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BAB III 

ASPEK PEMASARAN 

3.1 Strategi Pemasaran 

Setiap perusahaan mempunyai strategi untuk mendukung aktivitas perusahaan dimana 

strategi harus sesuai dengan keadaan dan kondisi masyarakat. Strategi pemasaran adalah logika 

pemasaran dimana unit bisnis berharap untuk menciptakan nilai dan mendapatkan keuntungan 

dari hubungan dengan konsumen (Kotler & Amstrong.  2007). Strategi pemasaran diperlukan 

untuk menciptakan sebuah peta pasar maupun pemasaran yang dilakukan. Strategi pemasaran 

tersebut antara lain : 

1. Segmenting: 

Pengertian segmenting, segmentasi pasar adalah suatu proses membagi pasar ke dalam segmen-

segmen pelanggan potensial dengan kesamaan karakteristik yang menunjukkan adanya 

kesamaan perilaku pembeli (Swastha & Handoko, 1997). 

Adapun variabel dari segmentasi adalah: 

a) Demografis  

Segmentasi ini dilakukan dengan membagi pasar ke dalam kelompok-kelompok 

berdasarkan variabel demografis seperti: Usia, jenis kelamin, pendapatan, 

pekerjaan. Penulis membagi segmentasi berdasarkan : 

- Usia :  

• Segmentasi 1 : Remaja ( 13-19 tahun ) 

Para remaja biasanya sering melakukan fitness ditempat gym untuk pembentukan 

otot agar lebih atletis. 

• Segmentasi 2 : Dewasa (20-35 tahun ) 
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Orang tua yang lebih suka melakukan aktivitas olahraga untuk kebugaran tubuh 

serta kesehatan mereka. 

- Jenis Kelamin :  

• Segmentasi 1 : Laki-laki 

Percleus Shake memilih segmentasi laki-laki karena laki-laki lebih senang 

melakukan aktivitas olahraga untuk perkembangan masa otot mereka 

dibandingkan perempuan. 

• Segmentasi 2 : Perempuan  

Percleus Shake juga memilih segmentasi wanita karena tidak hanya pria, 

beberapa wanita juga melakukan aktivitas yang memerlukan protein yang tinggi 

untuk meningkatkan stamina dan melatih otot mereka dan selain dari itu 

kandungan dari protein putih telur juga dapat mengurangi berat badan. 

- Pendapatan : 

• Segmentasi 1 : Pendapatan di bawah UMR 

Untuk para anak remaja yang masih memperoleh uang jajan dari orang tuanya, 

masih bisa membeli produk Percleus Shake, karena jus yang di jual harganya 

masih terjangkau. 

• Segmentasi 2 : Pendapatan di atas UMR 

Untuk kalangan ekonomi ke atas mungkin jus yang dijual di Percleus Shake  

termasuk dalam harga yang murah sehingga mereka dapat mengkonsumsi jus kami 

secara rutin. 

- Pekerjaan :  

• Segmentasi 1 : Anak Kuliah 
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Lebih diutamakan pada anak kuliahan karena anak kuliahan keinginan untuk pergi 

ketempat gym lebih besar, dan rata-rata di tempat gym kebanyakan anak kuliahan. 

• Segmentasi 2 : Anak Sekolahan 

Ada beberapa anak sekolah yang ingin berolahraga ketempat gym 

• Segmentasi 3 : Karyawan 

Banyaknya karyawan yang sibuk dengan perkerjaannya dan waktu yang ada untuk 

berolahraga sangat sedikit. 

b) Psikografis  

Segmentasi ini dilakukan dengan membagi pasar ke dalam kelompok-kelompok yang 

berlainan menurut kelas sosial, gaya hidup, dan kepribadian. 

- Kelas sosial : 

• Segmentasi 1 : menengah ke bawah 

Untuk anak-anak kuliahan dan sekolah yang masih meminta uang jajan kepada orang 

tua, karena Percleus Shake harga yang dijual masih terjangkau dan tidak menjadi 

beban untuk kalangan menengah kebawah. 

• Segmentasi 2 : menengah ke atas 

Untuk kalangan menengah keatas mungkin harga yang ditawarkan Percleus Shake 

relatif murah, sehingga mereka dapat terus menerus mengkonsumsi minuman dari 

kami agar lebih sehat. 

- Gaya hidup : 

• Segmentasi 1 : Boros 
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Biasanya orang sudah jarang memikir ketika melihat hidup sehat dengan cara yang 

mudah, mereka akan berusaha untuk tetap mengkonsumsinya walaupun harga yang 

ditawarkan pun mahal. 

• Segmentasi 2 : Hemat 

Biasanya orang berfikir tidak efisien hanya dengan mengkonsumsi minuman dari 

Percleus Shake, sehingga orang lebih berpikir cukup dengan membayar kepada pihak 

gym dan melakukan fitness tanpa mengkonsumsi protein/ suplemen. 

- Kepribadian : 

• Segmentasi 1 : penggemar 

Orang yang gemar terhadap pola hidup sehat serta kebiasaan mengkonsumsi jus 

sebagai minuman, apalagi dengan dicampurnya kadar protein yang tinggi yang 

disesuaikan dengan kebutuhan otot mereka 

• Segmentasi 2 : pecandu 

Orang yang berfikir dengan mengkonsumsi protein akan membantu perkembangan 

otot mereka apa pun produknya, semakin banyak protein yang di konsumsi semakin 

cepat pertumbuhan masa ototnya 

• Segmentasi 3 : pemerhati suatu produk 

Kadang-kadang orang lebih melihat produk tersebut terbuat dari apa, karena 

MuscleJuice sendiri terbuat dari bahan yang alami dari buah-buahan dan telur akan 

menambah daya beli konsumen terhadap produk kami 

c) Geografi 

Segmentasi membagi pasar menjadi unit-unit geografi yang berbeda, seperti negara, 

propinsi, kabupaten, kota, wilayah, daerah atau kawasan. 
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• Segmentasi 1 : Tempat gym di Kota Bandung 

Lebih diutamakan tempat-tempat gym yang ada di Bandung karena produksi yang 

dilakukan lebih cepat dan untuk menjaga kesegaran terhadap produk kami. 

• Segmentasi 2 : Kampus Universitas Kristen Maranatha 

Memudahkan kami mempromosikannya karena penulis sendiri kuliah di Universitas 

Kristen maranatha 

• Segmentasi 3 : Tempat Olahraga seperti di gelora Padjajaran 

Selain di daerah kampus dan tempat gym. Ada juga daerah-daerah yang biasanya 

dijadikan tempat untuk olahraga seperti di gelora Padjajaran yang banyaknya dari 

anak kecil – orang dewasa yang melakukan kegiatannya di gelora Padjajaran. 

2. Targeting  

Pengertian targeting adalah proses pengevaluasian segmentasi dan pemfokusan strategi 

pemasaran pada suatu negara,propinsi,atau sekelompok orang yang memliki potensi untuk 

memberikan respon. (Keegan & Green, 2008 dalam: http://ilmumarketingdesain.html, 17 

April 2014). 

 

Berdasarkan segmentasi demografis maka pemilik Percleus Shake memilih : 

- Usia, karena Percleus Shake adalah minuman yang kandungan proteinnya tinggi maka tidak 

semua usia dapat mengkonsumsinya, usia yang pantas untuk mengkonsumsi Percleus Shake 

adalah kurang lebih sekitar umur 13-50 tahun. 

- Jenis kelamin, pria maupun wanita membutuhkan pasokan protein tidak hanya dari segi 

makanan tapi dari segi minuman, oleh sebab itu Percleus Shake tidak membedakan jenis 

kelamin sebagai target pasar 
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- Pendapatan, dalam menjalani Percleus Shake, target pasar yang dipilih adalah range harga 

menengah ke bawah, karena Percleus Shake sendiri memiliki alternatif lain agar konsumen 

dapat terus mengkonsumsi Percleus Shake. 

- Pekerjaan, karena Percleus Shake akan dimasukan ke berbagai tempat gym, maka target 

Percleus Shake adalah mahasiswa/i, karyawan, dan anak-anak sekolahan 

Berdasarkan segmentasi psikografis maka penulis memilih : 

- Kelas sosial, Percleus Shake tidak membedakan kelas sosial dalam menentukan target 

pasarnya, dari menengah ke bawah maupun menengah ke atas, bagi Percleus Shake sama 

saja 

- Gaya hidup, Percleus Shake adalah sebuah minuman yang sehat dan ber protein tinggi, 

untuk orang yang memiliki gaya hidup boros maupun hemat, Percleus Shake memiliki cara 

tersendiri untuk menanganinya. 

- Kepribadian, untuk dalam kepribadian Percleus Shake lebih memilih pada orang-orang 

yang hobi mengkonsumsi susu yang akan tinggi protein, alasannya karena orang yang 

hobi/suka mengkonsumsi susu terbilang lebih konsumtif daripada hanya mencoba saja. 

Berdasarkan segmentasi geografis maka Percleus Shake memlih : 

- Area tempat gym, alasannya karena penulis adalah salah satu pengemar fitness, sehingga 

akan lebih memudahkan dalam melakukan delivery Percleus Shake, karena penulis cukup 

memahami tentang bagaimana cara untuk perkembangan massa otot. 
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3. Positioning 

“Positioning is the act of designing the company’s offer so that it occupies a distinct and 

value placed in the target customer mind”. 

Maknanya, mencari ‘posisi’ di dalam pasar, langkah ini dilakukan setelah menentukan strategi 

segmentasi yang dipakai. (Kotler, 1997: 262 dalam http://ilmumarketingdesain.html, 17 April 

2014). 

Percleus Shake adalah bisnis di bidang minuman yang dimana sehat, tinggi akan protein, 

bernutrisi, dan enak untuk di konsumsi, hadir dengan berbagai macam rasa seperti chocolate, 

blueberry, strawberry, coffee, caramel, green tea, melon, dan raisin sehingga semakin 

tertariknya konsumen dengan pilihan jenis rasa yang menarik agar konsumen tidak jenuh dalam 

mengkonsuminya. 

Strategi pemasaran yang akan dipakai adalah dengan membagikan brosur kepada orang-

orang yang ada ditempat GYM, dan instruktur di tempat GYM untuk mempromosikannya, 

mempromosikannya di social media seperti blackberry messenger, facebook, line, instragram, 

twitter dan kaskus juga akan dilakukan namun bukan menjadi prioritas utama, Percleus Shake 

lebih condong menggunakan promosi dari mulut ke mulut (Word of Mouth) yang tidak 

menggunakan biaya, dan kami memberikan member untuk konsumen yang telah berlangganan 

dengan Percleus Shake dengan memberikan kupon yang berisi stampel dari Percleus Shake 

sendiri.  

Cara mengunakan kupon Percleus Shake sangat mudah, dapat digunakan pada hari apa 

saja dan jam berapa saja. Hanya cukup dengan membeli produk dari kami dan kami akan 

memberikan kupon kepada konsumen yang telah membeli produk kami, ketika kupon sudah 

sebanyak 10 buah atau pembelian sebanyak 10 botol kami akan memberikan 1 botol susu gratis 
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dengan bebas pilihan rasa yang ada. Tidak hanya itu kami akan memberikan Jus gratis juga 

kepada konsumen yang telah menyebarkan produk kami kepada orang lain, kami juga akan 

memberikan 1 botol susu gratis kepada konsumen yang sudah melakukan pemasaran terhadap 

produk kami. 

Yang kedua adalah member card, ini dapat digunakan oleh konsumen hanya cukup 

mengisi uang didalam sebuah kartu dimana uang yang sudah terisi didalam kartu bukan dalam 

bentuk saldo tetapi melainkan dalam bentuk berapa botol yang telah disis didalam member card, 

karena akan lebih memudahkan Percleus Shake untuk memperhitungkannya agar tidak adanya 

selisih antara konsumen dan Percleus Shake,  kami juga  mencatat didalam pembukuan kami 

agar lebih efektif dan efisin untuk menghindar dari selisih dengan konsumen, fungsi dari kartu 

ini adalah agar konsumen tidak perlu bersusah payah untuk membeli produk kami dengan 

membayar dengan uang tunai, karena dengan adanya member card ini konsumen akan dapat 

membeli produk kami hanya dengan memperlihatkan kartu kami dan konsumen sudah dapat 

mengkonsumsi produk kami. 

Strategi pemasaran ini diambil karena pengalaman penulis sebagai anak gym yang suka 

lupa untuk membawa uang tunai serta terkadang suka tidak teratur dalam mengelola keuangan 

terutama untuk anak kuliahan dan karyawan, bosan mengkonsumsi minuman yang tinggi protein 

tetapi tidak memiliki rasa yang nikmat, harga susu tinggi protein mahal untuk kalangan anak kost 

dan karyawan, tidak memenuhi vitamin dan nutrisi yang cukup, terlalu berfoya-foya dengan 

membeli banyaknya vitamin, protein, suplemen yang tidak baik untuk kesehatan dan kondisi 

tubuh. Dari sini penulis memiliki ide untuk membuat Percleus Shake. 
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3.2 Bauran Pemasaran 

Marketing mix is the set of marketing tools that the firm uses to pursue its marketing objectives 

in the target market. Yang kurang lebih memiliki arti bahwa bauran pemasaran adalah sejumlah 

alat-alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk menyakinkan obyek pemasaran atau target 

pasar yang dituju. 

Ada banyak alat pemasaran, McCarthy mempopulerkan pembagian kiat pemasaran ke 

dalam 4 (empat) faktor yang disebut the four Ps: product, price, place, and promotion”  

(Kotler,1992:92) 

1. Product (produk) adalah segala sesuatu yang ditawarkan kepada masyarakat untuk dilihat, 

dipegang, dibeli atau dikonsumsi. 

Produk yang akan ditawarkan di Percleus Shake adalah minuman berupa susu yang sehat, 

tinggi protein, bernutrisi serta alami, serta buah-buahan dan berbagai macam campuran 

lainnya telah dipilih dengan seksama. Percleus Shake akan mencukupi protein untuk 

konsumen yang gemar untuk melakukan aktivitas fitness di tempat gym. Masalah yang ada 

adalah konsumen yang kurang yakin dengan produk kami dan konsumen yang lebih memilih 

untuk mengkonsumsi suplemen dan susu tinggi protein yang tidak enak di konsumsi dan 

adanya bahan pengawet didalamnya. 

2. Price (harga), yaitu sejumlah uang yang konsumen bayar untuk membeli produk atau 

mengganti hal milik produk. 

Harga yang ditawarkan oleh Percleus Shake untuk berbagai rasa yang dijual adalah 

sebagai berikut : Percleus Shake yang kami jual dengan variasinya rasa yang ada seperti 

chocolate, blueberry, strawberry, coffee, caramel, green tea, melon, dan raisin. Semua jenis 

rasa jus yang kami jual adalah dengan harga Rp.16.000,- Harga ini ditinjau dari bahan-bahan 
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yang digunakan dalam pembuatan dan juga ditinjau dari peralatan dan proses produksi 

lainnya. 

3. Place (Distribusi), yaitu berbagai kegiatan perusahaan untuk membuat produk yang 

dihasilkan/dijual terjangkau dan tersedia bagi pasar sasaran. 

Percleus Shake tidak fokus kepada saluran distribusi, karena Percleus Shake sendiri 

memilih memasarkan produknya lebih mengutamakan tempat-tempat gym, karena ditempat 

gym sangat efektif untuk produk kami.  

Kami pilih tempat gym karena tempat gym ramai dengan orang-orang yang melakukan 

aktifitas olahraga dari pagi hari – malam hari ketimbang kami membuka stand yang menurut 

kami tidak worth it atau menyalurkan produk kami kesaluran distribusi karena tidak semua 

orang membutuhkan protein yang tinggi, karena protein yang tinggi hanya dibutuhkan oleh 

orang-orang yang ingin melakukan aktivitas yang berat. 

4. Promotion (promosi), yaitu berbagai kegiatan perusahaan untuk mengkomunikasikan dan 

memperkenalkan produk pada pasar sasaran. 

Promosi yang digunakan oleh Percleus Shake adalah memberikan berupa sampel kepada 

konsumen dengan mengunakan botol yang lebih kecil. Hal ini diharapkan agar dapat 

meningkatkan jumlah penjualan Percleus Shake, selain itu juga Percleus Shake lebih 

mengutamakan promosi dengan cara word of mouth yang dimana tidak memerlukan biaya 

yang besar untuk melaksanakannya hanya dibutuhkan kepercayaan terhadap konsumen dan 

memiliki daya tarik yang tinggi agar konsumen loyal terhadap produk kami. Terutama di 

bidang social media, merupakan salah satu media promosi yang terbaru di new era marketing 

saat ini. Penggunaan internet tidak terlepas dari kegiatan bisnis yang dilakukan oleh 

perusahaan. Pengguna social media biasanya menamakan netizen. Menurut Mark Plus, 
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netizen adalah penduduk di dunia virtual layaknya penduduk di dunia fisik, mempunyai 

identitas kependudukan sipil (avatar, user name), punya rumah (homepage), mempunyai 

kotak pos untuk surat menyurat (alamat e-mail), punya telepon (VoIP: Voice over Internet 

Protocol), dapat berpergian dari suatu tempat ke tempat yang lain (pakai browser, apakah itu 

firefox, Internet Explorer, Opera, dan lain sebagainya (http://bauranpromosisatriomulyo.html, 

18 April 2014). Media yang digunakan untuk mempromosikan Percleus Shake dengan 

fanpage, twitter dan instagram karena saat ini orang tidak lepas dengan teknologi sehingga 

promosi sangat mudah menyebar dengan cepat dan tanpa biaya. 

3.3  Perkiraan Penjualan 

Lokasi yang dipilih adalah tempat-tempat gym.  

Setelah melakukan survey ke tempat-tempat gym yang ada di kota bandung yang kurang 

lebih selama seminggu, diperkirakan orang yang ada di 1 tempat gym sekitar kurang lebih 20 

orang dan kami menargetkan akan memasarkan produk kami lebih dari 10 tempat gym yang ada 

di kota Bandung. 

Jadi penjualan pada tahun pertama diperkirakan sekitar 40% - 50% yaitu sebesar 8 botol – 10 

botol dalam setiap 1 tempat gym. Berikut adalah perkiraan penjualan 3 tahun ke depan dengan 

perincian 3 bulan: 

- Penjualan dilakukan setiap hari dari hari Senin - Minggu 

- Diasumsikan 1 botol/1 orang 

- Delivery diasumsikan orang lebih memilih untuk berlangganan 
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Tahun 1 – 2015 

Tabel I  Tabel Perkiraan Penjualan Tahun 2015 

Januari, Februari, Maret April, Mei, Juni 

• Januari perkiraan penjualan sehari 

adalah rata-rata 8 botol terdapat 5 

tempat gym diperkirakan sehari 40 

botol, bulan januari terdapat 31 hari, 

jadi penjualan diperkirakan sebesar 

1240 botol. Belum terdapat minat orang 

untuk delivery.  

• Februari perkiraan penjualan sehari 

adalah rata-rata 8 botol terdapat 5 

tempat gym diperkirakan sehari 40, 

bulan februari terdapat 28 hari, jadi 

penjualan diperkirakan sebesar 1120 

botol. Belum terdapat minat orang 

untuk delivery.  

• Maret perkiraan penjualan sehari adalah 

rata-rata 9 botol dan terdapat 5 tempat 

gym diperkirakan 45 botol dalam 

sehari, bulan maret terdapat 30 hari, 

jadi penjualan diperkirakan sebesar 

1350 botol. Belum terdapat minat orang 

• April perkiraan penjualan sehari adalah 

rata-rata 10 botol terdapat 5 tempat gym 

diperkirakan sehari 50 botol, bulan 

april terdapat 30 hari, jadi penjualan 

diperkirakan sebesar 1500 botol. Belum 

terdapat minat orang untuk delivery.  

• Mei perkiraan penjualan sehari adalah 

rata-rata 10 botol terdapat 5 tempat gym 

diperkirakan sehari 50 botol, bulan mei 

terdapat 31 hari, jadi penjualan 

diperkirakan sebesar 1550 botol. Belum 

terdapat minat orang untuk delivery.  

• Juni perkiraan penjualan sehari adalah 

rata-rata 10 botol dan terdapat 5 tempat 

gym diperkirakan 50 botol dalam 

sehari, bulan juni terdapat 30 hari, jadi 

penjualan diperkirakan sebesar 1500 

botol. Belum terdapat minat orang 

untuk delivery. 
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untuk delivery.  

 

- Diasumsikan 6 bulan pertama, jumlah pembeli adalah sekitar 40% - 50% dari total 1 tempat 

gym yang terdapat 20 orang, maka total konsumen yang membeli produk kami sebanyak 8-10 

orang dan terdapat 10 tempat gym yang telah kami pasarkan. 

- Diasumsikan Coklat 20%, Nanas 5%, Blueberry 5%, Strawberry 5%, Green tea 15%, 

Caramel 15%, Melon 10%, Raisin 5%, dan Gula Aren 15%, Kopi 5%. 

- Penggunaan member card tidak begitu pengaruh karena member yang kami dapat hanya 

beberapa orang, karena keterbatasan informasi 

 

Juli, Agustus, September Oktober, November, Desember 

• Juli perkiraan penjualan sehari adalah 

rata-rata 10 botol dan terdapat 5 tempat 

gym diperkirakan 50 botol dalam 

sehari, bulan juli terdapat 31 hari, jadi 

penjualan diperkirakan sebesar 1550 

botol. Belum terdapat minat orang 

untuk delivery. 

• Agustus perkiraan penjualan sehari 

adalah rata-rata 10 botol dan terdapat 5 

tempat gym diperkirakan 50 botol 

dalam sehari, bulan agustus terdapat 31  

• Oktober perkiraan penjualan sehari 

adalah rata-rata 10 botol dan terdapat 5  

tempat gym diperkirakan 100 botol 

dalam sehari, bulan oktober terdapat 31 

hari, jadi penjualan diperkirakan 

sebesar 1550 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery. 

• November perkiraan penjualan sehari 

adalah rata-rata 10 botol dan terdapat 5 

tempat gym diperkirakan 50 botol 

dalam sehari, bulan November  
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jadi penjualan diperkirakan sebesar 

1550 botol. Belum termasuk minat 

orang untuk delivery. 

• September perkiraan penjualan sehari 

adalah rata-rata 10 botol dan terdapat 5 

tempat gym diperkirakan 50 botol 

dalam sehari, bulan September terdapat 

30 hari, jadi penjualan diperkirakan 

sebesar 1500 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery. 

terdapat 30 hari, jadi penjualan 

diperkirakan sebesar 1500 botol. Belum 

termasuk minat orang untuk delivery. 

• Desember perkiraan penjualan sehari 

adalah rata-rata 10 botol dan terdapat 5 

tempat gym diperkirakan 50 botol 

dalam sehari, bulan desember terdapat 

31 hari, jadi penjualan diperkirakan 

sebesar 1500 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery. 

 

- Diasumsikan 6 bulan kedua, penjualan masih sama dengan 6 bulan pertama yaitu sebesar 10 

botol. 

- Diasumsikan Coklat 20%, Nanas 0%, Blueberry 5%, Strawberry 5%, Green Tea 15%, 

Caramel 15%, Melon 5%, Raisin 5%, dan Gula Aren 25%, Kopi 5%. 

- Penggunaan member card sudah berpengaruh pada penjualan. 

 

Tahun 2 – 2015 

Tabel II  Tabel Perkiraan Penjualan Tahun 2015 

Januari, Februari, Maret April, Mei, Juni 

• Januari perkiraan penjualan sehari 

adalah rata-rata 15 botol dan terdapat 5 

• April perkiraan penjualan sehari adalah 

rata-rata 15 botol dan terdapat 5 tempat 
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tempat gym diperkirakan 75 botol 

dalam sehari, bulan januari terdapat 31 

hari, jadi penjualan diperkirakan 

sebesar 2325 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery. 

• Februari, perkiraan penjualan sehari 

adalah rata-rata 15 botol dan terdapat 5 

tempat gym diperkirakan 75 botol 

dalam sehari, bulan februari terdapat 28 

hari, jadi penjualan diperkirakan 

sebesar 2100 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery. 

• Maret perkiraan penjualan sehari adalah 

rata-rata 15 botol dan terdapat 5 tempat 

gym diperkirakan 75 botol dalam 

sehari, bulan maret terdapat 31 hari, 

jadi penjualan diperkirakan sebesar 

2325 botol. Belum termasuk minat 

orang untuk delivery. 

 

gym diperkirakan 75 botol dalam 

sehari, bulan april terdapat 30 hari, jadi 

penjualan diperkirakan sebesar 2250 

botol. Belum termasuk minat orang 

untuk delivery. 

• Mei perkiraan penjualan sehari adalah 

rata-rata 15 botol dan terdapat 5  tempat 

gym diperkirakan 75 botol dalam 

sehari, bulan mei terdapat 31 hari, jadi 

penjualan diperkirakan sebesar 2325 

botol. Belum termasuk minat orang 

untuk delivery. 

• Juni perkiraan penjualan sehari adalah 

rata-rata 15 botol dan terdapat 5 tempat 

gym diperkirakan 75 botol dalam 

sehari, bulan juni terdapat 30 hari, jadi 

penjualan diperkirakan sebesar 2250 

botol. Belum termasuk minat orang 

untuk delivery. 

 

- Diasumsikan 6 bulan pertama kenaikkan penjualan sebesar 50% dari tahun sebelumnya. 
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- Diasumsikan Coklat 20%, Nanas 5%, Blueberry 5%, Strawberry 5%, Green Tea 10%, 

Caramel 15%, Melon 10%, Raisin 5%, dan Gula Aren 15%, Kopi 10%. 

- Diasumsikan yang mengikuti delivery adalah 70% konsumen ditempat gym yang tidak 

dipasarkan oleh Percleus Shake, dan 30% orang diluar bandung. 

- Penggunaan member card tidak mempengaruhi pendapatan Percleus Shake, karena kurang 

tertariknya konsumen 

 

Juli, Agustus, September Oktober, November, Desember 

• Juli perkiraan penjualan sehari adalah 

rata-rata 18 botol dan terdapat 5 tempat 

gym diperkirakan 90 botol dalam 

sehari, bulan julit terdapat 31 hari, jadi 

penjualan diperkirakan sebesar 2790 

botol. Belum termasuk minat orang 

untuk delivery.  

• Agustus perkiraan penjualan sehari 

adalah rata-rata 18 botol dan terdapat 5 

tempat gym diperkirakan 90 botol 

dalam sehari, bulan agustus terdapat 31 

hari, jadi penjualan diperkirakan 

sebesar 2790 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery. 

• September perkiraan penjualan sehari 

• Oktober perkiraan penjualan sehari 

adalah rata-rata 18 botol dan terdapat 5 

tempat gym diperkirakan 90 botol 

dalam sehari, bulan oktober terdapat 31 

hari, jadi penjualan diperkirakan 

sebesar 2790 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery.  

• November perkiraan penjualan sehari 

adalah rata-rata 18 botol dan terdapat 5 

tempat gym diperkirakan 90 botol 

dalam sehari, bulan november terdapat 

30 hari, jadi penjualan diperkirakan 

sebesar 2700 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery. 

• Desember perkiraan penjualan sehari 
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adalah rata-rata 18 botol dan terdapat 5 

tempat gym diperkirakan 90 botol 

dalam sehari, bulan september terdapat 

30 hari, jadi penjualan diperkirakan 

sebesar 2700 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery. 

adalah rata-rata 18 botol dan terdapat 5 

tempat gym diperkirakan 90 botol 

dalam sehari, bulan desember terdapat 

31 hari, jadi penjualan diperkirakan 

sebesar 2790 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery. 

 

- Diasumsikan 6 bulan kedua kenaikkan penjualan sebesar 20% dari 6 bulan sebelumnya.  

- Diasumsikan Coklat 20%, Nanas 5%, Blueberry 5%, Strawberry 5%, Green Tea 10%, 

Caramel 15%, Melon 10%, Raisin 5%, dan Gula Aren 15%, Kopi 10%. 

- Diasumsikan yang mengikuti delivery adalah 70% konsumen ditempat GYM yang tidak 

dipasarkan oleh Percleus Shake, dan 30% orang diluar bandung. 

- Penggunaan member card tidak mempengaruhi pendapatan Percleus Shake, karena kurang 

tertariknya konsumen. 

Tahun 3 – 2016 

Tabel III  Tabel Perkiraan Penjualan Tahun 2016 

Januari, Februari, Maret April, Mei, Juni 

• Januari perkiraan penjualan sehari 

adalah rata-rata 27 botol dan terdapat 5 

tempat gym diperkirakan 135 botol 

dalam sehari, bulan januari terdapat 31 

hari, jadi penjualan diperkirakan 

• April perkiraan penjualan sehari adalah 

rata-rata 27 botol dan terdapat 5 tempat 

gym diperkirakan 135 botol dalam 

sehari, bulan april terdapat 30 hari, jadi 

penjualan diperkirakan sebesar 4050 
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sebesar 4185 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery, terdapat 10 

orang mengunakan member card. 

• Februari perkiraan penjualan sehari 

adalah rata-rata 27 botol dan terdapat 5 

tempat gym diperkirakan 135 botol 

dalam sehari, bulan februari terdapat 29 

hari, jadi penjualan diperkirakan 

sebesar 3915 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery, terdapat 10 

orang mengunakan member card. 

• Maret perkiraan penjualan sehari adalah 

rata-rata 27 botol dan terdapat 5 tempat 

gym diperkirakan 135 botol dalam 

sehari, bulan maret terdapat 31 hari, 

jadi penjualan diperkirakan sebesar 

4185 botol. Belum termasuk minat 

orang untuk delivery, terdapat 10 orang 

mengunakan member card. 

botol. Belum termasuk minat orang 

untuk delivery, terdapat 10 orang 

mengunakan member card. 

• Mei perkiraan penjualan sehari adalah 

rata-rata 27 botol dan terdapat 5 tempat 

gym diperkirakan 135 botol dalam 

sehari, bulan mei terdapat 31 hari, jadi 

penjualan diperkirakan sebesar 4185 

botol. Belum termasuk minat orang 

untuk delivery, terdapat 10 orang 

mengunakan member card. 

• Juni perkiraan penjualan sehari adalah 

rata-rata 27 botol dan terdapat 5 tempat 

gym diperkirakan 135 botol dalam 

sehari, bulan juni terdapat 30 hari, jadi 

penjualan diperkirakan sebesar 4050 

botol. Belum termasuk minat orang 

untuk delivery, terdapat 10 orang 

mengunakan member card. 

 

- Diasumsikan 6 bulan pertama penjualan naik sebesar 50% dari tahun sebelumnya 

- Diasumsikan Coklat 20%, Nanas 0%, Blueberry 10%, Strawberry 5%, Green Tea 10%, 

Caramel 15%, Melon 5%, Raisin 0%, dan Gula Aren 25%, Kopi 10%. 
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- Diasumsikan yang mengikuti delivery adalah 70% konsumen ditempat gym yang tidak 

dipasarkan oleh Percleus Shake, dan 30% orang diluar Bandung. 

- Penggunaan member card tidak mempengaruhi pendapatan musclejuice. 

- Diasumsikan penjualan delivery naik 30% dari tahun sebelumnya 

 

Juli, Agustus, September Oktober, November, Desember 

• Juli perkiraan penjualan sehari adalah 

rata-rata 27 botol dan terdapat 10 

tempat gym diperkirakan 270 botol 

dalam sehari, bulan juli terdapat 31 

hari, jadi penjualan diperkirakan 

sebesar 8370 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery, terdapat 10 

orang mengunakan member card. 

• Agustus perkiraan penjualan sehari 

adalah rata-rata 27 botol dan terdapat 

10 tempat gym diperkirakan 270 botol 

dalam sehari, bulan agustus terdapat 31 

hari, jadi penjualan diperkirakan 

sebesar 8370 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery, terdapat 12 

orang mengunakan member card. 

• September perkiraan penjualan sehari 

• Oktober perkiraan penjualan sehari 

adalah rata-rata 27 botol dan terdapat 

10 tempat gym diperkirakan 270 botol 

dalam sehari, bulan oktober terdapat 31 

hari, jadi penjualan diperkirakan 

sebesar 8370 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery terdapat 12 

orang mengunakan member card. 

• November perkiraan penjualan sehari 

adalah rata-rata 27 botol dan terdapat 

10 tempat gym diperkirakan 270 botol 

dalam sehari, bulan november terdapat 

30 hari, jadi penjualan diperkirakan 

sebesar 8100 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery, terdapat 14 

orang mengunakan member card. 

• Desember perkiraan penjualan sehari 
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adalah rata-rata 27 botol dan terdapat 

10 tempat gym diperkirakan 270 botol 

dalam sehari, bulan september terdapat 

30 hari, jadi penjualan diperkirakan 

sebesar 8100 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery terdapat 12 

orang mengunakan member card. 

adalah rata-rata 27 botol dan terdapat 

10 tempat gym diperkirakan 270 botol 

dalam sehari, bulan desember terdapat 

31 hari, jadi penjualan diperkirakan 

sebesar 8370 botol. Belum termasuk 

minat orang untuk delivery terdapat 15 

orang mengunakan member card. 

 

- Diasumsikan terdapat peningkatan terhadap penjualan ditempat gym sebanyak 50%. 

- Coklat 30%, Nanas 0%, Blueberry 10%, Strawberry 5%, Kopi 10%, Caramel 10%, Melon 

5%, Raisin 0%, Gula Aren 30% dan Green Tea 10%. 

- Diasumsikan yang mengikuti delivery adalah 70% konsumen ditempat gym yang tidak 

dipasarkan oleh Percleus Shake, dan 30% orang diluar Bandung. 

- Penggunaan member card tidak mempengaruhi pendapatan Percleus Shake. 

- Diasumsikan penjualan delivery naik 20% dari 6 bulan sebelumnya. 

- Peningkatan proses produksi sesuai permintaan 
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