v"a"o°

Gambar 4.6

«LKJ.UA'_«&»M.(\ TMENT ONL

% KILLS TICKS & FLEAS

§ HAIR STRONG AND SHINY
FOR SENSITIVE SKIN

i@ SMELL GOOD ALL DAY

Made with love, for your
beloved dog

Jfoom gears favvidc compoand

COMPOSITION
Water, sodium Laureth Sulfate,

e s aminily ol ds

Extract_of Comfrey, Aloe Vero,

Dhm:llﬂ!nyl Ureo. Mechyiparsben.
ropylparaben.

mdf

PET SHAMPO@

NOW SHOULD |

.-.-rrnurrssnun ” Ly

: e o .hst.ll-n--'q.(hg brushing.
This will remove all loose hasr, dirt, dander, dry.
skin and any little burrs or pollen they may.
have embedded in their fur. Oather your
.smlns“mmewmmmﬁ
your fingertips. Shamaoo, sream rinse, towels,
<oft tace cloths, ear cleaner and hair dryer, If

o Test the water first Dogs don' lie 3 cold bath
anymare then we dol Water should be

+ Use dop shampoo! Ths Is very (maortant.
Shampao for humans s, wel, made for humans.
There 15 & vast variety of dog shamposs from
medicated to all natursl.

« Dan't forget ta wash their fase and ears. Use @
<oft facisl or microfiber cloth to clean their
face. Wiash their nose, under their chin,
Garciully araund their cyes and duat farget
helr ears.

« Final step - towel dry Big. soft. absorbent
towel wil do the trick.Start st thle head snd
chest and work your way down thelr bod,
ending with the tail and pis.

+ Oie her & st when you're done and let her.
know what a "Goad Giel" she isl Caninc
Cupeskes s 3 perfect treat to rewrd your dog
after their bath.

LOVELY FRESH

" Y (or—

- ".,M
P L R R T T P LB 5 oz /225 O [ U R S L S R

Sumber : Shampo Brosman

Tabel 4.1

Produk Usaha Shampo Brosman

Contoh Sticker Shampo Kucmg Brosman Strawberry Milk

o
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Nama

Penjelasan

Harga Jual (Rupiah)

hampo Anjing Kutu
dan Jamur
Wangi Strawberry
Milk

Dijual dalam bentuk kemasan
250 ml

Rp 22,500,00

hampo Anjing Kutu
dan Jamur Wangi
Sweet Apple

Dijual dalam bentuk kemasan
250 ml

Rp 22,500,00

uepn] JIM) e)jIjeuranjul ue
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Shampo Anjing Kutu | Dijual dalam bentuk kemasan Rp 22,500,00
dan Jamur Wangi 250 ml
() Fresh Lemon
4 | Shampo Kucing Kutu | Dijual dalam bentuk kemasan Rp 22,500,00
= dan Jamur Wangi 250 ml
= Strawberry Milk
Shampo Kucing Kutu | Dijual dalam bentuk kemasan Rp 22,500,00
2. dan Jamur Wangi 250 ml
=  Sweet Apel
Bhampo Kucing Kutu | Dijual dalam bentuk kemasan Rp 22,500,00
Z dan Jamur Wangi 250 ml
Fresh Lemon

:Jagquins ueyingakuauw uep ueywnijueduasw eduey Ul sijny eAJeY ynanias nele u@ipeqgas diymbusw bupae)iq |
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hampo Brosman

Gambar 4.7
Logo Perusahaan

\CULTy
‘P‘?

BROSMAN

‘.200"

)

(

Sumber : Shampo Brosman

(219 uery 1My exrewoyu] uep siusig INNSPI O

Setiap produk/jasa yang dijual oleh suatu perusahaan pastinya memiliki identitas

merek produk. Identitas suatu perusahaan yang pertama kali terlihat adalah logo. Logo
=

perd_aghaan adalah sesuatu yang harus dimiliki perusahaan, karena tujuan dari liuhj ogo
(o g

[ =
perusahaan adalah untuk membedakan produk yang dimiliki dengan perusahaan lain biar pun
S

pro@k yang ditawarkan sama. Logo adalah sebuah simbol yang melambangkan keberadaan

7
suatg.merek dibenak konsumen. Secara tidak langsung, logo adalah sebagai alat pemasaran

=)

yangpaling efektif karena logo adalah sesuatu hal yang membedakan dari para kompetitornya.
=

Lo% perusahaan juga bermanfaat untuk menggambarkan produk atau jasa yang ingin

ditaggrkan sebuah perusahaan lewat tulisan atau gambar yang ada dalam logo.

uepj JIm) ey
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Gambaran Pasar
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Menurut Kotler dan Keller (2016:109), adalah “The expected level of company

sale\s’based on a chosen marketing plan and an assumed marketing environment”. Yang

aIrtini/a “Tingkat yang diharapkan dari penjualan perusahaan berdasarkan rencana pemasaran

Q

gang dipilih dan lingkungan pemasaran yang diasumsikan.” Rencana peramalan dan penjualan

eyd

g(an3 diasumsikan untuk satu bulan pertama sebagai dasar untuk perhitungan perencanaan 5

%huh; ke depan. Ramalan penjualan sangat berguna bagi Bisnis Shampo Brosman untuk

pu

§

élen”‘ tahui berapa jumlah total penjualan didapat dari bisnis yang digeluti sehingga pemilik
Etap imengetahui langkah — langkah yang harus dilakukan untuk meningkatkan penjualan.
@ 3 Tabel 4.2
Ramalan Penjualan Shampo Brosman Tahun 2023
2 2023
& Shampo Anjing Shampo Kucing
= Varian Strawberry | Sweet | Fresh | Strawberry | Sweet | Fresh
: Milk Apple | Lemon Milk Apple | Lemon
¥ Januari 120 90 90 120 90 90
@Februari 132 99 99 132 99 99
Maret 145 108 108 145 108 108
April 159 118 118 159 118 118
~ Mei 174 129 129 174 129 129
= Juni 157 117 117 157 117 117
= Juli 142 106 106 142 106 106
= Agustus 156 116 116 156 116 116
September 171 117 117 171 117 117
== Oktober 198 128 128 198 128 128
vNovember 217 140 140 217 140 140
~Desember 196 126 126 196 126 126
Total 1967 1394 1394 1967 1394 1394

Sumber 3Shampo Brosman

Berdasarkan data Tabel 4.2 peningkatan dan penurunan penjualan berasal dari

faktor penggunaan shampo yang menurun , akibat di bulan Juni, Juli dan Desember adalah bulan
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- < pergantian semester dimana banyak segmentasi pasar yang dituju berlibur atau sedang

menghaldiskan waktu bersama keluarga, tetapi penurunan juga kecil hanya sebesar 10%, dimana

eigbukti l;hwa produk yang di jual memilikui peluang penjualan yang tinggi di setiap bulan nya.

Anggaran Penjualan Shampo Brosman Tahun 2024
=3 (dalam rupiah)

o ot
o UL
© o ® g
D 353 3D S
E bel 4.3
g3 3 e
5253 %2 Anggaran Penjualan Shampo Brosman Tahun 2023
% %gé g (dalam rupiah)
3 %i § Qé Bulan Jenis Barang Total
5 = .
czzé& 5 _ Unit Harga
%E' % § c @ Januari 600 Rp22.500 Rp13.500.000
~ Q I i
%§§ 5 § £ Februari 660 Rp22.500 Rp14.850.000
E §§ 432 @ Margt 722 Rp22.500 Rp16.245.000
=5253 April 790 Rp22.500 | Rp17.775.000
S28 2S5 ¢ Mei 864 Rp22.500 | Rp19.440.000
=) Q’i ?L QO 8 — J .
< a3 = uni 782 Rp22.500 Rp17.595.000
L= EL.E 3 = P
é 5 g Juli 708 Rp22.500 Rp15.930.000
3 g g = Agustus 776 Rp22.500 Rp17.460.000
5 a5 : September 810 Rp22.500 | Rp18.225.000
© =9 z
> 538 - Oktober 908 Rp22.500 Rp20.430.000
>} .
@z 3 : November 994 Rp22.500 Rp22.365.000
@D
2 2 Desember 896 Rp22.500 Rp20.160.000
oz Total Per Tahun (2023) Rp213.975.000
-}
>3
2 Q
S 2 Tabel 4.4
-_ Q)
§ >
5 3
_3_2
©
G B
=g
v £
5 3
23
S =
_:)

a Bulan .Jenis Barang Total
- Unit Harga

-~ Januari 660 Rp22.500 | Rp14.850.000
= Februari 722 Rp22.500 | Rp16.245.000
S Maret 790 Rp22.500 | Rp17.775.000
. April 864 Rp22.500 | Rp19.440.000
Mei 946 Rp22.500 | Rp21.285.000
Juni 852 Rp22.500 | Rp19.170.000
Juli 770 Rp22.500 | Rp17.325.000
Agustus 844 Rp22.500 Rp18.990.000
September 926 Rp22.500 | Rp20.835.000
= Oktober 1014 Rp22.500 | Rp22.815.000
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g INJISU|) DU |9

)Juj uep

2)13ewl

November

1114

Rp22.500

Rp25.065.000

Desember

1006

Rp22.500

Rp22.635.000

Total Per Tahun (2024)

Rp236.430.000

Tabel 4.5

Anggaran Penjualan Shampo Brosman Tahun 2025

(dalam rupiah)

Jenis Barang

Bulan - Total
Unit Harga

Januari 722 Rp22.500 Rp16.245.000
Februari 790 Rp22.500 Rp17.775.000
Maret 864 Rp22.500 Rp19.440.000
April 946 Rp22.500 Rp21.285.000
Mei 1040 Rp22.500 Rp23.400.000
Juni 938 Rp22.500 Rp21.105.000
Juli 846 Rp22.500 Rp19.035.000
Agustus 928 Rp22.500 Rp20.880.000
September 1016 Rp22.500 Rp22.860.000
Oktober 1104 Rp22.500 Rp24.840.000
November 1212 Rp22.500 Rp27.270.000
Desember 1096 Rp22.500 Rp24.660.000

Total Per Tahun (2025)

Rp258.795.000

Tabel 4.6

Anggaran Penjualan Shampo Brosman Tahun 2026

(dalam rupiah)

Bulan fenis Barang Total
Unit Harga

Januari 790 Rp22.500 Rp17.775.000
Februari 864 Rp22.500 Rp19.440.000
Maret 946 Rp22.500 Rp21.285.000
April 1040 Rp22.500 | Rp23.400.000
Mei 1142 Rp22.500 Rp25.695.000
Juni 1028 Rp22.500 Rp23.130.000
Juli 928 Rp22.500 Rp20.880.000
Agustus 1016 Rp22.500 Rp22.860.000
September 1116 Rp22.500 Rp25.110.000
Oktober 1224 Rp22.500 Rp27.540.000
November 1344 Rp22.500 Rp30.240.000

10
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Desember ‘ 1210 ‘ Rp22.500 | Rp27.225.000
Total Per Tahun (2026) Rp284.580.000
Tabel 4.7
Anggaran Penjualan Shampo Brosman Tahun 2027

L 9 by

T g 2 (dalam rupiah)

é a 5 Bulan Jenis Barang Total

s 3 T = Unit Harga

@ = = Januari 864 Rp22.500 | Rp19.440.000

% § s Februari 946 Rp22.500 | Rp21.285.000

c %2 3 Maret 1040 Rp22.500 | Rp23.400.000

£2 3 1 April 1142 Rp22.500 | Rp25.695.000

Zo3 o Mei 1256 Rp22.500 | Rp28.260.000

2 g c 5 Juni 1134 Rp22.500 | Rp25.515.000

R o Juli 1026 Rp22.500 | Rp23.085.000

529 7 Agustus 1126 Rp22.500 | Rp25.335.000

-] September 1234 Rp22.500 | Rp27.765.000

253 3 Oktober 1354 Rp22.500 | Rp30.465.000

5 g November 1488 Rp22.500 | Rp33.480.000

% 3 2 Desember 1340 Rp22.500 | Rp30.150.000

28 x Total Per Tahun (2027) Rp313.875.000

0 3 = Tabel 4.8

'g % = Anggaran Penjualan Shampo Brosman Tahun 2023-2027

= (dalam rupiah)

5z

2 §_ Tahun Total Penjualan

38 2023 Rp213.975.000

- § 2024 Rp236.430.000

3.3 2025 Rp258.795.000

Z % ? 2026 Rp284.580.000

S o 2027 Rp313.875.000

5 S~ Sumber : Tabel 4.3, Tabel 4.4, Tabel 4.5, Tabel 4.6, Tabel 4.7
> -

§3‘§Targ§t Pasar Yang Dituju

g g1 Segmentasi

g ©

Segmentasi pasar menurut Kotler dan Armstrong (2018:213), adalah kegiatan

membagi pasar menjadi segmen-segmen yang lebih kecil dengan kebutuhan yang berbeda,

karakteristik, atau perilaku tertentu yang mungkin membutuhkan strategi atau bauran

pe@aran yang terpisah. Segmen pasar merupakan sebuah kelompok konsumen yang ketika

11
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diberi cara pemasaran yang sama, respon yang muncul akan mirip. Melalui segmentasi pasar,

perusahaan membagi pasar heterogen yang besar menjadi segmen yang lebih kecil agar bisa

dijanﬁkau secara lebih efisien dan efektif dengan produk dan jasa yang sesuai dengan

kebutuhan masing-masing yang unik. Beberapa pembagian segmen pasar konsumen menurut

T =
Kotler dan Armstrong (2018:213):
o

§egrhentasi Geografis

Segmentasi geografis membutuhkan pembagian pasar ke dalam berbagai unit

pe@ 16unpun

ogfafis seperti negara, provinsi, kabupaten, dan kecamatan. Suatu bisnis sebaiknya dapat

Due

erjafan di satu ataupun beberapa daerah. Shampo Brosman berlokasi di Jakarta sebagai

mpht produksi dan melayani pengiriman dari Jakarta ke wilayah Jabodetabek, dan untuk

bugpun

pemléeli yang di luar wilayah Jabodetabek dapat dikirim melalui pengiriman Cargo.
Segrgéntasi Demografis

: Segmentasi ini mengelompokkan pasar menjadi beberapa variabel seperti usia,
pendidikan, jenis kelamin dan pendapatan. Pasar yang dituju oleh Shampo Brosman dengan
targét usia kisaran 15-40 tahun baik pria maupun wanita, yang memiliki pekerjaan apa saja,
karrE pasar yang dituju sudah pasti yang memiliki hewan peliahaan anjing atau kucing.
3. Siagmentasi Psikografis

} Segmentasi psikografis berarti membagi pelanggan menjadi kelompok-kelompok
terténtu berdasarkan kelas sosial, status sosial, gaya hidup dan karakteristik personal. Saat ini
masyérakat memiliki gaya hidup yang lebih sering berada di dalam rumah , faktor pandemic
cuklp mempengaruhi perilaku seseorang untuk berada dirumah Bersama dengan hewan

pelifiaraan nya, mereka akan lebih nyaman jika hewan peliharaan mereka memiliki Kesehatan

ramBut yang sehat dan wangi yang harum.

12
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Strategi Pemasaran

=
—
@
5.
2,

Q
E Diferensiasi menurut Kotler dan Keller (2016:393), adalah suatu strategi yang
©
merrE) rtahankan loyalitas pelanggan dengan menggunakan strategi pembedaan produk dari
L =
é_arag esaingnya. Diferensiasi termasuk bentuk, fitur, kualitas, kesesuaian, dan daya tahan.
g =
© a.zBentuk
% E, Shampo Brosman menggunakan botol labor ukuran 250 ml dengan berwarna putih
=. E
§ Ebunlng dan memiliki tutup berupa pam, dengan di kemas dengan sticker ukuran 15cm x
3 3
& glocm
2 o
Q =
2 bsFitur
)
3 Shampo Brosman akan selalu memberikan fitur fitur berupa pengembangan produk
!Eseperti wangi baru yang akan mengikuti keinginan konsumen, di lain sisi di kemasan
2,
;produk akan ada barcode yang dapat langsung di aksek menuju sosial media Shampo
oy
;Brosman dan akan ada banyak Give Away yang akan diberikan untuk mendorong
o
strategi promosi.
]
oz, Kualitas
e
; Shampo Brosman selalu menjaga kualitas sabun dan wangi yang memiliki daya

tahan lama setelah digunakan untuk membersihkan anjing dan kucing. Oleh sebab itu,

©.Shampo Brosman memiliki bahan baku dengan kualitas tinggi dan memiliki daya tahan

—yang lebih lama.

Posgonlng

e

13
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Positioning merupakan langkah yang dilakukan selanjutnya setelah segmentation

dan(targeting. Positioning menurut Kotler dan Armstrong (2018:213), adalah penempatan

mereﬁt& produk ke dalam pikiran konsumen. Shampo Brosman sendiri memposisi kan brand

nya‘sebagai sabun pembersih anjing dan kucing yang dapat memenuhi kesehatan bulu dan
T -

kulit anjing dan kucing dengan memiliki produk sabun dengan wangi yang menyegarkan
O g

Tétapj memiliki harga yang terjangkau.

1'd

netapan Harga

Harga menurut Kotler dan Armstrong (2018:308), adalah sejumlah uang yang

pun !6un;;g11

d IN)I

Qe

ikehakan untuk produk atau jasa. Lebih luasnya, harga adalah jumlah dari seluruh nilai yang

un

@ipe@leh konsumen dengan tujuan untuk mendapatkan kelebihan dari penggunaan barang

ataui]asa. Penentuan harga merupakan salah satu penentu keberhasilan suatu perusahaan
dalariEi menentukan seberapa besar keuntungan yang akan diperoleh perusahaan tersebut dari
penjl;alan produknya. Menurut Kotler dan Armstrong (2018:309) terdapat beberapa metode
dalarjn menetapkan harga atas produk atau jasa, yaitu:

& Customer Value — Based Pricing

Penetapan harga berdasarkan nilai maksudnya adalah menetapkan harga

berdasarkan persepsi nilai dari pembeli, bukan dari biaya penjual. Penetapan harga

berdasarkan nilai berarti bahwa pemasar tidak dapat mendesain suatu produk atau
" program pemasaran dan kemudian menetapkan harga. Penetapan harga berdasarkan
nilai harus dapat menawarkan kombinasi yang benar-benar tepat antara kualitas dan
layanan yang bagus pada harga yang wajar. Perusahaan yang menggunakan penetapan
harga berdasarkan nilai harus menemukan nilai-nilai yang pembeli berikan untuk

penawaran kompetitif yang berbeda-beda. Strategi ini terbagi menjadi dua, yaitu:

14
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®
g—l) Good — Value Pricing
§'. Strategi ini menawarkan kombinasi yang tepat antara kualitas dan layanan yang
% baik pada harga yang wajar.
;2) Value — Added Pricing
(9]
g Pada strategi ini, daripada memotong harga agar sama dengan kompetitor,
%perusahaan memilih untuk menggunakan pendekatan penambahan nilai pada fitur dan
% pelayanan untuk membuat diferensiasi pada penawaran mereka yang kemudian akan
§ menaikan harga dari penawaran tersebut.
5
b:;:Cost — Based Pricing
% Metode penetapan harga yang paling sederhana adalah penetapan harga
gberdasarkan biaya. Pengaturan harga untuk penetapan harga berdasarkan biaya

ueny

“melibatkan biaya untuk memproduksi, mendistribusikan, dan menjual produk ditambah

(319

tingkat pengembalian yang adil untuk usaha dan risiko. Terdapat dua pendekatan pada

strategi ini, yaitu:

gl) Cost — Plus Pricing (Markup Pricing)

FE: Strategi ini dilakukan dengan menaikkan harga dengan menambahkan tingkat
% keuntungan yang diinginkan ke dalam biaya sebuah produk. Untuk menggambarkan
z penetapan harga berdasarkan markup, berikut adalah rumus untuk menentukan harga:
% (a)Biaya Unit = Biaya Variabel + (Biaya Tetap / Jumlah Penjualan)

g" (b) Harga Mark-Up = Biaya Unit/ (1 - Laba Penjualan yang Diinginkan)

2) Break — Even Analysis dan Target Profit Pricing

Jeul
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Pada strategi ini perusahaan berusaha untuk menentukan harga dimana akan
mencapai titik impas atau membuat target pengembalian yang dicari. Untuk
x menggambarkan penetapan harga berdasarkan break — even analysis, berikut
Y adalah rumus untuk menentukan harga:
| Break even volume = biaya tetap / (harga — biaya variabel)
c ‘ Competition — Based Pricing
Penetapan harga berdasarkan persaingan adalah menetapkan harga berdasarkan

harga yang ditetapkan oleh para pesaing untuk produk yang sama. Metode ini tidak

=. harus selalu berarti menetapkan harga yang persis sama dengan pesaing, namun bisa

buepun-buepun 1bunpunig exdig ey

; pula menggunakan harga pesaing sebagai patokan atau pembanding untuk penetapan

harga perusahaan. Dalam penetapan harga, perusahaan harus mempertimbangkan

g sejumlah faktor internal dan eksternal lainnya. Harga adalah satu-satunya elemen
g dalam bauran pemasaran (produk, harga, tempat, promosi) yang menghasilkan
pendapatan, semua elemen lainnya menghasilkan biaya. Harga yang tepat adalah harga
| ‘yang sesuai dengan kualitas produk atau jasa dan harga tersebut dapat memberikan
kepuasan kepada konsumen. Harga yang diajukan oleh perusahaan akan gagal bila
?, berada terlalu tinggi untuk dapat menghasilkan permintaan dan bila terlalu rendah
} untuk menghasilkan keuntungan. Persepsi pelanggan terhadap nilai-nilai dari produk
v menjadi batas atas dari harga, batas bawahnya adalah biaya produksi.
7 pelanggan terhadap nilai-nilai dari produk menjadi batas atas dari harga, batas
bawahnya adalah biaya produksi.

Dari teori yang telah dijelaskan diatas bahwa, Shampo Brosman menggunakan

strategi penetapan harga berdasarkan pesaing. Metode ini dipilih Shampo
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Brosman agar dapat bersaing di pasar dan menandingi kompetitornya. Tentunya harga yang

ditetapkan tidak mengabaikan kualitas dari produk yang dihasilkan. Harga yang ditetapkan

) Sharr?po Brosman adalah Rp 22,500,00.

W
=
c
=
@
3
o
(%2}
2}
=
o
c
<2

i

Distribusi memegang peranan penting dalam menjamin ketersediaan kebutuhan
-atlil produk, tanpa adanya saluran distribusi produsen akan menjadi sulit untuk memasarkan
odgknya dan konsumen pun akan kesulitan dalam mendapatkan, menggunakan dan
enﬁimati produk atau jasa mereka.

Distribusi menurut Kotler dan Armstrong (2018:359), adalah sekumpulan

pun-buegun |

due

rgaET;sasi yang saling bergantung yang terlibat dalam proses yang membuat produk atau jasa
siap digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen atau pengguna bisnis. Distribusi merupakan
salah’satu faktor yang perlu dipahami dalam sebuah bisnis dimana dalam hal ini distribusi
sangat penting untuk mengetahui dan mengatur alur perjalanan sebuah produk untuk dapat
sam[;ai ke tangan konsumen sehingga dapat digunakan oleh konsumen. Setiap lapisan atau
tingkétan dari perantara pemasaran Yyang berusaha untuk membuat produk dan
kep%milikannya lebih dekat dengan pembeli akhir disebut channel level. Bila dilihat dari
penj%lasan tersebut, maka channel level dapat diartikan sebagai saluran distribusi dimana
sektifnpulan organisasi yang bergantung dan terlibat dalam proses yang membuat produk atau
jasaéiap digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen atau pengguna bisnis. Terdapat beberapa

tipe ghannel level atau saluran distribusi, yaitu:

17
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Channel 1

@

Tipe distribusi dalam bentuk ini adalah antara produsen dan konsumen akhir tidak
terdapat pedagang perantara, penyaluran langsung dilakukan oleh pelaku usaha kepada
konsumen. Contohnya dengan penjualan dari pintu ke pintu, arisan, pesanan surat,
pemasaran melalui telepon, penjualan lewat televisi, penjualan lewat internet, dan toko
milik produsen.

b. Channel 2

Tipe distribusi ini adalah penjualan melalui satu perantara penjualan seperti

pengecer. Pada pasar konsumsi perantaranya merupakan pedagang berskala besar atau

buepun-buepun 1bunpunig exdig ey

grosir, sedangkan pada pasar industri merupakan penyalur tunggal dan penyalur
industri.
c. Channel 3

Tipe distribusi ini mempunyai dua perantara penjualan, yaitu pedagang besar atau

grosir dan sekaligus pengecer, ataupun sebuah penyalur tunggal dan penyalur industri.

(319 ey XMy exirew.Iou] uep siusig INIsul) DX 191 1w eadid sey

Dari teori diatas, Shampo Brosman menggunakan saluran distribusi channel 1
dan 3 karena produk yang dijual oleh Shampo brosman bisa langsung di konsumsi
7
[y

Ighsumen dan Shampo Brosman juga di jual ke pedagang besar atau grosir dan sekaligus

21
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Gambar 4.8
Saluran Distribusi Usaha Shampo Brosman
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& Sumber : Shampo Brosman
= 2
x = .
strategi Promosi
g =
2 a
5~  Promosi menurut Kotler dan Armstrong (2018:424), adalah bahan utama dalam
Q 3
Eam@nye pemasaran, terdiri dari kumpulan alat insentif, sebagian besar jangka pendek, yang
C =
éﬁra@ang untuk merangsang pembelian produk atau layanan tertentu secara lebih cepat atau
Eblh%besar oleh konsumen atau pedagang. Ujung tombak penjualan adalah dari pemasaran
Q -
2 3

dan bagaimana cara promosinya. Keberhasilan dari suatu usaha dapat ditentukan dari promosi
-

yangbaik, tepat sasaran, jelas, dan mudah dimengerti oleh calon konsumen. Oleh karena itu
A

Q
dibughkan adanya komunikasi pemasaran dimana perusahaan dapat membuat dialog dan

=

membangun hubungan dengan konsumen. Berbagai jenis komunikasi pemasaran yang
=)

digu@akan pada suatu organisasi disebut bauran komunikasi pemasaran, yang menurut Kotler

dan Armstrong (2018:425) antara lain:

a. Advertising
&
§ Bentuk berbayar dari presentasi nonpersonal dan promosi ide, barang, atau layanan
(o
oléh sponsor yang teridentifikasi seperti media cetak, media online, televisi, majalah,
)

u

twskop dan radio. Shampo Brosman tidak menggunakan strategi ini untuk melakukan

;g)mosi.

b. Pzrsonal Selling
Presentasi pribadi oleh tenaga penjualan perusahaan untuk tujuan menarik pelanggan,

mbuat penjualan, dan membangun hubungan pelanggan. Personal selling termasuk

19
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presentasi penjualan, pameran dagang, dan program insentif. Shampo Brosman akan

nenggunakan promosi ini saat ada kegiatan Festival Hewan Peliharaan di Mall yang ada

d‘ri]akarta.

Sales Promotion

= insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu produk atau

Iayanan dengan cara memajang produk atau jasa disuatu tempat untuk menarik perhatian.
P[omosi penjualan termasuk diskon, kupon, display, demonstrasi, dan acara. Shampo
Béosman akan menggunakan promosi ini apabila ada event yang diadakan seperti bazar
aﬁjing dan kucing yang sesuai dengan tema.

Péblic Relation

Membangun hubungan baik dengan berbagai publik perusahaan dengan mendapatkan

pu:blisitas yang menguntungkan, membangun citra perusahaan yang baik, dan menangani
atau menyundul rumor, kisah, dan acara yang tidak menguntungkan. Hubungan masyarakat
tetmasuk siaran pers, sponsor, acara, dan halaman web. Shampo Brosman menggunakan

strategi ini untuk melakukan promosi dengan harapan konsumen akan melakukan repeat

order dan melakukan kerja sama dengan para pedagang grosir dalam jangka panjang.

. Direct Marketing

Terlibat langsung dengan konsumen individu dan komunitas pelanggan yang
ditargetkan secara pribadi untuk mendapatkan tanggapan langsung dan membangun
h;»bungan pelanggan yang langgeng. Pemasaran langsung termasuk direct mail, email,
katalog, online dan media sosial, pemasaran seluler, dan banyak lagi. Shampo Brosman

menggunakan kegiatan promosi ini sehari-hari dengan melalui media sosial.

20
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Agar promosi berjalan efektif dan efisien, Shampo Brosman melakukan beberapa

o@ untuk promosi sebagai berikut:

(319 ey XMy exirew.Iou] uep siusig INIsul) DX 191 1w eadid sey

Ig INISu]

uenj YIM) exjireuwloju] uep sius

1)

N
~

Periklanan (advertising)

Pada zaman serba teknologi ini, sosial media adalah media promosi yang
cocok digunakan karena sebagian besar orang menggunakan internet. Internet
merupakan teknologi transfer data yang sangat cepat. Media sosial digunakan
sebagai salah satu alat promosi utama Shampo Brosman, karena rata — rata
masyarakat hari ini aktif menggunakan media sosial dalam kehidupan sehari —
hari untuk sekedar melihat berita, berkomunikasi, belanja online hingga mencari
info-info terkait kebutuhan hewan peliharaan mereka. Maka dari itu Shampo
Brosman akan memasarkan produk nya menggunakan media social seperti
whatsapp bisnis, Tokopedia, Shopee dan Instagram sebagai tempat penjualan
dan iklan.

Promosi Penjualan (sales promotion)
Mitra perusahaan akan sangat membantu penjualan produk ke pada public, selain
menjual produk, mitra perusahaan juga akan membantu perusahaan untuk

mengenalkan produk nya lebih lagi kepada para calon konsumen.
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