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PROMOSI PENJUALAN BERDASARKAN
KLASIFIKASI PRODUK

* Konsep Pemasaran dari Kotler, yaitu 4 P yang merupakan Product,
Price, Place, dan Promotion.

* Konsep inijuga dikenal dengan Marketing Mix, yang bicara
bagaimana hubungan atau interaksi antar elemennya.

» Sales promotion merupakan salah satu alat dari Promotion dalam
komponen 4 P. Oleh karena itu untuk dapat menciptakan strategi
yang tepat, maka kita harus memahami komponen lainnya, yaitu
Produk dan Place atau distribution channel.
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KARAKTERISTIK PRODUK

Suatu Produk didefinisikan sebagai kumpulan dari karakter fisik

dan psikologis yang diterima pembeli ketika mereka melakukan
pembelian.

Misalnya ketika konsumen membeli sebuah produk dan mereka
menerima produk tersebut dengan disertai fitur dan manfaatnya
(karakteristik fisik), sedangkan yang dimaksud oleh karakter

psikologis produk adalah proses ketika konsumen mendapatkan

produk tersebut. Misalnya ia membeli produk dengan cara mudah
dan nyaman.
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KLASIFIKASI PRODUK

* Convenience Product, merupakan produk kebutuhan
sehari-hari, yang intensitas pembeliannya cukup sering
oleh konsumen. Contohnya adalah susu, detergen,
shampoo, dan lain-lain. Barang ini biasanya dengan
mudah kita temukan di minimarket, swalayan, bahkan

warung.
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KLASIFIKASI PRODUK

Umumnya dapat dilakukan melalui semua teknik sales
promotion, baik monetary sales promotion maupun
nonmonetary sales promotion. Kegiatan promosi untuk
convenience product banyak dilakukan di dalam toko
retailer. Biasanya kegiatan sales promotion juga didukung
oleh kegiatan personal selling.
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KLASIFIKASI PRODUK v
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SHOPPING PRODUCTS

* Umumnya konsumen akan melakukan perbandingan
kualitas, harga, dan fitur-fitur produk. Contoh dari
shopping produk adalah pakaian, sepatu, kosmetik dan
furniture.

* Biasanya menggunakan teknik sales promotion berupa
diskon, cash back, premium, bonus pack (buy one get
one), loyalty product, hingga bundling.
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SHOPPING PRODUCTS

Ditentukan dari material utama produk tersebut. Misalnya
sepatu, yang biasanya akan diberikan diskon jika produknya
sudah lama tidak terjual mengingat bahan utama pembuatan
sol sepatu, yaitu karet misalnya yang kualitasnya akan menurun
untuk kurun waktu tertentu.

Barang-barang shopping product cenderung memberikan
promosi penjualan ketika perusahaan sudah mengeluarkan
produk dengan model baru untuk menggantikan produk lama.
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SPECIALTY PRODUCT

* Secara spesifik dianggap spesial oleh konsumen sehingga
konsumen rela mengeluarkan usaha lebih untuk mendapatkan
produk tersebut. Ketika melakukan evaluasi produk, konsumen
cenderung akan menilai preferensi atau selera pribadi mereka,
dan mereka tidak akan lagi membandingkan harga. Contohnya
jam tangan rolex atau perhiasan.

* Pada umumnya menitikberatkan pada nhonmonetary sales
promotion. Trial , loyalty, gift, daripada monetary berupa diskon.
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UNSOUGHT PRODUCT

Pada umumnya produk ini tidak begitu mendapat
perhatian dari konsumen, karena konsumen belum
menyadari manfaat dari produk ini. Oleh karena itu untuk
dapat mengenalkan produk kepada konsumen, unsought
product biasanya menitikberatkan pada tenaga penjualan
personal atau personal selling. Contohnya adalah asuransi.
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UNSOUGHT PRODUCT
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PROMOSI PENJUALAN BERDASARKAN
SALURAN DISTRIBUSI

* Kegiatan sales promotion dapat disesuaikan Berdasarkan
saluran distribusinya.

* Tiga saluran distribusi sales promotion:
1. Supermarket Industry;
2. Hardware and Home Improvement;
3. Department Store.
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SUPERMARKET INDUSTRY

Salah satu industry yang memiliki tingkat persaingan sangat ketat
dan juga membutuhkan inovasi yang terus menerus dilakukan.

Beberapa supermarket global seperti Walmart, Tesco, Carefour,
telah berevolusi dengan cepat untuk dapat memenuhi permintaan
dan perubahan gaya hidup masyarakat yang terus berkembang.

Beberapa inovasi dan perubahan tersebut adalah adanya sistem
distribusi yang lebih cangqgih, online shopping, memperluas
produk ke nonfood product, dan private label invasion.
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SUPERMARKET INDUSTRY
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SUPERMARKET INDUSTRY @

* Supermarket pada umumnya memiliki strategi promosi yang
bertujuan untuk menciptakan kesempatan yang lebih luas bagi
para konsumennya untuk melakukan aktivitas pembelian di
tokonya dan tetap menjadi pilihan utama konsumen dalam
berbelanja.

* Industri supermarket juga memiliki semua jenis atau teknik sales
promotion di dalam tokonya.
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SUPERMARKET INDUSTRY

Strateginya adalah :

1.

Untuk dapat mencapai tujuan marketing, yaitu mencapai target
angka penjualan, maka tim harus dapat membangun sebuah

strategi dengan memperhitungkan data-data penjualan dari
tahun sebelumnya.

Priorotasnya adalah untuk (1) menentukan apakah perlu
membuka toko baru untuk memperluasa pasar dan mencapai

pertumbuhan penjualan (2) mempertahankan jumlah toko dan
meningkatkan penjualan di setiap toko.
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SUPERMARKET INDUSTRY

2. Sales Promotion Planning
Membuat kalender promosi tahunan dan merinci kampanye
penjualan yang dapat dilakukan oleh toko.
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* Fokus utama dari distribution channel ini adalah untuk
menyediakan produk pada rentang yang luas, harga yang
kompetitif dan promosi yang menarik.

» Teknik sales promotion yang biasa dilakukan adalah
dengan memberikan cash back, discount atau loyalty point.
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DEPARTMENT STORE

Merupakan toko yang menawarkan range yang luas dari
berbagai kategori produk, termasuk fashion, kosmetik, alat
rumah tangga, keperluan dapur, dan lain sebagainya. (Star,
Centro, Metro, dan lain-lain).

Department store saling bersaing dengan department store lain
dengan posisi market yang sama. Mereka telah enentukan
target market mereka dan menjual produk-produk yang sesuai
dengan terget marketnya.
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DEPARTMENT STORE

* Teknik sales promotion yang banyak dilakukan adalah diskon

atau cash back dalam bentuk buy one get one atau buy two get
one dsb.

Hal ini dilakukan karena karakteristik masyarakat Indonesia yang

kolektif dan pembeli senang untuk membuat pembeliannya
terkesan hemat.
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