BAB IV

RENCANA PEMASARAN

4.1. SEGMENTATION, TARGETING, POSITIONING
4.1.1. Segmentation

Segmen pasar terdiri atas konsumen yang memiliki keinginan dan
kebutuhan yang hampir serupa. Daripada menciptakan segmen, tugas pemasar
adalah untuk mengidentifikasi dan memutuskan mana akan akan dijadikan target
(Kotler dan Keller, 2009:249). Untuk memulai usaha, pemilik harus mengetahui
dengan baik segmen pasar yang akan dituju. Segmentation atau pangsa pasar
dapat dibagi menjadi tiga segmen, yaitu segmen geografis, segmen demografis,

dan segmen perilaku konsumen. Berikut adalah tabel dan penjelasan segmentasi:

Tabel 4.1. Segmentasi

Segmentasi Variabel
Geografis:
a. Kota Surabaya
Demografis:
a. Usia 15-20 tahun, 21-25 tahun, 26-30 tahun, >30
tahun
b. Jenis Kelamin Pria dan Wanita
c. Pendapatan Rp. 1.000.000 sampai Rp. 2.000.000

Rp. 2.000.000 sampai Rp. 3.000.000
Rp. 3.000.000 sampai Rp. 4.000,000
Lebih dari Rp. 4.000.000
d. Status Pelajar, pengusaha, karyawan, dan lainnya
Perilaku Konsumen:
a. Frekuensi mengunjungi cafe dalam | 1-2 kali, 3 -4 kali, >4 kali
sebulan
b. Mengkonsumsi teh Ya dan tidak

Sumber: Data Diolah (2013)
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Berdasarkan Tabel 4.1. yang berisi mengenai segmentasi berdasarkan
geografis, demografis, dan perilaku konsumen, berikut adalah penjelasannya:
1. Segmentasi Geografi
Surabaya merupakan pusat bisnis, perdagangan, industri, dan pendidikan di
kawasan Indonesia bagian Jawa Timur. Kepadatan penduduk kota Surabaya
yang didata oleh dinas pendaftaran penduduk dan pencatatan sipil kota
Surabaya pada tahun 2011 mencapai 2.765.487 warga (dispendukcapil, 2012).
Penulis ingin membuka usahanya di kota Surabaya ini karena jumlah populasi
yang banyak membuat sektor usaha ini bisa berkembang dengan baik.
2. Segmentasi Demografi
Menurut Sarina (2012:2) segmentasi pasar demografis membagi pasar menjadi
kelompok berdasarkan pada variabel, seperti jenis kelamin, usia, status
perkawinan, pendapatan, dan status.
a. Berdasarkan survei dari kuisioner yang telah dilakukan penulis dengan
jumlah 100 responden, diperoleh pengelompokan usia, yaitu 15 sampai 20
tahun sebesar 19%, 21 sampai 25 tahun sebesar 49%, 26 sampai 30 tahun

sebesar 21%, dan >30 tahun sebesar 11%.

Usia
% ® 15 - 20 tahun
E2] - 25 tahun
26 - 30 tahun
E>30 tahun

Gambar 4.1. Pengelompokan Usia
Sumber: Data Diolah (2013)
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b. Sebanyak 56% responden berjenis kelamin laki-laki dan sebanyak 44%

responden berjenis kelamin perempuan.

Jenis Kelamin

B Laki-laki

¥ Perempuan

Gambar 4.2. Pengelompokan Jenis Kelamin
Sumber: Data Diolah (2013)

c. Berdasarkan segi pendapatan responden di kota Surabaya, dapat
dikelompokkan pendapatan antara Rp. 1.000.000 sampai Rp. 2.000.000
dengan prosentase sebesar 11%, pendapatan antara Rp. 2.000.000 sampai
Rp. 3.000.000 dengan prosentase sebesar 58%, pendapatan antara Rp.
3.000.000 sampai Rp. 4.000.000 dengan prosentase sebesar 21%, serta

pendapatan di atas Rp. 4.000.000 dengan prosentase sebesar 10%.

Pendapatan

0,
10% p ¥ 1.000.000 - 2.000.000

#2.000.000 - 3.000.000

58%

3.000.000 - 4.000.000

¥>4.000.000

Gambar 4.3. Pengelompokan Pendapatan
Sumber: Data Diolah (2013)

52



d. Segmen pasar menurut aspek pekerjaan yang terbesar menurut survei yang
diperoleh dari kuesioner, yaitu sebesar 59% responden adalah pelajar atau

mahasiswa.

Pekerjaan

HPelajar
¥ Pengusaha

¥ Karyawan

H Lain-lain

Gambar 4.4. Pengelompokan Pekerjaan
Sumber: Data Diolah (2013)

3. Segmentasi Perilaku Konsumen
Sebagian besar pelajar dan masyarakat Surabaya gemar mengunjungi cafe di
waktu luang yang mereka miliki. Produk utama dari Tea Time yang berupa
makanan ringan dapat menarik konsumen yang memang suka makan makanan
ringan seperti dessert, dan minuman dingin. Sebesar 51% responden
mengunjungi cafe sebanyak 3 sampai 4 kali dalam sebulan. Sebagian besar

responden juga menggemari produk teh.

4.1.2. Targeting
Analisis dari segmen pasar yang ada dan memutuskan segmen apa saja
yang akan dipilih oleh Tea Time dengan menyesuaikan produk yang akan

ditawarkan ke depannya. Proses pemilihan segmen ini dapat disebut juga sebagai
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proses targeting. Warren J. Keagen (2012:223), menetapkan target artinya

mengevaluasi segmen dan memfokuskan usaha pemasaran pada suatu negara atau

kelompok orang yang mempunyai respons potensial yang signifikan. Dari pangsa
pasar yang ada, Tea Time memposisikan ke pangsa pasar seperti di bawah ini:

1. Didirikan di kota Surabaya, karena kota Surabaya memiliki kepadatan
penduduk yang tinggi sehingga memungkinkan bisnis perusahaan ini dapat
berkembang.

2. Target usia yang dipilih Tea Time dengan usia 15 sampai 30 tahun dengan
status pelajar dan pengusaha, karena sebagian besar responden dari survei yang
dilakukan penulis berada pada rentang usia ini.

3. Tea Time memiliki target kalangan menengah sampai menengah ke atas
dengan penghasilan rata-rata dalam sebulan dapat mencapai Rp. 4.000.000,
dengan rentang pendapatan sebesar ini dapat dilihat bahwa pasar mampu

menjangkau produk yang ditawarkan Tea Time.

4.1.3. Positioning

Positioning dapat melihat bagaimana memposisikan produk dari usaha
penulis di mata para konsumen agar mendapatkan tempat tersendiri di hati
masyarakat. Philip Kotler oleh Ellen Gunawan (2008:365), dapat diperoleh posisi
pasar bersaing yang lebih baik dan efektif dalam pasar yang terbatas serta
mendapatkan peluang pasar yang dapat dimanfaatkan untuk pemasaran produk
baru. Oleh karena itu, sebagai kafe yang memakai bahan dasar tertentu dan

interior penunjang usaha ini, Tea Time memposisikan sebagai kafe dengan
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suasana yang santai dan nyaman menjadi pilihan utama konsumen dalam
menghabiskan waktu luangnya. Hal ini diperkuat dengan hasil survei yang
dilakukan, bahwa sebesar 51% responden mengunjungi cafe 3 sampai 4 kali

dalam jangka waktu satu bulan.

4.2. Bauran Pemasaran
Setelah menentukan target pasar yang akan dituju (segmentation, targeting,
dan positioning), yang harus diperhatikan selanjutnya adalah bauran pemasaran.
Bauran pemasaran digunakan sebagai kerangka untuk menggambarkan
konsekuensi keuangan dari keputusan pemasaran, memberikan gambaran yang
komprehensif dari permasalahan baik operasional dan strategi (Luiz Moutinho &
Geoff Southern, 2010:382). Bauran pemasaran atau lebih dikenal dengan
marketing mix yang dilandaskan pada 8P (product, price, promotion, place,
people, process, physical environment, dan productivity). Penjelasan dari bauran
pemasaran yang diterapkan oleh Tea Time, adalah sebagai berikut:
1. Product
Produk yang baik akan meninggalkan kesan yang baik juga di hati para
konsumen. Oleh sebab itu, produk yang ditawarkan Tea Time memiliki
spesialisasi pada bahan baku. Produk yang ada yaitu berupa dessert dan
minuman yang berbahan dasar teh. Teh dianggap memiliki khasiat yang
baik dan Tea Time ingin mengenalkan produk baru yang dapat dinikmati

oleh konsumen.
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2. Price

3.

Sejumlah uang yang dikeluarkan oleh konsumen untuk memperoleh
barang yang diinginkan. Harga produk dapat ditentukan berdasarkan
bahan baku yang digunakan dan pangsa pasar yang telah dipilih. Tea
Time menetapkan harga produk yang dapat dijangkau oleh kalangan
menengah sampai kalangan menengah ke atas.

Promotion

Sebagai sarana komunikasi antara perusahaan kepada konsumen.

Promosi adalah faktor penting yang dapat menunjang berjalannya suatu

usaha. Promosi dapat dilakukan dengan berbagai cara, yaitu sebagai

berikut:

a. Membagikan brosur di sekitar Surabaya Barat agar meraih pangsa
pasar di daerah tersebut dan beriklan di media cetak.

b. Membuat promo diskon dengan bekerja sama dengan bank-bank lokal
tertentu.

c. Mempromosikan Tea Time di situs jejaring sosial, seperti Facebook,
Twitter, Google+, dan Instagram.

d. Memberikan membership kepada para konsumen yang telah membeli
makanan dan minuman sebesar Rp. 500.000 dalam jangka waktu satu
bulan dengan mengumpulkan bukti transaksi.

e. Pada bulan ulang tahun pemegang member, akan diberikan kartu
ucapan ulang tahun yang akan dikirimkan langsung ke alamat yang

sudah tercantum dengan disertakan promo produk yang diberikan
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sebagai hadiah ulang tahun, yaitu diskon khusus sebesar 10% untuk
produk makanan dan minuman sesuai promo yang sedang berlangsung
pada bulan tersebut, dan diberikan special cake bila berkunjung ke
Tea Time tepat di hari ulang tahun.
4. Place
Lokasi yang mudah diakses oleh konsumen merupakan poin tambahan
untuk sebuah usaha. Tea Time bertempat di Spazio yang berada di
Surabaya Barat sehingga pangsa pasar yang ada yaitu para
pelajar/mahasiswa dan  pengusaha yang  kebanyakan senang
menghabiskan waktu untuk bersantai di daerah ini karena Surabaya Barat
sekarang mulai banyak berkembang.
5. People
Tenaga kerja yang ikut berperan penting dalam menjalankan roda usaha
Tea Time. Dalam pemilihan tenaga kerja, Tea Time akan membuat
sejumlah iklan baik di media cetak ataupun web lowongan pekerjaan.
Masing-masing tenaga kerja memiliki syarat minimal yang harus dimiliki
oleh setiap calon karyawan Tea Time. Tea Time akan melakukan seleksi
tenaga kerja seperti berikut ini:
a. Setiap calon tenaga kerja diminta menjawab pertanyaan seputar
pekerjaan dan tes psikologi dasar.
b. Seleksi selanjutnya akan dilakukan oleh general manager (owner) dan

dibantu oleh operational manager.
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Pemilihan tenaga kerja yang akan diterima oleh Tea Time akan melalui
dua jenis seleksi seperti di atas. Jumlah tenaga kerja yang diperlukan di
Tea Time berjumlah 14 orang yang terdiri atas general manager (owner),
maketing manager, operational manager (owner), purchasing, pastry
chef, assistant pastry chef, pastry cook, bartender, dan steward. Untuk
menjaga kualitas layanan yang ada, akan dilakukan masa fraining selama
tiga hari di awal disertai dengan penandatanganan kontrak kerja selama
enam bulan. Masa percobaan yang diberikan untuk melihat kinerja
karyawan adalah selama dua bulan. Jika pekerjaan memuaskan, maka
karyawan akan dipertahankan. Briefing akan selalu dilakukan di awal dan
akhir operasional cafe agar kesalahan yang terjadi pada hari tersebut
tidak terulang di hari berikutnya. Setiap satu minggu sekali akan
diadakan pertemuan rutin semua divisi untuk menangani dan
memperbaiki masalah yang timbul saat operasional perusahaan. Hal ini
dilakukan untuk menjaga kestabilan perusahaan dan keharmonisan semua
tenaga kerja.
6. Process

Cara perusahaan menyampaikan produk kepada konsumen sesuai dengan
prosedur yang ada. Tea Time akan beroperasional selama satu minggu
penuh, yaitu hari Senin sampai hari Kamis pukul 10.00 sampai 22.00
WIB dan hari Jumat sampai hari Minggu dan hari libur mulai pukul
10.00 sampai pukul 23.00 WIB. Fasilitas yang ditawarkan Tea Time

menyesuaikan dengan kebutuhan konsumen, yaitu ruangan ber-AC, wi-fi,
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LED TV 32 inch, audio, dan sound system. Sementara untuk transaksi
pembayaran, Tea Time menawarkan pembayaran dengan tunai, debit,
ataupun menggunakan kartu kredit untuk memudahkan konsumen.

. Physical Environment

Segala bentuk fisik perusahaan guna mendukung produk yang
ditawarkan. Penampilan barista yang rapi dengan warna pakaian yang
senada yaitu hitam dari baju hingga sepatu. Memakai apron yang
berwarna coklat disertai dengan logo Tea Time, memberikan kesan segar
dan bersih. Untuk kitchen staff memakai pakaian chef putih bersih dan
memakai topi untuk menjaga supaya rambut tidak jatuh ke makanan.
Interior ruangan berkonsep Jepang, memiliki kursi kayu tatami dan
ornamen khas Jepang. Terdapat meja bar untuk tempat pengolahan
minuman, food display refrigerator, wi-fi, ruangan ber-AC, layar TV
LED 32 inch, audio, dan sound system. L.ogo Tea Time akan ditempatkan
dengan papan reklame dalam kawasan Spazio Superblock untuk
memudahkan konsumen menemukan Tea Time.

. Productivity

Perbandingan hasil kerja yang dicapai dengan keseluruhan sumber daya
perusahaan. Tea Time mengusahakan adanya input¢ bahan baku produksi
sesedikit mungkin untuk menghasilkan output penjualan sebanyak
mungkin sehingga dapat mencapai maximum profit, maximum
productivity dengan maximum quality. Meningkatkan produktivitas kerja

dalam suatu usaha merupakan hal yang penting untuk dapat memenuhi
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kebutuhan pasar supaya Tea Time dapat bertahan di kiprahnya dalam
industri kulinari Surabaya. Oleh karena itu, Tea Time akan memberikan

pelayanan yang terbaik kepada konsumen.

4.3. Layanan Konsumen

“Layanan merupakan standar baru dan pelanggan menilai kinerja suatu
perusahaan dari layanannya.”(Dahwan, dikutip dalam Band, 2008:2). Dari kutipan
di atas didapatkan bahwa layanan konsumen akan sangat mempengaruhi kepuasan
pelanggan. Tea Time menerapkan self-service dalam pelayanan konsumen, tetapi
bartender akan memudahkan jalannya proses konsumen dalam memenuhi
kebutuhan mereka. Setiap konsumen akan disapa dan disambut dengan ramah
oleh bartender yang ada di meja bar. Konsumen dapat langsung memilih menu
yang diinginkan di depan cashier, kemudian konsumen akan menunggu di tempat
duduk yang tersedia sebelum dipanggil oleh bartender untuk mengambil pesanan
di tempat pick-up order. Tea Time juga melengkapi fasilitas cafe dengan wi-fi,
LED TV 32 inch, audio, dan sound system. Untuk transaksi pembayaran, Tea
Time menerima dengan sistem pembayaran tunai, debit, ataupun kredit yang

dilengkapi alat EDC.

4.4. Metode Penelusuran
Metode penelusuran adalah metode yang digunakan untuk mengetahui

kepuasan konsumen terhadap perusahaan yang kita jalankan. Secara umum,
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kepuasan adalah persepsi konsumen dengan membandingkan kinerja dan harapan.
Jika kinerja di bawah harapan, konsumen tidak puas. Jika kinerja melebihi
harapan, konsumen sangat puas (Kotler dan Keller, 2009:164). Tea Time akan
memberikan form guest comment saat konsumen selesai melakukan pemesanan
produk dan pembayaran untuk mengetahui kritik dan saran. Upaya melakukan
metode penelusuran seperti ini supaya memudahkan Tea Time dalam mengetahui
tingkat kepuasan konsumen. Kritik dan saran yang membangun dapat digunakan
Tea Time untuk meningkatkan mutu pelayanan maupun mutu produk sehingga
dapat menjadi lebih baik lagi. Metode penelusuran ini juga dilakukan dengan
tujuan dapat menambahkan varian produk ke depannya sesuai dengan permintaan
pasar, mengelompokkan konsumen dari segi usia maupun pekerjaan, melihat dari
mana konsumen mengetahui informasi mengenai Tea Time supaya sarana

promosi dapat maksimal untuk menarik lebih banyak konsumen.
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