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Abstract

The research results showed that marketing mix applied had a goal to attract and
retain customers as well as to make a good image of PT. Carstensz Indonesia
Jember branch. The marketing mix performed consisted of 4Ps (product
price,place, and promotion), namely: products for sale varied and followed the
developing fashion, so that customers could choose in accordance with their
desire; the prices offered were still affordable to public because the offered prices
ranged from the cheapest to the most expensive; distribution every week from the
central factory located in Solo to the stores in the branches was through expedi-
tion system based on the amount of goods delivered; the promotions performed
were through banner, brochures, discounts to card members. The research results
on the implementation of marketing mix at PT. Carstensz Indonesia Jember
branch showed that there were various types of outdoor equipment products and
the target market had a significant effect in the improvement of business existence
in doing marketing strategies at PT. Carstensz Indonesia Jember branch, so that
the business can grow and compete in expanding its target market.
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1 PENDAHULUAN masaran, yakni : product, price, place,

Bauran pemasaran merupakan
variabel-variabel yang dipakai oleh pe-

rusahaan pada

yang

menyangkut empat aspek yang meru-

umumnya

pakan elemen utama dari strategi pe-
masaran. Dalam implementasi bauran

pemasaran terdapat empat bauran pe-

dan promotion. Keempat bauran ini
merupakan komponen penting yang
tidak dapat dipisahkan. Sehingga keem-
pat bauran tersebut menjadi fokus dari
penelitian ini. Bauran pemasaran meru-
pakan dan

logika pemasaran

berdasarkan unit bisnis diharapkan un-
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tuk mencapai sasaran-sasaran pe-
masarannya. Bauran pemasaran dapat
menjadi ujung tombak dari usaha juka
diimplementasikan secara baik oleh
pemilik perusahaan. Bauran pemasaran
merupakan hal yang sangat penting bagi
perusahaan di mana bauran pemasaran
merupakan suatu cara mencapai tujuan
dari sebuah perusahaan. Sehingga
dalam menjalankan usaha kecil khusus-
nya diperlukan adanya pengembangan
bauran

melalui  implementasi

pe-
masarannya, dalam kondisi kritis justru
usaha kecillah yang mampu mem-
berikan pertumbuhan terhadap pendap-
atan masyarakat. Di dalam komponen
bauran pemasaran terdapat salah satu
segi pemasaran yang merupakan proses
penyaluran atau mata rantai dari pro-
dusen ke konsumen akhir, sehingga
produk yang ditawarkan dapat diterima
oleh konsumen.

Salah satu bidang usaha yang
berkembang cukup pesat saat ini adalah
usaha ritel. Keadaan seperti ini banyak
dilihat oleh usahawan sebagai sebuah
peluang yang sangat besar untuk mem-
buka usaha di bidang ritel, membuka
dan menyediakan tempat yang khusus

sekaligus memadai untuk memberikan

servis yang memuaskan kepada pelang-
gan yang berkunjung ke toko. Dengan
demikian muncullah persaingan yang
ketat diantara para pengusaha bisnis ri-
tel untuk mendapatkan perhatian yang
lebih dari pelanggan dan juga merebut
persaingan dengan pemilik usaha yang
lain di pasar yang ada. Salah satu bisnis
ritel yang ada di Jember adalah PT.
Cartenz Indonesia.

PT Cartenz Indonesia adalah pe-
rusahan yang bergerak di bidang ritel
misalnya : alat-alat adventure, outdoor
fashion, foot wear, safety work dan lain
sebagainya dan juga menyediakan jasa
Cartenz Adventure Services (CAS) yaitu
berupa pelatihan-pelatihan, outbound
training, fun outing gathering, adven-
ture extreme challenge, team building
atau leadership training, tour organiz-
ing, event organizing, HRD consultan-
cy.

Pesaing di atas memiliki karakter-
istik masing-masing, sehingga memiliki
kelemahan dan kelebihan. Berikut
karakteristik dari para pesaing PT.
Cartenz Indonesia cabang Jember
Eiger store yang berada di jalan Kari-
mata memiliki banyak produk namun

hanya satu merek yaitu merek Eiger se-
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hingga pelanggan tidak bisa memilih
produk merek lain sebagai pilihan yang
lain, sedangkan untuk Eiger store yang
ada di jalan Jawa pilihan jenis pro-
duknya hanya sedikit dan dengan pili-
han merek hanya satu yaitu merek
Eiger, untuk Eiger yang ada di toko
Gramedia letaknya terlalu jauh untuk
kalangan mahasiswa dan juga pilihan
produknya sedikit seperti halnya toko
Eiger yang lain, kualitas produk yang
ditawarkan Eiger cukup baik namun
Eiger dikenal kalangan mahasiswa dike-
nal dengan produk yang mahal. Rei
store yang terletak di jalan Jawa memili-
ki pilihan jenis produk yang cukup
lengkap namun hanya terbatas pada
satu merek yaitu merek Rei, kualitas
produk yang ditawarkan cukup baik na-
mun ada beberapa produk yang tidak
nyaman apabila dipakai seperti produk
sepatu merek Rei sendiri, harga yang
ditawarkan masih terjangkau untuk
kalangan mahasiswa. Pondok Gunung
yang terletak di jalan Kalimantan memi-
liki banyak pilihan produk dan merek
namun kualitas yang ditawarkan tidak
cukup baik untuk kegiatan outdoor dan
juga di produk yang dijual di Pondok

Gunung dari toko-toko outdoor yang

ada di Jember adalah yang paling mahal.
Toko Giant Adventure yang terletak di
jalan Jawa memiliki pilihan produk yang
sedikit dan tidak mengikuti trend yang
sedang berkembang dan memiliki harga
yang cukup mabhal.

PT. Cartenz Indonesia cabang
Jember mengambil kesempatan dengan
beberapa karakteristik dari pesaingnya.
PT. Cartenz Indonesia cabang Jember
menawarkan pilihan jenis produk yang
bermacam-macam dan dengan merek

yang beragam pula. Kualitas

yang
ditawarkan pun tergolong cukup baik
karena tidak kalah dengan produk-pro-
duk yang dijual oleh toko outdoor lain.
Harga yang ditawarkan pun terjangkau

oleh semua kalangan bak pelajar atau

mahasiswa, karyawan hingga

masyarakat umum.

2. TINJAUAN PUSTAKA
Merencanakan strategi  yang

baik hanya merupakan awal menuju pe-

masaran yang sukses. Strategi pe-
masaran yang cemerlang hanya kecil
artinya bila perusahaan gagal mengim-
plementasikannya dengan tepat. Menu-
rut Kotler (1997:55), implementasi pe-

masaran adalah proses yang mengubah
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strategi pemasaran dan rencana menjadi
tindakan pemasaran untuk mencapai
sasaran pemasaran strategik.

Implementasi merupakan suatu
penerapan dari konsep dan kebijak-
sanaan yang telah ditetapkan. Penera-
pan membutuhkan suatu tindakan untuk
mengawali karir bisnis perusahaan.
Karena suatu perusahaan dihadapkan
pada aktifitas usaha yang terus menerus
dan aktifitas tersebut membutuhkan
adanya implementasi.

Kegiatan pemasaran merupakan
salah satu kegiatan pokok yang perlu
dilakukan oleh perusahaan baik itu pe-
rusahaan barang atau jasa dalam upaya
mempertahankan kelangsungan hidup
perusahaannya. Hal tersebut disebabkan
karena pemasaran merupakan salah satu
kegiatan perusahaan yang secara lang-
sung berhubungan dengan konsumen.
Kegiatan pemasaran juga dapat diar-
tikan sebagai kegiatan manusia yang
berlangsung dalam kaitannya dengan
pasar.

Menurut Kotler dan Armstrong
(2008:6) :

“Pemasaran secara luas adalah
proses sosial dan manajerial di
mana pribadi atau organisasi
memperoleh apa yang mereka bu-

tuhkan dan inginkan melalui pen-
ciptaan dan pertukaran nilai den-
gan yang lain”.

Perusahaan harus menerapkan
upaya dan energi ke dalam segmen-seg-
men pasar tersebut dari sudut pandang
kompetitif. Perusahaan harus mengem-
bangkan strategi untuk setiap segmen
yang dituju. Tujuan menunjukkan apa
yang ingin dicapai oleh suatu perusa-
haan dan  strategi menunjukkan
bagaimana cara mencapainya. Usaha
untuk mencapai tujuan perusahaan de-
wasa ini pelaksanaannya dihadapkan
kepada perkembangan dunia bisnis yang
komplek dan kompetitif. Agar tetap
unggul di dalam persaingan tersebut,
maka suatu perusahaan perlu membuat
suatu formulasi strategi bauran pe-
masaran yang tepat.

Setelah merumuskan strategi pe-
masaran untuk bersaing secara keselu-
ruhan, perusahaan harus siap untuk
memulai merencanakan rincian dari
bauran pemasaran. Menurut Kotler
(2001:48), bauran pemasaran tersebut
merupakan seperangkat alat pemasaran
taktis yang dapat dikendalikan, yang di-

padukan oleh perusahaan untuk meng-

hasilkan respon yang diinginkan dalam
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pasar sasaran. Bauran pemasaran adalah
empat komponen dalam pemasaran
yang terdiri dari 4P yakni produk
(product), harga (price), tempat yang
termasuk juga distribusi (place), dan
promosi (promotion). Adapun penje-
lasan lebih lengkap tentang bauran pe-
masaran tersebut dapat dijelaskan seba-
gai berikut :
a. Produk (product)

Menurut Stanton (1991:222)

definisi produk adalah sebagai berikut :

“Produk adalah sekumpulan
atribut yang nyata (tangible)
dan tak nyata (intangible) di-
dalamnya sudah tercakup war-
na, harga, kemasan, prestise
pabrik, prestise pengecer, dan
pelayanan dari pabrik serta
pengecer yang mungkin diterima
pembeli sebagai sesuatu yang
bisa memuaskan keinginannya”.

Produk adalah objek yang san-
gat vital yang sangat mempengaruhi ke-
berhasilan dalam mendatangkan keun-
tungan atau laba yang akan tetap men-
jaga operasional dan kesehatan suatu
perusahaan. Melalui produk, produsen
dapat memanjakan konsumen sehingga
akan dapat diketahui, seberapa besar
kepuasan dan kebutuhan akan produk

itu sendiri dalam kehidupan konsumen.

Produk itu sendiri memiliki sifat dan
karakteristik yang amat beragam, dan
suatu produk yang potensial adalah su-
atu produk yang sering diburu kon-
sumen.

Dalam memasarkan sebuah pro-
duk, perusahaan perlu menonjolkan ciri
atau atribut produk, sebab atribut pro-
duk berfungsi untuk membentuk citra
produk pada calon konsumen. Tjiptono
(2002:103) menyatakan bahwa atribut
produk adalah unsur-unsur produk yang
dipandang penting oleh konsumen dan
diyjadikan dasar pengambilan keputusan
pembelian.

b. Harga (price)

Penentuan harga dari suatu pro-
duk adalah suatu hal yang juga sangat
krusial. Penentuan harga dari suatu pro-
duk akan sangat mempengaruhi dari ke-
berhasilan suatu perusahaan dalam
memperoleh keuntungan yang akan di-
dapatkan oleh suatu perusahaan. Pene-
tapan harga dari suatu produk, akan
sangat dipengaruhi dari seberapa besar
pengorbanan yang telah dilakukan
dalam memproduksi produk itu sendiri.
Semakin besar pengorbanan yang di-

lakukan maka akan semakin besar dan
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tinggi harga yang dibandrol dari produk
itu sendiri.
c. Promosi (promotion)

Kegiatan  promosi  biasanya
merupakan prioritas dari kegiatan pe-
masaran. Dengan adanya promosi maka
konsumen akan mengetahui bahwa pe-
rusahaan meluncurkan produk baru
yang akan menggoda konsumen untuk
melakukan kegiatan pembelian.
Kegiatan promosi banyak yang men-
gatakan identik dengan dana yang dimi-
liki oleh perusahaan. Semakin besar
dana yang dimiliki oleh suatu perusa-
haan maka umumnya akan meng-
hasilkan tingkatan promosi yang sangat
gencar untuk dapat dilakukan. Namun,
dana bukan diatas segala-galanya. Dana
yang terbatas dapat diatasi dengan ino-
vasi yang lebih pintar dan tepat. Salah
satu solusi yang dapat dilakukan dengan
menganalisis keunggulan produk, modal
lain yang dimiliki perusahaan, dan seg-
men pasar yang dibidik. Dengan mem-
faktor

pertimbangkan strategi

pe-

masaran, maka promosi dapat di-
lakukan lebih pintar dan efisien serta
tepat sasaran.

d. Tempat (place)

Tempat (place) menunjukkan
berbagai kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan untuk menjadikan produk
dapat diperoleh dan tersedia bagi kon-
sumen sasaran. Suatu produk tidak
akan ada gunanya bagi konsumen apa-
bila tidak tersedia pada waktu dan tem-
pat yang tepat di saat konsumen mem-
butuhkan, hal ini juga menyangkut
penetapan saluran distribusi yang akan
digunakan. Saluran distribusi dapat
membantu perusahaan dalam proses pe-
masaran terutama untuk menganalisis
berbagai kendala yang terjadi di lapan-
gan, sehingga dapat diambil kebijakan
strategi yang tepat untuk memecahkan
masalah yang dihadapi dan distribusi
kembali akan dapat berjalan dengan
normal dan baik demi tercapainya
kepuasan konsumen.

Produk sebagai salah satu yang
ditawarkan ke pasar untuk mendap-
atkan perhatian, digunakan, atau dikon-
sumsi yang dapat memuaskan keinginan
atau kebutuhan. Bauran pemasaran pro-
duk digunakan untuk mencapai tujuan
yang diinginkan perusahaan sehingga
penting untuk diimplementasikan. Tin-
dakan-tindakan yang dilakukan untuk

mencapai tujuan tersebut antara lain
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adalah price, product, place, dan pro-

motion. Dengan tindakan-tindakan
tersebut maka konsumen dapat menen-
tukan pilihannya untuk menggunakan
produk yang sesuai dengan kebutuhan
masing-masing individu atau konsumen
sebab apabila konsumen tidak merasa
terpuaskan oleh produk tersebut maka
perusahaan sebagai penjual produk dap-
at dikatakan belum bisa memenuhi stan-
dar yang dibutuhkan oleh konsumen.
Price atau harga merupakan sejumlah
uang yang ditukarkan untuk mendap-
atkan produk yang diinginkan akan
tetapi pada bidang jasa seperti per-
bankan harga merupakan biaya adminis-
trasi untuk mendapatkan fasilitas. Prod-
uct merupakan beberapa jenis kebu-
tuhan konsumen yang disediakan oleh
pihak perusahaan. Place atau tempat
adalah dimana konsumen bisa mengak-
ses layanan tersebut dengan mudah.
Promotion merupakan rangkaian dari
pemasaran yang sangat penting sebab
konsumen dapat mengenal suatu pro-
duk dari promosi.

Implementasi bauran pemasaran
merupakan proses yang mengubah

strategi pemasaran dan rencana menjadi

tindakan pemasaran untuk mencapai

sasaran stratejik. Implementasi men-
cakup aktifitas sehari-hari, yang secara
efektif melaksanakan pemasaran. Suk-
sesnya implementasi tergantung dari
program yang dilakukan perusahaan
tersebut dan sesuai dengan budaya pe-
rusahaan. dalam implementasi bauran
pemasaran dibutuhkan loyalitas dari
konsumen untuk mendukung jalannya
usaha. loyalitas tersebut dapat dilihat
dari perilaku konsumen. Menurut Engel
et al (1994:3), “Perilaku konsumen se-
bagai tindakan yang langsung terlibat
dalam mendapatkan, mengkonsumsi,
dan menghabiskan produk dan jasa, ter-
masuk proses keputusan yang men-
dahului dan menyusul tindakan itu”. Se-
lanjutnya definisi ini dipertegas oleh
pendapat Mowen dan Minor (2002:6)
yang mengatakan bahwa, ‘Perilaku
konsumen sebagai studi tentang unit
pembelian (buying units) dan proses
pertukaran yang melibatkan perolehan,
konsumsi, dan pembuangan barang,
jasa, pengalamam, serta ide”. Dari dua
pernyataan ini, dapat ditarik kesimpulan
bahwa perilaku konsumen adalah studi
yang mempelajari tindakan manusia
dalam mendapatkan,

mengkonsumsi,

dan menghabiskan produk (barang,
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jasa, pengalaman, dan ide) melalui unit
pembelian dan proses pertukaran.
bervariasi

Konsumen sangat

menurut umur, pendapatan, tingkat
pendidikan, pola mobilitas, dan selera.
Konsumen akan memperlihatkan peri-
laku yang berbeda-beda. Perilaku ini
akan mempengaruhi konsumen dalam
mengkonsumsi maupun setelah
mengkonsumsi produk. Sangat penting
bagi perusahaan untuk memahami
tingkah laku konsumen yang beraneka
ragam. Perusahaan yang mampu meli-
hat dan memahami apa yang menjadi
keinginan dan kebutuhan pelanggan
akan menjadi perusahaan yang mengua-
sai pasar. Konsumen yang berbagai
macam karakter akan memilih berbagai
pilihan bisnis ritel yang ada. Menurut
Berman dan Evans (dalam Sujana,
2005:11) mendefinisikan kata ritel
dalam kaitan dengan manejemen ritel
sebagai keseluruhan aktivitas bisnis
yang menyangkut penjualan barang dan
jasa kepada konsumen untuk digunakan
oleh mereka sendiri, keluarga, atau
rumah tangganya. Dengan keterangan
di atas maka dapat ditarik pengertian,
bahwa segala bentuk aktivitas bisnis di-

mana barang atau jasa yang dibeli oleh

konsumen adalah untuk dipakai sendiri

dan tidak untuk di jual kembali.

3. METODE PENELITIAN

Metode  penelitian adalah
metode atau cara yang digunakan dalam
penelitian dan didasarkan pada pengu-
jian secara ilmiah agar dapat dipertang-
gungjawabkan keabsahan dari penelitian
secara ilmiah. Metode penelitian ini di-
gunakan untuk mengarahkan penelitian
agar berjalan sesuai dengan konteks
yang terstruktur dan telah disusun se-
belumnya. Menurut Sugiyono (2008:5)

mengatakan bahwa :

“Metode penelitian adalah cara
ilmiah yang digunakan untuk
mendapatkan data yang objektif,
valid, dan realibel dengan tu-
juan dapat ditemukan, dibuk-
tikan, dan dikembangkan suatu
pengetahuan, sehingga dapat di-
gunakan untuk  memahami,
memecahkan, dan mengantisi-
pasi masalah.”

Berdasarkan penjabaran kajian
masalah yang telah dijelaskan, peneli-
tian ini menggunakan pendekatan kuali-
(2012:1)

tatif. Menurut Sugiyono

metode penelitian kualitatif adalah
metode penelitian yang digunakan un-

tuk meneliti obyek yang alamiah, (seba-
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gai lawannya adalah eksperimen) di-
mana peneliti adalah sebagai instrumen
kunci, teknik pengumpulan data di-
lakukan secara trianggulasi (gabungan),
analisis bersifat induktif, dan hasil
penelitian kualitatif lebih menekankan
makna daripada generalisasi. Melalui
penelitian kualitatif peneliti dapat men-
genali subyek dan merasakan apa yang
mereka alami sehari-hari. Setiap kejadi-
an merupakansesuatu yang unik karena
berbeda dengan yang lain akibat kon-
teks yang berlainan. Secara lebih seder-
hana peneliti dapat dikatakan sebagai
sebuah alat. Peneliti harus mampu men-
gungkap gejala sosial di lapangan den-
gan mengerahkan segenap fungsi in-
drawinya.

Kegiatan yang dilakukan oleh
peneliti dalam tahap persiapan adalah
sebagai berikut : studi kepustakaan;
menentukan lokasi penelitian yaitu di
PT. Cartenz Indonesia cabang Jember;
observasi awal yang dilakukan penga-
matan secara langsung dan mencari
data-data awal tentang implementasi
bauran pemasaran yang dilakukan; pe-
nentuan informan yang mengetahui
jalannya

implementasi  bauran pe-

masaran di PT. Cartenz Indonesia ca-

bang Jember yaitu supervisor store dan
frontliner.

Tahap pengumpulan yaang di-
lakukan dengan wawancara, observasi,
dan dokumentasi. Pemeriksaaan data

dilakukan guna memenuhi derajat

kepercayaan dari data yang diperoleh.
Menurut  Sugiyono (2012:121) uji
kreadibilitas data atau kepercayaan ter-
hadap data hasil penelitian kualitatif
anatara lain dilakukan dengan perpan-
jangan  pengamatan,  peningkatan
ketekunan dalam penelitian, triangulasi,
diskusi dengan teman, analisis kasus
negatif, dan member check.

Peneliti dalam penelitian ini meng-
gunakan analisis domain dan taksono-
mi. Spradley (dalam Sugiyono 2012:99)
membagi analisis data dalam penelitian
kualitatif berdasarkan tahapan sebagai
berikut:

a. Analisis Domain
Memperoleh gambaran yang
umum dan menyeluruh dari
obyek penelitian atau situasi
sosial. Ditemukan berbagai do-
main atau kategori. Diperoleh
dengan pertanyaan grand dan
minitour. Peneliti menetapkan
domain tertentu sebagai pijakan
untuk penelitian  selanjutnya.
Makin banyak domain yang dip-
ilih, maka akan semakin banyak
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waktu yang diperlukan untuk
penelitian.

b. Analisis Taksonomi
Domain yang dipilh tersebut se-
lanjutnya  dijabarkan menjadi
lebih rinci, untuk mengetahui
struktur internalnya. Dilakukan
dengan observasi terfokus.

c. Analisis Komponensial
Mencari ciri spesifik pada setiap
struktur internal dengan cara
mengontraskan antar elemen.
Dilakukan melalui observasi dan

wawancara terseleksi dengan
pertanyaan yang men-
gontraskan.

d. Analisis Tema Kultural
Mencari hubungan di antara do-
main dan selanjutnya dinyatakan
ke dalam tema atau judul peneli-
tian.

Tahap  penarikan  kesimpulan
merupakan tahap akhir dalam sebuah
penelitian. Penarikan kesimpulan diper-
oleh melalui data-data yang telah di-
analisis dan diproses sehingga dapat
menjawab rumusan masalah. Dalam
penelitian kesimpulan diambil dengan
metode induktif. Metode ini diambil
dari data-data yang bersifat khusus un-
tuk menjadi data umum yang menggam-

barkan keadaan yang sebenarnya secara

lebih sederhana.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN

Pemasaran bukan hanya
kegiatan promosi yang dilakukan agar
meningkatkan hasil penjualan, tetapi pe-
masaran juga berarti bagaimana cara
kita untuk menarik pelanggan agar mau
membeli dan memiliki pemikiran baik
terhadap usaha dan produk yang disedi-
akan. Memasarkan sebuah produk yang
dapat digunakan oleh pelanggan bukan
hanya sekedar untuk memenuhi kebu-
tuhan dari pelanggan itu sendiri,
melainkan produk yang dijual harus bisa
memenuhi kualitas yang diinginkan oleh
pelanggan sehingga dapat menum-
buhkan rasa kepercayaan diantara pen-
jual dan pembeli. Kepercayaan meru-
pakan faktor penting untuk mempermu-
dah dalam penjualan produk dan mem-
buat citra perusahaan menjadi baik di
mata pelanggan. PT. Cartenz Indonesia
cabang Jember menggunakan prinsip 4P
bauran pemasaran untuk membuat
pelanggan percaya dengan kualitas
barang yang dijual sehingga tidak mem-
buat pelanggan merasa kecewa.

Pada dasarnya implementasi bau-
ran pemasaran merupakan penerapan
sejumlah rencana yang dibuat oleh se-

mua pemilik usaha untuk mencapai tu-

juan dan sasaran yang telah ditetapkan
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oleh usaha tersebut untuk tepat pada
sasarannya. Implementasi bauran pe-
masaran ini dapat dilaksanakan dengan
prinsip 4P bauran pemasaran. PT.
Cartenz Indonesia cabang Jember dalam
mencapai tujuan mencapai keuntungan
yang optimal dalam rangka mencapai
kontinuitas proses pemasaran dengan

mengimplementasikan ~ bauran

pe-
masaran. Adapun bentuk bauran pe-
masaran 4P yaitu produk (product),
harga (price), promosi (promotion), dan
tempat (place). Berikut 4P bauran pe-
masaran yang dipakai pada PT. Cartenz
cabang Jember :
a. Product (Produk)

Produk yang dijual di PT. Cartenz
Indonesia cabang Jember yang berupa
peralatan adventure maupun kantor

memenuhi  kebutuhan

yang  juga
masyarakat umum. PT. Cartenz Indone-
sia cabang Jember merupakan salah
satu usaha retail yang ada di Jember
yang menjual berbagai macam kebu-
tuhan perlengkapan outdoor yang pasar
sasarannya mulai dari pelajar sampai

dengan masyarakat umum. Produk yang

dijual antara lain :

1) Accessories
Accessories adalah benda-benda
yang digunakan untuk mendukung
atau menjadi pengganti pakaian. Je-
nis accessories yang dipasarkan di
PT. Cartenz cabang Jember berma-
cam-macam, meliputi : jam tangan,
tas pinggang handpone, dan kaca-
mata.

2) Alat Gunung
Alat gunung adalah semua peralatan
pendukung yang digunakan untuk
mendaki gunung dari mulai perala-
tan kecil sampai dengan peralatan
yang besar. Jenis alat gunung yang
dipasarkan di PT. Cartenz Indonesia
cabang Jember bermacam-macam,
meliputi : matras, nesting (tempat
untuk memasak), gaiter (pelindung
kaki), parafin, sleeping bag, fly-
sheet, hammock, kompor gas, ten-
da, botol minuman, dan tempat
telur.

3) Alat Panjat
Alat panjat dalah semua peralatan
pendukung yang digunakan untuk
memanjat tebing. Alat panjat yang
dipasarkan di PT. Cartenz Indonesia
cabang Jember bermacam-macam,

meliputi : harness, tali webbing, tali
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prusik, pulley, carabinner, chalk
bag, dan tali carmantel.

4) Fashion
Fashion yang dimaksud adalah
segala sesuatu yang menempel di
badan yang berbahan dasar dari
kain. Fashion yang dipasarkan di
PT. Cartenz Indonesia cabang Jem-
ber bermacam-macam, meliputi
penutup kepala, jaket, celana pan-
jang, celana pendek, sabuk, baju la-
pangan, sarung tangan, bandana,
dan baff.

5) Foot Ware
Foot ware adalah segala sesuatu
yang digunakan untuk melindungi
kaki. Foot ware yang dipasarkan di
PT. Cartenz Indonesia cabang Jem-
ber bermacam-macam, meliputi
kaos kaki, sandal dan sepatu.

6) Tas
Tas adalah kemasan atau wadah ter-
tutup dengan berbagai bentuk yang
biasanya bertali, dipakai untuk

menaruh, menyimpan, atau mem-

bawa sesuatu dan dapat dibawa

bepergian. Tas yang dipasarkan di

PT. Cartenz Indonesia cabang Jem-

ber bermacam-macam, meliputi : tas

gunung, tas ransel, tas laptop, dan
tas pinggang.
b. Price (Harga)

PT. Cartenz Indonesia cabang
Jember ini dalam menetapkan harga di-
tentukan oleh kantor pusat, selain itu
dalam menentukan harga juga tergan-
tung pada harga yang ditetapkan oleh
pemilik produk. Penetapan harga pada
PT. Cartenz Indonesia cabang Jember
ada dua penentuan yaitu dengan cara
pembelian langsung dan secara order
bagi konsumen yang menginginkan pro-
duk yang tidak tersedia di PT. Cartenz
Indonesia cabang Jember. Pembelian se-
cara langsung yaitu pembelian yang di-
lakukan oleh konsumen dengan men-
datangi langsung toko Cartenz yang ada
di Jember, dengan ketentuan harga yang
telah ditetapkan oleh toko. Sedangkan
untuk pembelian secara order adalah
dengan mendatangi toko Cartenz yang
ada di Jember dan memesan produk
yang tidak tersedia, dengan ketentuan
harga yang telah ditetapkan oleh toko
ditambah dengan ongkos kirim produk
tersebut. Penetapan harga tersebut dap-
at ditetapkan setiap satu produk, faktor
yang menentukan penetapan harga pada

PT. Cartenz Indonesia cabang Jember
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adalah harga dari distributor produk
sendiri. Harga yang ditawarkan oleh pe-
saing juga menjadi pertimbangan bagi
PT. Cartenz cabang Jember dalam
menentukan harga.

Kisaran harga yang ditawarkan
membuat konsumen mudah untuk
memilih produk yang dijual sesuai den-
gan kemampuannya, jadi dengan
kisaran harga dari yang paling murah
sampai yang paling mahal ini dapat
menjangkau semua pasar sasaran dari
yang kelas bawah, kelas menengah
hingga kelas atas. Strategi yang digu-
nakan dalam penentuan harga dari PT.
Cartenz Indonesia cabang Jember
adalah dengan mengambil keuntungan
sedikit untuk tiap produk karena harga
juga menentukan banyaknya konsumen
yang datang dan membeli.

c. Place (Distribusi)

Semakin berkembangnya dunia
pemasaran pada saat ini sehingga mam-
pu menciptakan perubahan dalam
strategi  distribusi konvensional dan
menciptakan hubungan baru antara pro-
dusen dan distributor. Menuntut pelaku
bisnis agar dapat menekan biaya dan
meningkatkan efektifitas sistem dis-

tribusi serta mampu menjangkau pasar

yang lebih luas. Sebelum menjual dan
mempromosikan barangnya PT. Cartenz
Indonesia cabang Jember hanya meneri-
ma barang yang didistribusikan dari PT.
Cartenz Indonesia pusat. Tempat untuk
memproduksi beberapa barang ada di
pusat yaitu di Solo, setelah itu baru
didistribusikan ke beberapa kantor ca-
bang salah satunya cabang Jember.

Distribusi yang dilakukan oleh PT.
Cartenz Indonesia cabang Jember hanya
sampai pada toko-toko di cabang, tidak
ada pendistribusian yang sampai ke
konsumen. Konsumen yang ingin mem-
beli produk bisa langsung datang ke PT.
Cartenz Indonesia cabang Jember untuk
memilih  produk yang diinginkan.
Sedangkan untuk konsumen yang
memesan lewat media sosial, ketika
produk sudah sampai di PT. Cartenz In-
donesia cabang Jember maka konsumen
yang memesan akan dihubungi dan dim-
inta untuuk mengambil produk yang
dipesan di PT. Cartenz Indonesia ca-
bang Jember.
d. Promotion (Promosi)

Kegiatan promosi untuk mema-
jukan PT. Cartenz cabang Jember san-
gat dibutuhkan. Dengan adanya pro-

mosi dapat memberi tahu kepada calon
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konsumen dan konsumen tentang ke-
beradaan usaha PT. Cartenz cabang
Jember ini. PT. Cartenz cabang Jember
melakukan beberapa kegiatan promosi,
antara lain :
1) Pembuatan brosur

PT. Cartenz Indonesia cabang
Jember melakukan penyebaran brosur
kepada masyarakat umum pada saat
mengadakan promo dalam pembelan-
jaan produk. Penyebaran ini dilakukan
ketika PT. Cartenz mengadakan promo-
promo tertentu sehingga calon kon-
sumen merasa tertarik untuk datang dan
melihat. Dengan hal tersebut PT.
Cartenz Indonesia cabang Jember dapat
membuat konsumen menjadi bertambah
karena calon konsumen yang belum
mengetahui tentang PT. Cartenz In-
donesia cabang Jember dapat menge-
tahui setelah membaca brosur yang
disebarkan.
2) Pemasangan banner

PT. Cartenz Indonesia cabang
Jember melakukan pemasangan banner
di tempat-tempat yang strategis untuk
mempromosikan usaha dan produk.
Promosi lain yang digunakan adalah

dengan cara memasang banner di beber-

apa tempat yang dianggap strategis.

Dengan hal tersebut PT. Cartenz In-
donesia cabang Jember dapat membuat
konsumen menjadi bertambah karena
calon konsumen yang belum menge-
tahui tentang PT. Cartenz Indonesia ca-
bang Jember dan produknya dapat
mengetahui setelah melihat yang di-
pasang banner.
3) Pemberian diskon

PT. Cartenz Indonesia cabang
Jember membuat promosi berupa mem-
berikan diskon pada produk-produk
tertentu dan pada saat-saat tertentu
pula. PT. Cartenz Indonesia mem-
berikan diskon pada saat-saat tertentu
karena bisa menarik minat pelanggan
untuk membeli. Pemberian diskon ini
lebih efektif daripada pemberian bonus
beli satu gratis satu.konsumen merasa
lebih diuntungkan dengan adanya po-
tongan harga dalam membayar daripada
mendapatkan satu produk secara gratis.

Loyalitas kosumen juga mempen-
garuhi kegiatan promosi karena loyali-
tas konsumen tersebut dapat mem-
berikan kontribusi yang lebih pada usa-
ha retail ini, yaitu dengan memberikan
referensi kepada teman-teman dan kelu-
arga. Usaha ini merasa terbantu dengan

adanya loyalitas konsumen karena akan
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menambah jumlah konsumen yang
membeli produk di PT. Cartenz Indone-
sia cabang Jember. PT. Cartenz cabang
Jember mewadahi para konsumen yang
loyal dengan cara menawarkan menjadi
member di PT. Cartenz Indonesia ca-
bang Jember. Penawaran member terse-
but juga merupakan salah satu strategi
khusus yang dilakukan oleh PT. Cartenz
Indonesia dalam rangka memperta-
hankan konsumen.

Pemberian member merupakan
strategi khusus yang diberikan oleh PT.
Cartenz Indonesia cabang Jember untuk
memperluas promosi dan memperta-
hankan pelanggan. Sedangkan keung-
gulan member sendiri adalah dapat
langsung mengetahui ketika sedang ada
promo yang dilakukan oleh PT. Cartenz
Indonesia cabang Jember karena lang-
sung dihubungi berdasarkan nomer tele-
pon yang terdaftar di PT. Cartenz In-
donesia cabang Jember. Selain itu,
member dapat memperoleh potongan
harga  setiap pembelian  produk
walaupun produk tersebut sebenarnya
sedang tidak ada diskon.

Kegiatan promosi ini sangat

berpengaruh karena pelaku usaha lang-

sung berhadapaan dengan konsumen se-

hingga tahu hal-hal yang sebenanya di-

inginkan oleh konsumen. Dengan

promosi juga dapat

meningkatkan penjualan dari prooduk

adanya

yang disediakan. Promosi dapat mem-
buat loyal konsumen bahkan yang
masih menjadi calon konsumen pun da-
pat menjadi konsumen tetap dengan
diberikannya promosi. Selama promosi
tersebut tidak merugikan kedua belah
pihak yang bertransaksi maka promosi
tersebut akan dapat memberikan
dampak yang baik pada perkembangan

usaha.

E. KESIMPULAN

Penelitian mengenai implemen-
tasi bauran pemasaran ini menggunakan
PT. Cartenz Indonesia cabang Jember
sebagai obyek penelitian. Penelitian ini
bertujuan untuk menggambarkan ten-
tang penerapan bauran pemasaran yang
dilaksanakan PT. Cartenz Indonesia ca-
bang Jember dengan adanya pasar
sasaran yang telah ditetapkan dalam
segmen pasar dan dalam upaya untuk
meningkatkan jumlah penjualan melalui
usaha-usaha pemasaran yang sudah ada
untuk memperluas pasar. Penelitian ini

berdasarkan pengumpulan data melalui
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observasi, dokumentasi, hasil wawan-
cara pada informan kunci dari pihak PT.
Cartenz Indonesia cabang Jember dan
hasil wawancara dengan beberapa
pelanggan PT. Caretnz Indonesia ca-
bang Jember .

Implementasi bauran pemasaran
dilaksanakan dalam rangka mengejar
pertumbuhan perusahaan berupa ke-
naikan penjualan. Penerapan bauran pe-
masaran yang dilakukan oleh PT.
Cartenz cabang Jember adalah dengan
menggunakan empat bauran pemasaran,
yaitu : bauran pemasaran melalui pro-
duk dengan cara menyediakan berma-
cam-macam jenis produk perlengkaapan
outdoor yang dibagi menjadi enam kat-
egorl, yaitu : accessories, fashion, foot
ware, alat gunung, alat panjat dan tas;
melalui harga dengan cara menetapkan
harga berdasarkan kemampuan daya beli
konsumen; melalui distribusi dengan cara
menggunakan teknik ekspedisi yaitu meng-
gunakan jasa-jasa pengiriman paket dengan
melihat ukuran dan banyaknya produk yang
dikirim tiap minggu oleh kantor pusat; dan
melalui promosi dengan cara menye-
barkan brosur, memasang banner, dan

memberikan diskon ada momen-momen

tertentu.

Penggunaan analisis domain tak-
sonomi pada penelitian tentang imple-
mentasi bauran pemasaran pada PT.
Cartenz Indonesia cabang Jember dapat
diketahui bahwa terdapat berma-
cam-macam jenis produk perlengkapan
outdoor dan sasaran pasar mempunyai
pengaruh yang sangat besar dalam pen-
ingkatan  eksistensi usaha  dalam
melakukan strategi pemasaran pada PT.
Cartenz Indonesia cabang Jember, se-

hingga usaha dapat tumbuh dan ber-

saing dalam  memperluas  target
pasarnya.
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