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BAB 

1 PENGENALAN MANAJEMEN  PEMASARAN 

 

A. Pengenalan tentang Manajemen Pemasaran 

Manajemen pemasaran adalah pendekatan strategis 

untuk merencanakan, mengelola, dan mengoordinasikan semua 

aspek yang terkait dengan pemasaran produk atau layanan 

suatu perusahaan atau usaha. Ini mencakup serangkaian 

aktivitas yang dirancang untuk memahami pasar, menciptakan 

hubungan dengan pelanggan, dan mencapai tujuan penjualan 

dan keuntungan. Beberapa poin penting dalam pengenalan 

tentang manajemen pemasaran meliputi: 

�� Pentingnya Pemasaran: Pemasaran adalah salah satu fungsi 

utama dalam bisnis. Ini berperan dalam menarik pelanggan 

potensial, menjual produk atau layanan, dan menjaga 

pelanggan tetap setia. Tanpa pemasaran yang efektif, usaha 

mikro mungkin kesulitan untuk tumbuh dan bersaing di 

pasar. 

�� Pendekatan Strategis: Manajemen pemasaran adalah 

pendekatan strategis yang melibatkan perencanaan jangka 

panjang dan pengambilan keputusan yang berbasis data. Ini 

melibatkan pemahaman yang mendalam tentang target 

pasar, pesaing, dan tren pasar yang berubah-ubah. 

�� Pemasaran dalam Usaha Mikro: Manajemen pemasaran 

dalam usaha mikro harus disesuaikan dengan skala usaha 

yang lebih kecil. Ini berarti mengalokasikan sumber daya 

secara efisien dan fokus pada cara-cara yang paling efektif 

untuk mencapai tujuan pemasaran dalam konteks yang 

terbatas. 

PENGENALAN 

MANAJEMEN 

PEMASARAN 
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BAB 

2 PEMAHAMAN PASAR USAHA MIKRO 

 

A. Analisis Pasar untuk Usaha Mikro 

Analisis pasar adalah langkah penting dalam 

merencanakan dan mengelola usaha mikro. Ini membantu Anda 

memahami pelanggan potensial, persaingan, dan tren pasar 

sehingga Anda dapat membuat keputusan yang lebih baik 

dalam pengembangan produk atau layanan Anda. Berikut 

adalah langkah-langkah dalam melakukan analisis pasar untuk 

usaha mikro: 

�� Identifikasi Segmen Pasar 

D� Identifikasi siapa yang merupakan target pasar Anda. 

Siapa calon pelanggan Anda? Apakah mereka individu 

atau bisnis? Apakah mereka memiliki karakteristik 

demografis atau geografis tertentu? 

E� Pertimbangkan faktor-faktor seperti usia, jenis kelamin, 

pendapatan, minat, dan kebutuhan mereka. 

�� Analisis Persaingan 

a. Kenali pesaing Anda di pasar. Siapa yang menjual produk 

atau layanan serupa atau sejenis? 

E� Tinjau kekuatan dan kelemahan pesaing Anda. Apakah 

ada celah yang dapat Anda manfaatkan? 

�� Penelitian Pasar 

a. Kumpulkan data pasar melalui riset pasar atau sumber-

sumber online. Ini termasuk ukuran pasar, pertumbuhan 

pasar, dan tren yang mungkin memengaruhi bisnis Anda. 

PEMAHAMAN PASAR 

USAHA MIKRO 
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BAB 

3 PERENCANAAN STRATEGIS PEMASARAN USAHA MIKRO 

 

A. Pengembangan Rencana Pemasaran 

Pengembangan rencana pemasaran untuk usaha kecil 

adalah langkah penting dalam memastikan bahwa bisnis Anda 

memiliki strategi yang efektif untuk mencapai target pasar Anda 

dan mencapai kesuksesan jangka panjang. Berikut adalah 

langkah-langkah yang dapat Anda ikuti untuk mengembangkan 

rencana pemasaran untuk usaha kecil Anda: 

�� Analisis Pasar 

D� Identifikasi target pasar Anda: Siapa pelanggan potensial 

Anda? Apa karakteristik mereka? 

E� Tinjau pesaing Anda: Siapa pesaing utama Anda? 

Bagaimana produk atau layanan Anda berbeda dari 

pesaing? 

�� Penetapan Tujuan 

D� Tetapkan tujuan pemasaran yang jelas dan terukur. 

Apakah Anda ingin meningkatkan penjualan, 

mendapatkan pangsa pasar baru, atau meningkatkan 

kesadaran merek? 

�� Penelitian Konsumen 

D� Lakukan riset pasar untuk memahami kebutuhan, 

preferensi, dan perilaku konsumen. Ini dapat melibatkan 

survei, wawancara, atau analisis data pasar. 

�� Strategi Pemasaran 

D� Rencanakan strategi pemasaran yang sesuai dengan 

anggaran dan sumber daya Anda. Ini bisa mencakup 

PERENCANAAN 

STRATEGIS 

PEMASARAN USAHA 

MIKRO 
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BAB 

4 MARKETING MIX USAHA MIKRO 

 

A. Produk: Pengembangan, Diversifikasi, dan Manajemen 

Produk 

Produk adalah salah satu elemen penting dalam sebuah 

usaha mikro atau bisnis apa pun. Pengembangan, diversifikasi, 

dan manajemen produk merupakan strategi dan tindakan yang 

perlu diperhatikan untuk memastikan pertumbuhan dan 

kesuksesan bisnis. Berikut penjelasan mengenai ketiga aspek 

tersebut: 

�� Pengembangan Produk: Pengembangan produk adalah 

proses menciptakan atau memperbaiki produk yang telah 

ada. Usaha mikro perlu terus-menerus mengembangkan 

produknya agar tetap relevan dan memenuhi kebutuhan 

pelanggan. Langkah-langkah dalam pengembangan produk 

meliputi: 

D� Penelitian pasar: Memahami kebutuhan dan preferensi 

pelanggan serta menganalisis tren pasar yang berkaitan 

dengan produk yang ditawarkan. 

E� Inovasi: Mencari cara untuk meningkatkan kualitas, fitur, 

atau nilai tambah dari produk agar lebih menarik bagi 

pelanggan. 

F� Pengujian dan perbaikan: Mengujikan produk secara 

internal dan eksternal, serta mendengarkan masukan dari 

pelanggan untuk melakukan perbaikan jika diperlukan. 

G� Pemasaran: Mengembangkan strategi pemasaran yang 

efektif untuk memperkenalkan produk baru atau yang 

telah diperbaharui ke pasar. 

MARKETING MIX 

USAHA MIKRO 
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BAB 

5 PEMASARAN DIGITAL USAHA MIKRO 

 

A. Peran Pemasaran Digital dalam Usaha Mikro 

Pemasaran digital memainkan peran yang sangat penting 

dalam usaha mikro, terutama dalam era digital yang semakin 

maju. Ini memberikan peluang yang lebih besar untuk mencapai 

audiens yang lebih luas, membangun merek, dan meningkatkan 

penjualan. Berikut adalah beberapa peran kunci pemasaran 

digital dalam usaha mikro: 

�� Menciptakan Kehadiran Online 

D� Melalui pemasaran digital, usaha mikro dapat membuat 

kehadiran online melalui situs web, media sosial, dan 

platform e-commerce. 

E� Dengan memiliki kehadiran online, usaha mikro dapat 

ditemukan oleh pelanggan potensial di seluruh dunia. 

�� Peningkatan Kesadaran Merek 

D� Melalui media sosial, konten online, dan iklan digital, 

usaha mikro dapat membangun kesadaran merek yang 

lebih kuat di antara audiensnya. 

E� Mereka dapat menyampaikan pesan merek, nilai, dan 

identitas mereka kepada pelanggan dengan lebih efektif. 

�� Pemasaran Target 

a. Pemasaran digital memungkinkan segmentasi yang 

sangat tepat untuk iklan. Usaha mikro dapat menargetkan 

iklan mereka kepada kelompok pelanggan yang spesifik 

berdasarkan demografi, perilaku, dan preferensi. 

  

PEMASARAN DIGITAL 

USAHA MIKRO 
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BAB 

6 MANAJEMEN STOK DAN PERSEDIAAN 

 

A. Pengelolaan Persediaan Produk 

Pengelolaan persediaan produk merupakan bagian 

penting dari operasi bisnis, termasuk usaha mikro. Pengelolaan 

persediaan yang baik dapat membantu usaha mikro 

menghindari kekurangan stok yang dapat mengganggu operasi 

sehari-hari, sementara juga mencegah akumulasi terlalu banyak 

persediaan yang dapat mengikis keuntungan. Berikut adalah 

beberapa aspek penting dalam pengelolaan persediaan produk 

untuk usaha mikro: 

�� Identifikasi Produk yang Paling Penting. Sebagai usaha 

mikro, Anda mungkin memiliki keterbatasan dalam sumber 

daya dan ruang penyimpanan. Oleh karena itu, 

identifikasikan produk-produk yang paling penting dan laku 

keras. Ini membantu Anda fokus pada persediaan yang 

benar-benar diperlukan. 

�� Pencatatan Persediaan. Penting untuk mencatat semua 

barang yang masuk dan keluar dari persediaan Anda. Ini 

dapat dilakukan dengan sistem manual atau menggunakan 

perangkat lunak pengelolaan persediaan. Pencatatan yang 

baik membantu Anda melacak pergerakan persediaan dan 

menghindari kehilangan atau pencurian barang. 

�� Prediksi Permintaan. Usaha mikro perlu memiliki 

pemahaman yang baik tentang pola permintaan produk 

mereka. Melihat sejarah penjualan dapat membantu Anda 

memprediksi permintaan masa depan, sehingga Anda dapat 

memesan persediaan dengan bijak. 

MANAJEMEN STOK 

DAN PERSEDIAAN 
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BAB 

7 PELAYANAN PELANG GAN USAHA MIKRO 

 

A. Membangun Hubungan yang Kuat dengan Pelanggan 

Membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan 

dalam usaha mikro sangat penting karena pelanggan yang puas 

cenderung tetap setia dan dapat menjadi sumber referensi yang 

baik. Berikut adalah beberapa langkah yang dapat membantu 

Anda membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan 

dalam usaha mikro Anda: 

�� Kenali Pelanggan Anda. Usaha mikro cenderung memiliki 

pelanggan yang lebih sedikit, jadi cobalah untuk mengenal 

mereka secara pribadi. Ingat nama mereka dan pelajari 

preferensi mereka. 

�� Berikan Pelayanan yang Luar Biasa. Prioritaskan pelayanan 

pelanggan yang sangat baik. Tepat waktu, ramah, dan 

responsif terhadap kebutuhan dan pertanyaan pelanggan. 

�� Komunikasi yang Efektif. Jaga komunikasi terbuka dengan 

pelanggan Anda. Pastikan mereka tahu cara menghubungi 

Anda jika mereka memiliki pertanyaan atau masalah. 

�� Personalisasi Pengalaman. Cobalah untuk personalisasi 

pengalaman pelanggan sebanyak mungkin. Ini bisa berupa 

penawaran khusus berdasarkan riwayat pembelian mereka 

atau saran produk yang sesuai dengan preferensi mereka. 

�� Berkualitas Dalam Produk atau Layanan. Pastikan produk 

atau layanan yang Anda tawarkan berkualitas tinggi. Jangan 

mengorbankan kualitas demi harga yang lebih murah. 

  

PELAYANAN 
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BAB 

8 PENGUKURAN KINERJA PEMASARAN USAHA MIKRO 

 

A. Indikator Kinerja Utama dalam Pemasaran. 

Indikator Kinerja Utama (Key Performance Indicators 

atau KPIs) dalam pemasaran usaha mikro adalah metrik atau 

parameter yang digunakan untuk mengukur dan mengevaluasi 

efektivitas dari berbagai aspek dalam strategi pemasaran usaha 

mikro. KPIs sangat penting karena mereka membantu pemilik 

usaha mikro untuk memahami sejauh mana upaya pemasaran 

mereka berhasil mencapai tujuan bisnis mereka. Berikut adalah 

beberapa contoh KPI yang relevan dalam pemasaran usaha 

mikro: 

�� Pendapatan Kotor: Ini adalah jumlah total pendapatan yang 

dihasilkan dari penjualan produk atau jasa. KPI ini 

membantu dalam mengukur kinerja pemasaran dalam 

menghasilkan pendapatan. 

�� Laba Kotor: Laba yang diperoleh setelah mengurangkan 

biaya produksi atau akuisisi dari pendapatan. Ini 

memberikan gambaran tentang profitabilitas usaha mikro. 

�� Tingkat Konversi: Ini mengukur berapa banyak prospek 

atau pengunjung situs web yang berubah menjadi pelanggan. 

Ini dapat membantu dalam menilai efektivitas kampanye 

pemasaran. 

�� Tingkat Retensi Pelanggan: Mengetahui berapa banyak 

pelanggan yang tetap setia kepada usaha Anda adalah 

indikator penting. Retensi pelanggan dapat menghemat 

biaya pemasaran tambahan dan meningkatkan pendapatan 

jangka panjang. 

PENGUKURAN KINERJA 

PEMASARAN USAHA 

MIKRO 
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/DWKLIDK� +DQLP� GDQ� 06�� 1RRUPDQ�� �����80.0� �8VDKD� 0LNUR��

.HFLO��	�0HQHQJDK��	�%(178.�%(178.�86$+$��3HQHUELW��

81,668/$�35(66��8QLYHUVLWDV�,VODP�6XOWDQ�$JXQJ��-O��5D\D�

.DOLJDZH�.0���6HPDUDQJ� ��������� -DZD�7HQJDK�� ,QGRQHVLD��

7HOS����������������)D[��������������� 

0XUQL��$���	�$PDOLDZLDWL��/����������(NRQRPLND�0LNUR��%DQGXQJ��

37�5HILND�$GLWDPD� 

3DUWRPR��7��6���	�6RHMRHGRQR��$��5����������(NRQRPL�6NDOD�.HFLO���

0HQHQJDK�	�.RSHUDVL��-DNDUWD��*KDOLD�,QGRQHVLD� 
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3HUDWXUDQ� 3HPHULQWDK�1R�� ��� 7DKXQ� ������ 7HQWDQJ�8VDKD�0LNUR�

.HFLO�GDQ�0HQHQJDK�SDGD�KWWS���VPHFGD�FRP 

3XWX�.ULVQD�$GZLW\D�6DQMD\D��,�3XWX�1XUDWDPD��������7DWD�.HOROD�

0DQDMHPHQ� 	� .HXDQJDQ� 80.0�� 3HQHUELW� &9�� &DKD\D�

%LQWDQJ�&HPHUODQJ��.DEXSDWHQ�*RZD� 

5DPGKDQV\DK� 	� 6RQGDQJ� 6LODODKL�� ������ 3HQJHPEDQJDQ� 0RGHO�

3HQGDQDDQ� 80.0� %HUGDVDUNDQ� 3HUVHSVL� 80.0�� -XUQDO�

.HXDQJDQ�GDQ�%LVQLV��9RO�������������� 

6UL\DQD�� -�� �������� 6WUDWHJL� 3HQJHPEDQJDQ� 8VDKD� .HFLO� GDQ�

0HQHQJDK� �8.0��� 6WXGL� .DVXV� GL� .DEXSDWHQ� %DQWXO��

6LPSRVLXP�1DVLRQDO�������0HQXMX�3XUZRUHMR�'LQDPLV�GDQ�

.UHDWLI��K��������� 

6XGDQWRNR�� '�� �������� 6WUDWHJL� 3HPEHUGD\DDQ� 8VDKD� 6NDOD� .HFLO�

%DWLN�GL�3HNDORQJDQ��-XUQDO�(NVSODQDVL��9RO�����1R�����K�������� 

6UL�+DQGLQL��6XNHVL��+DUWDWL�.DQW\��������0DQDMHPHQ�80.0�GDQ�

.RSHUDVL��3HQHUELW�8QLWRPR�3UHVV��6XUDED\D� 

7DPEXQDQ�� 7XOXV�� ������ 80.0� GL� ,QGRQHVLD� GDQ� %HEHUDSD� ,VX�

3HQWLQJ��*KDOLD�,QGRQHVLD��-DNDUWD� 

8QGDQJ�8QGDQJ�1R� ��� 7DKXQ� ����� 7HQWDQJ�8VDKD�0LNUR�� .HFLO�

GDQ�0HQHQJDK��80.0�� 

:LERZR�� '�� +��� $ULILQ�� =��� 	� 6XQDUWL�� ������ $QDOLVLV� 6WUDWHJL�

3HPDVDUDQ�8QWXN�0HQLQJNDWNDQ�'D\D�6DLQJ�80.0��6WXGL�

SDGD�%DWLN�'LDMHQJ�6ROR���-XUQDO�$GPLQLVWUDVL�%LVQLV� 

:LWDQWL��:�� HW� DO�� ������� ¶3HQJXNXUDQ�.LQHUMD� 3DGD�8VDKD�0LNUR�

.HFLO�'DQ�0HQHQJDK��80.0��'HQJDQ�%DODQFHG�6FRUHFDUG�

�%6&�·��-XUQDO�0DQDMHPHQ�,QIRUPDWLND��-$0,.$�������� 

:XODQGDUL�� ,�� *�� $�� $��� 	� 3DUDPHVZDUD�� $�� $�� *�� $�� ��������

3UREOHPDWLND�80.0�%HUEDVLV� %XGD\D�/RNDO� GL�%DOL� �6WXGL�

.DVXV�3HPDVDUDQ�3URGXN�80.0�%HUEDVLV�%XGD\D�/RNDO�GL�

3HVWD� .HVHQLDQ� %DOL��� (NRQRPL� 'DQ� %LVQLV�� ������ �����

KWWSV���GRL�RUJ����������MHE�Y�L������ 
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=DLQ�� <XQXV� GNN�� ������ 6NHPD� 3HPELD\DDQ� 3HUEDQNDQ� 'DHUDK�

0HQXUXW� .DUDNWHULVWLN� 80.0� SDGD� 6HNWRU� (NRQRPL�

8QJJXODQ� GL� 6XODZHVL� 6HODWDQ�� .DMLDQ� (NRQRPL� 5HJLRQDO�

6XODZHVL�6HODWDQ�GDQ�6XODZHVL�%DUDW��������  
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