BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Obyek Penelitian
1. Sejarah Berdirinya LAKSMI

Laksmi kebaya muslim tercipta tidak terlepas dengan pendiri
sekaligus designer yaitu Nur Aini Madjid. Nur Aini Madjid yang lebih
dikenal dengan sebutan Nungki Laksmi merintis sejak ia berusia 17 tahun
itu telah mengalami pasang surut hingga saat ini. Semuanya dilaluinya
dengan terus belajar dan memotivasi diri lewat berbagai ajang lomba.

Usaha Kebaya Laksmi bisa dikatakan lahir di tengah upaya
Nungki mencari motivasi diri. Kala itu Nungki remaja yang duduk di
bangku SMK jurusan tata busana belum memiliki orientasi ke depan pasca
sekolah nantinya. Tantangan dari diri sendiri itu coba dipenuhi Nungki
dengan mengikuti sekolah fashion. Saat itu, meski di tengah persiapan
menghadapi Unas, ia justru bersemangat mengikuti dua sekolah, pagi
hingga siang hari sekolah di SMK, malam harinya sekolah fashion.

Kerja keras mulai membawa hasil setelah ia memenangkan
sebuah kompetisi yang diselenggarakan sebuah mal di Surabaya. Selain
mendapat kepercayaan diri, ia juga mendapat beasiswa sekolah fashion
internasional. Nungki mulai resmi membuat usaha garmen. Setelah
menerima ilmu tentang bisnis di sekolah fashionnya. la lalu menetapkan

brand Laksmi, dan merekrut teman sekolah sewaktu SMK untuk
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44

membantu. Bersama tiga karyawan mereka mengembangkan usaha dari
nol. Bertiga mencoba mengenalkan nama Laksmi dengan membagi brosur
dengan cara masuk ke perumahan, door to door, sampai ke agen koran.

Dari orientasi awal usaha yang asal bisa mendapat pemasukan
yang cukup untuk banyak karyawan, Nungki berusaha mengembangkan
usaha. la mulai serius menggarap kebaya. Butuh dua tahun untuk bisa
menarik pelanggan. Perjuangan di awal yang cukup berat tidak serta merta
membebaskan Nungki dari cobaan usaha. la harus mengalami kesulitan
saat usahanya memasuki tahun ketiga. Banyak komplain diterima dan
jahitan dikembalikan di saat banyak orderan datang.

Tapi dari cobaan itu ia bisa belajar. Sudah waktunya ia menjaga
usahanya dengan menerapkan quality kontrol. la juga bertemu dengan
teman komunitas pengusaha yang turut memberinya semangat dan solusi
maju. Bisnis Kebaya Laksmi akhirnya bisa bertahan dan lebih maju.
Nungki tetap rajin mengikuti kompetisi untuk memompa motivasi dan
mengukur kemampuannya.la juga ikut pameran di Yogyakarta dan
Jakarta.**

Sejak SMK, Nungki Laksmi sudah serius mendalami dunia
Fashion dengan melanjutkan sekolah ke Bunka School of Fashion Japan,
Lasalle Collage Internasional, dan LPTB Susan Budihardjo. Adapun
penghargaan-penghargaan yang telah diperoleh, diantaranya seperti:

a. 3" WINNER SURABAYA FASHION PARADE (2008)

* Dyan Rekohadi, 2014, Berlomba dan Berubah di Bisnis Kebaya Lewat Label Laksmi, diakses
pada tanggal 25 Juni 2016 dari http://surabaya.tribunnews.com/2014/04/14/berlomba-dan-
berubah-di-bisnis-kebaya-lewat-label-laksmi


http://surabaya.tribunnews.com/tag/laksmi/
http://surabaya.tribunnews.com/tag/laksmi/
http://surabaya.tribunnews.com/2014/04/14/berlomba-dan-berubah-di-bisnis-kebaya-lewat-label-laksmi
http://surabaya.tribunnews.com/2014/04/14/berlomba-dan-berubah-di-bisnis-kebaya-lewat-label-laksmi
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b. 3 WINNER TOYOTA ECO FASHION (2008)

c. 1 WINNER AND THE BEST STUDENT LPTB SUSAN
BUDIHARDJO (2010)

d. RUNNER UP PKBL BUMN (2010)

e. 1" RUNNER UP SURABAYA ART N FASHION FESTIVAL (2010)

f. RUNNER UP SURABAYA AVANTGARDE COSTUME (2012)

2. Profil LAKSMI Kebaya Muslimah & Islamic Wedding Service
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Gambar 4.1 Logo LAKSMI

Laksmi berasal dari bahasa india yang memiliki arti cantik, yang
berdiri sejak tahun 2008. Laksmi adalah griya pengantin muslim yang siap
mewujudkan impian setiap pernikahan. Laksmi Kebaya Muslimah
merupakan bisnis yang bergerak dalam hal tata busana, khususnya pada
kebaya. Dalam menciptakan karya, Laksmi mempunyai prinsip islami,
modis, berkualitas, dan elegan. Laksmi sadar, setiap orang memiliki gaya
dan selera yang berbeda. Oleh karena itu, Laksmi siap mendengar,

merancang dan membuat pernikahan impian costumer menjadi nyata.



46

Laksmi sendiri menyediakan berbagai pilihan kebaya,
diantaranya:

a. Kebaya Akad Nikah : Kebaya akad nikah digunakan untuk acara akad
nikah, umumnya berwarna putih atau warna-warna yang soft lainnya
seperti krem, hijau mint, peach, dan lain-lain. Walaupun banyak
pilihan warna, namun warna putih masih menjadi favorit bagi banyak
orang. Warna putih dinilai dapat menghadirkan kesan sakral, elegan,
suci, seperti makna pernikahan yang sedang dilangsungkan. Untuk
kebaya akad nikah, Laksmi menyediakan layanan sewa ready dan hak
milik.

b. Kebaya Resepsi : Seperti namanya, kebaya ini digunakan untuk acara
resepsi pernikahan. Seiring dengan perkembangan fashion, busana
resepsi tidak hanya berbentuk kebaya saja melainkan kombinasi
kebaya dress. Kebaya yang umumnya menggunakan bawahan jarik,
kini telah mengalami banyak perkembangan. Kini banyak orang
menggunakan kebaya dress karena menilai kebaya ini memiliki design
yang lebih modern. Laksmi berusaha menghadirkan kebaya dengan
design dan model yang modern dan sesuai dengan keinginan setiap
costumer. Untuk kebaya resepsi ini tersedia layanan sewa ready, sewa

perdana, dan hak milik.
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Dan, tersedia 3 layanan kebaya muslimah, antara lain:

a. Sewa Ready : pilihan sewa kebaya dengan koleksi-koleksi kebaya
yang sudah ready di gallery Laksmi, dengan kelebihan bisa disewa
dengan cepat (tidak menunggu proses pembuatan, tetapi langsung
memilih koleksi yang tersedia)

b. Sewa perdana : sewa kebaya dengan pembuatan kebaya baru dan
disesuaikan dengan design, warna, dan ukuran penyewa. Layanan ini
hampir sama dengan hak milik, hanya saja kebaya akan menjadi hak
milik Laksmi. Kelebihan dari sewa perdana adalah sahabat laksmi
dapat didesaikan sesuai keinginan sahabat laksmi.

c. Hak Milik : pembuatan kebaya baru sesuai keinginan klient, baik
warna, design maupun ukuran. Kebaya ini akan menjadi hak milik
klient. Kelebihan dari layanan hak milik ini adalah busana pernikahan
spesial impian sahabat laksmi dapat sahabat laksmi miliki sehingga

dapat menjadi kenang-kenangan untuk hari mendatang.*

Dengan banyaknya permintaan klient kepada Laksmi dalam hal
kebutuhan pernikahan, maka pada tahun 2014 Laksmi selain expert di
kebaya muslimah juga menyediakan Islamic Wedding Service. Perikahan
menjadi moment yang akan selalu terkenang dan sangat patut untuk
dipersiapkan dengan maksimal. Untuk itu, berbagai macam persiapan

perlu dilakukan agar acara dapat berjalan sesuai dengan yang diinginkan.

*  Laksmi Kebaya, Layanan, diakses pada tanggal 17 Juli 2016 dari

http://kebaya.laksmiwedding.co.id/layanan/
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Bisaanya, para calon pengantin menginginkan konsep pernikahan yang
unik dan berbeda dari yang lainnya. Untuk itu, Laksmi menawarkan
layanan yang special berupa konsultasi mengenai konsep pernikahan yang
diinginkan dan pendampingan dalam mewujudkan konsep pernikahan
yang diinginkan. Laksmi menawarkan beberapa layanan wedding service,
diantaranya : seperti wedding organiser, dekorasi, fotografer, nasyid,

entertainment, make up, dll.

Berdasarkan pengalaman berinteraksi dengan klient pernikahan
Laksmi banyak mengamati pola selera yang diinginkan klient Laksmi, dari
pola itu Laksmi mendapatkan standar kualitas yang cukup baik dalam
mengadakan Wedding service untuk pernikahan islami yang eksklusif.
Dan dari banyaknya keluhan para klient yang menceritakan sulitnya
mencari Islamic wedding service di Surabaya yang memiliki standar
kualitas eksklusif, maka Laksmi Islamic wedding service hadir dengan

keunggulan :

Pernikahan dapat dipisah (konsep islami)

o o

Mengurus pernikahan menjadi mudah

o

Desain dekorasi by custom.

o

Buku tamu eksklusif
e. Harga kompetitif
Dapat menghadirkan konsep pernikahan islami dengan pemisah
ruang antara laki-laki dengan perempuan menggunakan pohon-pohon

artificial, sehingga pernikahan islami klient nampak eksklusif. Dengan
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konsep one stop service yang Laksmi berikan, Klient tidak perlu repot-
repot kesana kemari untuk mengurus seluruh kebutuhan pernikahan.

Segala kebutuhan pernikahan klient, Laksmi membantu menyediakan.

Sales konsultan Laksmi yang berpengalaman dapat membantu
menemukan konsep pernikahan yang Kklient impian. Karena menurut
Laksmi, setiap klient pasti memiliki impian pernikahan masing-masing.
Tugas Laksmi adalah membantu menghadirkan konsep pernikahan yang
benar-benar menjadi impian klient. Menunjang pernikahan impian, Laksmi
special mendesainkan buku tamu mengikuti konsep pernikahan. Dengan
semua layanan prima yang diberikan, harga yang Laksmi tawarkan cukup

kompetitif.*®

Laksmi Islamic Wedding Service telah banyak mendapat
kepercayaan dalam hal persiapan hingga berlangsungnya acara pernikahan,
khususnya pada pengantin muslim. Sebab komitmen Laksmi tidak hanya
menggelar sebuah prosesi pernikahan, namun juga merancang dan
mempersiapkan pola kehidupan masa depan yang islami. Laksmi Islamic
Wedding Service ditangani oleh tim yang senantiasa berusaha memahami
dan mengamalkan islam dengan baik. Karena bagaimanapun, persembahan

terbaik Laksmi adalah kepuasan costumer.*’

% Laksmi Dekorasi, Company Profile, diakses pada tanggal 17 Juli 2016 dari

http://dekorasi.laksmiwedding.co.id/company-profile-4
" Laksmi Kebaya, Frequent Ask Question, diakses pada tanggal 17 Juli 2016 dari
http://kebaya.laksmiwedding.co.id/faqg/


http://dekorasi.laksmiwedding.co.id/company-profile-4/
http://kebaya.laksmiwedding.co.id/faq/
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3. Visi dan Misi

Adapun visi dan misi dari LAKSMI adalah sebagai berikut:
Visi

Mewujudkan spiritual company yang menjadi trade center kebaya dan

fashion muslimah di Indonesia.
Misi

Membangun perusahaan yang kokoh

o

b. Bertumbuh bersama karyawan dalam hal pembangunan mental dan
spiritual yang unggul dan benar sesuai syariah

c. Berinovasi dalam menciptakan model-model kebaya dan produk
fashion sesuai minat pasar

d. Membangun brand awareness melalui sosial media
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Job Desk
Owner : Nur Aini Madjid
General Manajer . Irham Hadi Pratama
Dewan Pembina : Ust. Muhammad Maliki
Leader Produksi : Sukinem
Leader Sosial Media : Andri
Leader Sales : Lilik Chomariah
Leader Finance : Dera Fauzia Fitriana
Leader SDM : Dera Fauzia Fitriana

Struktur organisasi Laksmi dipimpin oleh pemilik Nur Aini
Madjid. General manajer bertugas untuk mengatur semua kegiatan
manajemen dan menanggung usulan-usulan atau masalah-masalah para
leader untuk disampaikan ke owner. Dewan Pembina merupakan coach
untuk penasehat bisnis, setiap sebulan atau beberapa bulan sekali dewan
pembina melakukan coaching-coaching terhadap karyawan Laksmi,

termasuk GM dan owner.

Leader Produksi bertugas sebagai kaki tangan atau berhubungan
langsung oleh designer yaitu dengan menterjemahkan gambar design ke
pada team produksi. Team produksi terdiri dari team pola yang bertugas
menggambar dan menggunting pola kebaya. Kemudian ada team jahit,

yang bertugas menjahit pola kebaya. Kemudian ada team payet &
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finishing detail, yang bertugas memasang/menjahit payet-payet kebaya dan

memeriksa apakah ada cacat setelah kebaya selesai.

Team sosial media bertugas untuk mendatang klient ke kantor
lewat pemasaran Laksmi melalui media elektronik atau internet,

khususnya sosial media.

Leader Sales bertugas sebagai memonitoring dan mengkontrol
semua team sales. Team sales terdiri dari sales offline, yang bertugas
untuk menerima dan melayani tamu, menemani tamu fitting, mengobrol
lewat chat calon-calon costumer dan costumer, dan membuat laporan
mingguan manupun laporan bulanan. Kemudian ada team event, yang
bertugas untuk menghubungi vendor-vendor untuk paket wedding,
membuat jadwal tes make up, mengatur technical meeting atau

pengkonsepan dengan vendor-vendor lainnya sampe hari pernikahan.

Team finance bertugas untuk mengatur pemasukan/pengeluaran
keuangan dan membuat laporan keuangan. Team SDM Bertanggung jawab
dalam proses rekrutmen karyawan, mulai dari mencari calon karyawan,
wawancara hingga seleksi. Bertangggung jawab yang berhubungan dengan

absensi karyawan.


https://id.wikipedia.org/wiki/Media
https://id.wikipedia.org/wiki/Internet
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Penyajian Data

Dari penelitian yang telah dilakukan terhadap LAKSMI Kebaya
Muslimah & Islamic Wedding Service, peneliti mencoba mendeskripsikan
data penelitian dari hasil proses pengumpulan data di lapangan. Yang

kemudian disajikan dalam bentuk pemaparan secara detail dan mendalam.

1. Strategi Pemasaran LAKSMI
a. Produk dan Harga LAKSMI Kebaya Muslimah & Islamic Wedding
Service

Berdasarkan data-data yang telah dikumpulkan peneliti, produk-
produk yang ditawarkan oleh LAKSMI Kebaya Muslimah & Islamic
Wedding Service adalah bersifat jasa. Karena, Laksmi kebaya muslimah
sendiri bergerak dalam bidang mendesaign sekaligus membuat baju
kebaya muslim untuk dijual dan disewakan. Sedangkan Islamic Wedding
Service merupakan penyedia semua kebutuhan pernikahan.

Produk dan harga yang ditawarkan oleh laksmi cukup
kompetitif, mengingat kebaya yang dihasilkan menggunakan bahan-
bahan yang berkualitas dan dikerjakan oleh SDM yang professional
dibidangnya. Mengingat kebaya yang dihasilkan didesign sendiri oleh
pemiliknya, pastinya tidak akan ditemui ditempat lain. Berikut jasa-jasa
yang ditawarkan oleh Laksmi :

1) LAKSMI Kebaya Muslimah

Baju akad sepasang (sewa ready) Rp 2.000.000,-
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Baju akad perempuan (hak milik) start Rp 4.500.000,-
Baju akad laki-laki (hal milik) Rp 2,500.000,-
Baju resepsi sepasang (sewa ready) Rp 3,500.000,-
Baju resepsi perempuan (sewa perdana) Rp 9.000.000,-
Baju resepsi laki-laki (sewa perdana) Rp 1.750.000,-
Baju resepsi perempuan (hak milik) Rp 16.000.000,-
Baju resepsi laki-laki (hak milik) Rp 2,500,000,-*®

2) Paket LAKSMI Islamic Wedding Service

a) Paket KHANZA dengan harga RP. 48.500.000,-

Kelebihan paket Khanza adalah memiliki paket lengkap, dengan

harga hemat dan bonus : dekorasi kamar pengantin

b) Paket AZZAHRA Rp 75.750.000,-

Kelebihan paket Azzahra adalah meliputi paket lengkap dan
praktis, dengan harga kompetitif, cocok untuk anda yang
memiliki acara akad di rumah dan resepsi di gedung dalam satu

waktu.

Bonus paket: Dekorasi mobil pengantin, dekorasi kamar
pengantin, sound system, mic, kabel cajon, bonus charge
dekorasi khusus Masjid Agung Surabaya, Total bonus senilai 4

juta rupiah

*® Hasil wawancara dengan Informan 2, pada tanggal 9 Juni 2016 pukul 11:03 WIB
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Paket AULIA dengan harga Rp 85.750.000,-

Kelebihan paket Aulia adalah memiliki paket lengkap dan
praktis, dengan harga kompetitif. Cocok untuk yang memiliki
acara akad di rumah dan resepsi di gedung dalam satu waktu.
Busana resepsi perdana, sehingga calon pengantin dapat
menyesuaikan sesuai dengan keinginan. Busana akad nikah hak
milik, sehingga bisa disimpan sebagai kenangan yang tak
terlupakan. Dekorasi bisa di custom sesuai keinginan calon

pengantin.

Bonus paket : Dekorasi mobil pengantin, dekorasi kamar
pengantin, sound system, mic, kabel cajon, bonus charge untuk
dekorasi, screen/ album magazine/ tv plasma 42 inc, total bonus

senilai 6 juta rupiah.

Paket SHAKILA dengan harga Rp 145.750.000,-

Kelebihan paket shakila adalah memiliki paket lengkap dan
praktis, dengan harga kompetitif. Cocok untuk yang memiliki
acara akad di rumah dan resepsi di gedung dalam satu waktu.
Busana resepsi perdana, sehingga calon pengantin dapat
menyesuaikan sesuai dengan keinginan. Busana akad nikah hak
milik, sehingga bisa disimpan sebagai kenangan yang tak

terlupakan. Busana resepsi ibu & besan hal milik, dengan design
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yang bisa disesuaikan dengan keinginan. Dekorasi bisa di

custom sesuai keinginan calon pengantin

Bonus paket : Dekorasi mobil pengantin, dekorasi kamar
pengantin, sound system, mic, kabel cajon, photo cetak express
unlimited 4 jam, penataran mahar/tempat cincin exclusive,
bonus charge untuk dekorasi, screen/ album magazine/ tv
plasma 42 inc, total bonus senilai 10 juta rupiah, sewa studio

indoor

Extras . Slayer/ upgrade dekorasi, Wedding planner Event

Organizer, dan Post Wedding Indoor (foto, makeup, busana)

Selain paket yang ditawarkan diatas, klient dapat custom sesuai
keinginan. Dalam membangun kepercayaan konsumen atas produk yang
dihasilkan, Laksmi mempunyai perbedaan dengan produk lain.
Perbedaan tersebut akan menjadi keunggulan Laksmi dalam menghadapi

pesaing-pesaingnya. Seperti yang dikemukakan oleh informan 1,

“Yang pertama dibusana, kita itu busananya up to date kita kebaya
tapi muslimah, kita kebaya tapi tidak vulgar itu keunggulannya
lakmi. Terus yang kedua, untuk dekorasinya meskipun kita pake
vendor tapi kita yang set, kita yang mempunyai ide-idenya jadi kalo
diluar sana itu mereka pesan dekorasi yang tau cuman ini...” *°

Laksmi mempunyai perbedaan atau keunggulan dari usaha yang

sejenisya, busana yang dibuat selalu mengikuti trend saat ini. Kebaya

* Hasil wawancara dengan informan 1, pada tanggal 9 Juni 2016 pukul 10:49 WIB
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yang dibuat tidak vulgar yang artinya sesuai dengan ajaran islamya itu
tidak ketat, bagian pinggul dibuat berekor, kerudung yang menutup dada.
Kemudian untuk dekorasinya Laksmi menggambar setting yang berbeda-
beda disetiap tempat. Karena, tim Laksmi sendiri yang mengkonsep dan
menanyakan secara mendetail berapa-berapa jarak antar setiap tempat

dalam arti lain sesuai kebutuhan.
b. Promosi LAKSMI Kebaya Muslimah & Islamic Wedding Service

Untuk mengenalkan produk ke konsumen perlu adanya promosi
yang efektif yang sesuai dengan target yang yang dituju. Promosi yang
dilakukan Laksmi merupakan aktivitas yang dilakukan team sales sosial
media untuk mencari dan mendatangkan calon klient yang selanjutnya
akan bernegoisasi dengan team sales offline. Promosi Laksmi cenderung
ke online dibandingkan promosi offline. Karena, pemasaran Laksmi
Kebaya Muslimah menargetkan ke seluruh Indonesia. Selain itu, Laksmi
melihat sekarang yang semua serba gajed. Hal tersebut diungkapkan

informan 1,

“...kita pingin menciptakan mereka untuk jadi marketingnya laksmi
secara nggak langsung dengan cara merekomendasikan, makanya
kita tetap membangun kekeluargaan setelah itu.”°

Pernyataan tersebut menyatakan bahwa Laksmi melihat bahwa
sekarang orang-orang sukanya mencari sesuatu lewat sosial media. Lewat

sosial media tersebut, akan membantu pemasaran secara tidak langsung.

%0 Hasil wawancara dengan Informan 1, pada tanggal 9 Juni 2016 pukul 10:49 WIB
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Karena klient yang memakai kebaya atau jasa wedding service akan
memberi tagline Laksmi. Otomatis, orang yang ingin menggunakan jasa
dari Laksmi akan langusung menghubungi Laksmi. Selain itu, Laksmi
juga mempunyai layanan after service yang bertujuan untuk tetap
membangun hubungan kekeluargaan. Setelah menggunakan layanan,
Laksmi akan meminta saran, kritik, dan memberi hadiah sovenir sebagai

ucapan terima kasih karena sudah menggunakan layanan Laksmi.

¢ s FoLLow

e W
QA
@ 17 likes

my_meutia When you treat customers very well, they
come back and they tell others.. .

Thankyou so much for the sweetest parcel.. &3 &3 e
@kebayalaksmi
@laksmidecoration

Gambar 4.2 Screenshot instagram klient Laskmi

Selain lewat wawancara, peneliti juga mengobservasi sosial
media instagram yang digunakan sebagai salah satu pemasaran online.
Sebagai penguat dari suatu pernyataan diatas, peneliti menemukan salah
satu costumer yang menguploud bingkisan dari laksmi dengan tulisan
“when you treat costumers very well, they come back and they tell
others... Thankyou so much for the sweetest parcel...”. Tulisan tersebut

mengungkapkan kepuasan costumer setelah menggunakan jasa dari
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Laksmi dan berniat kembali dan merekomendasikan ke beberapa orang.
Hal tersebut akan berdampak positif bagi perusahaan untuk

meningkatkan penjualan dan dapat menjaring para konsumen baru.

Laksmi  sendiri dalam memasarkan online dengan
menggabungkan 3 elemen vyaitu internet, digital, marketing yang bisaa
disebut IDM. IDM merupakan usaha-usaha yang dilakukan untuk
memasarkan produk dan jasa secara online. Media online yang
digunakan antara lain, facebook, instagram, website, blog, dll. Seperti

yang diutarakan oleh informan 2,

“kalo online kan seluruh orang bahkan seluruh Indonesia bisa
mengenal kita tujuannya memperkenalkan sih, branding.”™*

Hal yang sama diungkap informan 3,

“...kita kan mbangun lead ya, lead itu kan ee.. mbangun awareness
biar nancep ke market itu bawasannya pernikahan islami ya
laksmi, ... bisaanya kita ada penjdwalan rutin untuk follow up...”>

Dari penyataan ke dua narasumber diketahui bahwa, Laksmi
sendiri ingin membangun brand awareness. Dengan tujuan apabila
mencari kebutuhan pernikahan islami, costumer pasti ingatnya Laksmi.
Oleh sebab itu untuk melakukan follow up, selalu ada penjadawalan rutin
sesuai dengan kebisaaan orang bermain gadjed. Adapun untuk

mengenalkan brand Laksmi sendiri secara luas dengan cara berikut ;

“kita mengkampanyekan tentang pernikahan itu yang islami seperti
itu mungkin, mengedukasi pasarnya itu yang butuh proses seperti

*! Hasil wawancara dengan informan 2, pada tanggal 9 Juni 2016 pukul 11:03 WIB
52 Hasil wawancara dengan informan 3, pada tanggal 14 Juli 2016 pukul 11:25 WIB
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itu. Yang pasti kita setiap memposting itu punya pakem pakem
sendiri seperti misalkan berjilbab itu harus menutup dada sebagai
ee... pakem seperti itu harus patuh pada perkembangan”>?

.‘v kebayalaksmi.catalog lkuti

23 suka 11 ming

kebayalaksmi.catalog Hal yang tak
boleh sahabat Laksmi lupakan dalam
mempersiapkan pernikahan adalah
mengenai baju pengantin.

Jika sahabat Laksmi ingin benar-benar
tampil syar'i, maka desainlah baju
pengantin kalian sendiri, atau pilihlah
konsultan pernikahan yang tahu betul
bagaimana konsep pernikahan yang
islami.

Buatlah baju pengantin sahabat sesuai
dengan yang sahabat Laksmi inginkan. .

Banyak hal-hal yang harus diperhatikan
dalam urusan ini. Mulai dari kerudung
yang menutup dada, pakaian yang tidak
ketat, hingga mengenai masalah make
up. Maka dari itu, diskusikanlah dengan
tim @kebayalaksmi untuk tetap
mempertahankan acara pernikahan yang
sesuai syariat islam.

Gambar 4.3 Contoh edukasi pasar Laksmi di Instagram

Pernyataan tersebut menyatakan bahwa tim sosial media
bertugas untuk memasarkan produk laksmi dengan cara mengedukasi
pasar. Mengedukasi pasar yang dimaksud adalah mempromosikan
pernikahan islami sendiri itu seperti apa?, cara berjilbab sesuai tututan
islam seperti apa?. Dengan mencantumkan caption-caption yang sesuai
content yang juga mencantumkan refensi dari literatur hadist dan juga

quates dari ustadz. Selain itu hal berbeda diungkapkan informan 4,

“Sosial media. Facebook, ig, udah sih sama kita iklan ke kayak paid
promote jadi missal di instagram kayak ada grup namanya kartun

%% Hasil wawancara dengan informan 3, pada tanggal 14 Juli 2016 pukul 11:25 WIB

digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id
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muslimah, kartun muslimah itu banyak sekali followernya jadi kita
iklan disitu”**

’g kartun.muslimah | lkuti ‘
2 Mt et

4,781 suka

kartun.muslimah Tag sahabatmu yang
sedang menanti jodohnyal . .

Temukan inspirasi busana pernikahanmu
di @kebayalaksmi

Contact them :
Telp: 031-878351
WA: 081703707670

Alamat: JI. Gunung Anyar Harapan ZE-11
Surabaya

#kebayalaksmi #kebayamuslimah

ghitalst iya nih unch @anisyarifm

afnitaayu Aamiin ya dek.hehe
@sarah_adiris

florencyawaruwu @yenylnt kamu =
Jjilbabturkipku TURKISH SCARF

LAKSMI

KERAYA MUSLIMAH & ISUAMIC WEDDING SERVICE

Gambar 4.4 Iklan Laksmi di account kartun.muslimah

Informan tersebut mengungkapkan cara mengenalkan lewat
sosial media terutama instagram yaitu dengan memasang iklan di
instagram @JKkartun.islami. Dengan memasang iklan di instagram yang
mempunyai banyak pengikut sehingga bisa menjaring banyak muslimah
yang mengenal produk dari Laksmi. Selain itu strategi promosi yang

digunakan adalah lewat promo-promo yang ditawarkan.

“...Kayak bulan ini, kalo sewa ready itu yang 3juta sepasang dapat
parsel spikus, kalo bulan ini itu sih, setiap bulan berbeda-beda,
kadang ada yang free henna, free spa, dll.”*®

Hal yang sama diungkapkan informan 5,

> Hasil wawancara dengan informan 4, pada tanggal 16 Juli 2016 pukul 11:23 WIB
> Hasil wawancara dengan informan 4, pada tanggal 16 Juli 2016 pukul 11:23 WIB
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“Setiap bulan kita selalu ada promo-promo tertentu, dimana kita
sesuaikan dengan target dan kebutuhan dan kendalanya apa kayak
bulan ini orang kendalanya ini terus unutk meningkatkan penjualan
kita membuat promo jadi selalu mengikuti kebutuhan...”>®

Untuk menarik konsumen, Laksmi membuat promo-promo yang
menarik setiap bulannya seperti, parsel spikus (merupakan kue spiku
yang dibuat oleh Laksmi dengan brand Spikus), free henna, free spa,dIl.
Untuk mencapai target bulanan, Laksmi berusaha melakukan cara untuk
klient harus deal di bulan tersebut. Promo yang yang ditawarkan juga
tidak terlalu menggerus margin keuangan, karena akan berbahaya bagi

perusahaan.

2. Segmentasi Pasar
Strategi sangat penting dalam mengembangkan program
pemasaran ialah melakukan segmentasi pasar. Segmentasi pasar
dikembangkan untuk memilih salah satu pasar sasaran yang bisa
diidentifikasi dari berbagai sudut pandang seperti geografi, demografi,
perilaku, psikografi.
Dalam menentukan segementasi, Laksmi melayani segmen yang
bisa dijangkau. seperti yang dikemukakan informan berikut,
“Laksmi ini kan bisa dibilang ee.. regional bisnis ya bisnis regional
ya jadi hanya berdomisili di surabaya jadi misalnya kita ada market
order diluar pulau atau diluar kota itu bisaanya kita selalu terkendala

sama jarak misalnya kita ada orderan di Jakarta untuk dekoarasi
kesana yang pasti ee.. cost untuk kesana itu lebih mahal...”>

*® Hasil wawancara dengan informan 5, pada tanggal 19 Juli 2016 pukul 11:15 WIB
>’ Hasil wawancara dengan informan 3, pada tanggal 14 Juli 2016 pukul 11:25 WIB
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Laksmi hanya mempunyai satu workshop yang hanya berdomisili
di Surabaya. Apabila ada orderan untuk paket wedding, maka Laksmi
tidak bisa karena cost yang dikeluarkan besar. Selama ini kebanyakan
orderan wedding ada di Surabaya, dan ada juga yang berada di luar
surabaya misalnya Gresik, Pasuruan, tulungagung, dll. yang masih bisa
dijangkau.

Segmentasi awal Laksmi adalah menargetkan, kelas sosial
menengah sampe menengah ke atas mengingat harga yang ditawarkan
cukup tinggi. Harga tersebut bedasarkan kualitas barang yang dan sumber
daya yang dimiliki. Dan melihat kebisaaaan orang Indonesia yang sering
mengakses segalanya lewat internet. Laksmi memilih promosi lewat online

Khususnya sosial media.

. Targeting (Pasar Sasaran)

Dalam menentukan pasar sasaran Laksmi Kebaya Muslimah &
Islamic Wedding Service tentunya sudah memilih segmen tertentu untuk
dimasuki. Targeting merupakan salah satu strategi untuk dapat mencapai
kepuasan costumer yang lebih tinggi. Kepuasan costumer akan dicapai
apabila perusahaan dapat membagi pasar kedalam segmen-segmen yang
potensial.

a. Pertumbuhan dan besarnya segmen
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Supaya proses penetapan pasar dapat efektif maka Laksmi
mengukur daya beli masing-masing segmen. Seperti yang ungkapkan

infoman 5,

“Pada awalnya itu mabk Nungki itu belajar ini belajar ini, dan
jatuh cintanya itu di kebaya passionnya itu di kebaya. setelah
menikah kita membangun bersama sekaligus sarana dakwah
akhirnya dari kebaya bisaa jadi kebaya muslimah™®

Pada awal mendirikan Laksmi melayani berbagai jahitan,
termasuk kebaya bagi wanita tidak berhijab. Kemudian, setelah
menikah Laksmi memfokuskan pada kebaya muslimah. Karena, banyak
pasar wanita yang ingin berhijab di hari pernikahaannya sekaligus
sebagai sarana dakwah bagi Laksmi. Dengan membuat busana yang up
to date tanpa meninggalkan unsur islami.

b. Daya Tarik Struktural Segmen
Sasaran utama yang dituju adalah orang yang mau menikah
secara islami baik laki-laki mapun perempuan. Dalam menentukan
pasar sasaran, Laksmi mengevaluasi pasar yang akan dibidik yaitu
dengan menilai posisi pesaing. Informan 1 menyatakan,
“...mereka banting harga, harga murah tapi kita tetep ee.. bukanya
kita kaku ya mbak ya, tetep kita juga tidak mau jelek laksminya
jadi jangan gara-gara pesaing harga murah diturunkan, terus kita
ikut-ikutan harga murah....”*®

Dalam menilai pesaing Laksmi menemukan bahwa pesaing

bisaanya akan banting harga. Banting harga dilakukan untuk menarik

*% Hasil wawancara dengan informan 5, pada tanggal 19 Juli 2016 pukul 11:15 WIB
% Hasil wawancara dengan informan 1, pada tanggal 9 Juni 2016 pukul 10:49 WIB
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costumer Laksmi. Tetapi, Laksmi tidak mau gegabah dengan ikut
menurunkan harga, sehingga menurunkan kualitas yang ada. Laksmi
berusaha dengan harga yang ditawarkan akan sebanding dengan
pelayanan yang diberikan.

Selain menyediakan kebutuhan pernikahan, yang ditargetkan
kepada orang dewasa yang akan menikah. Laksmi juga mempunyai
pakaian untuk sehari-hari dan untuk acara-acara penting, misalnya
gamis, baju pengajian, baju couple keluarga,dll. Menargetkan anak
muda dan ibu-ibu yang ingin tampil syar’i tetapi tetap modis. Laksmi
Muslim Wear, merupakan produk lain Lakmi selain kebaya. Laksmi
Muslim merupakan cara Laksmi untuk merawat atau menjaga
costumer.®® Mengingat pernikahan dilakukan sekali dalam seumur
hidup.

Daya tawar-menawar pembeli merupakan hal yang sangat
penting untuk dievaluasi seperti yang dikemukan informan berikut,

“...klien membandingkan dengan vendor lain. Tapi tetep sales itu
diajarkan untuk ibaratnya tabah. Tanyain dulu, vendor mana kita
cek, kita nggak usah gegabah, mbak aku lo dapet dari,, misalnya
laksmi sama katakanlah ee...vendor X gitu kan X wedding. Mbak

aku lo dapet di X Wedding harga baju sekian kok di laksmi
sekian...”®

Dari pernyataan diatas klient atau calon costumer bisaanya
akan membandingkan dengan vendor lain yang lebih murah. Untuk

menghadapi Kklient tersebut, Laksmi akan melakukan riset yang

% Hasil wawancara dengan informan 5, pada tanggal 19 Juli 2016 pukul 11:15 WIB
81 Hasil wawancara dengan informan 1, pada tanggal 9 Juni 2016 pukul 10:49 WIB
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kemudian akan menjelaskan. Laksmi bisaanya akan melakukan
perbandingan dengan vendor atau wedding lain. Apakah dengan harga
segini, ibu dapat kualitas yang sama seperti di Laksmi?, Apakah dengan
menggunakan vendor atau wedding lain sudah dapat seperti ini? Seperti
ini?, seperti ini?. Laksmi sendiri mengedukasi Kklient untuk sadar

kualitas.

¢. Tujuan dan Sumber Daya Perusahaan

Laksmi sendiri dalam kekuakatan SDM yang dimiliki cukup
kuat, karena setiap devisi pasti ada leader yang memimpin. Untuk
meningkatkan peforma SDM-nya, leader-leader tersebut selalu ada
jadwal untuk dia mengikuti pelatihan-pelatihan khusus. Selain itu
Laksmi dalam melayani pasar, memilih sesuai dengan kemampuan
perusahaan sehingga dapat dijangkau. Untuk kebaya muslimah
mengambil segmen dari seluruh indonesia. Karena kebaya muslimah,
dapat dijangkau lewat jasa pengiriman barang. Sedangkan untuk
layanan Islamic Wedding Service hanya melayani yang ada di daerah
Jawa Timur. Karena memang Laksmi belum bisa menjangkau pasar

yang ada diluar Jawa Timur.

Setelah menetapkan pasar sasaran, Laksmi dalam memilih pasar
sasaran termasuk dalam pola spesialiasi pasar. Laksmi selain sebagai usaha
yang bergerak di kebaya muslimah, tetapi laksmi juga menyediakan

berbagai produk kebutuhan pernikahan. Seperti kebutuhan untuk make up,
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dekorasi, fotografi, souvenir,dll. Untuk menjangkau target pasar yang

dibidik Laksmi melakukan dengan cara berikut;

“Yang pasti orang yang mau nikah mbak, kita kan kalau laksmi kan
punya core bisnisnya itu kan pernikahan muslimah yang pasti
market Kita itu orang muslim untuk segmentasinya itu kita random
ya mbak ya. Bisa dibilang random itu soc selling sosialisasi ke sosial
media yang datang kesini itu ya random.”®
Secara garis besar Laksmi secara pemasaran secara online
memiliki segmentasi secara random. Karena yang mengakses internet
berada diseluruh Indonesia dan siapapun dapat mengakses. Tetapi, maksud
random disini adalah dari berbagai daerah tidak hanya didaerah Jawa
timur. Mulai dari kelas sosial yang berbeda, dengan pemasaran dengan
online pasar yang dibidik adalah orang yang bisaa mengakses internet.
Dalam menargetkan penjualan, Laksmi selalu meningkatkan
target setiap bulannya. Dengan melihat penjualan dari tahun sebelumnya.
“...Kita punya planning satu tahun, planning itu tercipta atau
dibentuk itu karna ee... kita udah nggalami satu tahun sebelumnya.
Satu tahun sebelumnya tanpa target tapi kita menganalisa bulan ini
dapat berapa bulan ini dapat berapa terus ramenya kapan. Kita
aplikasikan ke tahun sekarang...”®
Dari pernyataan diatas diketahui bahwa untuk menentukan
target penjualan, Laksmi menentukan setahun ke depan dengan melihat
penjulan di tahun sebelumnnya. Dengan menganalisa tahun sebelumnya,

dapat diketahui bulan-bulan apa saja yang ramai orang melakukan

pernikahan dan bulan apa yang sepi.

%2 Hasil wawancara dengan informan 3, pada tanggal 14 Juli 2016 pukul 11:25 WIB
% Hasil wawancara dengan informan 1, pada tanggal 9 Juni 2016 pukul 10:49 WIB
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Dengan memasarkan lewat online, target pasar yang dibidik
Laksmi cukup responsif. Lewat internet khususnya sosial media Laksmi
berusaha untuk mengukur apakah jasa yang ditawarkan cukup diminati di
pasar atau tidak. Hal tersebut dibuktikan dengan jumlah tamu yang datang
setiap bulannya. Laksmi dalam sebulan rata-rata bisa melayani 70 tamu
lebih dalam sebulan, dengan jumlah perhari 2-3 orang yang ingin

mengetahui tentang produk/jasanya.®

C. Pembahasan Hasil Penelitian (Analisa Data)
1. Analisa Segmentasi Pasar LAKSMI Kebaya Muslimah & Islamic

Wedding Service

Segmentasi menurut Kasali (dikutip oleh Setiadi, 2013) adalah
“proses mengotak-ngotakkan pasar yang heterogen ke dalam potensial
costumer yang memiliki kesamaan kebutuhan dan atau kesamaan karakter
yang memiliki respons yang sama dalam membelanjakan uangnya”.®
Namun, untuk menentukan segmentasi pasar agar efektif dan bermanfaat
bagi perusahaan, maka segmen harus memenuhi kriteria seperti segmen
yang dimasuki dapat diukur (measruable), dapat dicapai atau dijangkau

(accessible), cukup luas (substantial), dan dapat dilaksanakan

(actionable).®® Dengan melihat kriteria tersebut, sehingga dapat

® Hasil wawancara dengan informan 2, pada tanggal 9 Juni 2016 pukul 11:03 WIB

% Dr. Nugroho J. Setiadi, S.E., M.M., 2013, Perilaku Konsumen, Kencana, Jakarta, him. 394

% RW. Suparyanto, SE.MM & Rosad, S.E., M.M., 2015, Manajemen Pemasaran, IN MEDIA,
Bogor, hal.32-33
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menganalisa apakah segmen tersebut cocok dengan produk yang

ditawarkan atau tidak.

Sebelum memfokuskan untuk membuat kebaya muslimah,
Nungki Laksmi juga menerima orderan untuk segmen wanita tidak
berhijab. Tetapi, melihat pasar sekarang banyak wanita muslim yang ingin
berhijab di hari pernikahannya, Nungki Laksmi memutuskan untuk

memasuki segmen tersebut sekaligus sebagai sarana dakwah.

Jika dikaitkan dengan teori diatas, Laksmi sesuai dengan kriteria
yang disebutkan tentang menganalisa segmen. Laksmi sebelum
menentukan segmentasi, mencoba mengukur seberapa besar daya beli
setiap segmen. Dimana sebelum fokus dengan kebaya muslimah, Laksmi
juga melayani kebaya untuk wanita tidak berhijab yang sekarang dianggap
tidak menarik. Selain itu, Dalam menentukan segmen pasar, Laksmi
Kebaya Muslimah mengambil segmen pasar yang cukup luas dimana
melayani pasar untuk seluruh indonesia. Mulai dari kebaya yang menjadi
hak milik, sewa ready dan sewa perdana. Karena kebaya muslimah, dapat
dijangkau lewat jasa pengiriman barang. Sedangkan untuk layanan Islamic
Wedding Service hanya melayani yang ada di daerah Jawa Timur. Karena
memang Laksmi belum bisa menjangkau pasar yang ada diluar Jawa

Timur.

Strategi sangat penting dalam mengembangkan program

pemasaran ialah melakukan segmentasi pasar. Segmentasi pasar
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dikembangkan untuk memilih salah satu pasar sasaran yang bisa
diidentifikasi dari berbagai sudut pandang seperti geografi, demografi,

psikografi, dan perilaku.®’

Segmentasi pasar geografis dilakukan dengan mengelompokkan
konsumen menjadi bagian pasar menurut skala wilayah atau letak
geografis. Sedangkan, Segmentasi pasar demografis mengelompokkan
konsumen menjadi bagian pasar menurut variabel-variabel demografis
seperti; umur, jenis kelamin, pekerjaan, pendapatan, jumlah anggota

keluarga, pendidikan, kelas sosial, keturunan atau suku bangsa, agama.

Segmen pasar psikografi ini dilakukan dengan mengelompokkan
konsumen menjadi bagian pasar menurut variable-variabel pola atau gaya
hidup (life style) dan kepribadian (personality). Sedangkan, Segmentasi
pasar perilaku dilakukan dengan mengelompokkan konsumen berdasarkan:
pengetahuan, sikap, manfaat penggunaan, atau respon konsumen terhadap

sebuah produk.

Segmentasi Pasar Laksmi berdasarkan teori diatas dapat disajikan, sebagai
berikut :

Segmentasi pasar LAKSMI Kebaya Muslimah,

Variabel Target Kosumen
Geografi
Wilayah Indonesia
Tempat tinggal | Kota

®” Prof. Dr. Sofjan Assauri, M.B., 2011, Manajemen Pemasaran, Rajawali Pers, Jakarta, him. 155-

158
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Demografi
Umur 20-30 tahun
Jenis Kelamin Perempuan
Pendidikan Min. SMA
Pendapatan > 3.000.000,-/bulan
Status Sosial Kelas Menengah -

Menengah ke atas

Agama Islam

Psikografi
Gaya hidup Modern

Perilaku
Behaviour Suka bermain gajed

Tabel 4.1 Segmentasi Pasar Laksmi Kebaya (Data diolah)

Segmentasi pasar LAKSMI Islamic Wedding Service,

Variabel Target Kosumen
Geografi
Wilayah Jawa Timur
Tempat tinggal | Kota
Demografi
Umur 20-35 tahun
Jenis Kelamin Perempuan & Laki-laki
Pendidikan Min. Sastra 1
Pendapatan > 10.000.000,-/bulan
Status Sosial Kelas menengah ke atas
Agama Islam
Psikografi
Gaya hidup Modern
Perilaku
Behaviour Suka bermain gajed

Tabel 4.2 Segmentasi Pasar Laksmi Wedding (Data diolah)

Segmentasi konsumen dilakukan agar lebih mudah untuk

membuat produk yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen.
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Selain design yang dibuat oleh pemilik, Laksmi dalam membuat kebaya
juga menerima Klient yang ingin mendesign kebaya sendiri dengan

berkonsultasi langsung dengan mbak Nungki.

2. Analisa Targeting LAKSMI Kebaya Muslimah & Islamic Wedding

Service

Dalam manajemen pemasaran strategik, terdapat upaya untuk
membina hubungan antara organisasi perusahaan dengan pelanggan
sebagai tujuan akhir dari suatu strategi pemasaran yang berhasil.®® Untuk
itu, perusahaan harus memperhatikan faktor-faktor dalam memilih target
pasar tertentu diantaranya, pertumbuhan dan besarnya segmen, daya tarik

struktural segmen, dan tujuan dan sumber daya perusahaan.®

a. Pertumbuhan dan Besarnya Segmen

Laksmi dalam menetapkan target pasar adalah dengan cara
memilih kelompok konsumen yang menarik, Seperti yang sudah
dijelaskan sebelumnya, Laksmi mengukur pertumbuhan dan besarnya
segmen yang dimasuki. Dengan memilih segmen yang potensial yaitu

wanita muslimah. Salah satu informan menjelaskan,
“Pada awalnya itu mabk Nungki itu belajar ini belajar ini, dan
jatuh cintanya itu di kebaya passionnya itu di kebaya. setelah

menikah kita membangun bersama sekaligus sarana dakwah
akhirnya dari kebaya bisaa jadi kebaya muslimah”™

% prof. Dr. Sofjan Assauri, MBA, 2012, Strategic Marketing, Rajawali Pres, Jakarta, him. 50
% Suharno & Yudi Sutarso, 2010, Marketing in Practice, Graha Ilmu, Yogyakarta, him. 128
" Hasil wawancara dengan informan 5, pada tanggal 19 Juli 2016 pukul 11:15 WIB
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Hal yang sama diungkapkan informan 3,

“Yang pasti orang yang mau nikah mbak, kita kan kalau laksmi
kan punya core bisnisnya itu kan pernikahan muslimah yang pasti
market kita itu orang muslim...”"*

Laksmi mempunyai bisnis inti yaitu pernikahan muslimah
yang otomatis mengambil pasar yaitu orang muslim. Laksmi memilih
kebaya muslimah, karena menganggap pasar sebelumnya kurang
menarik. Sehingga, sekarang memfokuskan pada kebaya muslimah.
Karena, banyak pasar wanita yang ingin berhijab di hari

pernikahaannya.

Dari pernyataan tersebut dapat diketahui bahwa, dengan
meninggalkan pasar yang tidak menarik, Laksmi dapat fokus melayani
pasar yang sekarang sehingga lebih mengerti apa yang diinginkan
pelanggan dan dapat meninggkatkan kualitas produknya. Yang akan

berdampak pada kepuasan pelanggan dan meningkatnya penjualan.

Daya Tarik Struktural Segmen

Yang kedua dengan memperhatikan daya tarik struktural
segmen diantaranya adalah dengan menilai posisi pesaing dan
mengahadapi segmen mempunyai posisi tawar-menawar yang Kkuat.
Menurut Crevens & Piercy yang dikutip Prayoga, menyatakan

“analisa dan evaluasi persaingan akan membantu manajemen untuk

" Hasil wawancara dengan informan 3, pada tanggal 14 Juli 2016 pukul 11:25 WIB
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memutuskan dimana akan bersaing dan bagaimana menentukan posisi
mengahadapi pesaingnya pada setiap pasar sasaran”.’

Di dunia fashion khususnya busana kebaya tidak lepas
dengan adanya persaingan, baik pesaing yang sudah ada atau pesaing
pendatang baru. Pesaing Laksmi, dalam bersaing bisaanya akan
menawarkan harga dibawah harga yang ditawarkan oleh Laksmi.
Tetapi, dalam menanggapi hal tersebut Laksmi tidak akan ikut-ikutan
menurunkan harga, sehingga berdampak dengan menurunnya kualitas
yang ada. Laksmi berusaha memberikan harga yang ditawarkan
sebanding dengan pelayanan yang diberikan.

Berdasarkan pernyataan diatas, dapat terlihat bahwa Laskmi
dalam menghadapi pesaingnya yang membanting harga, tidak akan
gegabah dengan menurunkan harga yang akan berdampak dengan
ruginya perusahaan. Tentunya melalui proses pengevaluasian dalam
menghadapi pesaing. Hal tersebut sesuai dengan teori yang
dikemukakan oleh Crevens yaitu, pengevaluasian akan membantu
manajemen untuk mengahadapi pesaingnya pada setiap pasar sasaran.

Selain itu untuk mengahadapi pesaing, Laksmi selalu
membuat inovasi-inovasi dengan produknya agar tetap berkualitas.
Untuk merawat atau menjaga costumer, Laksmi mempunyai produk

lain selain kebaya. Dengan brand Laksmi Muslim Wear, adalah

2 Arief Bowo Prayoga & Wawan Purwanto, “Analisa Tuntutan Pelanggan Dan Karakteristik
Pesaing Terhadap Program Bauran Pemasaran Jasa Operator Selular Di Jakarta.”, Teropong,
Vol. 1, No. 1, Eds. 1, Mei 2010, diakses pada 11 Agustus 2016 dari
http://portal.kopertis3.or.id/handle/123456789/1064, him. 69
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produk pakaian untuk sehari-hari dan untuk acara-acara penting,
misalnya gamis, baju pengajian, baju couple keluarga,dll.

Daya tawar-menawar costumer akan terjadi apabila dia
menemukan produk sejenis yang lebih murah. Seperti dalam
pernyataan berikut,

“...klien membandingkan dengan vendor lain. Tapi tetep sales itu
diajarkan untuk ibaratnya tabah. Tanyain dulu, vendor mana kita
cek, kita nggak usah gegabah, mbak aku lo dapet dari,, misalnya
laksmi sama katakanlah ee...vendor X gitu kan X wedding. Mbak

aku lo dapet di X Wedding harga baju sekian kok di laksmi
sekian...”™

Calon costumer bisaanya akan membandingkan dengan
vendor lain yang lebih murah, dan bernego agar Laksmi untuk
menurunkan harganya. Untuk menghadapi klient tersebut, Laksmi
akan melakukan riset yang kemudian akan menjelaskan. Laksmi
bisaanya akan melakukan perbandingan dengan vendor atau wedding
lain. Laksmi tidak ingin gegabah dengan menurunkan harga sehingga
berdampak turunnya kualitas produknya. Laksmi sendiri mengedukasi

klientnya untuk sadar akan kualitas.

c. Tujuan dan Sumber daya Perusahaan
Dalam menetapkan target pasar berikutnya adalah
menyesuaikan orderan dengan kemampuan perusahaan yaitu
berdasarkan kemampuan menjangkau target dan kekuatan SDM yang

dimiliki. Seperti yang diketahui, Laksmi mempunyai dua produk yang

" Hasil wawancara dengan informan 1, pada tanggal 9 Juni 2016 pukul 10:49 WIB
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ditawarkan yaitu kebaya muslimah dan Islamic wedding service.
Laksmi mampu melayani pemesanan kebaya dari berbagai kota
seluruh Indonesia, mulai dari kebaya yang menjadi hak milik, sewa
ready dan sewa perdana. Karena kebaya muslimah, dapat dijangkau
lewat jasa pengiriman barang. Sedangkan, untuk layanan Islamic
Wedding Service hanya bisa melayani di area Jawa Timur. Karena
memang Laksmi belum bisa menjangkau pasar yang ada diluar Jawa
Timur dalam arti, tidak bisa mengeksekusi orderan dikarenakan biaya
atau cost yang dikeluarkan cukup besar.

Laksmi sendiri dalam kekuakatan SDM yang dimiliki cukup
kuat, karena setiap devisi ada leader-leader yang memimpin. Untuk
meningkatkan peforma SDM-nya, leader-leader tersebut selalu ada
jadwal untuk dia mengikuti pelatihan-pelatihan khusus.

Menurut Hariandja, latihan dan pengembangan merupakan
usaha yang terencana dari organisasi untuk meningkatkan
pengetahuan, keterampilan, dan kemampuan pegawai.” Tetapi,
pelatihan dan pengetahuan secara konseptual dapat juga mengubah
sikap pegawai terhadap pekerjaannya.”

Sebagaimana yang dipahami saat ini, daya saing perusahaan
tidak bisa lagi hanya mengandalkan elemen modal yang dimiliki
sebab modal bukan lagi kekuatan daya saing yang langgeng, dan SDM

merupakan elemen yang paling penting dalam memenangkan

™ Marihot Tua Efendi Hariandja, 2002, Manajemen Sumber Daya Manusia, Grasindo, Jakarta,
him. 168
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persaingan.  Selanjutnya, dengan meningkatnya kemampuan
seseorang, akan berdampak pada meningkatnya produktivitas

pegawai.

Targeting menurut Kartajaya, adalah “strategi mengalokasikan
sumber daya perusahaan secara efektif, karena sumber daya yang dimiliki
terbatas”.” Menurut teori tersebut, Laksmi telah mengalokasikan sumber
daya yang dimiliki secara efektif dengan memahami apa yang menjadi

permintaan konsumen dan juga sesuai kemampuan perusahaan.

Dengan melayani pasar orang muslim yang ingin menikah. Target
pasar tersebut termasuk golongan pasar yang memiliki pola spesialisasi
pasar (market specialization). Dalam strategi ini, perusahaan
berspesialisasi pada upaya melayani berbagai kebutuhan dari suatu
kelompok pelanggan tertentu.” Produk utama Laksmi adalah kebaya
muslimah, tetapi untuk memenuhi permintaan Kklient tentang kebutuhan
pernikahan, Laksmi bekerjasama dengan beberapa vendor. Konsen dengan
target pasar tersebut, Laksmi menyediakan berbagai macam produk

seperti, dekorasi, make up, fotografi, MC, nasyid, dll.

Untuk menjangkau tager pasar tersebut, Laksmi mempunyai
target media komunikasi yang digunakan untuk menjangkau segmen

tersebut yaitu dengan media online. Media online lebih sering digunakan

> Hermawan Kartajaya, 2006, Hermawan Kartajaya on Targeting, Mizan, Bandung, him.16
"® Fandy Tjiptono & Gregorius Chandra, 2012, Pemasaran Strategik Ed.2, Andi, Yogyakarta, him.
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daripada pemasaran secara offline, karena untuk menjangkau pasar
Indonesia pemasaran online merupakan cara yang efektif. Diantara media

online yang digunakan antara lain ;

Media Online Link Sosial Media
. laksmiwedding.co.id
Website bridestory.com/kebaya-laksmi
Sosial Media :
Twitter @kebayalaksmi
Facebook Laksmi Kebaya Muslimah
Laksmi Decoration
Instagram @kebayalaksmi
@kebayalaksmi.catalog
@laksmidecoration
Line @kebayalaksmi
Google + +kebayalaksmi
Pinterest kebayalaksmi
Youtube kebaya laksmi

Tabel 4.3 Link Media Online
Lewat media online Laksmi dapat memasarkan produknya ke
seluruh Indonesia yang disesuaikan dengan kebisaaan orang yang suka
dengan teknologi. Laksmi merupakan usaha yang bergerak dibidang
kebaya muslimah, sehingga dalam mengkomunikasikan di sosial media
selalu menambahkan quotes-quotes ustadz atau hadist dan Alquran, seperti

yang diungkap oleh informan berikut,

“...kalo caption itu perilakunya yang pasti harus sesuai sama
content ya yang kedua juga bisa diberikan dari literature
mungkin dari hadist mungkin dari quates ustadz atau yang
lainnya seperti itu”"’

" Hasil wawancara dengan informan 3, pada tanggal 14 Juli 2016 pukul 11:25 WIB
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Laksmi dalam memposting, tidak selalu mempromosikan
kebayanya. Tetapi juga memposting tentang hal-hal pernikahan,
bagaimana tampil cantik ala muslimah, bagaimana tentang kedudukan
wanita dalam islam, dll. Sesuai dengan literatur islam dan quates dari
pemuka agama. Hal tersebut merupakan edukasi pasar sekaligus dakwah

yang dilakukan untuk menjadi muslim yang lebih baik.



