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SUBTOPIK 1 EVALUASI DAN ANALISIS PASAR 

PROGRAM MARKETING COMMUNICATIONS
· Kemampuan Akhir Yang Diharapkan
Setelah mempelajari modul ini, diharapkan mahasiswa mampu :
1. Sub kompetensi ke-1: Melakukan evaluasi Komunikasi Pemasaran Terpadu (KPT) atau Integrated Marketing Communications atau IMC.
2. Sub kompetensi ke-2: Analisis Program Komunikasi Pemasaran Terpadu
· Uraian dan Contoh 
1. Sub sub topik ke-1: Melakukan evaluasi KPT yang memiliki 7 prinsip
Pertama-tama harus kita mengerti bahwa evaluasi program KPT dapat dilakukan dengan marketing testing atau testing kepada pasar sasaran untuk mengetahui apakah komunikasi pemasaran berhasil diterima dengan baik atau sebaliknya.  Tes target ini mengenai konten komunikasi tersebut yang akan lebih baik jika dilakan dengan prinsip-prinsip sbb:
a. Melibatkan konsumen dan mendengar pendapatnya

b. IMC yang baik memberikan suatu bentuk emosional atau intelektual kepada customer, baik berupa informasi baru, atau bahkan kesan yang memberikan senyuman dan kebahagiaan

c. Simple, to the point 

d. Terdapat twist yang menginspirasi 

e. Terdapat magic moment yang di atas ekspektasi customer dan selalu diingat 

f.    IMC yang baik terlibat dalam komersial langsung suatu brand / merk 

g. Cerdas dan memiliki impact yang besar dalam klaim dari suatu brand dan mewujudkannya dalam aksi nyata

· Contoh Iklan Telkomsel • Iklan cetak dari Telkomsel yang dirilis tahun 2015 dan dimuat pada surat kabar. Ini adalah salah satu bentuk evaluasi dari proses komunikasi pemasaran  (visual iklan tidak tersedia di sini).
1. Sub sub topik ke-2: Analisis Pasar Program Marcomm (KPT)
Baik kita Analisa satu per satu tentang isi pesan iklan tersebut:
a. Analisa pasar yang menjadi target dari komunikasi Telkomsel a). pria dan wanita, usia 25 – 45 tahun b). pengguna aktif internet dan social media serta diutamakan yang mempunyai anak kecil.

b. Iklan cetak ini terdiri dari photo anak membawa ice cream, tulisan 

i. status sang ibu pada timeline facebook, tulisan pesan di kanan atas, 

ii. dan logo telkomsel di kanan atas. Dengan perspektif sebagai berikut : 

a. Object : paket data Telkomsel 

b. Sign / symbol : seorang anak pulang sekolah sendirian. 

iii. Interpretant atau hasil dari proses interpretasi (istilah yang sering digunakan dalam semiotika) : share status pada social media mengundang kejahatan.  
c. Pesan yang disampaikan mengenai : Bijak saat menggunakan social media, karena status yang kita share di social media bisa mengundang kejahatan. Dimana status yang dicontohkan pada iklan sering kita jumpai pada timeline social media. Namun, setelah dilakukan wawancara dengan beberapa orang yang dikategorikan sebagai target market terdapat beberapa perbedaan pendapat, pro – kontra.
d. Maka dapat disimpulkan bahwa iklan ini cukup komunikatif dengan adanya tulisan di bagian kanan atas“Pikir sebelum nge-share” dan cukup too forced lewat tulisan pada tas anak (di sini tulisannya tdk tercantum), sehingga apabila semua tulisan dihilangkan akan memiliki bias makna / pesan. 

· Masih terdapat target market yang menginterpretasikan makna lain, seperti emosi kesedihan anak pulang sendiri sedangkan temannya dijemput oleh ibunya, perasaan bangga sang ibu, ibu yang mendorong anaknya untuk mandiri dan pemberian ice cream sebagai reward. Iklan ini menggabungnya sisi rasional (dalam menggunakan social media) dan sisi emosional (kekhawatiran akan maraknya kasus penculikan pada anak-anak).

e.  Jika peran strategi komunikasi sudah mendarah daging dalam program marketing yang berkesinambungan untuk jangka waktu tertentu seperti contoh iklan telkomsel, maka itulah yang disebut Integrated Marketing Communication (IMC). • Fokus IMC haruslah melibatkan audience-nya apa yang ingin dituju, channel– nya apa saja yang dipakai dan result apa yang ingin dicapai (Estaswara, 2008).

f.  Sebuah konsep perencanaan komunikasi pemasaran yang menunjukkan nilai tambah dari suatu rencana yang komprehensif yang mengevaluasi peran strategis dari berbagai macam disiplin komunikasi, seperti general advertising, direct response, sales promotion, serta public relations dan mengombinasikan berbagai disiplin guna menciptakan dampak komunikasi secara jelas, konsisten dan maksimal.’ (Integrated Marketing Communication Definition – Schultz (2003)

g.  Mengukur efektifitas pesan iklan yang disampaikan 

Business Outcomes : outcome / hasil dilihat melalui proses valuasi konsumen dalam pasar yang telah diidentifikasi berdasarkan estimasi terhadap investasi konsumen (ROCI – Return on Customer Investment). Estimasi financial atau business outcomes prediction tersebut kemudian diverifikasi dan dievaluasi atas beberapa point sepanjang waktu untuk melihat efektivitas program IMC.

h.  ROCI merupakan kalkulasi dari hasil financial atas program IMC yang berfokus pada loyalitas pelanggan. ROCI dapat dihitung berdasarkan continuous buying yang dilakukan oleh pelanggan berdasarkan metode customer profit dan sales growth • ROCI seringkali disamakan dengan persentase loyalitas customer yang melakukan re- consumption atau kalkulasi continuous buying atas produk dari customer. • ROCI merupakan kalkulasi dari hasil financial atas program IMC yang berfokus pada loyalitas pelanggan.

i.  Communication outcomes brand equity pada dasarnya meliputi pengukuran atas perubahan kesadaran (awareness) pelanggan, asosiasi pelanggan, sikap pelanggan, perasaan pelanggan dan pengalaman pelanggan.
j. Mengukur Efektivitas Integrated Marketing Communication Komunikasi Pemasaran Terpadu (Integrated Marketing Communications) adalah sebuah konsep sederhana bahwa semua bentuk komunikasi dan pesan secara hati- hati terkait bersama-sama yang digunakan untuk berkomunikasi dengan pasar dan proses untuk mengelola hubungan pelanggan yang mendorong nilai merek (ekuitas merek).
k. IMC dapat meningkatkan penjualan dengan peregangan pesan di beberapa saluran komunikasi untuk menciptakan jalan lebih bagi pelanggan untuk menjadi sadar, tertarik dan akhirnya melakukan pembelian.  IMC membuat pesan lebih konsisten dan karena itu lebih kredibel.  Proses IMC sebagai pendekatan efektif dan komprehensif, juga promosi merupakan suatu hal penting dalam proses IMC. 

SUBTOPIK 2 KEY PERFORMANCE INDICATOR (KPI) DAN KPI 

PENJUALAN DAN PEMASARAN
A. Kemampuan Akhir Yang Diharapkan
Setelah mempelajari modul ini, diharapkan mahasiswa mampu :

1. Sub kompetensi ke-1: Memahami Key Performance Indicator (KPI) atau Indikator Kinerja Kunci
2. Sub kompetensi ke-2: Indikator Kinerja Kunci pada pemasaran dan penjualan
B. Uraian dan Contoh
1. Sub sub topik ke-1: Memahami Key Performance Indicator (KPI) atau Indikator Kinerja Kunci
Definisi :

Key Performance Indicator (KPI) disebut juga Key Success Indicator (KSI) adalah sebuah nilai terukur yang memberikan informasi sejauh mana perusahaan dapat mengukur mengukur kinerja karyawan dan memastikan mereka tetap pada jalur untuk memperbaiki dan atau mencapai target kerja perusahaan yang sesuai dengan tujuan bisnis. Hal itu membantu para manajemen bisa tahu tentang aspek atau komponen apa saja yang membuat karyawan tersebut unggul. Sehingga dapat tercipta mekanisme penilaian karyawan yang obyektif.

KPI Sales dan Marketing bisa juga salah satu ukuran kuantitatif yang digunakan untuk mengukur kinerja karyawan atau tenaga pemasaran dalam hal memenuhi tujuan strategis dari program yang dijalankan oleh bagian penjualan dan pemasaran. Pemasaran merupakan salah satu proses yang berkelanjutan tentang perencanaan dan pelaksanaan bauran pemasaran yang dikenal dengan 4P (Product, Price, Place, Promotion). Pemasaran yang tujuannya untuk menciptakan pertukaran antara karyawan atau tenaga pemasaran dan perusahaan.

Pengukuran KPI
Berikut 6 hal penting harus diketahui dalam pengukuran kinerja para karyawan yang bekerja di bidang sales dan marketing ini.

· Sales revenue atau pendapatan penjualan merupakan ukuran yang biasanya dijadikan sebagai acuan utama dari pengukuran efektivitas suatu kinerja bisnis pemasaran. Bentuknya berupa persentase pertumbuhan omset serta pendapatan yang diterima dalam satuan Rupiah.

· Berbeda dengan sales revenue, sales volume atau volume penjualan yang biasanya dijadikan sebagai acuan pengukuran penjualan itu sendiri. Sales volume diukur dalam bentuk unit, barang, produk dan atau jasa yang terjual.

· Market share atau saham pasar yang acuan pengukurannya adalah pangsa pasar dari produk yang dijual dibandingkan dengan produk sejenis dari pesaing. Bentuknya berupa persentase dari angka pangsa pasar yang diambil dari berbagai jenis produk dari berbagai jenis industri.

· Untuk mengukur indeks kepuasan pelanggan terhadap produk dan atau jasa yang ditawarkan, pengukurannya dilakukan dengan customer satisfaction index. Skor dalam pengukuran ini skalanya sebesar 1-5 atau 1-10. Angka ini bisa diperoleh dari riset lembaga independen yang melakukan penelitian untuk pengukuran tersebut.

· Untuk mengetahui sejauh mana konsumen mengtahui dan menyukai produk dan atau jasa yang ditawarkan dari segi merek (brand) suatu perusahaan, pengukurannya dilakukan dengan brand awareness index. Skor dalam pengukuran ini skalanya sebesar 1-5, demikian juga untuk mendapatkan nilainya.

· Diukur dengan menggunakan customer acquisition and retention, perusahaan bisa meneliti berapa jumlah pelanggan, baik pelanggan lama, yang bertahan maupun pelanggan baru. Ukuran jumlah pelanggan ini juga dipisahkan dari jumlah belanja atau pendapatannya. Jika pendapatan setiap pelanggan dan jumlah belanja ini naik, maka pendapatan perusahaan pun akan semakin naik.

2. Sub sub topik ke-2:  Indikator Kinerja Kunci atay KPT pada penjualan dan pemasaran  
KPI Sales dan Marketing dapat membantu memberikan wawasan bagi karyawan yang tidak bersentuhan dengan penjualan, kemudian akan terlibat dalam penyusunan Balance Scorecard (BSC) di perusahaan. Berikut 9 daftar KPI di bidang Sales dan Marketing, antara lain:

1. Persentase pertumbuhan pendapatan penjualan (sales revenue) yang diukur dalam unit persentase: %
2. Jumlah sales revenue per kategori produk atau jasa yang diukur dalam satuan harga (Rupiah)
3. Rasio jumlah total biaya iklan atau pemasaran yang dibandingkan dengan jumlah pertumbuhan nilai penjualan yang diiukur dalam satuan harga (Rupiah) untuk mengukur efektivitas apakah sebuah iklan atau pemasaran yang dilakukan telah memberikan hasil yang memadai.
4. Jumlah produk baru yang dikembangkan dibandingkan dengan produk kompetitor. Pengukurannya dalam bentuk angka.
5. Nilai merk (brand value) disesuaikan dengan tingkat persepsi pelanggan yang diukur dalam satuan indeks.
6. Tingkat kepuasan pelanggan (customer satisfaction) terhadap produk yang diukur dalam satuan indeks.
7. Persentase dari kesesuaian antara peramalan dari permintaan barang dengan permintaan riil yang diukur dalam unit persentase: %
8. Tingkat profitabilitas produk per kategori produk dan atau jasa yang diukur dalam satuan harga (Rupiah).
9.  Persentase dari biaya iklan atau promosi terhadap total sales    
  revenue yang diukur dalam unit persentase: %

·  Demikian informasi tentang cara membuat KPI sales marketing. 
·  Semoga bermanfaat!

C. Latihan
1. Latihan soal ke-3:  Pengukuran efektifitas iklan salah satunya melalui Business Outcome yaitu diukur ROCI (Return on Customer Investment). (True/False – Benar/Salah).
2. Latihan soal ke-4: Setidaknya ada 3 perubahan yang diukur pada Communication Outcome sebagai bagian pengukuran efektifitas iklan, yaitu : 

a      Perubahan kesadaran merk, asosiasi pelanggan, dan sikap pelanggan

b      Perubahan kesadaran merk, perasaan pelanggan dan persaing

c      Sikap pelanggan, perasaan pelanggan dan program promosinya 

3.    Latihan soal ke-5: Sales revenue diukur pada para karyawan bidang 
   penjualan dan pemasaran (True/False – Benar/Salah)

4.    Latihan soal ke-6: 2 hal yang merupakan bagian dari KPI penjualan dan 
   pemasaran adalah: 
a. Customer Satisfaction dan Profitabilitas produk per kategori produk /jasa dalam Rupiah
b. Sales revenue per kategori produk /jasa dan rasio total biaya iklan / jumlah pertumbuhan nilai penjualan (dalam Rp)

c. Nilai merk dan persen biaya iklan atau promosi terhadap total modal (dalam %)

5.    Latihan soal ke-7: 2 hal yang merupakan bagian dari KPI penjualan dan 
   pemasaran adalah: 

a. Profitabilitas produk /jasa per kategori dibandingkan profitabilitas produk/ jasa competitor  (dalam Rp)
b. Sales revenue per kategori dibandingkan dengan sales revenue produk competitor (dalam Rp)
c. Jumlah produk baru yang dikembangkan dibandingkan dengan produk competitor (dalam angka)
D. Daftar Pustaka

1. Sumber referensi ke-1: Berbagai tulisan di blog
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