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A. Pendahuluan 

Ketika satu pihak dalam pertukaran potensial 

mempertimbangkan cara untuk mendapatkan 

tanggapan yang diinginkan dari pihak lain, lahirlah 

manajemen pemasaran. Jika perusahaan secara 

bersamaan mengembangkan bisnisnya dan berhasil 

menerapkan pemasaran, tujuannya akan tercapai. 

Karena akan dapat mencapai tujuan perusahaan 

dengan memaksimalkan potensi perusahaan melalui 

manajemen pemasaran yang efektif. 

Manajemen pemasaran mencakup 

pengembangan rencana pemasaran, pengelolaan 

fungsi pemasaran, implementasi rencana pemasaran, 

dan pengendalian program pemasaran. Memasarkan 

merek adalah aspek penting dari bisnis, itulah 

sebabnya ada manajemen pemasaran. Akibatnya, 

setiap keputusan harus direncanakan. Ini dibahas 

secara rinci dalam buku Manajemen Pemasaran 

berikut. 

 

B. Pengertian Manajemen Pemasaran 

Menurut Kotler and Keller (2016), pemasaran 

adalah proses menciptakan, mengkomunikasikan, 

menyampaikan, dan menukar produk dan layanan 

yang bernilai dengan mitra, pelanggan, dan 

masyarakat umum. Manajemen pemasaran adalah 

proses mempelajari, merencanakan, dan 

mengendalikan bagaimana bisnis berinteraksi dengan 

pelanggan mereka untuk menghasilkan uang. 

Manajemen dan pemasaran adalah dua kata 

yang termasuk dalam istilah "manajemen pemasaran". 
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A. Pendahuluan 

Perusahaan harus sangat cermat dan teliti dalam 

melakukan penetapan pada strategi produk, harga, 

promosi dan saluran distribusi pada persaingan bisnis 

yang semakin hari semakin intensif. Riset pemasaran 

juga harus dilakukan perusahaan agar perusahaan 

mampu melakukan identifikasi mengenai kebutuhan 

serta keinginan dari pasar sehingga mampu 

memberikan kepuasan bagi konsumen untuk ke 

depannya (Sudarsono, 2020). Hal ini dikarenakan 

keberhasilan keuangan sering tergantung pada 

kemampuan pemasarannya. Operasi keuangan, 

akunting dan fungsi bisnis lainnya sesungguhnya 

tidak berarti jika tidak ada permintaan akan produk 

dan jasa yang menghasilkan laba (Hery, 2019). 

Bisnis dibuat untuk memperoleh keuntungan 

yang bukan hanya lewat pemasaukan tinggi saja pada 

umumnya. Keuntungan bisnis yang sungguh berarti 

bagi pebisnis adalah mendapatkan kepuasan 

konsumen, sehingga mereka akan terus mengingat, 

loyal, sampai terus merekomendasikan bisnis 

perusahaan. setelah menentukan target market dan 

menganalisis kompetitor, ada banyak hal yang harus 

dipertimbangkan oleh perusahaan agar bisnisnya 

semakin lama semakin berkembang dan diketahui 

banyak orang. Misalnya produk yang berkualitas, 

iklan yang disiarkan di berbagai channel, promosi yang 

menggiurkan, serta lokasi yang bisa dijangkau. Strategi 

tersebut kemudian dikenal dengan istilah strategi 

marketing mix atau bauran pemasaran (Adinda, 2021).  
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A. Pendahuluan  

Pertanyaan strategi (ancaman, peluang, atau 

masalah strategis) yang muncul sebagai akibat dari 

pergeseran potensi persaingan, selain kekuatan dan 

kelemahan pesaing, adalah tujuan persaingan. Analisis 

dapat digunakan untuk membuat keputusan tentang 

produk yang dijual yang akan menghasilkan uang 

paling banyak. Ujian kontes dimulai dengan pesaing 

umum dan akibatnya kemungkinan pesaing. Ada dua 

metode untuk mengenali pesaing normal. Yang 

pertama menguji perspektif pelanggan tentang produk 

dan layanan yang bersaing. Jenis kedua adalah 

mengidentifikasi dengan strategi yang mencoba 

mengelompokkan saingan ke dalam kelompok strategi 

yang sama dengan mereka sebagai dasar dari strategi 

kompetitif mereka. Fokus bergeser ke upaya untuk 

memahami pesaing dan strategi mereka setelah 

mereka diidentifikasi. Evaluasi kekuatan dan 

kelemahan masing-masing pesaing atau kelompok 

strategi pesaing dapat diturunkan dari deskripsi 

(Dharmayanti, 2006). 

 

B. Strategi, pengertian dan tujuan Persaingan   

Sifat kompetitif industri adalah hasil dari 2 

kekuatan yang digabungkan: 

1. Persaingan di antara bisnis yang serupa bisa 

dibayangkan bagian dari pesaing baru 

2. Kemungkinan pengembangan substitusi produk 

Kemampuan penjual atau pemasok untuk 

menegosiasikan 13,2 persen daya tawar pembeli 

dan konsumen. Peluang Tantangan Ancaman dan 
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A. Pendahuluan 

Bidang digital marketing saat ini menjadi ranah 

baru dengan pertumbuhan yang semakin pesat. 

Internet menjadi ruang bisnis dengan pengaruh yang 

sangat signifikan. Menurut data Smart Insight pada 

tahun 2017, menyatakan bahwa sampai saat ini, 

aktivitas online semakin meningkat drastis. Hingga 

tahun 2021, data menyebutkan setiap 60 detik telah 

terjadi aktivitas digital dengan traffic yang begitu 

padat,  seperti :  

1. 3,47 juta video ditonton melalui YouTube 

2. 4,2 juta pencarian melalui Google 

3. $283 ribu dollar dikeluarkan untuk online shopping 

di Amazon 

4. 210 juta e-mail terkirim 

5. 15,2 juta pesan terkirim melalui berbagai aplikasi 

chatting 

6. 694 ribu video dilihat melalui TikTok 

7. 4.100 ribu klik untuk sponsored instagram posts 

8. 350 ribu cuitan di Twitter 

9. 510 ribu komentar pada postingan di Facebook 

10. 7.000 pengguna aktif di LinkedIn 

11. 26.000 aplikasi di-download 

Selain itu, berdasarkan riset We Are Social, 

konsumsi masyarakat Indonesia dalam berselancar di 

internet setiap harinya adalah 8 jam 30 menit.  Dengan 

aktivitas online berupa 80% untuk browsing, 79% untuk 

social media, dan 40% untuk berbelanja online. Bahkan, 

pengguna media sosial di Indonesia sudah 

menjangkau 150 juta orang. Artinya, sudah 56% dari 
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A. Pendahuluan  

Pemasaran merupakan hal yang sangat penting 

dalam perusahaan karena pemasaran menjadi ujung 

tombak dari keberlangsungan usaha. Dewasa ini 

perkembangan dunia perbankan sangatlah pesat. 

Semakin ketatnya persaingan dalam perusahaan 

mendorong perusahaan juga untuk cepat 

menyesuaikan diri dengan perkembangan masyarakat 

di sekitarnya. Perusahaan yang ingin berkembang dan 

mendapatkan keunggulan kompetitif harus mampu 

memberikan produk berupa barang atau jasa yang 

berkualitas. Era persaingan bisnis yang begitu kuat dan 

ketat seperti yang terjadi sekarang ini menuntut semua 

perusahaan untuk lebih agresif dan berani mengambil 

keputusan serta menerapkan strategi perusahaannya 

sehingga bisa menjadi lebih unggul dari para pesaing. 

Namun untuk menjadi perusahaan yang benar-benar 

unggul dalam persaingan dunia usaha dan bisnis 

bukanlah sebuah perkara yang mudah. Agar dapat 

bertahan dalam persaingan tersebut selain diperlukan 

pengolaan manajemen yang bagus, dibutuhkan pula 

kecermatan strategi dari para pengambil keputusan 

dan kinerja perusahaan yang maksimal. Strategi adalah 

kunci dari kesuksesan suatu perusahaan. Kemampuan 

perusahaan dalam menyelaraskan antara strategi dan 

kinerja perusahaan akan memberikan hasil yang 

maksimal.  

Nilai pelanggan, kepuasan pelanggan dan 

loyalitas pelanggan merupakan tiga elemen kunci yang 

menentukan kesuksesan implementasi konsep 

pemasaran. Ketiga aspek ini telah menjadi bagian dari 
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A. Pendahuluan 

Era globalisasi menjanjikan suatu peluang dan 

tantangan bisnis baru bagi perusahaan yang ada di 

Indonesia. di satu sisi, era globalisasi memperluas 

pasar produk dari perusahaan di Indonesia, dan di sisi 

lain, keadaan tersebut memunculkan persaingan yang 

semakin ketat baik antara perusahaan domestik 

maupun dengan perusahaan asing. Fenomena dan 

dinamika persaingan yang ada dalam era globalisasi 

akan semakin mengarahkan sistem perekonomian 

Indonesia ke mekanisme pasar yang memposisikan 

perusahaan untuk selalu mengembangkan dan 

merebut pangsa pasar (market share). Salah satu aset 

untuk mencapai keadaan tersebut adalah merek 

(brand) produk yang dewasa ini berkembang menjadi 

sumber aset terbesar bagi perusahaan. Merek 

merupakan janji penjual untuk secara konsisten 

memberikan keistimewaan, manfaat, dan jasa tertentu 

kepada pembeli, Kotler dalam (Iriawan, 2021). 

Dalam kondisi pasar yang kompetitif, preferensi 

dan loyalitas pelanggan adalah kunci kesuksesan. 

Dengan kondisi sekarang ini, nilai suatu merek yang 

mapan sebanding dengan realitas makin sulitnya 

menciptakan suatu merek. Pemasaran dewasa ini 

merupakan pertempuran persepsi konsumen tidak 

sekedar hanya pertempuran produk. Beberapa produk 

dengan kualitas, model, karakteristik tambahan dari 

produk (features), serta kualitas yang relatif sama, dapat 

memiliki kinerja yang berbeda-beda di pasar karena 

perbedaan persepsi dari produk tersebut di mata 

konsumen. Membangun persepsi dapat dilakukan 
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A. Pendahuluan 

Para pelaku bisnis seharusnya diharapkan untuk 

lebih cepat dan tanggap dalam perubahan yang terjadi 

seiring dengan pesatnya perkembangan yang ada, 

sehingga menimbulkan persaingan yang sangat kuat, 

terutama dalam bidang pemasaran. Strategi yang 

sudah dilakukan perusahaan belum tentu berhasil 

pada periode yang sebelumnya apabila diterapkan 

pada zaman sekarang ini karena persaingan yang 

sangat kuat. Perusahaan diharuskan memiliki, 

mengembangakn startegi untuk melihat ke masa yang 

akan datang dan sebaiknya melakukan penerapan 

yang sudah disesuaikan dengan perubahan yang 

terjadi pada saat ini yang memiliki tujuan dan juga 

untuk mempertahankan serta memperluas pasar 

sasaran yang ada (Rismawati, Wahyuni and Widodo, 

2018). 

Strategi bisnis pada dasarnya harus dimiliki oleh 

setiap perusahaan dalam berbisnis. Strategi bisnis ini 

harus dimiliki oleh perusahaan baik yang berskala 

kecil, menengah, maupun perusahaan besar. 

Perusahaan harus dapat melakukan aplikasi akan 

strateginya serta menganalisisnya secara efektif. Hal ini 

dimaksudkan yaitu guna mengidentifikasi suatu 

strategi apakah harus mengembangkan, 

mempertahankan atau menarik diri dari pasar di era 

globalisasi saat ini.  Penyebab dari hal tersebut adalah 

karena kian ketatnya persaingan yang ada pada bisnis 

di semua jenis industri (Widjaya, 2017). 

Strategi pemasaran (marketing strategy) adalah 

suatu proses penentuan target pasar dan bauran 
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A. Pendahuluan 

Setiap perusahaan menyadari bahwa 

konsumen merupakan bagian terpenting, 

begitupun perusahaan jasa. Di dalam perusahaan 

jasa konsumen ikut terlibat dan langsung 

merasakan kualitas pelayanan yang diberikan oleh 

perusahan. Maka dari itu perusahaan harus 

memberikan kepuasan kepada konsumen yang 

sesuai dengan harapan dan keinginan konsumen 

baik dari pelayanan, manfaat prodak ataupun dari 

segi harga, (Zulkarnaen & Amin, 2018). 

Harga bagi konsumen merupakan segala 

bentuk pengeluaran biaya moneter yang 

dikorbankan untuk mendapatkan, memiliki, 

memanfaatkan sejumlah kombinasi dari barang 

atau jasa serta layanan dari suatu produk. 

Sedangkan bagi perusahaan, harga merupakan cara 

untuk membedakan penawaran bagi pesaing. 

Harga adalah nilai yang diberikan pada suatu 

produk atau jasa dan merupakan hasil dari 

serangkaian perhitungan, penelitian dan 

pemahaman yang kompleks serta kemampuan 

mengambil risiko. Strategi penetapan harga antara 

lain mempertimbangkan segmen, kemampuan 

membayar, kondisi pasar, tindakan pesaing, margin 

perdagangan dan biaya input. Ini ditargetkan pada 

pelanggan yang ditentukan untuk melawan pesaing 

(Sari et al., 2021). 
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A. Pendahuluan  

Promosi ialah bagian dari bauran pemasaran 

yang dicoba industri dengan tujuan guna 

memberitahukan kepada konsumen keberadaan suatu 

produk dengan harapan jika konsumen bakal tertarik. 

Perihal ini mengidentifikasikan promosi yakni salah 

satu aspek penentu keberhasilan suatu program 

pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu produk, 

apabila konsumen belum pernah mendengarnya dan 

juga tidak yakin jika produk itu berguna buat mereka, 

sampai mereka tidak bakal pernah membelinya.  

Promosi sangat diperlukan dalam mendistribusikan 

produk. Sebab dengan promosi, produk baru yang 

dikeluarkan oleh industri dapat dikenali oleh 

konsumen. Perusahaan harus mampu merancang 

strategi promosi yang baik agar produk yang 

dihasilkan bisa dipasarkan dengan baik. Sehingga 

dapat meningkatkan penjualan atau laba perusahaan. 

Strategi promosi merupakan langkah awal dalam 

mengenalkan produk kepada konsumen. Hal ini 

diperlukan agar usaha bisa berjalan sesuai yang 

direncanakan, apalagi jika usaha tersebut memiliki 

banyak pesaing (competitor).   

Selain promosi, distribusi atau penyaluran  perlu 

diperhatikan dalam pemasaran. Distribusi termasuk 

dalam bagian dari pemasaran yang berperan buat 

menolong produsen menyalurkan barang atau hasil 

produksinya agar dapat sampai ketangan konsumen. 

Dalam melakukan distribusi produk, kita juga harus 

mengetahui apa-apa saja saluran distribusi dan 
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A. Pendahuluan 

Pemasar yang penuh dengan kesadaran dan 

perhatian menghadapi banyak dilema moral. Hal 

terbaik yang harus dilakukan sering tidak jelas. Karena 

tidak semua manajer mempunyai sensitivitas moral 

yang bagus, perusahaan perlu mengembangkan 

kebijakan etika pemasaran perusahaan, panduan luas 

yang harus diikuti oleh semua orang di organisasi. 

Kebijakan itu harus mencakup hubungan dengan 

distributor, standar pemasangan iklan, layanan 

pelanggan, penetapan harga, pengembangan produk, 

dan standar etika umum, Kotler dan Armstrong dalam 

(Rachmad et al., 2022). 

Etika pemasaran adalah prinsip moral yang 

mendorong kegiatan promosi perusahaan. Perusahaan 

yang menetapkan dan menerapkan etika pemasaran 

biasanya berusaha menghormati hak, keinginan, dan 

harapan dari konsumen. Filosofi etika pemasaran 

sering berhubungan dengan misi perusahaan. Ide etika 

pemasaran mirip dengan konsep tanggung jawab 

sosial perusahaan (CSR). Istilah ini mengacu pada 

pengertian yang harus dipenuhi sehubungan dengan 

kebutuhan publik dan pemangku kepentingan 

perusahaan. CSR biasanya menekankan pentingnya 

integrasi terhadap kepedulian sosial dan lingkungan 

ke dalam tujuan dan praktik bisnis. Perusahaan yang 

mempraktikkan CSR dapat menyoroti komitmen 

mereka pada jenis kegiatan seperti Memperlakukan 

dan membayar karyawan dengan adil, Sumber bahan 

yang berkelanjutan, Peduli lingkungan, Membuat 
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A. Manajemen Pemasaran Digital (Digital Marketing) 

Bertahun-tahun lamanya ketika globalisasi  

belum masif di seluruh dunia, pelaksanaan kegiatan 

pemasaran untuk menjual barang dan jasa 

dilakukan baik dilakukan secara konvensional 

seperti mempromosikan penjualan barang melalui 

Surat Kabar, Media TV, dan juga dijajakan langsung 

kepada pembelinya, melalui pengiriman ke rumah 

masing-masing, atau pun dijajakan dipinggir jalan, 

lampu merah setopan jalan. Ada interaksi langsung 

antara penjual dan pembeli (Gopakumar, 2021) 

(Abdurohim et al., 2022). 

 

 
Gambar 11. 1 Pemasaran Digital vs Tradisional 

Sumber: (Philip et al., 2017) 

Sangat berbeda penerapan dalam pemasaran 

barang dan jasa menggunakan Digital dan 

tradisional, dimana digital pendekatannya dengan 

melakukan pemasaran, sedangkan tradisional 

masih melakukan segementasi dan targeting 
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A. Pendahuluan 

Pada tahun 1990-an muncul istilah baru dalam 

perkembangan ilmu pemasaran, istilah Green 

Marketing (pemasaran ramah lingkungan). Hal ini 

dimulai sejak John Grant menerbitkan buku dengan 

judul ´� The Green Marketing Manifestµ� PHPEXDW�

kepedulian para pelaku bisnis semakin tinggi 

terhadap lingkungan hidup (Grant, 2008). 

Konsumen mulai tertarik dan peduli terhadap 

lingkungan hal ini membuat perusahaan agar 

menerapkan green marketing sebagai salah satu 

strategi agar volume penjualan meningkat. Bahkan 

banyak para perusahaan yang mulai menerapkan 

internasional standar atau lebih dikenal dengan 

ISO-14000 yang merupakan sistem manajemen 

lingkungan dengan memberikan jaminan (bukti) 

kepada konsumen dan produsen, bahwa dengan 

menerapkan sistem tersebut produk yang 

dihasilkan dan dikonsumsi baik sampah atau 

limbah, sudah melalui suatu proses yang 

memperhatikan kaidah-kaidah atau upaya 

pengelolaan lingkungan.  

Green marketing (pemasaran ramah 

lingkungan) kemudian menjadi salah satu strategi 

alternatif yang sangat membantu Citra perusahaan, 

tetapi juga memberikan value lebih bagi 

perusahaan, bahkan konsumen rela mengeluarkan 

uang lebih agar mendapatkan produk ramah 

lingkungan (Mendleson & Polonsky, 1995). Namun 

ada kekhawatiran para pelaku pemasaran untuk 

menerapkan pemasaran ramah lingkungan ini 
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