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KATA PENGANTAR

Perencanaan pemasaran dikatakan efektif jika di dalamnya
memuat kegiatan - kegiatan pemasaran, seperti tujuan pemasaran,
strategi pemasaran, strategi bauran pemasaran, deskripsi mengenai
produk, strategi penetapan harga, rencana promosi, dan
penempatan produk, sehingga dapat memuaskan kebutuhan
pelanggan dan dapat menghasilkan profit bagi perusahaan.

Kegiatan pemasaran harus menghasilkan Win-Win Solution,
yang artinya pelanggan ingin membeli produk kalau produk
tersebut sesuai dengan kebutuhan atau keinginannya. Sebaliknya
perusahaan dapat memperoleh profit dari produk yang
dihasilkannya kalau produk tersebut dibeli oleh pelanggan.
Berdasarkan profit tersebut, perusahaan dapat melanjutkan
bisnisnya sehingga dia dapat memenuhi kebutuhan atau keinginan
pelanggan yang lebih besar di masa yang akan datang.

Dengan kata lain perusahaan selalu berpedoman atau
berfokus pada nilai-nilai yang terdapat pada diri pelanggan,
sehingga kegiatan pemasaran tersebut dapat berhasil dengan baik.

Buku ajar ini menyajikan cara kerja penyusunan perencanaan
pemasaran, namun agar tidak kehilangan akarnya, buku ini juga
menjelaskan tentang teori, konsep, dan cara penyusunan/proses

perencanaan pemasaran.

Akhirnya demi penyempurnaan buku ajar Perencanaan
Pemasaran ini di masa yang akan datang, dengan segala
kerendahan hati, saya sangat mengharap kritik dan saran yang
sifatnya membangun. Semoga buku ajar Perencanaan Pemasaran
ini dapat memberikan manfaat bagi para pembaca.

Terima kasih

Surabaya , 16 April 2023

Nirma Kurriwati
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A. Tujuan Instruktusional
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perencanaan pemasaran.

2. Khusus : Mahasiswa akan dapat menghubungkan
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2. Atribut Produk
3.
4. Portofolio Produk
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1. Umum : Mahasiswa akan dapat menyusun suatu
perencanaan pemasaran.
2. Khusus : Mahasiswa akan dapat memilih sasaran dan

strategi pemasaran dengan benar

B. Pokok Bahasan : Sasaran Dan Strategi Pemasaran
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PEMASARAN
(KOMUNIKASI
PEMASARAN)

A. Tujuan Instruktusional

1.

2.

Umum : Mahasiswa akan dapat menyusun suatu
perencanaan pemasaran.

Khusus : Mahasiswa akan dapat memilih rencana
strategi pemasaran: komunikasi pemasaran
dengan benar.

B. Pokok Bahasan : Rencana Strategi Pemasaran: Komunikasi

Pemasaran
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S
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Konsep Bauran Komunikasi Pemasaran
Tujuan Komunikasi Pemasaran

Proses Komunikasi dalam Pemasaran

Elemen dalam Bauran Komunikasi Pemasaran

Organisasi berkomunikasi dengan konsumen mereka

melalui berbagai macam cara. Dua kategori utama komunikasi

adalah sebagai berikut:

1.

Komunikasi umum (impersonal communication), seperti iklan,
tayangan titik jual (point of sale), promosi dan hubungan
masyarakat.
Komunikasi pribadi (personal communication), seperti
pertemuan atap muka antara seorang wiraniaga dan
konsumen.
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Tujuan Instruktusional

1. Umum : Mahasiswa akan dapat menyusun suatu
perencanaan pemasaran.
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strategi pemasaran: Produk dengan benar
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5. Strategi Merek
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Kemasan Dan Label

Dalam strategi bauran pemasaran, yang perlu
diperhatikan pertama kali adalah strategi produk. Hal ini
penting karena tanpa adanya produk, strategi bauran
pemasaran lainnya tidak dapat dijalankan.



BAB

RENCANA STRATEGI
PEMASARAN (HARGA)

A. Tujuan Instruktusional

1. Umum : Mahasiswa akan dapat menyusun suatu
perencanaan pemasaran.

2. Khusus : Mahasiswa akan dapat memilih rencana
strategi pemasaran: harga dengan benar

B. Pokok Bahasan : Rencana Strategi Pemasaran - Harga

C. Sub Pokok Bahasan :

1. Rencana Penetapan Harga
2. Usaha Perilaku

73



BAB
RENCANA STRATEGI

PEMASARAN
(DISTRIBUSI)

A. Tujuan Instruktusional

1. Umum : Mahasiswa akan dapat menyusun suatu
perencanaan pemasaran.
2. Khusus : Mahasiswa akan dapat memilih konsep

rencana strategi pemasaran: distribusi
dengan benar

B. Pokok Bahasan : Rencana Strategi Pemasaran - Distribusi

C. Sub Pokok Bahasan :

1. Bauran Distribusi

2. Saluran Distribusi

3. Mengembangkan Rencana Distribusi
4. Manajemen Distribusi Terpadu

88



BAB INFORMASI PEMASARAN,

PERAMALAN, DAN

PENGORGANISASIAN
PERENCANAAN
PEMASARAN

A. Tujuan Instruktusional

1. Umum : Mahasiswa akan dapat menyusun suatu
perencanaan pemasaran.

2. Khusus : Mahasiswa akan dapat menghubungkan
konsep informasi pemasaran,

Pengorganisasian Perencanaan & peramalan
untuk perencanaan pemasaran  dengan
benar

B. Pokok Bahasan :Informasi, Pengorganisasian Pemasaran, dan

Peramalan Perencanaan Pemasaran

C. Sub Pokok Bahasan :

1.
2.

8.
9.

Perbedaan Antara Penelitian Pasaré&PPenelitian Pemasaran
Seberapa Banyak Dana Yang Dibutuhkan Untuk Penelitian
Pemasaran

Bentuk-Bentuk Penelitian Pemasaran

Pengorganisasian Informasi Untuk Mengembangkan
Rencana Pemasaran yang Baik

Pemilahan Pasar: Data Untuk Segmentasi

Siapa Yang Bertanggungjawab Atas Proses Segmentasi
Informasi Yang Dibutuhkan Untuk Mendukung Strategi
Pemasaran

Peramalan

Pengorganisasian Perencanaan Pemasaran

10. Proses Perencanaan Pemasaran& Budaya Perusahaan.

11. Studi Kelayakan Bisnis Untuk Perencanaan Pemasaran

99



BAB PENERAPAN
TEKNOLOGI DALAM

PERENCANAAN
PEMASARAN

A. Tujuan Instruktusional

1. Umum : Mahasiswa akan dapat menyusun suatu
perencanaan pemasaran.

2. Khusus : Mahasiswa  akan  dapat  melakukan
penerapan teknologi dalam perencanaan
pemasaran

B. Pokok Bahasan : Penerapan teknologi dalam perencanaan

pemasaran

C. Sub Pokok Bahasan :

1. Bisnis online
2. Digital marketing
3. Online marketing

Di era perkembangan teknologi yang sangat pesat seperti
saat ini, penggunaan internet sangat penting dalam kegiatan
pemasaran.

122



BAB

12

1. Umum

2. Khusus

B. Pokok Bahasan

1. Ukuran

LN

ISU-ISU DALAM
PENERAPAN
PERENCANAAN
PEMASARAN

. Tujuan Instruktusional

: Mahasiswa akan dapat menyusun suatu

perencanaan pemasaran.
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isu-isu dalam penerapan perencanaan
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: Isu-isu dalam penerapan perencanaan
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Keragaman Operasi
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serta siklus perencanaan pemasaran itu sendiri.
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