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Akademik yang telah memberikan arahan dalam penyelesaian 

laporan KKU 
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5. Ibu dan keluarga penulis yang telah memberi dukungan dan selalu 
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Demikian yang penulis sampaikan semoga bermanfaat, apabila ada kesalahan 
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A. Latar Belakang 

UMKM adalah usaha ekonomi produktif yang dimiliki perorangan 

maupun badan usaha sesuai dengan kriteria yang ditetapkan. Alasan penulis 

memilih menjalankan KKU di bagian UMKM terutama dibagian pakaian bekas 

karena saat ini ramai diminati para khalayak indonesia yang terutama memiliki 

nilai ekonomi rendah. 

Trend thrifting atau yang sering didengar dengan nama preloved, yang 

berarti pakaian yang habis pakai oleh pemiliknya atau pakaian yang sudah 

membosankan bagi pemiliknya. Trend thrifting ini juga menjadi kegemaran bagi 

kelompok-kelopok bagi anak muda. 

UMKM yang penulis tempati ini adalah toko yang menjual pakaian 

bekas atau biasa disebut Thrift. Thrift ini bernama Kaleathrift.id yang di dirikan 

oleh Muhammad Diaz Priambodo sejak bulan April 2021 dan kemudian dikelola 

oleh Vania Nova Ramadhani. Umkm ini termasuk umkm yang relatif pemula, 

sistem kerja disini adalah mengambil dari distributor besar yang ada diwilayah 

Solo Raya maupun diluar daerah Solo Raya. Kemudian dijual di online shop, 

event, dan keliling. Berlokasi di Bolon, Colomadu, Karanganyar. Sudah banyak 

event yang toko ini ikuti, antara lain berlokasi di : Koji Coffee, Namdwa Coffee, 

HTC Solo baru, Covention Hall Tirtonadi, Taman Jogokali Puvangsawit 

Visi : 

Menjadi toko baju  bekas online yang mempu memberikan kepuasan dan 

kenyamanan dihati pelanggannya 

Misi : 

1. Mempermudah kalangan masyarakat yang ingin menggunakan 

barang brand yang sudah setengah pakai 

2. Mampu menyediakan variasi pilihan baju trend masa kini 

3. Kepuasan pelanggan adalah tujuan utama kami 



2 

 

B. Bidang Kerja Dan Kegiatan 

Anggaran bagian pemasaran adalah merupakan bagian penting dalam 

perencanaan pemasaran perusahaan. Anggaran pemasaran membantu perusahaan 

untuk mengalokasikan sumber daya dengan efektif dan efisien untuk mencapai 

tujuan pemasaran yang diinginkan. Dalam menyusun anggaran pemasaran, 

perusahaan perlu mempertimbangkan faktor-faktor seperti biaya produksi, target 

pasar, saingan, tren pasar, serta sumber daya yang tersedia. Selain itu, perusahaan 

juga perlu memilih metode promosi yang tepat untuk mempromosikan produk 

atau jasa perusahaan.  

Uraian Kegiatan Mingguan : 

Minggu ke-1 Foto produk katalog 

Minggu ke-2 Foto produk katalog dan mensortir 

barang datang 

Minggu ke-3 Memposting foto produk ke media 

sosial 

Minggu ke-4 Memposting foto produk ke media 

sosial 

Minggu ke-5 Mempromosikan barang dagang 

Minggu ke-6 Live media sosial 

Minggu ke-7 Live media sosial 

Minggu ke-8 Live media sosial dan mendata barang 

yang terjual 

 

Aktivitas yang penulis lakukan selama magang adalah dalam bidang 

bagian promosi. Bagian promosi merupakan salah satu bagian penting dalam 

pemasaran yang bertujuan untuk memperkenalkan produk atau jasa perusahaan 

kepada calon konsumen dan mempromosikan merek perusahaan di pasar. Bagian 

promosi dapat dilakukan dengan berbagai cara seperti iklan, promosi penjualan, 

sponsor, atau kegiatan-kegiatan pemasaran lainnya. Tujuan dari bagian promosi 
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adalah untuk meningkatkan kesadaran merek, meningkatkan minat konsumen 

terhadap produk atau jasa perusahaan, dan mendorong pembelian atau 

penggunaan produk atau jasa tersebut. Selain itu, bagian promosi juga dapat 

digunakan untuk memperkuat citra merek dan membangun hubungan jangka 

panjang dengan konsumen. 

Dalam melakukan bagian promosi, perusahaan perlu memperhatikan target 

pasar yang ingin dicapai dan menggunakan media promosi yang tepat. Selain itu, 

perusahaan juga perlu menentukan anggaran promosi yang sesuai dengan tujuan 

pemasaran dan kemampuan finansial perusahaan. Dengan melakukan promosi 

yang efektif, perusahaan dapat memperoleh keunggulan kompetitif di pasar dan 

meningkatkan kinerja bisnis mereka. 

Berikut adalah rincian beberapa aktivitas yang terdapat dalam bagian anggaran 

pemasaran yang sering penulis lakukan pada bagian promosi: 

1. Menetapkan tujuan promosi: Tujuan promosi harus jelas dan spesifik agar 

perusahaan dapat mengalokasikan sumber daya dengan efektif dan 

memperoleh hasil yang diinginkan. 

2. Mempelajari target pasar dan perilaku konsumen: Perusahaan perlu 

mempelajari target pasar dan perilaku konsumen agar dapat menyesuaikan 

strategi promosi mereka dengan kebutuhan dan preferensi konsumen. 

3. Memilih media promosi yang tepat: Perusahaan perlu memilih media promosi 

yang tepat untuk mencapai target pasar mereka. Media promosi ini dapat 

berupa iklan televisi, radio, media sosial, cetak, atau kegiatan promosi 

lainnya. 

4. Menentukan biaya promosi: Perusahaan harus menentukan biaya yang sesuai 

untuk kegiatan promosi mereka. Biaya ini harus mencakup biaya produksi 

materi promosi, biaya penyewaan media promosi, dan biaya distribusi materi 

promosi. 

5. Memonitor dan mengevaluasi kinerja promosi: Perusahaan perlu memantau 

kinerja kampanye promosi mereka secara teratur untuk mengetahui apakah 

tujuan promosi telah tercapai atau belum. Hal ini memungkinkan perusahaan 



4 

 

untuk mengambil tindakan koreksi jika diperlukan dan meningkatkan kinerja 

promosi di masa mendatang. 

6. Mengidentifikasi tren pasar dan perubahan perilaku konsumen: Perusahaan 

perlu memantau tren pasar dan perubahan perilaku konsumen untuk dapat 

menyesuaikan strategi promosi mereka dengan kondisi pasar yang berubah-

ubah. 

 

C. Pokok Masalah 

Kaleathrift.id mengalami permasalahan dalam bagian promosi, pada 

anggaran pemasaran adalah menentukan strategi promosi yang tepat yaitu 

seringkali penulis merasa kesulitan dalam menentukan strategi promosi yang tepat 

untuk mencapai tujuan pemasaran. Hal ini dapat disebabkan oleh kurangnya 

pemahaman terhadap target pasar atau kurangnya kreativitas dalam merancang 

kampanye promosi. 

Memilih media promosi yang efektif terdapat berbagai media promosi 

yang tersedia, seperti iklan televisi, radio, surat kabar, media sosial, dan lain 

sebagainya. Namun, tidak semua media promosi cocok untuk produk atau jasa 

yang dipromosikan. Oleh karena itu, penulis perlu memilih media promosi yang 

tepat agar dapat mencapai target pasar dengan efektif. Menentukan anggaran 

promosi yang sesuai yaitu anggaran promosi perlu ditentukan secara cermat agar 

tidak terlalu mahal namun masih efektif dalam mencapai target pasar. Seringkali 

penulis mengalokasikan anggaran promosi yang terlalu kecil, sehingga promosi 

yang dilakukan kurang efektif dan tidak mencapai sasaran. 

Bagaimana strategi pengalokasian anggaran dan penghitungan anggaran 

pada Kaleathrift.id? 
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D. Pembahasan 

Anggaran pemasaran adalah rencana keuangan yang menentukan 

pengeluaran untuk aktivitas pemasaran produk atau jasa. Seluk beluk anggaran 

pemasaran meliputi beberapa faktor, antara lain: (Gruca & Rego, 2005) 

1. Penentuan Tujuan Pemasaran: Anggaran pemasaran harus disesuaikan dengan 

tujuan pemasaran yang telah ditetapkan, seperti meningkatkan penjualan atau 

meningkatkan brand awareness. 

2. Analisis Pasar: Anggaran pemasaran juga harus didasarkan pada analisis 

pasar yang akurat, termasuk analisis pesaing, tren pasar, dan perilaku 

konsumen. 

3. Penentuan Metode Promosi: Anggaran pemasaran juga harus mencakup 

metode promosi yang akan digunakan, seperti iklan, promosi penjualan, atau 

pemasaran digital. 

4. Penentuan Anggaran: Anggaran pemasaran harus mencakup alokasi anggaran 

untuk setiap kegiatan pemasaran yang direncanakan. Hal ini harus didasarkan 

pada tingkat pengembalian investasi yang diharapkan dari setiap kegiatan 

pemasaran. 

Dalam hal ini, penulis turut serta dalam penentuan metode promosi 

seperti bagian menyortir barang, mengupload barang ke media sosial serta 

menyiarkan agenda siaran langsung dari setiap media pemasaran.  

Penentuan metode promosi adalah salah satu aspek penting dalam 

anggaran pemasaran. Metode promosi yang tepat akan membantu perusahaan 

mencapai tujuan pemasaran yang diinginkan. Berikut adalah beberapa metode 

promosi yang dapat dipilih seperti : 

1. Iklan: Menggunakan media seperti televisi, radio, koran, dan majalah untuk 

mempromosikan produk atau jasa perusahaan. 

2. Promosi Penjualan: Memberikan insentif atau diskon untuk memotivasi 

konsumen untuk membeli produk atau jasa perusahaan. 
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3. Pemasaran Digital: Menggunakan media digital seperti situs web, media 

sosial, atau iklan online untuk mempromosikan produk atau jasa perusahaan. 

4. Pemasaran Langsung: Mengirim iklan atau brosur langsung ke konsumen 

melalui pos atau email. 

5. Public Relations: Menggunakan media dan acara untuk membangun citra 

positif perusahaan dan meningkatkan kesadaran merek (Belch, 2018).  

Flowchart Penjualan : 
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Keterangan : 

1. Barang datang dan didata oleh Chusnul  

2. Foto produk yang dilakukan oleh Nova 

3. Upload sosial media oleh Vania, Chusnul, dan Nova 

4. Live sosial media yang dilakukan oleh Nova 

5. Kemudian, barang terjual dikemas dan dikirim oleh Vania dan Chusnul 

Berikut ini adalah laporan anggaran pemasaran untuk bisnis baju Thrift dengan 

modal sebesar 6,5 juta rupiah. 

Biaya produksi baju: 

• Bahan baku: 2.000.000 

• Biaya tenaga kerja: 1.000.000 

• Biaya produksi lainnya: 200.000  

Total biaya produksi baju: 3.200.000 

Biaya pemasaran: 

• Harga Jual : 80.000 

• Iklan di media sosial: 500.000 => 5.000 followers = 2.500.000 

• Kolaborasi dengan influencer: 500.000 => 5.000 followers = 2.500.000 

• Promosi diskon: 500.000 => 80.000 x 25 

Total biaya pemasaran :  

Biaya operasional: 

• Sewa toko: 1.000.000 

• Biaya listrik, air, dan internet: 500.000  

Total biaya operasional: 1.500.000 

Biaya lain-lain: 

• Biaya transportasi: 200.000 

• Biaya administrasi: 100.000  

Total biaya lain-lain: 300.000 
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Total pengeluaran: 6.500.000 

Dari modal Rp. 6.500.000 di estimasikan laba Rp. 500.000 

Simpulan Dan Saran 

Dari perhitungan diatas bahwa Toko Baju Kaleathrift.id yang mempunyai modal 

Rp. 6.500.000 menganggarkan minimal mempunyai laba sebesar Rp 500.000 

Saran :  

1. Menetapkan tujuan promosi yang jelas dan spesifik: Perusahaan perlu 

menetapkan tujuan promosi yang jelas dan spesifik agar kampanye promosi 

dapat difokuskan pada target pasar yang tepat dan meningkatkan efektivitas 

kampanye promosi. 

2. Mengidentifikasi target pasar dan perilaku konsumen: Perusahaan perlu 

melakukan riset pasar untuk mengidentifikasi target pasar dan perilaku 

konsumen agar dapat menyesuaikan strategi promosi dengan kebutuhan dan 

preferensi konsumen. 

3. Memilih media promosi yang tepat: Perusahaan perlu memilih media promosi 

yang tepat untuk mencapai target pasar dengan efektif. Pemilihan media 

promosi harus disesuaikan dengan karakteristik produk atau jasa yang 

dipromosikan dan preferensi target pasar. 

4. Menentukan anggaran promosi yang sesuai: Perusahaan perlu menentukan 

anggaran promosi secara cermat agar tidak terlalu mahal namun masih efektif 

dalam mencapai target pasar. Anggaran promosi harus disesuaikan dengan 

tujuan promosi, karakteristik produk atau jasa, dan preferensi target pasar. 

5. Merancang pesan promosi yang menarik: Perusahaan perlu merancang pesan 

promosi yang menarik agar dapat mempengaruhi perilaku konsumen dan 

meningkatkan penjualan. Pesan promosi harus disesuaikan dengan 

karakteristik produk atau jasa dan preferensi target pasar. 

6. Melakukan pelaksanaan promosi: Setelah merancang kampanye promosi, 

perusahaan perlu melaksanakan kampanye promosi secara efektif dan efisien 

untuk mencapai target pasar dengan tepat waktu. 
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7. Mengukur efektivitas promosi: Perusahaan perlu mengukur efektivitas 

kampanye promosi untuk mengevaluasi kesuksesan kampanye dan membuat 

perubahan pada strategi promosi jika diperlukan. Untuk mengukur efektivitas 

promosi, perusahaan dapat menggunakan metrik seperti penjualan, tingkat 

kesadaran merek, atau tingkat partisipasi konsumen 
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