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ABSTRAK

Pegi Lestari (15134056/2015) : Tinjauan Strategi Bauran Promosi pada dr.
vee Skin and Body Clinic cabang Padang
Pembimbing : Yunita Engriani, SE, MM

Penelitian ini dilakukan di klinik dr. vee skin care Padang yang berlokasi
di JIn. Dr. Sutomo no. 133 Marapalam. Klinik dr. vee skin care bergerak di
bidang jasa perawatan dan penjualan produk kecantikan. adapun tujuan dari
penelitian ini untuk mengetahui bagaimana strategi bauran promosi pada klinik
dr. vee skin care.

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian deskriptif.
Pengumpulan data dilakukan dengan observasi dan wawancara langsung
dengan dr. Arryaguna Wirratama yang merupakan dr. Aesthetic pada klinik dr.
vee skin care. Teknik analisis dilakukan secara kualitatif dengan metode
deskriptif ssehingga diperoleh gambaran strategi bauran promosi yang
dilakukan oleh klinik dr. vee skin care.

Berdasarkan hasil penelitian, klinik dr. vee skin care cabang padang telah
melakukan 4 (empat) dari 8 (delapan) bauran promosi yang ada. Adapun
bauran promosi yang telah dilakukan terdiri dari periklanan (Advertising),
promosi penjualan, Pemasaran dari mulut ke mulut (Word of Mouth), dan

Penjualan Pribadi (Personal Selling).

Kata Kunci : StrategiBauran promosi, Segmenting, Targeting, Positioning
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Abad  ke-21  merupakan abad  globalisasi yang  penuh
tantangan.Perusahaan-perusahaan di dunia semakin giat berpacu untuk
memenangkan persaingan global yang ditandai dengan kemajuan dibidang
ekonomi dan teknologi. Tuntutan kemajuan ekonomi dan teknologi tersebut
juga telah mendorong perubahan pada seluruh aspek kehidupan manusia
termasuk mempengaruhi gaya hidup dan kebutuhan untuk meningkatkan diri
secara fisik atau ingin berpenampilan lebih baik dan menarik terutama pada
kaum wanita. menurut Prihatini dan Mastawan (2010) dalam Putri (2013)
mengatakan bahwa “kecantikan secara fisik dapat membuat seorang wanita
merasa percaya diri sepenuhnya dalam bergaul dilingkungannya, untuk itu
wanita tidak hanya mengandalkan kecantikan fisik yang dibawa sejak lahir,
namun perlu ditunjang dengan melakukan perawatan yang terbaik untuk
dirinya melalui pusat perawatan kecantikan yang ada agar selalu
berpenampilan cantik dan menarik. Kecantikan secara fisik yang menurut
sebagian orang bersifat relatif, ternyata justru bagi wanita merupakan tolak
ukur pertama bagi orang lain yang ingin mengenalnya, sebelum akhirnya
mengenal kepribadian dan intelektualitasnya.

Semakin banyaknya kaum wanita yang menyadari pentingnya
perawatan terhadap dirinya, telah mendorong semakin banyak pula klinik
kecantikan yang bermunculan dengan menawarkan berbagai produk dan

perawatan yang menjanjikan bagi mereka para wanita untuk dapat tampil lebih



cantik dan menarik secara fisik mulai dari ujung kaki sampai ujung
rambut.Dengan  banyaknya jumlah Kklinik kecantikan menyebabkan
meningkatnya atmosfir persaingan.

Klinik kecantikan dalam pelayanannya memberikan jasa tindakan dan
penjualan produk kecantikan kulit wajah dan tubuh yang memiliki resiko
cukup tinggi dan bersifat kompleks karena berhubungan dengan kesehatan,
sehingga konsumen perlu melakukan banyak pertimbangan dan banyak
konsumen mencari informasi dan bertanya kepada teman, saudara, atau kerabat
untuk meminimalisir risiko buruk nantinya. .

Di kota Padang terdapat beberapa klinik kecantikan yang menyediakan
jasa perawatan kecantikan mulai dari tingkatan menengah keatas hingga
menengah kebawah. Hal ini dapat digambarkan pada tabel berikut ini:

Tabel 1. Nama dan Alamat Klinik Kecantikan yang ada di Kota Padang

No Nama Alamat
1 dr. Vee Skin and Body JI Dr Sutomo No 133 Marapalam
Clinic
2 dr. Gina Beauty Skin & JI. Dr. Sutomo No.65 Marapalam
Slim Healthcare
3 Natasha Skin Care JI. Veteran, Purus
4 AA Skin Care JI. Angkasa Puri No 26
5 Derma Q Skin Clinic JI. Padang Pasir Raya No 25
6 Erha Skin JI Pattimura No 22 Kampung Jao
Padang Barat
7 Diva Clinic Jalan Muhammad Haji Thamrin No.
8, Alang Laweh, Padang Selatan
8 Muslimah Center & Spa JI. Jhoni Anwar 17 C, Ulak Karang
Salon Utara, Padang Utara




No Nama Alamat

9 Dr W Skin Care JI. Veteran No.Dalam, Padang Pasir,
Padang Bar., Kota Padang.

10 CLARITY SKIN CARE JI. S. Parman No.Kelurahan, Lolong
Belanti, Padang Utara, Kota Padang

Sumber: Data Primer, 2018

Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat bahwa banyaknya perusahaan-
perusahaan yang bergerak di bidang kecantikan di kota Padang. Hal ini
menggambarkan tingginya tingkat persaingan pada industri  Kklinik
kecantikan.dr. vee adalah salah satu klinik kecantikan yang ada di kota Padang.
dr. vee skin and body clinic padang merupakan cabang ke-2 berdiri pada
10 April 2017, klinik dr. vee yang tidak hanya bergerak dalam bidang
penjualan produk tetapi juga dalam pelayanan jasa. Klinik dr. vee memiliki
dokter dan para tenaga ahli yang berkompetensi di bidangnya.Klinik dr. vee
dengan konsep family clinicyang memberi kenyamanan, keramahan, serta
suasana seperti rumah sendiri. Dengan menggunakan bahan kosmetika yang
aman dan berkualitas, terapi yang aman, peralatan yang canggih, efektif dan
aman, serta kebersihan dan sterilitas yang menjadi prioritas. Lokasi yang
strategis memudahkan konsumen untuk menjangkau Klinik dr. vee yang
beralamat di JI. Dr. Sutomo No 133 Marapalam Padang, selain itu dr. vee

Klinik juga memiliki ruang tunggu yang nyaman.
Klinik dr. vee adalah salah satu dari klinik yang bersaing di bidang
kecantikan di kota Padang untuk dapat memenangkan persaingan
membutuhkan strategi. Ada empat strategi yang dapat digunakan untuk

memenangkan persaingan atau sering disebut marketing mix, pengertian bauran



pemasaran (marketing mix) Menurut  Kotler dan  Keller (2012),
mendefinisikan bahwa “Bauran pemasaran adalah seperangkat alat
pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terus menerus mencapai
tujuan pemasarannya dipasar sasaran”. Menurut Kotler dan Armstrong
(2012) menjelaskan ada empat elemen yang tercakup dalam Kkegiatan
bauran pemasaran antara lain produk, harga, distribusi, dan promosi.

Dengan tingginya tingkat persaingan di bisnis klinik kecantikan ini,
perusahaan harus berlomba-lomba dalam menginformasikan perusahaannya
agar produk-produk kecantikannya dapat diterima oleh pasar dan
mempunyaikonsumen yang tetap. Cara yang dapat dilakukan yaitu dengan
menginformasikannya melalui strategi promosi.

Menurut Kotler & Armstrong (2012:430) Promosi merupakan salah
satu faktor penentu keberhasilan suatu pemasaran.promosi adalah
menyampaikan pesan yang jelas, konsisten, dan  menarik tentang
organisasi dan merek. Dalam promosi dikenal istilah bauran promosi yang
merupakan seperangkat alat promosi yang digunakan oleh perusahaan untuk
mencapai tujuan perusahaan. Kotler dan Armstrong (2012:432)
mengemukakan, “Promotion mix (marketing communications mix) is the
specific blend of promotion tools that the company uses to persuasively
communicate customer value and build customer relationships”, yang artinya
bauran promosi (bauran komunikasi pemasaran) adalah campuran spesifik dari
alat-alat promosi yang digunakan perusahaan untuk secara persuasif

mengomunikasikan nilai pelanggan dan membangun hubungan pelanggan.



Sejak tahun 2017 strategi promosi yang telah dilakukan oleh dr. vee
skin and Body Clinic cabang padang yaitu, strategi promosi dengan iklan
(Advertising), promosi penjualan, pemasaran dari mulut ke mulut (word of
mouth), dan penjualan pribadi. Klinik dr. vee hanya melakukan 4 dari 8 bauran
promosi yang ada.Semua karyawan juga ikut terlibat dalam kegiatan promosi
ini.

Strategi iklan dr. vee yaitu dengan menggunakan media elektronik
yaitu: melalui instagram. selain itu, dr. vee juga memasang iklan di brosur,dan
juga memasang papan iklan di depan Kklinik agar produk dan jasa yang ada di
dr. vee lebih dikenal oleh masyarakat kota Padang maupun di luar daerah kota
Padang, penyebaran brosur ini sering dilakukan di kampus-kampus.

Selanjutnya Kklinik dr. vee juga menggunakan Strategi promosi
penjualan yaitu dengan melakukan pemberian diskon, pemberian diskon
dilakukan setiap bulan.diskon yang diberikan kepada pasien apabila sudah
melakukan perawatan sebanyak delapan kali, kemudian dalam rangka HUT dr.
vee, hari-hari besar,dan diskon akan diberikan apabila pasien membayar dengar
menggunakan kartu kredit mandiri . Tujuan diskon ini diberikan agar pasien
melakukan percobaan maupun pembelian ulang serta memelihara hubungan
jangka panjang dengan pelanggan.

Kemudian dr. vee juga menggunakan promosi word of mouthdimana dr.
vee sudah mendapat kesan positif dari pasien yang telah melakukan perawatan
serta pembelian produk tersebut karena manfaat dan kualitasnya yang tidak

diragukan lagi oleh konsumen, Sehingga pelanggan itu sendiri melakukan



promosi lewat word of mouth. Kesan positif tersebut juga disampaikan melalui
media sosial Whatsapp.Sehingga hal tersebut juga mengundang minat
konsumen lainnya untuk menggunakan produk dan jasa dr. vee Skin Care.

Selain itu dr. vee juga melakukan strategi promosi Penjualan pribadi
yaitu dengan cara bertatap muka (face to face) langsung dengan pelanggan.
Penjualan pribadi bertujuan menciptakan pertanyaan dari konsumen dan
memberikan penjelasan mengenai produk dan jasa yang ditawarkan. Sehingga
konsumen tertarik untuk mencoba dan membeli sertamembentuk pemahaman
pelanggan terhadap produk .

Karena tingginya tingkat persaingan yang merupakan tantangan dan
juga kesulitan bagi dr. vee untuk menarik konsumen. Hal inilah yang membuat
penulis tertarik melakukan penelitianyang berjudul”Tinjauan Strategi
Bauran Promosi pada klinik dr. vee skin care Padang.”

. Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian pada latar belakang diatas, maka rumusan masalah
dalam penelitian ini adalah“Bagaimana Strategi Bauran Promosi pada dr. vee
Skin and Body Clinic di Kota Padang”.

. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini adalah

untuk mengetahui bagaimana Strategi Bauran Promosi pada dr. vee Skin and

Body Clinic di Kota Padang.



D. Manfaat Penelitian

Hasil dari penelitian yang telah dilakukan diharapkan akan memberikan
manfaat sebagai berikut:
1. Bagi Peneliti
Menambah wawasan dan pemahaman pada peneliti serta sebagai salah

satu syarat untuk mendapatkan gelar Ahli Madya.

2. Dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan dalam penyelesaian

masalah dan pengambilan keputusan.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil observasi dan pembahasan terhadap hasil

penelitian yang dilakukan melalui implementasi bauran promosi pada dr.

vee skin and body clinic cabang padang maka dapat diambil kesimpulan

sebagai berikut:

1.

Berdasarkan faktor demografi: sebagian besar usia > 17, berjenis
kelamin  perempuan,pekerjaan  sebagai  IRT, wiraswasta, dan
Mahasiswa sebagian besar maasalah kulit yang dialami yaitu kulit
yang berjerawat.

Berdasarkan faktor geografi: pelanggan berasal dari Kecamatan
Padang Timur.

Berdasarkan faktor psikografi: jenis perawatan sebagian besar
Melakukan Treatment Puryfing+ PDT, membayar biaya perawatan
sendiri.

Pemilihan segmen menghasilkan target pasar yang akan dimasuki:
pasien berusia remaja (>17 tahun) kalangan menengah atas,
mengalami masalah jerawat, tinggal di wilayah Padang Timur yang
menjadi jangkauan klinik dr. vee.

Setelah melihat hasil posisi klinik yang dibandingkan dengan
pesaing dan melalui bauran pemasaran 7P (product, price, place,

promotion, people, physical evidence, dan process) maka didapatkan
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6.

7.

8.

hasil bahwa klinik dr. vee lebih unggul dibanding pesaingnya.
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan positioning yang ingin
ditanamkan di benak pelanggan yaitu ’Pelayanan seperti rumah
sendiri’.

Periklanan

Untuk mempromosikan produk dan jasanya, klinik dr. vee

menggunakan media periklanan berupa media internet seperti

instagram, pemasangan papan iklan, dan membagikan brosur.

Promosi Penjualan

Untuk kegiatan promosi penjualan, klinik dr. vee cabang padang
memberikan diskon setiap bulan, setiap pengadaan alat-alat baru,
Hari-hari besar, hari ulang tahun klinik dr. vee,dan juga apabila pasien
yang sudah melakukan perawatan sebanyak delapan kali.
Penjualan Pribadi

Pada Kklinik dr. vee cabang padang secara umum kegiatan promosi
dengan penjualan pribadi dilakukan oleh seluruh karyawan klinik dr.
vee, mulai dari terapis, petugas administrasi sampai dengan dr.
Aesthetic. Secara khusus, promosi produk kecantikan dengan
penjualan pribadi dilakukan sendiri oleh dr. AestheticKegiatan-
kegiatan penjualan pribadi yang dilakukan oleh klinik dr. vee cabang
Padang biasanya seperti kegiatan promosi dan pengenalan produk
secara langsung oleh dr. Aesthetic, melayani pasien yang ingin

berkonsultasi sebelum menggunakan produk dan jasa klinik dr. vee.
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9. Promosi Word of mouth
Klinik dr. vee sudah mendapatkan kesan positif dari pasien
sehingga membuat pasien tersebut berbicara tentang kualitas dari hasil
pemakaian produk dan jasa klinik dr. vee tersebut.
B. Saran

Adapun saran yang dapat penulis berikan kepada pihak Klinik dr. vee

cabang padang adalah sebagai berikut:

1. Berubahnya pola masalah yang dialami konsumen
menyebabkan meningkatnya jumlah jenis perawatan yang
diperlukan. Oleh karena itu Klinik dr. vee sebagai perusahaan
jasa perawatan kecantikan hendaknya diperhatikan secara
serius karena jika dikelola secara profesional dapat menjadi
salah satu unit bisnis yang menjadi unggulan Klinik dr. vee.
Peluang mengembangkan Klinik dr. vee sangat besar, karena
selain jumlah kunjungan klinik dr. vee yang selalu mengalami
peningkatan.

2. Sebaiknya Klinik dr. vee cabang padang juga melakukan promosi
dengan iklan melalui televisi dan radio dan juga media internet
lainnya seperti pembuatan halaman facebook, dan akun media
sosial lainnya.

3. Pada promosi penjualan sebaiknya klinik dr. vee tidak hanya
memberikan diskon untuk perawatan saja tetapi juga

memberikan diskon untuk produk kecantikan.
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4. Sebaiknya klinik dr. vee lebih banyak melakukan kegiatan
presentasi, seminar, Event, kemudian juga melakukan promosi
dengan Publisitas.

5. Pada promosi word of mouth sebaiknya klinik dr. vee juga
membuat blog, chat room atau membuat grup obrolan di media

sosial lainnya.
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