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BAB IV

ANALISIS PASAR DAN PEMASARAN

@

- u
S Pl?:oduk atau Jasa yang Dihasilkan
3 =1
@  Préduk adalah Sesuatu yang dapat dipasok ke pasar untuk menjadi pertimbangan,
3 3
o L =
cakuisist, penggunaan, atau konsumsi dan dapat memenuhi kebutuhan atau permintaan.
=2
gPrf;éd K:tidak terbatas pada barang berwujud seperti pakaian jadi, kendaraan, atau ponsel.
g = @
§Pr§>d ukidapat didefinisikan secara luas untuk mencakup layanan, acara, orang, lokasi, bisnis,
gd@i ide (Kotler & Armstrong, 2018:256). Produk yang ditawarkan oleh Klosetku adalah
c o @
EPFjeJdulgsamtaryware salah satunya kloset menjadi prouduk utama dengan 2 variasi :
ZS
58 5 Tabel 4.1
- <e 3
UET g‘ Produk Klosetku
3. o
v =
5 Né’ma Produk Contoh Produk Harga Modal Harga Jual
5 =
= 2
< Kloset Monoblok
= -
E a IC-036
o &
9 = Rp. 700.000 Rp. 900.000
o [ =
5 -
2 EO
h (7]
Klget Monoblok
=)
== |C-698
?., Rp. 900.000 Rp. 1.100.000
o
3
)
&
§Sumber Klosetku, 2023
§Logo memiliki fungsi sebagai elemen merek yang menghubungkan sebuah usaha
dengag pelanggannya dan memperkuat asosiasi dengan perusahaan. Logo sendiri dapat
= 1
@
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berupa teks atau gambar yang memiliki makna tertentu (Kotler & Armstrong, 2021:241).
Oleh @ena itu, Klosetku memiliki logo, sebagai berikut:
Gambar 4.1

Logo Klosetku

buepun-buepun 1bunpunig exdig ey

Sumber: Klosetku, 2023

D uel)] YIMm) eylrew.ioju] uep siusig Ininsuj) o)y 19l A eadd )eH
‘@i

Dapat dilihat pada Gambar 4.1 bahwa logo Klosetku memiliki warna biru yang

uep ueywnjueousw eduey 1ul siny eAJey ynanias neje ueibeqgas dipnbusw buede)iq |

menyesuaikan warna packaging dari produk. Sedangkan font Klosetku memberikan arti

Ausw

keteg§an dan konsisten dalam memberikan pelayanan yang terbaik kepada customer. logo

()
isu y@‘g mengarah ke air menandakan bahwa klosetku menghargai perbedaan budaya dalam
(o

$ngo

wns ue

menggunakan kloset. Klosetku sendiri memiliki arti sebagai satu-satunya kloset yang semua
7]

1aq

=
~oranggingin miliki.
&
B. Gambaran Pasar
Daﬁm menjalankan sebuah usaha, pengusaha harus melakukan peramalan dalam
1
menj%nkan operasional dengan mengacu pada penjualan produk — produknya yang
=
dipro@'ksi selama lima tahun ke depan. Ramalan penjualan memiliki fungsi untuk

meml;ntu pengusaha dalam menentukan strategi dan pemasaran yang akan dilakukan dalam

x
menir@«atkan penjualan produknya. Ada kemungkinan bahwa perusahaan mapan dengan
)

2

Du
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rekam jejak bertahun - tahun mungkin memiliki waktu yang lebih baik untuk memprediksi

penjuatan mereka daripada bisnis baru. Mempertimbangkan bahwa mereka akan memiliki

—

cakses Ke data penjualan dan wawasan audiens sebelumnya, mereka akan berada dalam posisi

eJe)

2yang ‘Iebih baik untuk memprediksi proyeksi penjualan dan pangsa pasar mereka sendiri

b

gd%pada pendatang baru, yang terpaksa bergantung pada riset pasar yang lebih umum dan
T;im%mpelajan pesaing mereka. Ramalan penjualan sangat penting bagi suatu bisnis karena
%blga memben gambaran ke pemilik kira — kira gambaran pasar di daerah tersebut seperti apa
> 5 A

gdgtij Juga bisa memberi gambaran kedepannya bisa seperti apa. Ramalan penjualan memang
;étlc%k selalu sama dengan kejadian karena ada kendala atau ada ancaman lainnya. Dengan
o C

%xmémbuat ramalan penjualan akan bisa melihat perkembang kedepannya bisa seperti apa dan
gmau s;pertl apa.

é" Ramalan penjualan ini didapatkan dari hasil observasi dan wawancara dengan distributor
o —

DBJterdekjat. Dengan data itu menjadi pedoman untuk penulis dalam membuat ramalan

enjuélan.
Tabel 4.2

Ramalan Penjualan dan Anggaran Klosetku Pada April 2024

:laquins ueyingaiuaw uep uexwinyyesus

Nc:» Produk Jumlah Harga Total Pendapatan
1= | Kloset Monoblok IC- 65 Rp.900.000 Rp. 58.500.000
@ | 036
2= Kloset Monoblok IC- 55 Rp.1.100.000 Rp. 60.500.000
698
Total 120 Rp. 119.000.000

Réimalan penjualan bulan pertama akan menjadi pedoman untuk bulan berikutnya. Ini

bisa rrlf;mbuat Klosetku menjadi tahun strategi dan langkah apa yang diambil kedepannya.

= 3
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Nilai ini didapatkan berdasarkan asumsi dari pemilik Klosetku. Berikut Ramalan bulan

919 NV MM
2

pertama)Klosetku
N~ - I
O o0 = Tabel 4.3
Q Q (o]
2eced Y Ramalan Penjualan Klosetku Pada Tahun 2024
25853 T g
35 =g —F .
S5283°2 & Varian Produk
£223Y % %
3 o o ﬂ’
%x)g 5 §§ S | Kloset Kloset
c 529 2 =Bulan

og 32 x o 2 >
55 % 242 o Monoblok Monoblok Total Produk
sxa28c §
3352432 w 1C-036 1C-698
o S a9 72
o= o 93 3
2223 TApl 65 55 120
QO 3 O I g o o
=< Db o o :_5
557 =9 Mei 3 55 50 105
I v g o
Q 5 o =0 =
5% E 5 Juni ] 55 48 103
sm 24 =
Sz Sgdli > 58 50 108
29 23 s,
c S ] Agustu 55 51 106
3 i 3
S S| Sept%nber 50 52 102
c o o ~
“ ' < Oktober 51 48 99
= [
=) 3
o =.
e = 9 November 52 48 100
3 o 7

® 4§
5 = 4 Desember 60 55 115
S £33 §
o o ‘5” TotabPer Produk 501 457 958
E 3F—3

a . a.

_D

Tabe§.3 adalah ramalan penjualan Klosetku pada tahun 2024.

ashKlosetku mengasumsikan pada bulan — bulan tertentu mengalami peningkatan
penjuaan karena bertepatan dengan Idul Fitri dan Natal. Penjualan ini dilihat karena
mem%ki perbedaan peningkatan penjualan karena pada sebelum hari raya penjualan kloset

mengalami peningkatan.
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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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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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penulisan kritik dan tinjauan suatu masalah.

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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Tabel 4.7
Ramalan Penjualan Klosetku Pada Tahun 2026
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SCHOOL OF BUSINESS

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

tanpa izin IBIKKG.



o
S
S o o |lo o o o o |lo | |lo |lo o |5
=] o 2 e 2 e e e e a2 @2 |2 |2 |
< o o o o o o o o o o o o S
g S S S S S S S S S = = = S
< < < < < < Q Q Q < < < S
2 S o o | |9 g |l | | | | o |©
o o o o o o o S = = = = S -
o Q Q ) @« © © ™~ — < R N — o
— ™ To) — © i ~ e} i <t N o) o S
< ~ ~ o © © ~ ~ © © e} 0 S -
i} —
S a
o
o o o o o o o |o o |2 |2 |o
o o o ad ad ad o o o o o o
N
o _ X
N o] =) — [e0)
= T < © ™ ool Q © o — < ™ o S =
c o o ~ ~ o © © ~ ~ o 0 0 o = =
2 =ox S
©
T
[a¥]
°
© 4
o = o Q
S g a 9 o
= a o) © N ) - co (o)) N~ 0 — N — < © ~
@ 5 X L2 g _ (ST R o T R N Koo TN < TR Ko B K T - S S S S S
— n —
o O 3 > o
Q s
3] N4 o
(o c
< S
= 3 x
> < + - O
o — [«B] o (qp] ©
c > a8 o O N |0 N 9 @ |d |9 |9 | | v v |8
<8} —_ c ! < < Lo Lo < < < < < < < Lo o)
o ¥ o5 ©
c
S p=
S
(13
o))
>
c
< X
)
S
c
S . a
> o H —
518,18 2 |§ |& |E | |&
. - . . —_ .. R 2 .S, . . .
@ Hak cipta milik 1Bl KKG :3&.2.m _m:m da JMMun,_"01muu.mn_xW _AEFW_A_chm_m =1 W: @ﬁ—:mw_ @_m n.,.m!—.- _—.-.—..O—.Bmﬁ__hm Kwik —Amm-._ Gie
Hak Cipta Dilindungi %qm:@r_.dzam:@ < i — < » o < = =
,@.@ 1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
W\m@« 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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tanpa izin IBIKKG.
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SCHOOL OF BUSINESS

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan,

penulisan kritik dan tinjauan suatu masalah.

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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Tabel 4.12
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@ Anggaran Penjualan Klosetku Pada Tahun 2028
N~ - I
Yo o =
® 0o Uy 0, Varian Produk
J2E2y
2@ caj Y
35553 _ 3 Kloset Kloset
23253 % ZBulan Total
S223322 @ Monoblok | Monoblok Total Pendapatan
SX230 5 = Produk
23592 a 1C-036 IC-698
525823 T
532 7 o Janudfi 53 40 93 Rp 91.700.000
32539 o = =)
O X n 5 (= p=3
2% 5 5 ¢ Februari 60 52 112 Rp 111.200.000
225592 3
23535 Maref. 50 45 95 Rp 94.500.000
~2pad s o
827 = Aprils 48 42 90 Rp 89.400.000
85 5§ S
5% 8 3Meis 47 42 89 Rp 88.500.000
53 294 %
5= 55 Juni = 47 41 88 Rp 87.400.000
29 23 s
c S Al = 48 41 89 Rp 88.300.000
= = % oL
o)) n =
3 § § Agustuss 45 43 88 Rp 87.800.000
g E_ < September 49 44 93 Rp 92.500.000
= 33
o 5 9 Oktaber 50 45 95 Rp 94.500.000
3 o el 7]
3 24 Nov'ghber 53 47 100 | Rp 99.400.000
= c 9 o)
% 5 é Desgber 62 50 112 Rp 110.800.000
o o o (7}
° S TotakPer Produk 612 532 1144 Rp  1.136.000.000

_: Q

)

=

g,,Berdasarkan Tabel 4.4 sampai 4.12 Klosetku mengasumsikan pada bulan — bulan

q

tertenfl mengalami peningkatan seperti pada sebelum Idul Fitri dan Natal. Pada bulan —
)
=

bulanztersebut adanya peningkatan permintaan pada produk kloset dan banyaknya
()

melakuikan pembangunan baru di perumahan.
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Tabel 4.13

Anggaran Penjualan Klosetku dalam 5 Tahun Pertama

g? ! Tahun Total Produk Total penjualan

% _ 2024 958 Rp 953.600.000
‘1; ; ® 2025 985 Rp 978.500.000
é‘ ;é ‘ 2026 1008 Rp 1.001.600.000
S § = 2027 1066 Rp  1.059.800.000
%_ ;: i 2028 1144 Rp  1.136.000.000

- Target Pasar yang Dituju

Teidapat banyak cara untuk membagi pasar. Dalam menentukan pendekatan yang

uey ul S!m}ge

Boptim;ﬂ untuk memahami struktur pasar, pemasaran harus melakukan eksperimen dengan

oWl

=)

Sbeberapa karakteristik segmentasinya, baik secara individual maupun secara kolektif. Setiap

3

—

%pasar Qmemiliki pembeli yang berbea dengan permintaan, lokasi, sumber daya, perilaku

Q
]

gpembelian, dan sikap pembelian yang berbeda — beda. dengan melakukan segmentasi pasar,

-]

=)

gusahagdapat lebih efisien dan efektif dalam menargetkan segmen yang lebih kecil dengan

goA

Ebaran]jgi‘f dan jasa yang disesuaikan dengan kebutuhan spesifik pelanggan (Kotler &

e

ung;u

rms"tjong, 2021:205). Berdasarkan penjelasan tersebut dapat dibagi menjadi 3 segmentasi

%pelanggan Klosetku, yaitu:
lk Geografi
Sangat penting membagi pasar menjadi beberapa unit geografis, seperti wilayah,
kota, negara, kabupaten, atau lingkungan sekitar, untuk menerapkan segmentasi
geégrafis. Sebuah bisnis dapat memilih untuk beroperasi di satu atau beberapa wilayah

teffentu atau di seluruh dunia, tetapi harus mempertimbangkan kebutuhan dan preferensi

re’EionaI. Selain itu, banyak bisnis saat ini yang menyesuaikan barang, layanan,

14
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pemasaran, penjualan, dan inisiatif lainnya untuk memenuhi permintaan berbagai kota,
witayah, dan daerah lainnya (Kotler & Armstrong, 2021:205).
Gambar 4.2

Geografi Target Pasar Klosetku

Tempat Tinggal 0 copy

32 responses

@ DKl Jakarta
@ Bekasi
Diluar JABODETABEK

Ju| uep siusig INNIsuUl) DY 191 A1 eadid deH

Klosetku memilih lokasi penjualannya di Bekasi, lebih tepatnya di Tarumajaya,

@uJo

Bﬂkasi Utara. Klosetku memilih lokasi ini berdasarkan kantor. Selain itu,kuesioner
x

y@’gg disebarkan mendapatkan hasil responden paling banyak berada di Bekasi.
2

2.; Demografi
L

=)
& Segmentasi demografi membagi segmennya kedalam beberapa faktor, yaitu jenis
D

(

kelamin, usia, pekerjaan, agama, dan pendapatan. Segmentasi demografis membagi

I»g-lompok pelanggan berdasarkan pada karakteristik demografis. Salah satu

7]
rﬁnjelasannya adalah korelasi erat yang sering terjadi antara kebutuhan, keinginan, dan
[ =

t&kat penggunaan pelanggan dengan faktor demografis. Secara akurat memperkirakan
G.
lguran pasar sasaran dan menargetkan secara efektif, pemilik harus mengetahui

sﬁ‘gmentasi demografis segmennya (Kotler & Armstrong, 2021:206). Klosetku
=)

nEmbagi segmentasinya menjadi beberapa kategori, yaitu jenis kelamin, usia,

(=]
@kerjaan, tempat tinggal, dan pendapatan. Klosetku menargetkan pasarnya untuk

Q
\@ﬂta dan laki — laki dengan rentan umur 20 tahun — 35 tahun keatas, mulai dari pelajar,
()
rmahasiswa, karyawan, dan ibu rumah tangga yang bertempat tinggal di Bekasi, Jakarta

rﬁupun luar Jabodetabek
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3. Psikografis

Pelanggan dibagi menjadi banyak segmen dengan segmentasi psikografis

% be%;jasarkan gaya hidup atau kepribadian. Bahkan dalam kategori demografis yang
§ sama, seseorang mungkin menunjukkan sifat psikografis yang sangat berbeda (Kotler &
g %A;mstrong, 2021:207). Klosetku menargetkan pelanggan yang sedang melakukan
g % rehovasi rumah atau sedang melaksanakan pembangunan perumahan yang sedang
%' g meﬁcari barang sanitaryware.
gD% St@tegi Pemasaran

é 1.{:Diferensiasi

S o

§ j:SeIain memilih kategori pasar mana yang akan disasar, perusahaan harus memilih

préposi nilai dari produknya dengan cara bagaimana perusahaan akan menghasilkan
ni[éi yang berbeda untuk segmen sasarannya serta posisi yang ingin dipegangnya dalam
se(:;men tersebut (Kotler & Armstrong, 2021:385). Perbedaan Klosetku dengan pesaing
- besaingnya adalah pelayanan pelanggan dengan memberikan gratis ongkir radius 10
krh‘dikarenakan menggunakan jasa kirim oleh kurir dari pihak kami .

2. Positioning

j, Positioning adalah proses memastikan bahwa suatu produk memiliki tempat yang

bérbeda dan diinginkan dalam pikiran pelanggan sasaran yang relatif terhadap produk

pesaing. Pemilik usaha menciptakan posisi untuk produknya yang dapat membedakan

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueyuwniuedsuaw eduey 1ul sijn) eAJEY Yninyies

darwi produk pesaing dan memberikan usahanya keunggulan paling kompetitif di pasar
sgsaran (Kotler & Armstrong, 2021:222). Klosetku memberikan hal yang berbeda yang
dapat membedakannya dengan pesaing yaitu dengan memberikan potongan harga pada
pembelian berikutnya. Selain itu, Klosetku akan memberikan ThankYou Card pada

setiap pelanggan yang membeli produk Klosetku.

3=.Penetapan Harga



"OWMIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep Ul 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

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

1n1 eAJBY ynan)as neje ueibeqgas diynbuaw buede)iq ‘|
buepun-buepun 1bunpunig exdig ey

:Je(lg_lgluns ueyingaAusw uep ueywniuesusw eduey Ui sl

Harga pada bentuk yang paling dasar memiliki arti jumlah yang yang dibebankan

terhadap suatu barang atau jasa. Sedangkan dalam arti yang luas adalah semua nilai yang

dil';eluarkan oleh pelanggan sebagai imbalan atas keuntungan dalam memiliki atau
mémanfaatkan barang atau jasa. Harga yang dibebankan oleh pengusaha kepada

pélangganya, jika harga terlalu tinggi memberikan perimtaan sedangkan harga yang

tertalu rendah akan memberikan keuntungan (Kotler & Armstrong, 2021:401).

5 Klosetku menggunakan cost — plus pricing dalam menentukan harga jual yang

diBerikan oleh Klosetku terhadap pelanggannya. Klosetku memilih strategi ini untuk
rriémberikan keuntungan dengan meningkatkan harga sesuai dengan keuntungan yang

dﬁ;hginkan.

4 Saluran Distribusi

= Saluran Distribusi adalah sekelompok bisnis yang saling memiliki hubungan dan

bérpartisipasi dalam proses mendapatkan barang atau jasa yang tersedia bagi pelanggan
aﬁau pengusaha (Kotler & Armstrong, 2018:359). Klosetku menggunakan direct
marketing channel karena penjualan langsung dilakukan oleh Klosetku kepada

pelanggan dan tidak memiliki perantara lainnya. Saluran distribusi yang digunakan oleh

IZlosetku dengan menggunakan e-commerce dan pengiriman menggunakan Gojek,

G}rab, Shopeeexpress.

: St?ategi Promosi

Promosi adalah metode promosi yang digunakan pengusaha untuk meyakinkan

konsumen tentang nilai sebuah usaha dan membina hubungan jangka panjang dengan

pelanggan dan usaha (Kotler & Armstrong, 2018:424). Strategi promosi yang dilakukan oleh

Klosetku, sebagai berikut:

= 17
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1

. Advertising

@Iosetku menggunakan media sosial dalam melakukan advertising dengan cara

u
méhggunakan jasa Instagram ads, facebook ads, tiktok ads, dan endorsement. Hal

te&ebut digunakan oleh Klosetku untuk membangun brand image yang baik dan

4

w

19

S

“pembelian karena adanya promo — promo yang Klosetku berikan kepada pelanggan.

- 3

2 memperluas pasar.

o=

- o]

0, = :

o 2.=Sales Promotion

o A

= O

§ 5 Klosetku melakukan sales promotion dengan memberikan discount atau promo
5 -+

e = o _ o

— =dengan minimum pembelian. Hal tersebut membantu Klosetku dalam menarik minat
=

>

<

3.5

o 3.5Public Relation

s 3

§ Klosetku melakukan public relation dengan mengikuti — mengikuti pameran dan
Q

2

=~bazzar — bazzar yang berhubungan dengan sanitaryware untuk menarik pelanggan

) e

§_dan memperkenalkan Klosetku kepada target market. Selain itu pameran dan bazzar

2
2membantu Klosetku dalam membangun brand image.
(9]

Direct Marketing

Klosetku melakukan direct marketing dengan menggunakan whatsapp,

Instagram, dan e-mail. Klosetku sendiri setiap pelanggan yang sudah membeli

MIsuj

£ produk akan dihubungi kembali untuk menanyakan terkait produk Klosetku dan jika
=)
nada promo — promo yang diadakan akan langsung diberikan informasi melalui
=

gwhatsaap, instagram, dan e-mail.
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