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BAB 

1 IMPERATIVE MARKET-DRIVEN STRATEGIES STRATEGI BISNIS  

 

Buyung Adi Dharma & Thusy Tiara Saraswati 
 

 

A. Pendahuluan 

Indonesia memiliki kekayaann alam, kultur, dan warisan 
leluhur yang memiliki nilai lebih. Sehingga, potensi ini perlu 
dimaksimalkan untuk kesejahteraan rakyatnya. Terlebih lagi, 
industri pariwisata berbasis alam ini lebih ramah lingkungan 
dengan menjual keindahan alamnya (Anggraeni et al., 2017). 
Sebagai penikmatnya, hanya perlu memanfaatkan potensinya 
dengan dikelola yang baik dan dijaga kelestariannya. Di 
Indonesia, sektor pariwisata dinaungi langsung oleh 
Kementerian Pariwisata dan Ekonomi Kreatif (Prima et al., 2020). 

Sektor Pariwisata dan Ekonomi Kreatif (Parekraf) menjadi 
salah satu sektor yang terdampak pandemi COVID-19. Pandemi 
ini membuat seluruh dunia mengalami kolaps beberapa waktu 
diberbagai bidang (Schady et al., 2023). Namun, setelah melalui 
perjuangan panjang yang berfokus pada pemulihan ekonomi 
nasional, pertumbuhan sektor pariwisata dan ekonomi kreatif di 
Indonesia mulai memperlihatkan sisi terang (Chollisni et al., 
2022; Rosyadi et al., 2022). Berdasarkan data Kemenparekraf 
dapat dilihat dari pergerakan wisatawan lokal dan kunjungan 
wisatawan mancanegara di Indonesia. Jumlah pergerakan 
wisatawan nusantara semester I-2023 mencapai 433,57 juta 
perjalanan, atau naik 12,57% dari 2022. Sedangkan, jumlah 
kunjungan wisatawan mancanegara per Juli 2023 mencapai 6,31 

IMPERATIVE MARKET-

DRIVEN STRATEGIES 

STRATEGI BISNIS 
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BAB 

2 MARKETS AND COMPETITIVE  SPACE 

 
Tri Sugiarti Ramadhan & Arsih Amalia Chandra Permata 

 
 

A. Pendahuluan 

Di era persaingan bisnis yang kian tajam ini, tak terkecuali 
perusahaan di Indonesia, setiap perusahaan berupaya 
meningkatkan kualitas produk dan manajemen pemasarannya 
dengan memanfaatkan kemajuan teknologi. Tujuannya untuk 
memaksimalkan keuntungan sesuai target yang ditetapkan. 
Persaingan yang semakin ketat akibat kemajuan teknologi 
informasi telah merambah ke semua sektor industri bisnis. Hal 
ini menyebabkan kompetisi antar perusahaan menjadi semakin 
ketat. (Sofyan Assauri. 2007) menyampaikan bahwa strategi 
pemasaran adalah suatu pendekatan terencana yang dirancang 
untuk mencapai tujuan pemasaran suatu perusahaan atau 
produk. Ini melibatkan pemilihan sasaran pasar yang tepat, 
perumusan rencana tindakan yang terkoordinasi, dan 
implementasi berbagai kegiatan pemasaran untuk 
mempromosikan produk atau layanan dan mencapai 
keunggulan kompetitif. Strategi pemasaran tidak hanya 
berkaitan dengan aspek promosi, tetapi juga melibatkan 
penetapan harga yang bijaksana, penentuan saluran distribusi 
yang efektif, dan peningkatan kualitas layanan. Rencana ini 
melibatkan implementasi berbagai taktik dan metode yang 
dirancang untuk mempromosikan produk atau jasa, mencapai 
target pasar yang ditentukan, meningkatkan volume penjualan, 

MARKETS AND 

COMPETITIVE 

SPACE  



56 
 

DAFTAR PUSTAKA 

 

Ahmad, D. I. (2020). Manajemen strategis. Nas Media Pustaka. 

A. Shimp, Terence. 2014. Komunikasi Pemasaran Terpadu dalam 
periklanan dan Promosi. Jakarta: Salemba Empat. 

Aaker, David A. 2013. Manajemen Pemasaran Strategi. Edisi 
kedelapan. Jakarta: Salemba Empat. 

Azwar, Saifuddin. 2016. Metode Penelitian. Yogyakarta: Pustaka 
Pelajar 

Febrianty, S. E., & Sentanu, I. G. E. P. S. (2023). Manajemen 
Pengambilan Keputusan. Perkumpulan Rumah Cemerlang 
Indonesia. 

Hermawan, Agus. 2012. Komunikasi Pemasaran. Jakarta: Erlangga. 

Hikmawati, Fenti. 2017. Metodologi Penelitian. Depok: PT Raja 
Grafindo Persada. 

Ilmi, M., & Zulkarnain, C. A. (2023). Strategi Pemasaran Melalui 
Promosi, Harga Dan Kualitas Pelayanan Untuk 
Meningkatkan Kepuasan Konsumen Pada Pt Garuda 
Indonesia (Persero) Tbk. Jurnal Ilmiah Manajemen Ekonomi 
Dan Akuntansi (JIMEA), 1(1), 66-73. 

Jasiyah, R. (2022). Buku Ajar Manajemen Sumber Daya Manusia. 
Penerbit Adab. 

Kertamukti, Rama. 2015. Strategi Kreatif dalam Periklanan.
 Jakarta: Rajagrafindo Persada. 

Kotler, Philip and Kevin Lane Keller, 2016. Marketing Managemen, 
15th Edition, Pearson Education,Inc 

Malau, Harman. 2017. Manajemen Pemasaran Teori dan Aplikasi 

Pemasaran EraTradisional Sampai Era Modernisasi Global 

Manajemen Pemasaran. Bandung: CV Alfabeta. 

Munir, Muhammad. 2017. Aplikasi Komputer Statistik. Surabaya: 
Unipress 



57 
 

Manap, Abdul. 2016. Revolusi Manajemen Pemasaran. Edisi Pertama, 
Jakarta: Mitra Wacana Media. 

Melianah. 2018. Pengaruh kreativitas iklan, unsur humor dan kualitas 

SHVDQ� LNODQ� WHUKDGDS� HIHNWLYLWDV� LNODQ� $[LV� ´LULW� LWX� D[LVµ��

Universitas Muhammadiyah Purwokert, Purwokerto, Hal:2-
17. 

Morissan. 2010. Komunikasi Pemasaran Terpadu. Jakarta: 
Prenadamedia. 

Nazib, Muhammad Ainun. 2017. Model Efektifitas Iklan, Brand Images 

dan Brand Awareness Berbasis Kredibilitas Celebrity Endorser 

Terhadap Keputusan Pembelian (Studi pada Komunitas Sepeda 

Motor Sport Honda di Semarang), Universitas Dian 
Nuswantoro Semarang, Semarang, Hal:2- 20. 

Nursiyono, Joko Ade. 2014. Teknik Pengambilan Sampel. Bogor: In 
Media 

Priansa, Donni Junni. 2017. Perilaku Konsumen dalam Bisnis 

Kontemporer. Bandung: Alfabeta 

Priyatno, Duwi. 2014. SPSS 22 Pengolahan  Data  

Terpraktis.Yogyakarta:  CV Andi Offset. 

Sofyan Assauri. (2007). Manajemen Pemasaran. Jakarta: PT. Raja 
Grafindo Persada 

Stephen P. Robbins. (2000). Organizational Behavior: Concepts, 
Controversies and Applications. 8 th edition. Englewood 
Cliffs, N.J.: Prentice Hall Inc. 

Sandra Moriarty, dkk. 2011. Advertising. Jakarta: Kencana. Solihin, 
Ismail. 2014. Pengantar Bisnis. Jakarta: Erlangga. 

Sugiyono. 2014. Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif, 

Kualitatif, dan R&D. Bandung: Alfabeta. 

Syarif, Handi Ahmad. 2016. Pengaruh Kualitas Pesan, Daya Tarik dan 

Frekuensi Penayangan Iklan Terhadap Iklan Televisi Indomie, 

Universitas Muhammadiyah Surakarta, Surakarta, Hal:2-8. 



58 
 

Timotius, Kris, 2017. Pengantar Metodologi Penelitian. Yogyakarta: 
ANDI.  

 



59 
 

BAB 

3 PERENCANAAN PEMASARAN STRATEGIS  

 
Ade Setia Pratama & Eko Juni Wahyudi 

 
 

A. Pendahuluan 

Pasar adalah tempat di mana barang dan jasa dijual, dan 
hubungan sosial antara pedagang dan pembeli juga terjadi di 
sana. Dalam akad jual beli, penjual dan pembeli bertransaksi 
atau bersepakat tentang harga barang. Transaksi yang disepakati 
juga mencakup penjual, pembeli, barang, dan harga barang. 
Penjual dan pembeli juga dapat melakukan tawar menawar di 
pasar untuk memastikan harga barang yang diinginkan dapat 
disepakati oleh kedua belah pihak. Sejalan dengan kegiatan 
seperti yang disebutkan di atas, dapat juga dikategorikan 
sebagai aktivitas pemasaran. Setiap bisnis, baik bisnis dagang 
maupun jasa, harus melakukan pemasaran. 

Pemasaran adalah sistem dan koordinasi yang harus 
diterapkan oleh perusahaan atau kelompok, baik swasta 
maupun pemerintah, di tingkat lokal, regional, nasional, atau 
internasional. Pemasaran merupakan suatu proses sosial dan 
manajerial di mana individual maupun kelompok mendapatkan 
apa yang mereka inginkan melalui penciptaan dan pertukaran 
sesuatu yang bernilai secara bebas dengan pihak lain (Li et al., 
2021; Humphreys, 2010; Kotler et al., 2001). Pemasaran tidak 
hanya sekedar bagaimana menjual produk melainkan harus 
mampu memberikan kepuasan bagi konsumen dalam jangka 
panjang. Menurut Kotler (2001), tujuan pemasaran adalah 
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4 PEMASARAN STRATEJIK DENGAN M ENERAPKAN SEGMENTA TION, TARGETTING , DAN PO SITIONING  

 
Zaenul Muttaqien & Moh. Ilham 

 

 

A. Pendahuluan 

Industri kopi dan café atau warung kopi di Indonesia, 
mengalami perkembangan yang sangat signifikan dalam 
beberapa tahun terakhir ini. Bersamaan dengan perubahan gaya 
hidup dan budaya atau perilaku konsumen, minat masyarakat 
terhadap kopi berkualitas tinggi dan pengalaman unik di 
warung kopi semakin meningkat. Sidoarjo, sebagai kota yang 
terus berkembang di Indonesia, tidak luput dari tren ini. 

Kafe dan kedai kopi merupakan peluang yang sangat 
bagus untuk memulai bisnis. Dengan tren minum kopi yang 
semakin meningkat beberapa tahun terakhir, tak heran kedai 
kopi pun bermunculan dimana-mana.  Apalagi banyak pecinta 
kopi yang  menjadikan kopi sebagai minuman favoritnya, baik 
itu kalangan remaja, dewasa, bahkan orang lanjut usia. Hal ini 
wajib dimiliki ketika menjalankan bisnis kedai kopi modern. 
Dengan pasar yang begitu besar, dapat menjangkau semua 
target pelanggan dan karenanya berhasil menjual bisnis. 
Namun, meskipun pasarnya begitu luas, persaingan bisnis kopi 
di Indonesia justru semakin ketat sehingga diperlukan strategi 
yang efektif agar pelanggan menyukai produk yang dijual. Oleh 
karena itu, untuk mengembangkan bisnis kedai kopi dan 
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5 PENERAPAN CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEME NT UN TUK MENINGKATKAN LOYALITAS P ELANGGAN  

 
Fuji Santoso & Indah Datin Nadliroh 

 

 

A. Pendahuluan 

Di era globalisasi saat ini, persaingan dalam dunia bisnis 
menjadi semakin ketat. Mengikuti pesatnya perkembangan 
sistem informasi, teknologi dan ilmu pengetahuan, para 
wirausaha berusaha meningkatkan kemampuan dan 
keunggulannya dengan memanfaatkan potensi yang 
dimilikinya secara maksimal. Agar usahanya bisa bertahan di 
dunia bisnis, mereka harus lebih kreatif dan inovatif dalam 
pengelolaannya. Untuk mencegah pelanggannya tidak beralih 
ke pesaingnya, mereka juga memerlukan pendekatan strategis 
khusus. 

Salah satu kunci keberhasilan perusahaan dalam 
membangun hubungan dengan pelanggan adalah dengan 
mengubah cara pandang dari apa yang perlu dilakukan menjadi 
apa yang diinginkan dan dibutuhkan pelanggan. Dengan 
melakukan perubahan ini, perusahaan dapat memahami apa 
yang diinginkan pelanggan daripada berfokus pada apa yang 
perlu mereka lakukan untuk mendapatkan keuntungan dengan 
cepat. Pergeseran cara pandang ini akan mendorong perusahaan 
untuk mengubah cara pandangnya dalam membangun 
hubungan dengan pelanggan, sehingga dapat mengarah pada 
hubungan pelanggan jangka panjang yang memungkinkan 
perusahaan memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan. 
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6 PEMASARAN STRATEJIK  CAPABILITIES CUSTOMERS DAN  MARKETS DENGAN  METODE  AHP UNTUK ME NDAPATKAN ALT ERNATIF STRATEJIK PRIORITAS 

 

Edi Irawan & Andri Yandi 

 

 

A. Pendahuluan 

Permasalahan dalam mengembangkan pemasaran 
produk unggulan di desa adalah topik yang menarik untuk 
dibahas. Desa memiliki sumber daya alam yang melimpah 
dibandingkan dengan kota, namun sayangnya potensi alam 
tersebut tidak diimbangi dengan potensi sumber daya 
manusianya. Salah satu contohnya adalah dalam pembuatan 
dan pengembangan produk unggulan desa. Setiap desa pasti 
memiliki produk unggulannya sendiri, namun masalah sering 
muncul pada tahap pengembangan pemasarannya. Masalah 
pengembangan produk unggulan desa melalui pemasaran 
sering dikaitkan dengan ketidakmampuan sumber daya 
manusia di desa, khususnya para pelaku usaha kecil, dalam 
memasarkan produk mereka di luar daerah. Akibatnya, produk 
desa tersebut tidak mampu menembus pasar yang lebih luas. 
Oleh karena itu, diperlukan langkah-langkah untuk mendukung 
pengembangan pemasaran produk unggulan desa pada usaha 
kecil, salah satunya dengan mempelajari perilaku dan 
kemampuan pelanggan atau konsumen terhadap permintaan 
produk serta mempelajari pasar. 

Dua aspek penting dalam Perencanaan Pemasaran 
Strategis untuk produk unggulan desa, jika ditelaah secara teori, 
adalah: (1) kemampuan mempelajari perilaku konsumen atau 
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7 PRODUCT DEVELOPMEN T AND INN OVATION S TRATEGY  

 
Rike Selviasari & Rafikhein Novia Ayuanti 

 
 

A. Pendahuluan 

Kegiatan budidaya ikan lele merupakan salah satu 
kegiatan agribisnis, suatu kegiatan agribisnis dapat berjalan 
dengan baik  dengan  adanya faktor  pendukung dari  kegiatan  
tersebut. Salah satu faktor pendukungnya adalah penyediaan 
kawasan berbasis perikanan dalam hal ini disebut sebagai 
kawasan agropolitan. Agropolitan adalah kota pertanian yang  
tumbuh  dan  berkembang,  mampu  melayani,  mendorong,  
menarik,  menghela kegiatan pembangunan agribisnis disuatu 
wilayah (Suyatno, 2008). Wisata kampung Lele merupakan 
Kawasan wisata edukasi berbasis budidaya ikan lele yang 
terletak di Desa Tales, Ngadiluwih kabupaten Kediri 
mempunyai potensi besar untuk meningkatkan nilai ekonomi 
dan kesejahteraan Kawasan sekitar serta menarik minat 
wisatawan. Namun untuk mencapai hal ini memerlukan startegi 
pengembangan strategi produk dan inovasi yang tepat dan 
berkelanjutan. 

Pengembangan produk adalah strategi untuk 
mengembangkan bisnis dengan menawarkan produk baru atau 
lebih baik ke segmen pasar saat ini. Pengembangan produk 
meliputi proses penemuan ide, pengujian konsep, desain 
produk, dan peluncuran produk. Strategi inovasi adalah strategi 
yang menciptakan nilai tambah dari suatu produk, proses atau 
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8 DEVELOPING A  FUTURE ORIENTATION S TRATEGY BUSINESS  
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A. Pendahuluan 

Batik menjadi salah satu warisan budaya yang telah ada 
mulai zaman Kuno hingga turun temurun. Di Indonesia, Batik 
dianggap secara khusus menjadi pusat warisan terbesar di dunia 
dengan berbagai model, motif dan corak beragam dan 
bervariasi. Proses dari pembuatan corak maupun motif dari 
batik menjadi Sejarah warisan turun temurun yang dipandang 
rumit dan mahir. Selain dari beragamnya motif dan corak, Batik 
menjadi Warisan budaya yang banyak keunikan. Nilai yang 
ditampilkan batik dalam budaya mempertahankan nilai 
tradisionalnya, tetapi dalam perkembangannya, Batik menjadi 
sebuah bisnis yang  telah mengalami inovasi dalam desain untuk 
menyesuaikan dengan selera pasar modern. Ini termasuk 
penggunaan teknik pewarnaan baru, pengembangan motif yang 
lebih kontemporer, dan penggabungan batik dengan produk 
mode lainnya. Dalam lanskap bisnis yang dinamis saat ini, di 
mana perubahan bersifat konstan dan inovasi adalah hal yang 
terpenting, perusahaan harus mengambil sikap proaktif 
terhadap perkembangan dan orientasi masa depan mereka. 
Menurut Riggs dalam Asep Et Al (2022) bahwa Development 
merupakan orientasi nilai yang menguntungkan dengan 
didefinisikan development  yang dilakukan melakukan   sebuah 
proses perubahan ke arah yang lebih baik. Selain itu Orientasi 
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A. Pendahuluan 

Aspek strategis dalam manajemen pemasaran saat ini 
lebih menekankan pada pentingnya perusahaan dalam 
memahami, merencanakan dan mengelola berbagai elemen 
terkait dengan pemasaran. Aspek strategis dalam manajemen 
pemasaran saat ini mencakup pemahaman mendalam terhadap 
pasar dan pesaing dan penerapan strategi promosi serta 
pelayanan pelanggan yang efektif untuk mencapai kesuksesan 
dalam bisnis. Pemahaman yang mendalam terhadap pasar dan 
pesaing, menerapkan branding strategy dan promosi yang 
optimal, memberikan pelayanan yang baik kepada pengunjung 
dapat meningkatkan brand management perusahaan. Secara 
keseluruhan, strategi pemasaran yang tepat dan efektif dapat 
membantu perusahaan mengidentifikasi brand (brand identity), 
memperkuat posisi brand di pasar (brand positioning), mengingat 
brand di benak pelanggan (brand awareness), menciptakan 
persepsi positif terhadap brand (brand image) dan 
meningkatkan loyalitas pelanggan (brand loyalty). Dengan 
demikian, dapat disimpulkan bahwa aspek strategis dalam 
manajemen pemasaran, terutama terkait dengan brand 
management memiliki dampak yang signifikan pada 
kesuksesan suatu merek. 
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10 PRICING STRATEGY &  VALUE CHAIN STRATEGY  MENGGUNAKAN PE NDEKATAN MI TIGASI VOLATILITAS  HARGA KOMODITAS  

 

Afif Nur Rahmadi & Yudiarto Perdana Putra 
 

 
A. Pendahuluan 

Saat ini persaingan dalam industri semakin ketat akibat 
hadirnya globalisasi. Era bebas telah mengubah model bisnis 
menjadi kompetitif dan komparatif, sehingga memudahkan 
pelaku bisnis dalam memilih strategi yang efektif. Oleh karena 
itu, para pelaku usaha perlu meningkatkan persaingannya agar 
dapat berhasil dalam dunia usaha. Bisnis harus meningkatkan 
produktivitas karyawan melalui praktik bisnis yang lebih efektif 
agar berhasil dalam industri ini. Setiap kesalahan yang 
dilakukan dalam strategi bisnis perlu segera diperbaiki agar 
operasional bisnis menjadi lebih efisien. Daya saing inilah yang 
mendorong pelaku usaha untuk meningkatkan volume 
penjualannya. Daya saing mengungkapkan kondisi pasar yang 
dapat mengurangi permintaan konsumen. Mekanisme 
keunggulan bersaing sangat responsive karena kecepatan. 
Sebagian besar pemain dalam persaingan bisnis akan 
termotivasi untuk mendapatkan keunggulan kompetitif. 

Selama pemulihan ekonomi akibat pandemic COVID-19, 
USAHA MIKRO DI Kota Kediri, Jawa Timur, meningkat sekitar 
14,5%. Pada akhir 2020, ada 5.070 usaha mikro di Kota Kediri, 
menurut Bambang Priyambodo, Kepala Dinas Koperasi Usaha 
Mikro dan Tenaga Kerja (Dinkop-UMKT) Kota Kediri. Jumlah 
usaha mikro sebanyak 5.808 pada tahun 2021, naik 738 usaha 
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11 STRATEGI PROMOSI,  PERIKLANAN DAN PROMOSI PE NJUALAN 

 

Aji Prasojo & Yogi Dwi Lestari 
 

 

A. Pendahuluan 

Beberapa tahun terakhir, para pelaku bisnis sudah mulai 
menggunakan sistem pemasaran digital. Karena dianggap 
sesuai dengan perkembangan modern yang disukai Gen Z, 
digital marketing menjadi pilihan yang dipilih oleh pelaku 
bisnis. Todor, R. D. (2016) menyatakan mengatakan bahwa salah 
satu keunggulan pemasaran digital adalah biaya yang jauh lebih 
rendah daripada metode pemasaran konvensional. Diharapkan 
biaya yang lebih rendah ini akan berdampak pada harga jual 
yang lebih kompetitif untuk menarik perhatian pelanggan lebih 
banyak. Selain itu, pemasaran digital yang menggunakan 
teknologi internet membuatnya mudah diakses dan praktis. 
Dengan menggunakan ponsel mereka, pelanggan dapat 
membeli barang kapan saja dan di mana saja mereka mau.  

Menurut penelitian yang dilakukan (Purwana et al., 2017), 
penggunaan teknologi dalam pemasaran digital sangat penting 
karena dapat mengajarkan para pelaku UMKM tentang cara 
memperluas jaringan konsumen mereka dengan menggunakan 
media sosial untuk memasarkan produk mereka, yang dapat 
meningkatkan keunggulan bersaing mereka. Selain itu, menurut 
penelitian yang dilakukan (Taiminen & Karjaluoto, 2015) 
pemasaran digital dapat memperluas jaringan konsumen secara 
signifikan. 
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12 EVALUASI STRATEGI BISNIS   YAN G EFEKTIF SALES FORCE,  IN TERNET AND  DIRECT MARKETING  

 

Ustadus Sholihin & Edi Murdiyanto 
 

 

A. Pendahuluan 

Indonesia memiliki banyak budaya, keanekaragaman 
suku dan bahasa, salah satu budaya yang di miliki adalah 
pakaian tradisional dimana  kain tenun ikat menjadi salah satu 
tradisi yang patut untuk di lestarikan(Martini, 2019). Terdapat 
banyak corak, motif serta warna yang berbeda. Semua menjadi 
identitas yang menjadi ciri khas budaya bangsa dan menjadi 
warisan leluhur, namun di era modern menjadikan kalangan 
muda menjadi kurang tertarik akan budaya dan tradisi tersebut. 
Tenun Ikat Medali Mas yang berada di kelurahan Bandar Kidul 
Kec. Kota, Kota Kediri menjadi salah satu pelopor pengrajin kain 
tenun ikat.  Industri ini menjadi Pusat tenun ikat Medali Mas 
merupakan industri keluarga(Bian et al., 2024; Liu et al., 2024) 
yang tergolong industri kreatif dengan skala Usaha Mikro Kecil 
dan Menengah (UMKM), dimana saat ini industri kreatif banyak 
di dukung dan dibimbing oleh pemerintah dengan kebijakan 
serta banyak di bina oleh instansi pemerintah dan juga 
swasta(Flores & Villarreal, 2017; Pereira et al., 2024; Sallay et al., 
2024). Tenun Ikat Medali Mas sebagai UMKM di dianggap 
sebagai sektor yang dapat berhasil terhindar dari krisis, terlebih 
dengan kemudahan adanya teknologi, sehingga saat ini industri 
umkm dengan adanya transformasi bisnis digital industri 
dimudahkan dalam operasional dan juga pemasaran(Kuo et al., 
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13 MARKETING ETHICS AND  STRATEGIC MARKETING DECISION  MAKING  

 
Damis Veri Budianto & Nur Yudiono 

 
 

A. Pendahuluan 

Di era yang semakin saling terhubung dan mengglobal 
saat ini, praktik pemasaran menjadi semakin kompleks dan 
beragam. Tantangan terbesar bagi pemasar bukan lagi sekedar 
bagaimana mempromosikan produk dan layanan mereka secara 
efektif, namun juga bagaimana melakukannya secara etis dan 
berkelanjutan. Etika pemasaran adalah konsep yang 
berkembang pesat dalam literatur pemasaran kontemporer. Hal 
ini mencakup prinsip dan nilai moral yang harus dipatuhi 
pemasar dalam segala tindakannya. Etika pemasaran mengacu 
paGD� DSD� \DQJ� GLDQJJDS� ´EHQDUµ� GDQ� ´VDODKµ� GDODP� NRQWHNV�
pemasaran, seperti kebenaran dalam periklanan, kesesuaian 
segmentasi pasar, dan kejujuran dalam hubungan dengan 
konsumen. Hal ini bukan hanya tentang mematuhi undang-
undang dan peraturan yang berlaku, namun juga tentang 
bertindak dengan integritas moral dan mempertimbangkan 
dampak pemasaran terhadap semua orang yang terlibat. 
Pemasaran strategis, di sisi lain,  adalah pendekatan 
komprehensif untuk merencanakan, melaksanakan, dan 
mengevaluasi aktivitas pemasaran untuk mencapai tujuan 
jangka panjang  organisasi. Hal ini mencakup analisis pasar 
secara rinci, memilih target pasar yang tepat, mengembangkan 
positioning merek yang unik, dan menggunakan bauran 
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14 STRATEGIC FOR LEADERS, FOLLOWERS, CHALLENG ER AND NICHERS 

 
Erwin Syahputra & Anita Sumelvia Dewi 

 
 

A. Pendahuluan 

Untuk mencapai tujuan bisnisnya, organisasi atau 
perusahaan memanfaatkan kerangka kerja dan pendekatan 
pemasaran tertentu yang disebut strategis. Pemasaran strategis 
membantu perusahaan menemukan peluang apa saja yang ada 
di pasar, mengatasi tantangan yang diajukan oleh persaingan, 
dan menghasilkan keunggulan kompetitif. Pemasaran strategis 
merupakan rencana menyeluruh dan terpadu, menyatu pada 
bidang pemasaran, dan memberikan panduan tentang kegiatan 
yang akan dilakukan untuk mencapai tujuan pemasaran 
perusahaan. Strategi pemasaran didasarkan pada analisis 
keunggulan dan kelemahan perusahaan dari lingkungannya, 
serta faktor-faktor lainnya (Tjiptono, 2017). 

UD. Kondang Roso dalam menjalankan bisnisnya dari 
usaha yang dibangun berawal dari sebuah produk berbahan 
emping melinjo. Dalam menjalankan bisnisnya UD. Kondang 
Roso memiliki konsep atau filosofinya tersendiri, yaitu 
menggunakan konsep pemikiran tradisional (bisa disebut; 
awam) yang mana konsep ini diturunkan dan dipertahankan 
sampai kepada generasi ke-3 dari generasi bisnis keluarga itu 
sendiri. Konsep yang dibangun yaitu menjaga kepercayaan 
mitra bisnisnya (bussines trust) dan terus menjalin kerjasama dan 
memperbanyak jaringan (link) antar sesama pengusaha emping 
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