BISNIS PLAN MARKETING (PROGRAM KERJA TAHUNAN)
1. Evaluasi Kinerja  

1.1. Analisis Data 
1.1.1. Merangkum data marketing yang telah dilakukan :
a. Data pelanggan , Data agen dan distributor dan outlet, Data wilayah operasional dan distribusi (mapping area)
b. Data statistic penjualan
c. Data pendukung (demplot, promosi, iklan, free gift, dlmma)
d. Kesimpulan (menarik kesimpulan dari data yang sudah ada/ telah dilakukan)
1.1.2. Merangkum data Administrasi yang telah dilakukan
a. Data RAB, Data PROKER
b. Data berita acara kegiatan, Data surat tugas (pameran, promosi, demplot, pelatihan, dan pendampingan), Data arsip
c. Data permintaan dan distribusi
d. Data distributor, agen dan outlet
e. Kesimpulan
1.1.3. Perangkat atau instrument marketing
a. Sales, promosi, kolektor, customer service, pengiriman (transportasi)
b. gudang, stock opname
c. pengembangan   
1.1.4. Sinkronisasi dengan UPT lain
a. Pendidikan, Kantor pusat, Pokja, Kerumah tanggaan, Pertanian produksi
b. BKT, Kekerabatan
c. Komit
1.1.5. Kegiatan marketing
a. Promosi produk, Pameran, Periklanan
b. Penjualan, Penawaran (presentasi produk)
c. Tindak lanjut (pendampingan konsumen)
d. Pergudangan 

1.2. Survey dan pemetaan
1.2.1. Survey
a. Jaringan
1.2.1.a.1. Jaringan yang di andalkan selama ini hanya saling percaya tanpa MOU, sehingga menjadi kelemahan bila menyalahgunakannya.
1.2.1.a.2. Jaringan yang ada selama ini hampir semua belum memahami dan menguasai seluk beluk bisnis.
1.2.1.a.3. Jaringan yang ada kurang terkoordinir dengan baik.
1.2.1.a.4. Kurangnya pendampingan tentang produk yang terjual di jaringan.
1.2.1.a.5. Kurangnya intensitas pertemuan dan komunikasi di masing-masing jaringan.
1.2.1.a.6. Jaringan yang ada masih terkendala lemahnya permodalan.
1.2.1.a.7. Namun demikian jaringan yang ada berpotensi sebagai kekuatan untuk marketing bilamana dilakukan perbaikan secara sistematis. (sesuai dengan……)
b. [bookmark: _GoBack]Komunikasi Bisnis
1.2.1.b.1. Kantor belum memasang alat komunikasi, walau semua anggota memiliki telpon selular tidak digunakan sesuai tugasnya.
1.2.1.b.2. Lemahnya komunikasi dengan distributor dan agen, kecuali menyangkut piutang.
1.2.1.b.3. Belum memanfaatkan media sosial yang merangkum komunikasi yang efektif dan efisien.
1.2.1.b.4. Akan tetapi dengan perbaikan komunikasi yang komunikatif harapannya dapat mengoptimalkan Kinerja marketing.
c. Pendampingan
1.2.1.c.1. Pendampingan yang dilakukan masih bersifat Parsial (belum mempunyai standart operasional dan mutu pendampingan). 
1.2.1.c.2. Pendampingan yang dilakukan selama ini belum teradministrasi dengan baik.
1.2.1.c.3. Pendampingan yang dilakukan masih temporer, tidak terjadwal dengan baik.
1.2.1.c.4. Pendampingan yang dilakukan masih belum diintegrasikan dengan SOP dan Standar Mutu Marketing.
1.2.1.c.5. Pendampingan yang dilakukan masih mengalami kendala implementasi lapangan. Dikarenakan belum adanya standarisasi harga produk.
1.2.1.c.6. Namun demikian hasil evaluasi program pendampingan bisa berkontribusi positif terhadap kegiatan marketing
d. Standar mutu Marketing
1.2.1.d.1. Belum adanya Standart Mutu Marketing baik secara SDM Maupun Produk Knowledge. 
1.2.1.d.2. Namun demikian hasil evaluasi standart mutu marketing harus dibuat.
e. Sumber daya manusia 
1.2.1.e.1. SDM yang tersedia selama ini pada dasarnya belum mengusai dengan baik menejemen dan strategi marketing.
1.2.1.e.2. SDM Terkait kegiatan yang dilakukan dibantu oleh tenaga yang kurang profesional.
1.2.1.e.3. SDM yang tersedia kinerjanya kurang optimal.
1.2.1.e.4. Namun demikian hal positif adalah mampu melakukan evaluasi diri.

f. Distribusi Produk
1.2.1.f.1. Masih terbentur dengan belum adanya prosedur yang terkait dengan pendistribusian produk sampai ke konsumen.
1.2.1.f.2. Belum adanya pemetaaan dan hasil analisis kontribusi pemasaran perwilayah berikut volume distribusinya.
1.2.1.f.3. Belum adanya jadwal pendistribusian produk yang menjadi tolok ukur marketing.
1.2.1.f.4. Namun demikian wilayah pemasaran umumnya terdapat jaringan khusus yang tidak terkait langsung dengan pemasaran, akan tetapi bisa mendukung operasi pemasaran.
g. Media pemasaran
1.2.1.g.1. Media pemasaran yang selama ini dilakukan masih kurang Efektif dan Efisien.
1.2.1.g.2. Media pemasaran yang selama ini dilakukan belum optimal.
1.2.1.g.3. Media pemasaran yang selama masih kurang seimbang antara rasio pendapatan dengan beban promosi.
1.2.1.g.4. Namun sesungguhnya media pemasaran yang selama ini dilakukan intensitasnya sudah lebih dari cukup.
h. Produk pesaing
1.2.1.h.1.  Daya saing produk makarti belum cukup kuat untuk berkompetisi, dengan produk yang sudah popular.
1.2.1.h.2. Produk pesaing lebih menarik konsumen dibandingkan produk makarti
1.2.1.h.3. Produk makarti belum menjadi pilihan utama konsumen.
1.2.1.h.4. Kemasan pada beberapa produk makarti dianggap volumenya terlalu besar sehingga harganya dianggap lebih mahal dari produk pesaing.
1.2.1.h.5. Namun demikian hal positifnya produk makarti adalah produk syariah. Sehingga lebih dipercaya sebagai makanan sehat dan halal.
i. Harga
1.2.1.i.1. Belum ada SOP penetapan harga dan perhitungan harga distributor, agen dan konsumen yang memasukan parameter produk sejenis dan daya serap pasar.
1.2.1.i.2. Belum adanya SOP harga jual khusus untuk event-event tertentu.
1.2.1.i.3. Namun demikian penetapan sop harga distributor, agen, konsumen dan SOP harga khusus sangat diperlukan untuk perkembangan kegiatan marketing.


















1.2.2. Analisis SWOT 
a. Jaringan
	
	Weakness
	Strength

	Jaringan











	· Jaringan yang di andalkan selama ini hanya saling percaya tanpa MOU, sehingga menjadi kelemahan bila menyalahgunakannya.
· Jaringan yang ada selama ini hampir semua belum memahami dan menguasai seluk beluk bisnis.
· Jaringan yang ada kurang terkoordinir dengan baik.
· Kurangnya pendampingan tentang produk yang terjual di jaringan.
· Kurangnya intensitas pertemuan dan komunikasi di masing-masing jaringan.
· Jaringan yang ada masih terkendala lemahnya permodalan.
	Jaringan yang ada berpotensi sebagai kekuatan untuk marketing bilamana dilakukan perbaikan secara sistematis.

	Solusi 
	· Membuat standar MOU yang dapat menjamin tidak terjadinya penyalahgunaan hak, wewenang dan kewajiban yang diberikan kepada  jaringan.
· Melaksanakan Pelatihan administrasi dan manajemen Marketing. 
· Melaksanakan Kegiatan  pelatihan manajemen komunikasi
· SOP produk knowledge
· penjadwalan yang terencana dengan baik dan terukur
· pelatihan manajemen anggaran 

	SDM

	· SDM yang tersedia selama ini pada dasarnya belum mengusai dengan baik, terkait produk knowladge, menejemen dan strategi marketing.
· SDM Terkait kegiatan yang dilakukan dibantu oleh tenaga yang kurang profesional.
· SDM yang tersedia kinerjanya kurang optimal. 
	hal positif adalah mampu melakukan evaluasi diri.



	Solusi 
	Melaksanakan pelatihan dan SOP produk knowladge

	Komunikasi bisnis 	
	· Kantor belum memasang alat komunikasi, walau semua anggota memiliki telpon selular tidak digunakan sesuai tugasnya.
· Penjualan online perlu di sempurnakan.
· Lemahnya komunikasi dengan distributor dan agen, kecuali menyangkut piutang.
· Belum memanfaatkan media sosial yang merangkum komunikasi yang efektif dan efisien.
· 
	perbaikan komunikasi yang komunikatif harapannya dapat mengoptimalkan Kinerja marketing.


	solusi
	· Prioritas alat komunikasi untuk fungsi marketing
· Strategi online standart mutu pemasaran
· penjadwalan monitoring yang terukur 
· buat group social media marketing

	Pendampingan 
	· Pendampingan yang dilakukan masih bersifat Parsial (belum mempunyai standart operasional dan mutu pendampingan)
· Pendampingan yang dilakukan selama ini belum teradministrasi dengan baik.
· Pendampingan yang dilakukan masih temporer, tidak terjadwal dengan baik.
· Pendampingan yang dilakukan masih belum diintegrasikan dengan SOP dan Standar Mutu Marketing.
· Pendampingan yang dilakukan masih mengalami kendala implementasi lapangan. Dikarenakan belum adanya standarisasi harga produk.
· Namun demikian hasil evaluasi program pendampingan bisa berkontribusi positif terhadap kegiatan marketing.

	hasil evaluasi program pendampingan bisa berkontribusi positif terhadap kegiatan marketing

	solusi
	· SOP pendampingan
· Pelatihan terjadwal
· Jadwal yang terukur
· Standart mutu pendamping
· Standarisasi harga produk

	Standart mutu marketing
	· Belum adanya Standart Mutu Marketing baik secara SDM Maupun Produk Knowledge. 
· Namun demikian hasil evaluasi standart mutu marketing harus dibuat.

	hasil evaluasi standart mutu marketing harus dibuat.

	solusi
	· Standart mutu SDM dan produk knowledge

	Harga 
	· Belum adanya standarisasi harga produk makarti sampai ke konsumen.
· Harga produk makarti cenderung lebih mahal dari produk sejenis.
· Belum ada SOP penetapan harga dan perhitungan harga yang memasukan parameter produk sejenis dan daya serap pasar.

	penetapan SOP harga distributor, agen, konsumen dan SOP harga khusus sangat diperlukan untuk perkembangan kegiatan marketing.


	solusi
	· SOP penetapan Harga
· Peninjauan kembali harga
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	Distribusi produk
	· Masih terbentur dengan belum adanya prosedur yang terkait dengan pendistribusian produk sampai ke konsumen.
· Belum adanya pemetaaan dan hasil analisis kontribusi pemasaran perwilayah berikut volume distribusinya.
· Belum adanya jadwal pendistribusian produk yang menjadi tolok ukur marketing.
· Namun demikian wilayah pemasaran umumnya terdapat jaringan khusus yang tidak terkait langsung dengan pemasaran, akan tetapi bisa mendukung operasi pemasaran.
	wilayah pemasaran umumnya terdapat jaringan khusus yang tidak terkait langsung dengan pemasaran, akan tetapi bisa mendukung operasi pemasaran.


	solusi
	· Pemetaan jaringan
· SOP distribusi produk
· SOP distributor dan agen
· Melibatkan jaringan khusus dieseluruh wilayah (BKT). 

	Media pemasaran
	· Media pemasaran yang selama ini dilakukan masih kurang Efektif dan Efisien.
· Media pemasaran yang selama ini dilakukan belum optimal.
· Media pemasaran yang selama masih kurang seimbang antara rasio pendapatan dengan beban promosi.
· Namun sesungguhnya media pemasaran yang selama ini dilakukan intensitasnya sudah lebih dari cukup.
	media pemasaran yang selama ini dilakukan intensitasnya sudah lebih dari cukup.








	solusi
	· SOP Marketing
· SOP promosi
· Rencana Tindakan yang efisien dan efektif

	Produk pesaing
	· Daya saing produk makarti belum cukup kuat untuk berkompetisi, dengan produk yang sudah popular.
· Produk pesaing lebih menarik konsumen dibandingkan produk makarti
· Produk makarti belum menjadi pilihan utama konsumen.
· Kemasan pada beberapa produk makarti dianggap volumenya terlalu besar sehingga harganya dianggap lebih mahal dari produk pesaing.
· Namun demikian hal positifnya produk makarti adalah produk syariah. Sehingga lebih dipercaya sebagai makanan sehat dan halal.
	hal positifnya produk makarti adalah produk syariah. Sehingga lebih dipercaya sebagai makanan sehat dan halal.

	solusi
	· SOP promosi
· Produk knowladge
· Buat Standar Mutu Produk


 

1.2.3. Rencana Perbaikan 
a. Sumber daya manusia (SOP dan Standar Mutu)
1.2.3.a.1. Revisi mayor terhadap Dokumen SOP Marketing.
1.2.3.a.2. Revisi mayor isi Standar Mutu Sales, SPG dan SPB.
b. Sumber daya operasional 
1.2.3.b.1. Revisi minor SOP Promosi
1.2.3.b.2. Standarisasi instrumen marketing (Dokumen, Form, Faktur, dll.)
c. Penetrasi Pasar 
1.2.3.c.1. Revisi Standar mutu produk berikut SOP-nya
1.2.3.c.2. Revisi mayor SOP Pendampingan pada Jaringan 
1.2.3.c.3. Revisi SOP Penetapan Harga.
1.2.3.c.4. Revisi SOP Survey Pasar, berikut parameter data dan Metoda Analisisnya.

2. Rencana Tindakan (Action Plan)
1.1. Strategi pasar  (4 Action Plan)
1.1.1.  Peningkatan Mutu Organisasi dan Manajemen
1.1.1.1. Optimalisasi Struktur dan Fungsi  Marketing
1.1.1.2. Pengembangan SOP Marketing 
1.1.1.3. Pengembangan Instrumen Administrasi dan Manajmen
1.1.1.4. Pengembangan Standar Mutu Dist. Dan Agen (rantai pasar)
1.1.2.  Peningkatan Kapasitas dan Kompetensi SDM
1.1.2.1. Pelatihan Lanjut Strategi Marketing
1.1.2.2. Pelatihan Lanjut Komunikasi Bisnis
1.1.2.3. Pelatihan Product Knowledge berkelamjutan
1.1.2.4. Pendampingan pada Jaringan Bisnis 
1.1.3.  Peningkatan Pencitraan Produk
1.1.3.1. Promosi Etis dan Estetik dengan Keberadaan MAKARTI POMOSDA
1.1.3.2. Publikasi dan Promosi yang lebih efektif dan terukur
1.1.3.3. Meningkatkan Kepedulian Sosial dan Budaya 
1.1.3.4. Mempertahankan Jejaring Sosial yang sudah ada
1.1.3.5. Pendampingan intensif pada supply chain pasar 
1.1.4. Peningkatan Daya Saing  
1.1.4.1. Revisi Standar Mutu Produk
1.1.4.2. Revisi SOP Bagian produksi
1.1.4.3. Set mutu level produk secara bertingkat.(lebih luas segmen pasarnya...?)
1.1.4.4. Berani tampil beda....
1.1.4.5. 
1.2. Distribusi Penjualan (3 Action Plan)
1.2.1. Penjualan langsung
1.2.1.1. Mendatangi toko/outlet
1.2.1.2. Menawarkan langsung ke pelanggan
1.2.1.3. Presentasi produk
1.2.2. Penjualan tidak langsung
1.2.2.1. Menerima pesanan 
1.2.2.2. Toko online
1.2.3. Langkah tindak lanjut
1.2.3.1. Monitoring produk
1.2.3.2. Promosi 
1.2.3.3. Pendampingan
1.2.3.4. Memberi contoh produk
1.3. Estimasi penjualan (3 Action Plan)
1.3.1. Menentukan minimum dan maksimum penjualan berdasarkan kapasitas produksi vs daya serap pasar.
1.3.2. Menentukan rasio beban penjualan terhadap hasil penjualan.
1.3.3. Membuat instrumen kontrol kinerja  penjualan


1.4. Order produk
1.4.1.  Produk Sendiri
1.4.1.1. Produk Manutta
1.4.1.2. Produk Marasake
1.4.1.3. Produk Air Kemasan
1.4.1.4. Dll.
1.4.2.  Produk Pihak ketiga
1.4.2.1. Beras Sehat
1.4.2.2. Produk Industri Kreatif UKM
1.4.2.3. Dll.
1.4.3. Menentukan biaya pengiriman jarak jauh
======================================================================
2. Form
2.1. Waktu, volume dan item
2.1.1. Membuat jadwal
2.1.1.1. Jadwal monitoring
2.1.1.2. Jadwal presentasi
2.1.1.3. Jadwal pendampingan
2.1.2. Volume
2.1.3. Item
2.2. Otorisasi
2.2.1. Faktur penjualan (cash dan konsinyasi)
2.2.2. Faktur permintaan barang gudang
2.2.3. Faktur penerimaan barang gudang
2.2.4. Surat tugas
2.3. Arsip
2.3.1. Mengarsip setiap data dan form yang berhubungan dengan marketing (nota, faktur dll)







· Goal bisnis
Produk bisa di kenal masyarakat seluas-luasnya
Produk bisa di beli masyarakat sebanyak-banyaknya
Produk mudah di dapat oleh masyarakat
Produk menjadi pilihan utama mayarakat
Melalui prroduk bias membawa pendidikan dan lain lain


