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KATA PENGANTAR 

 

Bismillahirrahmannirrahiim 

Segala puji bagi Allah, Penguasa alama semesta ini dan 

shalawat serta salam kami sampaikan untuk junjungan kita Nabi 

Muhammad SAW., sebagai nabi terakhir bagi kaum muslim dan 

semua perbuatan dan perkataannya yang tertuang di dalam Al-

Qur’an dan Hadits, kami jadikan sebagai pedoman hidup di dunia 
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kasih yang sebesar-besarnya kepada Bapak-Ibu Guru semua yang 
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Hasil kegiatan tersebut saya tuangkan di dalam buku 
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BAB I 

PROFIL SEKOLAH  

SMK I JIS PKP JAKARTA 

 

 

MK 1 PKP Jakarta Islamic School adalah sekolah yang 

berkomitmen untuk memberikan pendidikan berkualitas bagi 

peserta didik yang memiliki potensi dan kecerdasan istimewa. 

Kami membekali peserta didik dengan berbagai bentuk kecakapan 

sains, membentuk mereka menjadi pembelajar yang tekun serta 

berkepribadian dan berkarakter kebangsaan yang membanggakan. 

Bagi kami, peserta didik kami adalah pribadi-pribadi yang unggul 

dan unik; yang sangat berpotensi untuk dikembangkan agar mampu 

berkompetisi baik secara nasional maupun internasional. 
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Sekolah Berbasis Kepemimpinan, Fullday, & Boarding School 

 

A. LOKASI MITRA 

Mitra dari kegiatan pengabdian pada masyarakat kali ini 

adalah para guru-guru yang mengajar di SMK I JIS PKP yang 

berlokasi di daerah Ciracas Jakarta Timur.  

 

B. PERMASALAHAN MITRA 

Dari observasi yang kami lakukan, maka kami menyimpulkan 

bahwa potret permasalahan yang dihadapi mitra adalah: 

1. Tidak memiliki program atau kegiatan khusus kewirausahaan.  

2. Tidak memahami bagaimana membentuk dan membuat 

produk yang bernilai jual. 
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BAB II 

MENUMBUHKAN JIWA WIRAUSAHA 

YANG KREATIF, INOVATIF, DAN 

MANDIRI 

 

 

Nafisah Yuliani, S.Pt., M.M. (Universitas Persada Indonesia YAI) 

nafisah.y@gmail.com 

Jeni Andriani, S.S., S.E., M.M. (Universitas Pamulang) 

dosen00436@unpam.ac.id 

Jayanti Apri Emarawati, S.H., M.M. (Universitas Persada Indonesia 

YAI) jayantiapri73@gmail.com 

Desyi Erawati, S.E., M.Ak. (Universitas Tama Jagakarsa) 

erawatidesyi@gmail.com 

Ir. Halimah Tunafiah, M.T. (Universitas Persada Indonesia YAI) 

htunafiah@gmail.com 

 

 

Latar Belakang 

Saat ini angka pertumbuhan tenaga kerja terus naik, tidak 

sebanding dengan lapangan kerja yang tersedia, sehingga menambah 

semakin tingginya persaingan dalam mencari pekerjaan. Hal ini 

menimbulkan angka pengangguran terus bertambah dan semakin 

jauh dari kemakmuran. Menurut David McCleland (sosiolog), 
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mengatakan apabila sebuah negara ingin menjadi makmur, minimal 

sejumlah 2% dari prosentase keseluruhan penduduk di negara 

tersebut menjadi entrepreneur (wirausaha). Begitupun menurut 

Menteri Koperasi dan UKM Teten Masduki (2020), rasio 

kewirausahaan Indonesia sekitar 3,47%., dan ini cukup rendah bila 

dibandingkan dengan sesama negara ASEAN, yaitu Singapura yang 

mencapai 8,76%, Thailand 4,26%, dan Malaysia 4,74%. 

Untuk itu, jiwa untuk menjadi wirausaha harus 

ditumbuhkembangkan, dengan dibekali pengetahuan seputar 

kewirausahaan, sehingga akan membangkitkan semangat 

masyarakat Indonesia khususnya generasi muda, untuk ikut 

menciptakan lapangan kerja dengan berwirausaha, tidak hanya 

menjadi pencari kerja (job seeking). Dengan dilandasi semangat 

tinggi bahwa bangsa Indonesia harus mampu bersaing di kancah 

percaturan perekonomian dunia, maka akan banyak yang akan 

termotivasi untuk meningkatkan kualitas dirinya dan mencetuskan 

ide-ide kreatif, inovatif, dan mandiri dalam bidang kewirausahaan 

yang berdaya saing tinggi. 

 

Konsep Dasar Kewirausahaan 

Kewirausahaan adalah sikap mental dan sifat jiwa, atau sifat 

ciri dan watak seseorang yang memiliki kemauan dalam 

mewujudkan gagasan inovatif ke dalam dunia nyata secara kreatif 

dalam rangka upaya meningkatkan pendapatan di dalam kegiatan 

usahanya. 

Dari segi etimologi (asal usul kata), kewirausahaan berasal 

dari kata wira dan usaha. Wira artinya pahlawan, pejuang, manusia 

unggul, teladan, berbudi luhur, gagah berani, dan berwatak agung. 

Usaha, artinya perbuatan, bekerja, berbuat sesuatu. Jadi wirausaha 

adalah seorang pejuang atau pahlawan yang melakukan atau berbuat 

sesuatu. Sedangkan menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia 

(KBBI), wirausaha adalah orang yang pandai atau berbakat 
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mengenali produk baru, menentukan cara produksi baru, menyusun 

operasi untuk mengadakan produk baru, mengatur permodalan 

operasinya serta memasarkannya. Berdasarkan Keputusan Menteri 

Koperasi dan Pembinaan Pengusaha Kecil Nomor 

961/KEP/M/XI/1995, dicantumkan bahwa wirausaha adalah orang 

yang mempunyai semangat, sikap, perilaku, dan kemampuan 

kewirausahaan.  

Adapun fungsi-fungsi wirausaha adalah: 

1. Memasuki usaha baru yang belum pernah dicoba oleh orang 

lain 

2. Membuka pasar baru 

3. Memulai produksi barang/jasa baru 

4. Mengusahakan inovasi-inovasi baru 

 

Tujuan adanya wirausaha adalah: 

1. Meningkatkan jumlah wirausaha yang berkualitas 

2. Mewujudkan kemampuan dan kemantapan para wirausaha 

untuk menghasilkan kemajuan dan kesejahteraan masyarakat 

3. Membudayakan semangat, sikap, perilaku, dan kemampuan 

kewirausahaan yang handal dan unggul di kalangan masyarakat 

4. Menumbuhkan kesadaran kewirausahaan yang tangguh dan kuat 

5. Mencetak insan yang mandiri secara finansial 

 

Manfaat dengan adanya wirausaha adalah: 

1. Mengurangi pengangguran 

2. Sebagai generator pembangunan 

3. Sebagai suri tauladan di masyarakat 

4. Mendidik masyarakat untuk hidup secara efisien, tidak berfoya-

foya, dan tidak boros 
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Sasaran wirausaha adalah: 

1. Generasi muda; pelajar dan anak putus sekolah 

2. Pelaku ekonomi; pengusaha kecil dan koperasi 

3. Instansi pemerintah/BUMN, organisasi profesi dan kelompok 

masyarakat 

 

Adapun syarat yang harus dimiliki untuk menjadi wirausaha 

yang sukses adalah: 

1. Kreatif, proaktif, inovatif 

2. Berani menanggung risiko 

3. Mempunyai komitmen tinggi 

4. Berpikiran positif, ulet, dan terampil 

5. Mampu mengorganisasi diri 

6. Mampu bergaul dan bersikap luwes 

7. Mengutamakan keberhasilan 

8. Berwatak baik, tidak konsumtif, dan tidak boros 

 

Wirausaha harus tahu cara memanfaatkan peluang usaha, 

yaitu: 

1. Pelajari kebutuhan pasar 

2. Analisis gagasan usaha 

3. Mulai usaha 

 

Tips dan trik dalam memulai/menjalankan usaha baru adalah: 

1. Carilah jenis usaha yang menyenangkan diri Anda, bisa 

hobi/passion atau bukan 

2. Penguasaan teknis pembuatannya, tenaga kerja, bahan baku 
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3. Bagaimana prospek keuntungannya, bagaimana risiko 

usahanya, dan bagaimana mengelolanya (manajemennya) 

4. Bagaimana pasarnya dan bagaimana persaingannya 

 

Adapaun hal-hal praktis dalam memulai usaha: 

1. Memilih nama dan membuat logo 

2. Memilih tempat usaha 

3. Membeli perlengkapan 

4. Pemenuhan terhadap mesin dan alat-alat produksi 

5. Merekrut pegawai 

6. Melakukan latihan persiapan dan uji coba 

7. Memproduksi alat-alat promosi 

8. Pilihan secara legal atau informal 

9. Peresmian 

10. Proses tambahan 

11. Belajar dari common mistakes (kesalahan umum yang sering 

terjadi) 

 

Bekal keterampilan yang harus dimiliki wirausahawan adalah: 

1. Keterampilan dasar: 

a. Memiliki mental dan spiritual tinggi 

b. Memiliki kepribadian unggul 

c. Pandai berinisiatif 

d. Dapat mengkoordinasikan kegiatan usaha 

2. Keterampilan khusus: 

a. Conceptual skill (keterampilan konsep) 
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Keterampilan untuk melakukan kegiatan usaha secara 

menyeluruh berdasar konsep yang dibuat) 

b. Technical skill (keterampilan teknik) 

Keterampilan melakukan teknik tertentu dalam mengelola 

usahanya 

c. Human skill  

Keterampilan bekerjasama dengan orang lain, bawahannya, 

dan sesama wirausahawan 

 

Hal ini mengacu kepada standar kompetensi kerja terdapat: 

sikap (perilaku/attitude), pengetahuan (knowledge), dan 

keterampilan/keahlian (skill), seperti keahlian dalam memasak, 

menjahit, craft/kerajinan. 

Karakteristik wirausaha: 

1. Independence (mandiri) 

2. Realistic (realistis) & honest (jujur) 

3. Dicipline (disiplin) 

4. Commitment (komitmen tinggi) 

5. Hard worker (kerja keras) 

6. Desire to achieve (prestatif) 

 

Faktor keberhasilan berwirausaha: 

1. Perencanaan tepat dan matang 

2. Visi dan misi yang jelas 

3. Dedikasi dan komitmen yang tinggi 

4. Dana yang cukup 

5. SDM yang handal dan teknologi tinggi 
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6. Minat dan interest berwirausaha 

7. Manajemen usaha yang baik, tepat, dan realistis 

8. Keterampilan dan pengalaman 

9. Pelayanan prima 

10. Sarana dan prasarana yang memadai 

11. Metode pemasaran yang tepat 

 

Kreativitas dan Inovasi 

Seyogianya jiwa dan sikap kewirausahaan mampu dimiliki 

oleh setiap orang yang berpikir kreatif dan inovatif. Proses berpikir 

kreatif dan inovatif dimulai dengan ide-ide, pikiran dalam 

menciptakan sesuatu yang baru dan berbeda.  

Kreativitas adalah gagasan terhadap suatu produk atau proses 

yang bermanfaat, benar, tepat, dan bernilai terhadap suatu tugas 

yang lebih bersifat heuristic, yaitu sesuatu yang merupakan 

pedoman, petunjuk, atau panduan yang akan mengarahkan kita 

untuk mengerti, mempelajari, atau menemukan sesuatu yang baru.  

Menurut Suryana (2003), kreativitas adalah berpikir sesuatu yang 

baru. Kreativitas sebagai kemampuan untuk mengembangkan ide-

ide baru dan untuk menemukan cara-cara baru dalam memecahkan 

persoalan dalam menghadapi peluang. 

Menurut Hills (2008), inovasi adalah sebagai ide, praktik, atau 

obyek yang dianggap baru oleh seorang individu atau pengguna 

lainnya. Suryana (2003), mengemukakan inovasi adalah sebagai 

kemampuan untuk menerapkan kreativitas dalam rangka 

memecahkan persoalan dan peluang untuk meningkatkan dan 

memperkaya kehidupan. 

Menurut Keeh, et.al (2007), inovasi sangat penting karena 

terdapat beberapa alasan, yaitu:  
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1. Keberadaan teknologi yang berubah sangat cepat sejalan dengan 

munculnya produk baru, proses, dan layanan baru dari pesaing, 

dan ini mendorong usaha entrepreneurial untuk bersaing dan 

sukses. Untuk itu perlu menyesuaikan diri dengan inovasi 

teknologi baru.  

2. Dampak perubahan lingkungan terhadap siklus hidup produk 

semakin pendek, yang artinya bahwa produk atau layanan lama 

harus digantikan dengan yang baru dalam waktu cepat, dan ini 

bisa terjadi karena ada ide/pemikiran kreatif yang menimbulkan 

inovasi.  

3. Pasar/konsumen saat ini lebih menuntut pemenuhan kebutuhan. 

Adanya pemenuhan kebutuhan mengharap lebih dalam hal 

kualitas, pembaruan, dan harga. Untuk itu kemampuan berinovasi 

dibutuhkan untuk memuaskan kebutuhan pasar/konsumen 

sekaligus mempertahankan konsumen sebagai pelanggan. 

 4. Adanya pasar dan teknologi yang berubah sangat cepat, ide yang 

bagus dapat semakin mudah ditiru, dan ini membutuhkan metode 

penggunaan produk, proses yang baru dan lebih baik, dan layanan 

yang lebih cepat secara kontinyu.  

5. Inovasi bisa menghasilkan pertumbuhan lebih cepat, 

meningkatkan segmen pasar, dan menciptakan posisi korporat 

yang lebih baik. 

 

Contoh ide-ide kreatif dan inovatif: 
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Salah satu upaya yang harus ditempuh untuk meningkatkan 

rasio kewirausahaan di Indonesia adalah menciptakan peluang dan 

mendorong tumbuhnya semangat wirausaha yang kreatif, inovatif, 

dan mandiri pada masyarakat Indonesia terutama generasi muda, 

sebab para wirausaha inilah yang mampu menciptakan lapangan 

kerja baru, agar menyerap tenaga kerja yang lebih banyak, sehingga 

pada gilirannya terciptalah pemerataan pendapatan di negara kita 

tercinta ini menjadi makmur dan sejahtera. 
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BAB III 

MENGENALI PANGSA PASAR, CARA 

PALING EFEKTIF DALAM MEMASARKAN 

PRODUK  

 

Diana Novita1, Agus Herwanto2, Khasanah3, Eko  

Cahyomayndarto4, Dwi Rorin Mauludin Insana5, Muhammad  

Laras Widyanto6, Sri Kurniawati 7 

 

1 Teknik Informatika, Universitas Esa Unggul 

2 Teknik Informatika, Universitas Esa Unggul 

3 Teknik Informatika, Universitas Siber Asia 

4  Akuntansi, Universitas Tama Jagakarsa  

5  Manajemen, Universitas Indraprasta 

6 Akuntansi, Universitas Mercu Buana 

7 Ekonomi, Universitas Persada Indonesia YAI 
 

Email: diana.novita@esaunggul.ac.id 

 

Abstraksi 

Mengenali pangsa pasar atau biasa yang kita kenal dengan sebutan 

customer, adalah hal penting di dalam penjualan produk. Jika Anda 

adalah seseorang yang ingin memulai suatu usaha perdagangan 

baik itu produk ataupun jasa, maka Anda harus mulai berkenalan 
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dengan pangsa pasar. Calon pembeli ataupun calon customer. Di 

dalam dunia pendidikan, cara ini disebut dengan Riset Pemasaran. 

Riset pemasaran atau marketing research adalah sebuah kegiatan 

penelitian di bidang pemasaran. Riset ini hampir mirip dengan 

penelitian lainnya, yaitu dilakukan secara sistematis yang dimulai 

dari perumusan masalah, tujuan penelitian, pengumpulan data, 

pengelolan data, dan interpretasi hasil penelitian. Di dalam tulisan 

ini, kami menggunakan metode deskriptif analisis sebagai metode 

yang kami lakukan di dalam pengumpulan dan pengelolaan datanya 

dan juga kami akan mengambil sampel dari audience yang 

merupakan peserta abdimas yang merupakan sekumpulan Guru-

Guru SMK I JIS PKP Jakarta. Tujuan yang ingin dicapai adalah 

agar para audience abdimas tersebut dapat memahami bagaimana 

cara yang paling mudah digunakan di dalam mengenali pangsa 

pasar, mulai dari membuat produk yang sesuai dengan pangsa 

pasar dan pada akhirnya mampu memasarkannya. 

Keyword: riset, marketing, penelitian, pangsa pasar, pasar, 

mengenali pangsa pasar 

 

PENDAHULUAN 

Riset pemasaran menjadi suatu hal yang sangat penting untuk 

dilakukan oleh suatu perusahaan atau seorang wirausahawan agar 

mampu menjual produk atau jasa yang mereka punya kepada pangsa 

pasar yang mereka tuju. Dengan mengetahui apa saja yang 

dibutuhkan oleh pasar, maka perusahaan akan mampu membuat 

produk atau jasa yang sesuai dan dibutuhkan oleh pasarnya. Riset 

pemasaran juga dapat membantu perusahaan mengetahui siapa saja 

yang membutuhkan produk atau jasa yang ditawarkan, apakah 

mereka yang masih bersekolah, atau mereka yang masih kuliah, atau 

bahkan mereka yang sudah bekerja, dan bahkan berumah tangga. 

Riset pasar membantu perusahaan untuk mengidentifikasikan di 

mana produk atau jasa tersebut dibutuhkan dan kualitas produk 

seperti apa yang dibutuhkan para konsumen. 
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Adapun tujuan dibutuhkannya riset pemasaran adalah sebagai 

berikut. 

1. Memperoleh informasi akurat dan sesuai dengan pasar. 

2. Menghemat waktu bagi manajer pemasaran ataupun pemilik 

usaha untuk mengambil keputusan. 

3. Membantu divisi pemasaran. 

4. Bebas dari pengaruh kepentingan pribadi. 

5. Perkembangan pasar/konsumen sangat cepat. 

 

Menurut Fajar Nur’aini, riset pemasaran terbagai atas 2 

klasifikasi, yaitu: 

1. Riset untuk identifikasi masalah, terdiri atas: 

a. Riset potensi pasar, tujuan utamanya adalah untuk 

mengetahui tingkat permintaan (demand) terhadap pasar 

terhadap produk. Lingkup tingkat permintaan (demand) 

meliputi: 

 Level produk (kelompok industri, kelas produk, nama 

produk) 

 Wilayah 

 Waktu 

 Pasar (umur, jenis kelamin, pendidikan, pekerjaan) 

Ketika melakukan riset potensi pasar ini kita dapat 

melakukan estimasi tingkat permintaan (demand) yaitu 

membuat rencana produksi, rencana distribusi produk, 

pembagian wilayah penjualan, alokasi SDM, rencana 

promosi, dan penyusunan budget. 

b. Riset pangsa pasar, merupakan suatu kegiatan yang 

bertujuan untuk melihat presentasi pasar. Kegiatan ini 

dilakukan dengan membandingkan penjualan perusahaan 
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dengan penjualan pasar secara keseluruhan. Perusahaan 

dapat memasang harga tinggi tanpa kehilangan konsumen.  

c. Riset kesan, dilakukan untuk melihat respons dari 

konsumen atau pasar. Penelitian ini mengetahui apakah 

suatu produk atau jasa yang dihasilkan suatu perusahaan 

mengena di hati konsumen. Hal ini sangat penting karena 

perusahaan perlu mengetahui sejauh mana kesan dapat 

diingat oleh para konsumen. 

d. Riset karakteristik pasar, bertujuan untuk melihat 

bagaimana karakteristik pasar. Beberapa ahli menyebutkan 

mengenai jenis-jenis karakteristik pasar yang banyak 

dibahas dalam buku manajemen. Karakteristik yang 

dimaksudkan adalah, pasar persaingan sempurna, pasar 

monopoli, pasar monopolistik, dan pasar oligopoli. 

e. Riset mengenai penjualan, meliputi pengukuran mengenai 

potensi penjualan baik produk ataupun jasa yang 

ditawarkan oleh perusahaan. Riset ini meliputi hasil 

beberapa analisis yang bersumber dari catatan-catatan 

mengenai penjualan dan ramalan penjualan. Beberapa 

contoh kegiatan dalam riset penjualan, yaitu: 

 Penentuan dan perubahan daerah penjualan 

 Evaluasi metode penjualan yang telah dilakukan  

 Penelitian untuk menentukan harga yang bersaing 

 Evaluasi mengenai aktivitas penjualan sekaligus daya 

gunanya 

 Penentuan kuota dan syarat penjualan 

 Penggunaan biaya distribusi 

 Penelitian promo tentang premi, kupon, sampling, dan 

persetujuan dan perdagangan 
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f. Riset trend bisnis, salah satu kunci kesuksesan dari proses 

bisnis adalah mendeteksi trend dengan baik. Dengan kata 

lain, kesuksesan dipengaruhi oleh kejelian seorang pebisnis 

untuk menganlisis trend dengan baik dan memilih bisnis 

yang tepat. Dengan melakukan riset trend, maka potensi 

peluang untuk dapat mencapai kesuksesan jauh lebih besar 

dibandingkan dengan yang tidak melakukan riset trend. 

Tetapi sayangnya, untuk melakukan riset ini dibutuhkan 

skill dan jam terbuang yang cukup untuk membaca suatu 

data dan membandingkannya dari tahun ke tahun. Tetapi 

apabila sukses dalam melakukannya maka kesuksesan ada 

di depan mata. 

2. Riset untuk pemecahan masalah, terdiri atas: 

a. Riset segmentasi, menentukan dasar teori yang akan 

digunakan dalm segmentasi. Kemudian melakukan analisis 

potensi dan respons dari berbagai segmen. Yang terakhir 

adalah dengan menentukan target sasaran dan profil gaya 

hidup. Profil gaya hidup yang dimaksud adalah data 

demografi, media, dan kesan terhadap suatu produk 

tertentu. 

b. Riset produk, melakukan konsep pengujian, menentukan 

design produk, peletakan posisi merek. 

c. Riset harga, merupakan penelitian mengenai pemberian 

harga suatu produk dan jasa. Pada umumnya riset produk 

ini berkenaan dengan hal-hal berupa kebijakan mengenai 

harga produk, biaya setiap lini produk, elastisitas harga 

berdasarkan permintaan, respons yang diakibatkan oleh 

perubahan harga. 

d. Riset promosi, berhubungan dengan penetapan anggaran 

agar lebih optimal dan hal-hal yang berkaitan dengan 

promosi penjualan. Hal lain yang berhubungan dengan riset 

promosi adalah dengan keputusan mengenai iklan dan 
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media promosi lainnya. Selain itu riset promosi ini juga 

berkaitan dengan pengujian iklan mana yang efektif dan 

tidak sehingga dapat dilakukan kegiatan promosi yang jauh 

lebih efektif. 

e. Riset distribusi, merupakan salah satu kegiatan pemasaran 

yang berfokus pada upaya memperlancar dan 

mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen 

kepada konsumen, sehingga penggunanya sesuai dengan 

yang diperlukan (jenis, jumlah, harga, tempat, dan saat 

dibutuhkan). Tujuannya untuk menentukan tipe distribusi 

mana yang dirasa lebih pas dan sesuai dengan kebutuhan 

konsumen. Selain itu, dapat membantu penentuan lokasi 

retail dan outlet grosir agar tidak terlalu dekat ataupun 

terlalu jauh antara satu dengan lainnya.  

 

RUMUSAN MASALAH 

Adapun rumusan masalah yang diambil di dalam kegiatan 

pengabdian masyarakat ini adalah:  

a. Kami para dosen mencoba memberikan penyuluhan 

bagaimana mengajarkan kewirausahaan untuk siswa-siswi 

SMEA.  

b. Mencoba memberikan gambaran bagaimana memulai bisnis. 

 

METODE PENELITIAN 

Metode yang kami gunakan di dalam tulisan ini adalah 

deskriptif analisis yang menggunakan sampling melalui Google 

Form untuk peserta abdimas yang kali ini Bersama Guru-Guru 

SMEA PKP JIS Jakarta. 

 

 

M
IL

IK
 P

ENERBIT

GORESAN P
ENA



 

Kewirausahaan untuk Madrasah│19 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

Berdasarkan Google Form yang sudah saya terima, dapat 

disimpulkan bahwasannya dari 40 orang responden mengatakan 

sudah mengetahui apa itu riset pemasaran. Dan sebagian dari mereka 

pun sudah mulai memiliki usaha sendiri yang dijalankan di rumah 

yang kebanyakan memilih produk fashion dan nomor 2 dari pilihan 

yang adalah kuliner. Bisa dilihat dari grafik di bawah ini. 

 

Gambar 1. Responden sudah mengetahui apa itu riset pemasaran 

 

Berikut adalah grafik yang menunjukkan keinginan para guru 

ini untuk memiliki usaha sampingan selain mengajar dan 

kebanyakan responden sudah menjalankannya: 
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KESIMPULAN DAN SARAN 

Dari hasil analisis tersebut dapat saya simpulkan bahwa pada 

dasarnya para guru di madrasah ini sudah mengetahui betapa 

penting dan perlunya mata pelajaran kewirausahaan dan mereka pun 

telah mencoba mengajarkannya, agar nantinya para siswa mampu 

untuk menjadi mandiri dan menjadi wirausahawan yang baik akidah 

dan akhlaknya serta menjadi wirausaha yang Islami dalam 

menjalankannya. 
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Sebagaimana kita ketahui bahwa produk ataupun jasa yang 

dihasilkan oleh perusahaan tidak mungkin dapat mencari sendiri 

pembeli ataupun peminatnya. Oleh karena itu, produsen dalam 

kegiatan pemasaran produk atau jasanya harus membutuhkan 

konsumen mengenai produk atau jasa yang dihasilkannya. Salah 

satu cara yang digunakan produsen dalam bidang pemasaran untuk 

tujuan meningkatkan hasil produk yaitu melalui kegiatan promosi.  
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Tidak dapat dipungkiri lagi bahwa promosi adalah salah satu 

faktor yang diperlukan bagi keberhasilan dan strategi pemasaran 

yang diterapkan suatu perusahaan terutama pada saat ini ketika era 

informasi berkembang pesat, maka promosi merupakan salah satu 

senjata ampuh bagi perusahaan dalam mengembangkan dan 

mempertahankan usaha.  

Suatu produk tidak akan dibeli bahkan dikenal apabila 

konsumen tidak mengetahui kegunaannya, keunggulannya, di mana 

produk dapat diperoleh dan berapa harganya. Untuk itulah 

konsumen yang menjadi sasaran produk atau jasa perusahaan perlu 

diberikan informasi yang jelas. Maka peranan promosi berguna 

untuk:  

 Memperkenalkan produk atau jasa serta mutunya kepada 

masyarakat.  

 Memberitahukan kegunaan dari barang atau jasa tersebut 

kepada masyarakat serta cara penggunaannya.  

 Memperkenalkan barang atau jasa baru.  

 

Oleh karenanya, adalah menjadi keharusan bagi perusahaan 

untuk melaksanakan promosi dengan strategi yang tepat agar dapat 

memenuhi sasaran yang efektif. Promosi yang dilakukan harus 

sesuai dengan keadaan perusahaan. Di mana harus diperhitungkan 

jumlah dana yang tersedia dengan besarnya manfaat yang diperoleh 

kegiatan promosi yang dijalankan perusahaan.  

Sebagaimana diketahui bahwa keadaan dunia usaha bersifat 

dinamis, yang selalu mengalami perubahan yang terjadi setiap saat 

dan adanya keterkaitan antara satu dengan yang lainnya. Oleh 

karena itu, strategi pemasaran mempunyai peranan yang sangat 

penting untuk keberhasilan perusahaan umumnya dan pada bidang 

pemasaran khususnya. Di samping itu, strategi pemasaran yang 

diterapkan harus ditinjau dan dikembangkan sesuai dengan 

perkembangan pasar dan lingkungan pasar tersebut. Dengan 
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demikian, strategi pemasaran harus dapat memberikan gambaran 

yang jelas dan terarah tentang apa yang dilakukan perusahaan dalam 

menggunakan setiap kesempatan atau paduan pada beberapa sasaran 

pasar.  

 

 

ASPEK PENTING DALAM PEMASARAN 

A. Pasar Sasaran  

Selama ini terlihat gejala semakin banyak perusahaan memilih 

pasar sasaran yang akan dituju, keadaan ini dikarenakan mereka 

menyadari bahwa pada dasarnya mereka tidak dapat melayani 

seluruh pelanggan dalam pasar tersebut. Terlalu banyaknya 

pelanggan, sangat berpencar dan tersebar serta bervariatif dalam 

tuntutan kebutuhan dan keinginannya. Jadi arti dari pasar sasaran 

adalah: Sebuah pasar terdiri dari pelanggan potensial dengan 

kebutuhan alau keinginan tertentu yang mungkin maupun mampu 

untuk ambil bagian dalam jual beli, guna memuaskan kebutuhan 

atau keinginan tersebut.  

Karena konsumen yang terlalu heterogen itulah maka 

perusahaan perlu mengelompokkan pasar menjadi segmen-segmen 

pasar, lalu memilih dan menetapkan segmen pasar tertentu sebagai 

sasaran. Dengan adanya hal ini, maka perusahaan terbantu untuk 

mengidentifikasi peluang pasar dengan lebih baik, dengan demikian 

perusahaan dapat mengembangkan produk yang tepat, dapat 

menentukan saluran distribusi dan periklanan yang sesuai dan 

efisien serta mampu menyesuaikan harga bagi barang atau jasa yang 

ditawarkan bagi setiap target pasar.  

Pasar sasaran (target market) adalah: Sekelompok konsumen 

atau pelanggan yang secara khusus menjadi sasaran usaha 

pemasaran bagi sebuah perusahaan.  
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Dalam menerapkan pasar sasaran, terdapat tiga langkah pokok 

yang harus diperhatikan, yaitu:  

1. Segmentasi Pasar  

2. Penetapan Pasar Sasaran  

3. Penempatan Produk  

 

Tabel I  

Langkah-Langkah Segmentasi Pasar, Penetapan Pasar Sasaran  

Penempatan Pasar 

Segmentasi Pasar  

Menetapkan Pasar 

Sasaran  

Penempatan 

Produk  

 Identifikasi dasar-

dasar segmentasi 

pasar.  

 Mengembangkan 

profit setiap 

segmen.  

 Mengembangkan 

metode penilaian 

atas daya tarik 

segmen.  

 Memilih segmen 

yang akan 

dimasuki. 

 Merumuskan 

penempatan 

produk pada 

masing-

masing 

segmen yang 

dipilih sebagai 

sasaran.  

 Mengembang

kan bauran 

pemasaran 

bagi setiap 

segmen yang 

dipilih sebagai 

sasaran.  

 

1. Segmentasi Pasar  

Segmentasi pasar adalah kegiatan membagi-bagi pasar 

yang bersifat heterogen dari suatu produk ke dalam satuan-

satuan pasar (segmen pasar) yang bersifat homogen. 
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Berdasarkan definisi di atas diketahui bahwa pasar suatu produk 

tidaklah homogen, akan tetapi pada kenyataannya adalah 

heterogen. Tujuan segmentasi pasar adalah agar perusahaan 

lebih mudah membedakan pasar, antara kelompok pasar yang 

satu dengan kelompok pasar yang lain. Pada dasarnya 

segmentasi pasar adalah suatu strategi yang didasarkan pada 

falsafah manajemen pemasaran yang orientasinya adalah 

konsumen. Perusahaan akan mencari konsumen yang 

mempunyai sifat homogen agar lebih mudah bagi perusahaan 

dalam memahami keinginan dan kebutuhan konsumen sehingga 

perusahaan akan memberi pelayanan terhadap konsumen 

menjadi lebih baik (pelayanan baik memuaskan, harga 

terjangkau, kualitas barang bagus, dan ketetapan waktu). 

Dengan melaksanakan segmentasi pasar, kegiatan pemasaran 

dapat dilakukan lebih terarah dan sumber daya yang dimiliki 

perusahaan dapat digunakan secara lebih efektif dan efisien 

dalam rangka memberikan kepuasan bagi konsumen dan 

konsumen loyal terhadap produk-produk yang ditawarkan. 

Strategi pemasaran yang sudah direncanakan bisa lebih tertuju 

atau mengarah dalam menyusun bauran pemasaran (marketing 

mix) sehingga menghasilkan efek yang lebih tajam. 
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Ada empat ktiteria yang harus dipenuhi segmen pasar agar 

proses segmentasi pasar dapat dijalankan dengan efektif dan 

bermanfaat bagi perusahaan, yaitu:  

 Terukur (measurable), artinya segmen pasar tersebut dapat 

diukur, baik besarnya, maupun luasnya serta daya beli 

segmen pasar tersebut.  

 Terjangkau (accessible), artinya segmen pasar tersebut 

dapat dicapai sehingga dapat dilayani secara efektif.  

 Cukup luas (substantial), sehingga dapat menguntungkan 

bila dilayani.  

 Dapat dilaksanakan (actjonable), sehingga semua program 

yang telah disusun untuk menarik dan melayani segmen 

pasar itu dapat efektif.  

 

2. Penetapan Pasar Sasaran (Target Market)  

Adalah merupakan kegiatan yang berisi dan menilai serta 

memilih satu atau lebih segmen pasar yang akan dimasuki oleh 

suatu perusahaan. Apabila perusahaan ingin menentukan 

segmen pasar mana yang akan dimasukinya, maka langkah yang 

pertama adalah menghitung dan menilai potensi profit dari 

berbagai segmen yang ada tadi. Maka dalam hal ini pemasar 

harus mengerti betul tentang teknik-teknik dalam mengukur 

potensi pasar dan meramalkan permintaan pada masa yang akan 

datang. Teknik-teknik yang dipergunakan ini sangat bermanfaat 

dalam memilih pasar sasaran, sehingga pemasar dapat 

menghindarkan kesalahan-kesalahan yang bakal terjadi, atau 

paling tidak menguranginya sekecil mungkin dalam praktiknya.  

Beberapa hal yang perlu diperhatikan dalam menetapkan 

target pasar: 

1) Target harus spesifik, misalnya: ingin meningkatkan 10% 

penjualan restoran. 
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2) Target harus dapat diukur. 

3) Target harus bisa diraih (realistis). 

 

Maka untuk tujuan tersebut, perusahaan harus membagi-

bagi pasar menjadi segmen-segmen pasar utama, setiap segmen 

pasar kemudian dievaluasi, dipilih, dan diterapkan segmen 

tertentu sebagai sasaran. Dalam kenyataannya perusahaan dapat 

mengikuti salah satu di antara lima strategi peliputan pasar, 

yaitu:  

1) Konsentrasi pasar tunggal, ialah sebuah perusahaan dapat 

memusatkan kegiatannya dalam satu bagian daripada pasar. 

Biasanya perusahaan yang lebih kecil melakukan pilihan 

ini.  

2) Spesialisasi produk, sebuah perusahaan memutuskan untuk 

memproduksi satu jenis produk. Misalnya sebuah 

perusahaan memutuskan untuk memproduksi hanya mesin 

tik listrik bagi sekelompok pelanggan.  

3) Spesialisasi pasar, misalnya sebuah perusahaan 

memutuskan untuk membuat segala macam mesin tik, 

tetapi diarahkan untuk kelompok pelanggan yang kecil.  

4) Spesialisasi selektif, sebuah perusahaan bergerak dalam 

berbagai kegiatan usaha yang tidak ada hubungan dengan 

yang lainnya, kecuali bahwa setiap kegiatan usaha itu 

mengandung peluang yang menarik.  

5) Peliputan keseluruhan, yang lazim dilaksanakan oleh 

industri yang lebih besar untuk mengungguli pasar. Mereka 

menyediakan sebuah produk untuk setiap orang, sesuai 

dengan daya beli masing-masing.  
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3. Penempatan Produk (Product Positioning)  

Penempatan produk mencakup kegiatan merumuskan 

penempatan produk dalam persaingan dan menetapkan bauran 

pemasaran yang terperinci. Pada hakikatnya penempatan produk 

adalah: Tindakan merancang produk dan bauran pemasaran 

agar tercipta kesan tertentu di ingatan konsumen.  

Bagi setiap segmen yang dimasuki perusahaan, perlu 

dikembangkan suatu strategi penempatan produk. Saat ini setiap 

produk yang beredar di pasar menduduki posisi tertentu dalam 

segmen pasarnya. Apa yang sesungguhnya penting di sini 

adalah persepsi atau tanggapan konsumen mengenai posisi yang 

dipegang oleh setiap produk di pasar. 

Dengan perusahaan melakukan penetapan segmentasi 

pasar, target pasar dan penetepan produk tersebut nantinya akan 

timbul banyak manfaat yang bisa dirasakan perusahaan. 

Perusahaan antara lain akan dapat: 

1) Menyalurkan uang ataupun usaha ke pasar potensial yang 

akan menguntungkan. 

2) Merencanakan produk dengan baik yang dapat memenuhi 

permintaan pasar. 

3) Menentukan cara promosi yang paling tepat. 

4) Memilih media advertensi yang baik dan menemukan 

bagaimana cara mengalokasikan dengan baik. 

5) Mengatur promosi dengan sebaik-baiknya. 

 

Selain itu perusahaan sebagai penjual juga akan dapat: 

1) Berada dalam posisi yang cukup baik, guna mengarahkan 

dan membandingkan kesempatan ataupun harapan dalam 

pemasaran sehingga mampu mempelajari setiap segmen. 
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2) Memakai wawasannya untuk menanggapi usaha pemasaran 

yang berbeda-beda, sehingga dapat mengalokasikan 

anggaran dengan tepat. 

3) Mengatur lebih baik lagi produknya dengan pemasarannya. 

 

B. Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Salah satu unsur dalam strategi pemasaran terpadu adalah 

bauran pemasaran, yang merupakan strategi yang dijalankan 

perusahaan, yang berkaitan dengan penentuan, bagaimana 

perusahaan menyajikan penawaran produk pada satu segmen pasar 

tertentu, yang merupakan sasaran pasarannya. Marketing mix 

merupakan kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan inti 

dari sistem pemasaran, variabel mana dapat dikendalikan oleh 

perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen dalam pasar 

sasarannya. Variabel atau kegiatan tersebut perlu dikombinasikan 

dan dikoordinasikan oleh perusahaan seefektif mungkin, dalam 

melakukan kegiatan pemasarannya. Keempat unsur atau variabel 

bauran pemasaran (marketing mix) tersebut atau yang disebut four 

p's adalah sebagai berikut.  

1. Strategi Produk  

2. Strategi Harga  

3. Strategi Penyaluran/Distribusi  

4. Strategi Promosi  

 

Marketing mix yang dijalankan harus disesuaikan dengan 

situasi dan kondisi perusahaan. Di samping itu, marketing mix 

merupakan perpaduan dari faktor-faktor yang dapat dikendalikan 

perusahaan untuk mempermudah buying decision, maka variabel-

variabel marketing mix di atas tadi dapat dijelaskan sedikit lebih 

mendalam sebagai berikut.  
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1. Produk (Jasa)  

Kebijaksanaan mengenai produk atau jasa meliputi jumlah 

barang/jasa yang akan ditawarkan perusahaan, pelayanan 

khusus yang ditawarkan perusahaan guna mendukung penjualan 

barang dan jasa, dan bentuk barang ataupun jasa yang 

ditawarkan. Produk merupakan elemen yang paling penting. 

sebab dengan inilah perusahaan berusaha untuk memenuhi 

"kebutuhan dan keinginan" dari konsumen. Namun keputusan 

itu tidak berdiri sebab produk/jasa sangat erat hubungannya 

dengan target market yang dipilih. Sedangkan sifat dari 

produk/jasa tersebut adalah sebagai berikut.  

1) Tidak berwujud  

Jasa mempunyai sifat tidak berwujud, karena tidak bisa 

dilihat, dirasa, diraba, didengar, atau dicium, sebelum ada 

transaksi pembelian.  

2) Tidak dapat dipisahkan  

Suatu produk jasa tidak dapat dipisahkan dari sumbernya, 

apakah sumber itu merupakan orang atau benda. Misalnya 

jasa yang diberikan oleh sebuah hotel tidak akan bisa 

terlepas dari bangunan hotel tersebut.  

3) Berubah-ubah  

Bidang jasa sesungguhnya sangat mudah berubah-ubah, 

sebab jasa ini sangat tergantung kepada siapa yang 

menyajikan, kapan disajikan, dan di mana disajikan. 

Misalnya jasa yang diberikan oleh sebuah hotel berbintang 

satu akan berbeda dengan jasa yang diberiakan oleh hotel 

berbintang tiga. 

4) Daya tahan  

Jasa tidak dapat disimpan. Seorang pelanggan yang telah 

memesan sebuah kamar hotel akan dikenakan biaya sewa, 
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walaupun pelanggan tersebut tidak menempati kamar yang 

ia sewa.  

 

2. Harga (Price)  

Setiap perusahaan selalu mengejar keuntungan guna 

kesinambungan produksi. Keuntungan yang diperoleh 

ditentukan pada penetapan harga yang ditawarkan. Harga suatu 

produk atau jasa ditentukan pula dari besarnya pengorbanan 

yang dilakukan untuk menghasilkan jasa tersebut dan laba atau 

keuntungan yang diharapkan. Oleh karena itu, penentuan harga 

produk dari suatu perusahaan merupakan masalah yang cukup 

penting, karena dapat mempengaruhi hidup matinya serta laba 

dari perusahaan.  

Kebijaksanaan harga erat kaitannya dengan keputusan 

tentang jasa yang dipasarkan. Hal ini disebabkan harga 

merupakan penawaran suatu produk atau jasa. Dalam penetapan 

harga, biasanya didasarkan pada suatu kombinasi barang/jasa 

ditambah dengan beberapa jasa lain serta keuntungan yang 

memuaskan. Berdasarkan harga yang ditetapkan ini konsumen 

akan mengambil keputusan apakah dia membeli barang tersebut 

atau tidak. Juga konsumen menetapkan berapa jumlah 

barang/jasa yang harus dibeli berdasarkan harga tersebut. 

Tentunya keputusan dari konsumen ini tidak hanya berdasarkan 

pada harga semata, tetapi banyak juga faktor lain yang menjadi 

pertimbangan, misalnya kualitas dari barang atau jasa, 

kepercayaan terhadap perusahaan, dan sebagainya.  

 

3. Saluran Distribusi (Place)  

Setelah perusahaan berhasil menciptakan barang atau jasa 

yang dibutuhkan dan menetapkan harga yang layak, tahap 

berikutnya menentukan metode penyampaian produk/jasa ke 

pasar melalui rute-rute yang efektif hingga tiba pada tempat 
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yang tepat, dengan harapan produk/jasa tersebut berada di 

tengah-tengah kebutuhan dan keinginan konsumen yang haus 

akan produk/jasa tersebut.  

Yang tidak boleh diabaikan dalam langkah kegiatan 

memperlancar arus barang/jasa adalah memilih saluran 

distribusi (channel of distribution). Masalah pemilihan saluran 

distribusi adalah masalah yang berpengaruh bagi marketing, 

karena kesalahan dalam memilih dapat menghambat bahkan 

memacetkan usaha penyaluran produk/jasa dari produsen ke 

konsumen.  

Distributor-distributor atau penyalur ini bekerja aktif 

untuk mengusahakan perpindahan bukan hanya secara fisik tapi 

dalam arti agar jasa-jasa tersebut dapat diterima oleh konsumen. 

Dalam memilih saluran distribusi ini, ada beberapa hal yang 

perlu dipertimbangkan, yaitu sebagai berikut.  

a. Sifat pasar dan lokasi pembeli.  

b. Lembaga-lembaga pemasaran terutama pedagang-pedagang 

perantara.  

c. Pengendalian persediaan, yaitu menetapkan tingkat 

persediaan yang ekonomis.  

d. Jaringan pengangkutan.  

 

Saluran distribusi jasa biasanya menggunakan agen travel 

untuk menyalurkan jasanya kepada konsumen. Jadi salah satu 

hal yang penting untuk diperhatikan dalam kebijaksanaan 

saluran distribusi itu sendiri dengan memperhitungkan adanya 

perubahan pada masyarakat serta pola distribusi perlu mengikuti 

dinamika para konsumen tadi. 
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4. Promosi (Promotion)  

Aspek ini berhubungan dengan berbagai usaha untuk 

memberikan informasi pada pasar tentang produk/jasa yang 

dijual, tempat, dan saatnya. Ada beberapa cara menyebarkan 

informasi ini, antara lain periklanan (advertising), penjualan 

pribadi (personal selling), promosi penjualan (sales promotion), 

dan publisitas (publicity).  

 Periklanan (advertising): Merupakan alat utama bagi 

pengusaha untuk mempengaruhi konsumennya. Periklanan 

ini dapat dilakukan oleh pengusaha lewat surat kabar, radio, 

majalah, bioskop, televisi, ataupun dalam bentuk poster-

poster yang dipasang di pinggir jalan atau tempat-tempat 

yang strategis.  

 Penjualan Pribadi (personal selling): Merupakan kegiatan 

perusahaan untuk melakukan kontak langsung dengan calon 

konsumennya. Dengan kontak langsung ini diharapkan 

akan terjadi hubungan atau interaksi yang positif antara 

pengusaha dengan calon konsumennya itu. Yang termasuk 

dalam personal selling adalah: door to door selling, mail 

order, telephone selling, dan direct selling.  

 Promosi Penjualan (sales promotion): Merupakan kegiatan 

perusahaan untuk menjajakan produk yang dipasarkannya 

sedemikian rupa sehingga konsumen akan mudah untuk 

melihatnya dan bahkan dengan cara penempatan dan 

pengaturan tertentu, maka produk tersebut akan menarik 

perhatian konsumen.  

 Publisitas (pubilicity): Merupakan cara yang biasa 

digunakan juga oleh perusahaan untuk membentuk 

pengaruh secara tidak langsung kepada konsumen, agar 

mereka menjadi tahu, dan menyenangi produk yang 

dipasarkannya, hal ini berbeda dengan promosi, di mana di 

dalam melakukan publisitas perusahaan tidak melakukan 
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hal yang bersifat komersial. Publisitas merupakan suatu alat 

promosi yang mampu membentuk opini masyarakat secara 

tepat, sehingga sering disebut sebagai usaha untuk 

"mensosialisasikan" atau "memasyarakatkan".  

 

Dalam hal ini yang harus diperhatikan adalah tercapainya 

keseimbangan yang efektif, dengan mengombinasikan 

komponen-komponen tersebut ke dalam suatu strategi promosi 

yang terpadu untuk berkomunikasi dengan para pembeli dan 

para pembuat keputusan pembelian.  

 

C. Sistem Pemasaran 

Dalam sistem pemasaran terdapat beberapa faktor yang saling 

tergantung dan saling berinteraksi satu sama lain. Faktor-faktor 

tersebut adalah: 

1. Organisasi yang melakukan tugas-tugas pemasaran. 

2. Sesuatu (barang, jasa, ide, orang) yang sedang dipasarkan. 

3. Pasar yang dituju. 

4. Para perantara yang membantu dalam pertukaran (arus) antara 

organisasi pemasaran dan pasarnya. Antara lain pengecer, 

pedagang besar, agen pengangkutan, dan lain-lain. 

5. Faktor-faktor lingkungan seperti faktor demografi, kondisi 

perekonomian, faktor sosial dan kebudayaan, teknologi dan 

persaingan. 

    

D. Peranan Pemasaran 

Pemasaran merupakan proses sosial dan manajerial sehingga 

konsumen dapat memperoleh kebutuhan/keinginan mereka melalui 

permintaan, penawaran, dan penukaran nilai suatu produk antara 

penjual dan pembeli. 
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 Kebutuhan : Segala kebutuhan dasar manusia baik untuk minum, 

makan, pakaian, pendidikan, dan lainnya. 

 Keinginan : Merupakan kondisi lebih khusus dari kebutuhan, 

misalnya minuman ringan, makanan bergizi, pendidikan tinggi, 

atau lainnya. 

 Permintaan : akumulasi kebutuhan/keinginan yang potensial 

untuk digarap, misalnya, makanan, perumahan, pendidikan, dan 

lainnya. 

 

PENGAMBILAN KEPUTUSAN DALAM PEMASARAN 

Pengambilan keputusan yang dilakukan oleh manajer 

pemasaran akan selalu berada dalam suatu lingkungan yang 

kompleks dan penuh dengan ketidakpastian. Keputusan yang 

diambil terutama menyangkut masalah: 

 Penetapan harga 

 Produk 

 Distribusi 

 Promosi 

 

Pengambilan keputusan tersebut tidak terlepas dari pengaruh 

faktor-faktor lingkungan ekstern seperti: demografi, kondisi 

perekonomian, kebudayaan, persaingan, dan sebagainya. Semua ini 

berada di luar pengawasan manajer. 

a. Analisa Tradisional 

Keputusan-keputusan yang rasional menghendaki adanya 

proses keputusan yang selaras dan logis. Metode analisa 

tradisional dapat membantu sebagai pendekatannya. Metode 

analisa tradisional terdiri atas lima tahap, yaitu: 
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1. Mendefinisikan masalah 

Manajer yang baik harus mempunyai kemampuan untuk 

mengidentifikasikan masalah dan kesempatan lebih awal. 

Agar analisa yang dilakukan dapat lebih efektif maka 

manajer harus memiliki arah yang benar. 

2. Merumuskan berbagai alternatif 

Manajer harus menentukan berbagai alternatif penyelesaian 

terhadap masalah yang dihadapi. Salah satu alternatif yang 

hampir selalu ada yaitu tidak melakukan apa-apa. Ini 

merupakan alternatif yang sulit diukur atau dibandingkan 

dengan alternatif lainnya. 

3. Menganalisa alternatif 

Faktor-faktor yang diperlukan untuk menilai alternatif 

harus dikumpulkan dan diatur rapi. Beberapa faktor 

mungkin tidak dapat diperoleh dan faktor lainnya mungkin 

akan tidak berguna karena terlalu mahal. Dengan suatu 

analisa manajer diarahkan untuk mengambil kesimpulan 

yang disertai dengan pernyataan untuk menentukan 

kebaikan maupun keburukannya. 

4. Mengusulkan suatu penyelesaian  

Setelah melampaui tahapan tadi maka manajer dapat 

menyarankan suatu penyelesaian yang logis.  

5. Menyarankan rencana tindakan 

Pada waktu mengambil keputusan, suatu rencana tindakan 

untuk melaksanakan keputusan tersebut harus ditentukan. 

Rencana tindakan ini mungkin dapat menemukan beberapa 

faktor penting yang belum dimasukkan di dalam analisa. 
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b. Menggunakan Marketing Mix untuk Pengambilan 

Keputusan 

Pengambilan keputusan di bidang pemasaran selalu 

berkaitan dengan varibel-variabel marketing mix. 

 Pengenalan faktor pasar dalam marketing mix 

Tekanan utama dari marketing mix adalah pasar karena 

pada akhirnya produk yang ditawarkan oleh perusahaan 

diarahkan ke sana. 

 Hubungan antara keputusan tentang harga, promosi, dan 

distribusi dengan variabel-variabel tentang produk 

Produk tersebut membawa pengaruh penting terhadap 

keputusan-keputusan mengenai harga, promosi, dan 

distribusi, karena terikat pada harga produksi, peralatan, 

dan proses pembuatannya, juga dalam hal promosi yang 

tergantung pada manfaat dan segi penawarannya. 

 Pengaruh usaha perusahaan dan saingan terhadap volume 

penjualan 

Semakin besar usaha-usaha yang dikeluarkan dalam 

marketing mix untuk penawaran yang ada, akan semakin 

besar pula penjualannya. Bagaimana pun, prosentase yang 

lebih besar dari penjualan total perusahaan akan bertambah 

dengan adanya usaha marketing mix yang lebih besar. 

 Efektivitas marketing mix perusahan dalam hubungannya 

dengan volume penjualan 

Seberapa jauh efektivitas pengeluaran yang dilakukan oleh 

perusahaan terhadap volume penjualannya.  

 Marketing mix untuk beberapa jenis produk (dan jasa) 

Marketing mix yang diterapkan pada setiap jenis produk 

adalah berbeda. Volume penjualan dan laba dapat 
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dimaksimumkan jika marketing mix-nya sesuai dengan 

penawaran perusahaan.  

 

c. Sebuah Model untuk Mengambil Keputusan 

Ada beberapa faktor yang harus dipertimbangkan untuk 

mengambil keputusan secara efektif tentang produk. Faktor-

faktor tersebut merupakan bagian atau elemen yang ada dalam 

sebuah model untuk mengambil keputusan tentang produk. 

Elemen yang dimaksud adalah: 

1. Analisa pasar 

Pengambilan keputusan tentang produk diawali dengan 

menganalisa pasarnya. Analisa pasar ini membuka 

kesempatan untuk memperkenalkan produk baru yang 

menguntungkan. 

2. Memonitor lingkungan  

Dengan sumber-sumber yang terbatas dan terpengaruh oleh 

faktor-faktor lingkungan, perusahaan harus berusaha 

memanfaatkan secara penuh kesempatan yang ada. Faktor-

faktor lingkungan yang dimaksud adalah faktor lingkungan 

ekstern seperti: Demografi, kondisi perekonomian, sosial 

dan kebudayaan, politik dan hukum, teknologi dan 

persaingan. 

3. Menentukan tujuan produk 

Tahap ini berupa menentukan tujuan khusus setiap 

penawaran. Umumnya tujuan ini dikaitkan dengan 

masalah-masalah seperti: 

 Pengembangan investasi 

 Laba 

 Market share atau volume penjualan 
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4. Menentukan marketing mix 

5. Penerapan keputusan-keputusan marketing mix 

Keputusan tersebut dapat dilaksanakan dengan 

menentukan: Apa, siapa, mengapa, bagaimana, kapan, di 

mana.  

6. Mengadakan prosedur pengawasan 

Sistem pengawasan perlu diadakan dalam manajemen 

produk dan merupakan tahap terakhir. Tahap tersebut 

adalah: 

 Memilih kriteria pengawasan 

 Pengukuran kriteria 

 Penentuan standar kerja 

 Memonitor kejadian 

 Membandingkan hasil dengan standar 

 

d. Tugas-Tugas Manajemen Pemasaran 

Tugas-tugas manajer pemasaran dapat dilihat dari segi 

fungsi manajemen yang dilakukan dalam bidang pemasaran, 

yaitu bagaimana proses manajemen itu dijalankan untuk 

mengubah sumber-sumber menjadi produk yang dapat 

memenuhi kebutuhan manusia. Tugas-tugas itu antara lain: 

 Mempelajari kebutuhan dan keinginan konsumen 

 Mengembangkan suatu konsep produk yang ditujukan 

untuk memuaskan/melayani kebutuhan 

 Membuat desain produk 

 Mengembangkan pembungkusan dan merek 

 Menetapkan harga agar memperoleh return on investment 

yang layak 
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 Mengatur distribusi 

 Memeriksa penjualan  

 Menciptakan komunikasi pemasaran yang efektif dengan 

menggunakan media atau cara lain yang tepat 

 

e. Perencanaan Pemasaran 

Perencanaan sangat diperlukan untuk mengikuti 

perkembangan di masa mendatang. Tanpa perencanaan, sebuah 

organisasi kemungkinan akan mengambil cara-cara yang 

ekstrim untuk menghindari kerugian atau untuk 

mempertahankan kelangsungan hidupnya. 

Perencanaan dapat mencakup suatu periode waktu yang 

panjang atau periode waktu yang pendek. Perencanaan jangka 

panjang (untuk 3, 5, 10, atau bahkan 25 tahun) biasanya 

melibatkan peranan dari top manajemen maupun staf 

perencanaan khusus. Masalah yang dihadapi sangat luas, seperti 

perluasan pabrik, pasar, atau produk. 

Perencanaan jangka pendek, periode waktunya relatif 

pendek, yaitu satu tahun atau kurang. Biasanya perencanaan ini 

dilakukan oleh pelaksana bawah dan menengah. Masalah yang 

dimasukkan dalam perencanaan ini adalah kampanye periklanan 

untuk periode yang akan datang, pembelian pada musim yang 

akan datang, dan lain-lain. 

Tiga macam konsep perencanaan, yaitu: 

 Perencanaan perusahaan secara keseluruhan 

 Perencanaan pemasaran 

 Rencana pemasaran tahunan 
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f. Merumuskan Rencana Pemasaran 

Jika manajer sudah menetapkan untuk mencapai suatu 

tingkat penjualan tertentu, kemudian perlu dibuat keputusan-

keputusan di bidang pemasaran, produksi, keuangan, dan 

personalia. Yang menjadi pertimbangan dalam merumuskan 

rencana pemasaran adalah: 

 Target Penjualan 

Target penjualan ini ditetapkan berdasarkan analisa 

berbagai macam kemungkinan strategi pemasaran yang 

menguntungkan. 

 Anggaran Pemasaran 

Biasanya anggaran yang menyeluruh ini ditetapkan 

berdasarkan suatu prosentase (%) dari target penjualan. 

Sebagai contoh: pabrik pupuk akan menetapkan anggaran 

pemasaran sebesar 15% dari penjualan. Kalau perusahaan 

ingin meningkatkan market share-nya, maka prosentase 

tersebut juga harus ditingkatkan. 

 Alokasi Marketing Mix 

Perusahaan harus menetapkan bagaimana mengalokasikan 

anggaran pemasaran untuk suatu produk ke berbagai alat 

pemasaran seperti periklanan, promosi penjualan, dan 

personal selling. 

 Penetapan Harga 

Penetapan harga merupakan satu elemen yang 

menghasilkan laba di dalam rencana pemasaran. 

Perusahaan harus menetapkan harga dan daftar harga 

sebelum diberikan potongan. Selain itu juga harus 

mempertimbangkan faktor permintaan, biaya, dan 

persaingan dalam menetapkan harga yang direncanakan. 
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 Alokasi Anggaran Pemasaran pada Produk 

Kebanyakan perusahaan tidak hanya menghasilkan satu 

macam produk saja, tetapi beberapa macam. Beberapa 

faktor yang harus dipertimbangkan oleh perusahaan dalam 

menentukan produk mana yang harus ditambah atau 

dikurangi anggarannya adalah: 

- Jumlah product line 

- Banyaknya product mix 

- Jenis produk yang mempunyai permintaan cukup 

banyak baik pada saat sekarang maupun saat yang akan 

datang 

- Jenis produk yang permintaannya sedikit 

 

g. Organisasi Pemasaran 

Struktur kegiatan pemasaran yang optimal merupakan 

aktivitas yang terbaik bagi perusahaan. Masing-masing 

perusahaan memiliki struktur yang berbeda-beda karena mereka 

berbeda dari segi luas perusahaan maupun kompleksitas pasar 

yang dikuasainya. 

Pada perusahaan berskala besar, departemen pemasaran 

akan membawahi bagian: 

- Periklanan 

- Promosi 

- Produk 

- Penjualan 

- Sistem informasi pemasaran 

- Produk baru  
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h. Penerapan dan Pengendalian Pemasaran 

Salah satu fungsi pokok dari manajer selain perencanaan 

dan penerapan adalah pengawasan/pengendalian. Adapun 

proses pengawasan yang harus dilakukan oleh manajemen ada 

tiga tahap, yaitu: 

1. Mengetahui apa yang terjadi 

Dari fakta-fakta yang diperoleh manajemen dapat 

membandingkan antara hasil riil dengan rencananya, 

sehingga dapat ditentukan ada atau tidak adanya 

penyimpangan. 

2. Mengetahui mengapa hal itu terjadi 

Hal ini menyangkut beberapa alasan tentang dapat 

dicapainya suatu hasil. 

3. Menentukan tindakan selanjutnya 

Tindakan ini dapat berupa merencanakan program untuk 

periode mendatang dan merencanakan kegiatan-kegiatan 

untuk memperbaiki kondisi yang kurang baik. 

 

i. Strategi Pemasaran 

Perbedaan pengertian antara istilah strategi, tujuan, dan 

taktik adalah: 

 Tujuan : 

Tujuan perusahaan adalah memberikan kepuasan kepada 

pembeli dan masyarakat yang lain dalam pertukarannya 

untuk mendapatkan sejumlah laba, atau perbandingan 

antara penghasilan dan biaya yang menguntungkan. 

 Strategi : 

Strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk 

mencapai tujuan perusahaan. Beberapa perusahaan 

mungkin mempunyai tujuan yang sama tetapi strategi yang 
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dipakai untuk mencapai tujuan tersebut dapat berbeda. 

Strategi dibuat berdasarkan suatu tujuan. 

 Taktik : 

Taktik adalah tahap-tahap atau langkah-langkah tertentu 

yang dipakai untuk melaksanakan strategi. Jika manajemen 

sudah merumuskan tujuan dan strateginya, maka ia berada 

dalam posisi untuk menentukan taktik. 

 Srategi pemasaran merupakan proses pengambilan 

keputusan-keputusan mengenai biaya pemasaran, 

pembauran pemasaran, alokasi pemasaran dalam 

keterkaitan dengan kondisi lingkungan dan kondisi 

persaingan yang diharapkan. 

Strategi pemasaran adalah suatu pola yang fundamental, di 

mana terdapat suatu perencanaan dalam menjalankan 

pemasaran, pengarahan sumber daya, serta terdapat juga 

interaksi dengan pasar, pesaing, konsumen, dan lain-lain. 

Maka dari itu, dalam strategi pemasaran sebaiknya 

melakukan pertimbangan dalam tujuan dari pemasaran, 

pasar yang diinginkan dan bagaimana mengelola sumber 

daya yang tersedia dengan efektif dan efisien.  

 Tujuan strategi pemasaran di antaranya: 

1. Peningkatan kualitas koordinasi dalam tim pemasaran. 

2. Mengukur hasil pemasaran berdasarkan standar 

prestasi yang berlaku. 

3. Memberikan dasar yang logis dalam setiap 

pengambilan keputusan. 

4. Meningkatkan kemampuan dalam beradaptasi jika ada 

perubahan-perubahan dalam pemasaran. 
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 Fungsi strategi pemasaran 

1) Meningkatkan motivasi untuk berpikir jauh ke 

depan 

Strategi pemasaran memaksa manajemen perusahaan 

untuk berpikir out of the box, cara ini sangat dianjurkan 

untuk menjaga ritme, atau kelangsungan perusahaan. 

Usahakan tidak terus mengikuti ritme pasar, namun 

sesekali mencoba untuk menggebrak pasar dengan 

sesuatu yang baru. 

2) Koordinasi pemasaran yang lebih efektif dan 

terarah 

Strategi pemasaran berfungsi untuk mengatur arah dan 

jalannya perusahaan sehingga akan membuat tim 

koordinasi menjadi jauh lebih baik serta terarah. 

3) Dapat merumuskan tujuan/goal perusahaan yang 

akan dicapai 

Dengan strategi pemasaran, para pelaku usaha dapat 

terbantu untuk merinci tujuan yang ingin perusahaan 

capai. Baik tujuan jangka panjang maupun jangka 

pendek. 

4) Pengawasan kegiatan pemasaran lebih efektif atas 

standar prestasi kerja 

Pengawasan kegiatan anggota tim lebih diperhatikan 

supaya peningkatan mutu dan kualitas semakin 

terjamin. 

 

j. Pengembangan Strategi Pemasaran 

Ada 5 konsep yang mendasari suatu strategi pemasaran, 

yaitu: 
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1. Segmentasi Pasar 

Merupakan dasar untuk mengetahui bahwa setiap 

pasar itu terdiri atas beberapa segmen yang berbeda-beda. 

Dalam setiap segmen terdapat pembeli-pembeli yang 

mempunyai: 

- Kebutuhan dan kebiasaan yang berbeda-beda. 

- Pola pembelian yang berbeda-beda. 

- Tanggapan yang berbeda-beda terhadap berbagai 

macam penawaran. 

 

Perusahaan harus mengklasifikasikan pasar yang 

sifatnya heterogen tersebut ke dalam satuan-satuan pasar 

yang bersifat homogen. 

 

2. Penentuan Posisi Pasar (Market Positioning)  

Suatu perusahaan tidak mungkin mampu untuk 

menguasai seluruh pasar, maka dari itu perusahaan perlu 

untuk memilih pola spesifik pasar yang akan memberikan 

peluang maksimum untuk perusahaan mendapatkan 

kedudukan yang kuat. Perusahaan berusaha memilih pola 

konsentrasi pasar khusus yang dapat memberikan 

kesempatan maksimum untuk mencapai tujuan sebagai 

pelopor. Perusahaan baru dapat beroperasi setelah 

memperoleh posisi tertentu di pasar. Untuk mencapai posisi 

yang kuat, perusahaan harus dapat memasuki segmen pasar 

yang menghasilkan penjualan serta tingkat laba paling 

besar dibandingkan perusahaan lain. 

3. Strategi Memasuki Pasar (Market Entry Strategy) 

Merupakan salah satu strategi perusahaan agar dapat 

memasuki segmen pasar yang dituju atau dijadikan sebagai 
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pasar sasaran penjualan. Perusahaan dapat menempuh 

beberapa cara untuk memasuki segmen pasar yang dituju, 

yaitu: 

1) Membeli perusahaan lain 

Membeli perusahaan lain merupakan cara yang paling 

mudah dan cepat untuk dilakukan, cara ini akan 

ditempuh apabila: 

- Perusahaan yang ingin membeli tidak mengetahui 

mengenai kondisi industri dari perusahaan yang 

dibeli secara keseluruhan. 

- Akan mejadi hal yang menguntungkan secara cepat 

untuk dapat memasuki segmen pasar yang dikuasai 

perusahaan yang akan dibeli. 

- Perusahaan akan menghadapi banyaknya hambatan 

saat memasuki segmen pasar yang bersangkutan 

melalui internal development. 

2) Berkembang sendiri (internal development) 

Terdapat perusahaan-perusahaan yang lebih menyukai 

berkembang melalui usaha sendiri, yaitu seperti 

melalui research dan development. Hal ini dilakukan 

karena hanya dengan melalui cara inilah 

kepemimpinan dalam industri dapat tercapai dan 

mampu dilaksanakan dengan baik. 

3) Mengadakan kerjasama dengan perusahaan lain 

Keuntungan dengan melakukan cara ini yaitu bahwa 

risiko dapat yang dipikul secara bersama-sama, dan 

masing-masing perusahaan saling melengkapi skill dan 

resources. 
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Masalah-masalah yang harus diperhatikan dalam 

memilih cara memasuki pasar adalah: 

1) Membeli perusahaan lain 

- Perusahaan yang membeli tidak banyak mengetahui 

tentang pasar dari perusahaan yang dibeli. 

- Sangat menguntungkan untuk memasuki pasar dari 

perusahaan yang dibeli secepatnya. 

2) Berkembang sendiri 

- Memperoleh hak paten. 

- Skala produksi yang paling ekonomis. 

- Memperoleh saluran distribusi. 

- Menentukan supplier yang paling menguntungkan. 

- Biaya promosi yang mahal. 

3) Kerjasama dengan perusahaan lain 

- Risiko ditanggung bersama-sama, jadi risiko 

masing-masing perusahaan menjadi berkurang. 

- Perusahaan dapat saling melengkapi atau menutupi 

kekurangan-kekurangan yang ada, karena mereka 

memiliki keahlian dan sumber sendiri-sendiri. 

 

4. Strategi Marketing Mix 

Marketing mix adalah kombinasi dari variabel-

variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem 

pemasaran perusahaan. Variabel-variabel yang 

mempengaruhi marketing mix yaitu produk (product), 

struktur harga (price), kegiatan promosi (promotion), dan 

sistem distribusi (place), dan ada yang mengembangkan 

menjadi 7P, yaitu Product, Price, Place, Promotion, 

Participant, Prosess, dan People physical evidence. 
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Variabel-variabel marketing mix ini dapat dipakai sebagai 

dasar untuk mengambil suatu strategi dalam usaha 

mendapatkan posisi yang kuat di pasar.  

 

5. Strategi Penentuan Waktu (Timing Strategy) 

Dalam memasarkan barang terdapat hal yang perlu 

diperhatikan, yaitu penentuan waktu yang tepat. Perusahaan 

dapat mengalami kegagalan dalam mencapai tujuan apabila 

bergerak terlalu cepat atau terlalu lambat. Walaupun 

perusahaan memperkirakan akan adanya kesempatan yang 

baik dalam menetapkan objektivitas dan menyusun strategi 

pemasaran, hal ini tidak berarti bahwa perusahaan dapat 

memulai kegiatan pemasaran. 

Sebelum itu perusahaan harus lebih dahulu 

melakukan persiapan-persiapan yang baik dan matang di 

bidang produksi ataupun di bidang pemasaran, kemudian 

perusahan juga harus menentukan waktu yang tepat untuk 

pendistribusian barang dan jasa ke pasar. Oleh karena itu, 

masalah penentuan waktu yang tepat sangat penting bagi 

perusahaan untuk melaksanakan program pemasarannya. 

 

TIPS-TIPS STRATEGI PEMASARAN 

Dalam upaya untuk mengembangkan bisnis, salah satu hal 

yang tidak boleh terlewatkan adalah perencanaan. Rencana 

bisnis dapat dianalogikan sebagai sebuah peta untuk menunjukkan 

arah pada sebuah kesuksesan. Hal lain yang tak kalah penting adalah 

menetapkan strategi pemasaran. 

Pemasaran menempati posisi yang strategis untuk mencapai 

suatu keberhasilan pada sebuah bisnis. Meskipun sebuah produk 

memiliki kualitas yang baik, tetapi tidak akan bisa menghasilkan 
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keuntungan berlipat apabila tidak diiringi dengan strategi pemasaran 

yang jitu. 

Tanpa adanya strategi pemasaran yang baik, maka cukup sulit 

untuk mengembangkan bisnis. Terlebih, risiko kalah saing pun 

sangat mungkin terjadi. Sehingga, mempelajari tentang ilmu 

pemasaran sangat penting dalam menjalankan suatu bisnis. 

Untuk itu, silakan simak penjelasan di bawah ini untuk bisa 

mencapai keberhasilan dengan strategi bisnis yang tepat! 

Sebelum masuk ke tips-tipsnya, Anda sebaiknya mengetahui 

pengertian strategi pemasaran terlebih dahulu. Strategi pemasaran 

adalah upaya untuk memasarkan serta mengenalkan suatu produk 

maupun jasa pada masyarakat. 

Tentu saja dengan menggunakan rencana dan taktik matang, 

dengan begitu, jumlah penjualan dapat meningkat. Strategi 

pemasaran juga dapat dimaknai dengan rentetan usaha yang 

dilakukan perusahaan dalam mencapai tujuan. 

Di dalam suatu bisnis, ada tiga faktor yang merupakan penentu 

harga jual barang dan jasa yang meliputi produksi, pemasaran, serta 

konsumsi. Sehingga, pemasaran dapat dikatakan sebagai 

penghubung produsen dan konsumen. 

1. Fungsi dan Tujuan Strategi Pemasaran 

Secara garis besarnya ada empat hal yang dapat 

menjelaskan tentang fungsi strategi pemasaran, yaitu: 

1) Terdapat standar penilaian prestasi kerja anggota pada 

bidang usaha maupun perusahaan. Dengan standar ini, 

maka pengawasan kualitas dan mutu bisa menjadi semakin 

efektif. 

2) Sebagai alat bantu dalam meraih berbagai tujuan 

perusahaan dalam jangka waktu panjang dan pendek. 
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3) Untuk mengatur jalannya bisnis. Sehingga, koordinasi tim 

pemasaran bisa berjalan secara efektif dan sesuai dengan 

target. 

4) Akan meningkatkan motivasi pada bisnis yang tengah 

dilakukan. Strategi pemasaran mengharuskan para pelaku 

bisnis agar bisa memperkirakan jalannya bisnis pada masa 

yang akan datang. Serta bisa memberi semangat usaha 

sehingga bisnis bisa berjalan optimal. 

 

Tujuan dari kegiatan strategi pemasaran berdasar pada 

ulasan di atas meliputi: 

1) Menjadi kegiatan dalam pengembangan kemampuan bisnis 

agar bisa melakukan adaptasi. 

2) Untuk dasar pemikiran dalam pengambilan keputusan 

pemasaran. 

3) Dipakai untuk media ukur dari hasil pemasaran berdasar 

pada standar prestasi yang telah ditentukan. 

4) Supaya tim pemasaran bisa meningkatkan kualitas 

koordinasi di antara individu-individu di dalamnya. 

 

2. Tips Strategi Pemasaran untuk Bisnis 

Dalam penyusunan strategi pemasaran yang efektif, maka, 

Anda bisa menerapkan beberapa hal di bawah ini. 

a. Selalu Konsisten dan Melakukan Perencanaan 

Dalam strategi marketing, konsistensi sangat 

dibutuhkan. Hal ini bertujuan supaya biaya marketing bisa 

efisien. Tak hanya itu saja, efektivitas penciptaan merek pun 

akan semakin meningkat. 

Perencanaan marketing yang matang juga perlu 

dilakukan supaya pelanggan banyak berdatangan. Sebelum 
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memasarkan produk, Anda dapat merencanakan strategi 

marketing dengan efektif. Mulai dari anggaran marketing, 

hingga konsep lain supaya usaha dapat mudah untuk 

berkembang. 

b. Menyasar Target Market 

Anda juga perlu mendefinisikan dengan tepat 

mengenai pangsa pasar yang tengah dituju. Cara yang paling 

tepat adalah dengan memilih beberapa segmen pasar yang 

akan Anda masuki. Tujuannya supaya target pasar menjadi 

lebih jelas. Hal ini akan memudahkan Anda mengonsep 

teknik marketing yang tepat. 

c. Menghitung Anggaran dengan Akurat 

Bagian yang paling berat dalam menentukan strategi 

marketing adalah menentukan anggaran. Pasalnya, hal ini 

membutuhkan keakuratan yang tepat. Dari anggaran yang 

sudah dibuat, Anda bisa menentukan besaran dana yang 

dibutuhkan untuk kegiatan pemasaran yang efektif. 

Untuk memudahkan penghitungan anggaran sekaligus 

perencanaan bisnis berkelanjutan berdasarkan data keuangan, 

Anda harus melakukan pembukuan terencana untuk bisnis 

Anda. 

Gunkanlah software akuntansi yang memiliki fitur 

yang sesuai dengan kebutuhan bisnis Anda dan mudah 

digunakan seperti Accurate Online. Coba Accurate Online 

secara gratis selama sebulan untuk kemudahan pembukuan 

dan pembuatan anggaran bisnis melalui link ini. 

d. Menentukan Marketing Mix 

Marketing mix merupakan harga, produk, dan juga 

tempat promosi. Sebagai seorang pengusaha, produk dan jasa 

harus diputuskan secara spesifik. Serta harus ditentukan pula 

di mana dan bagaimana Anda dapat mendistribusikan 
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produk. Selain itu, bagaimana cara supaya orang lain bisa 

mengetahui produk yang ditawarkan juga merupakan bagian 

dari marketing mix. 

e. Menggunakan Website untuk Memasarkan Produk 

Saat ini, segala macam usaha bisnis membutuhkan 

peran dari website untuk mempromosikan produknya. Selain 

itu, website juga media paling optimal untuk memberi 

informasi pada calon konsumen tentang produk yang 

ditawarkan. Hal ini dikarenakan 60 persen konsumen yang 

memakai produk mendapatkan informasi dari internet. 

f. Melakukan Branding dengan Baik 

Strategi marketing yang selanjutnya adalah dengan 

melakukan branding atau pencitraan. Branding sendiri 

adalah proses yang menentukan apakah konsumen menerima 

produk perusahaan. 

Setiap perusahaan harus melakukan branding terhadap 

produknya. Sehingga, konsumen akan loyal dan setia 

menggunakan produk tersebut. Beberapa usaha untuk 

melakukan branding terhadap perusahaan meliputi membuat 

logo, gambar, dan juga menentukan produk unggulan. 

Dengan begitu, maka produk dan perusahaan pun akan 

lebih dikenal oleh masyarakat. 

g. Promosi dan Iklan 

Strategi pemasaran berikutnya adalah menggunakan 

promoi dan iklan untuk menambahkan brand 

awareness untuk produk yang Anda jual. 

Apabila perlu, Anda bisa juga memakai media 

berbayar agar kunjungan ke media sosial dapat meningkat. 

Misalnya dengan menggunakan Facebook Ads, Google 

ads, Instagram Ads, Twitter Ads, dan masih banyak lagi. 
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Dengan strategi ini, maka Anda akan terbantu 

meningkatkan konversi dan jumlah prospek penjualan 

produk. 

h. Customer Relationship Management 

Agar konsumen Anda tetap konsisten dan loyal, maka 

dibutuhkan pengelolaan hubungan baik dengan pelanggan. 

Dengan begitu, maka customer tidak akan lari ke perusahaan 

yang lain. 

Untuk itu, Anda perlu membuat pengelolaan hubungan 

baik dengan para pelanggan. Mulai dari kartu member 

khusus untuk pelanggan serta memberi potongan harga untuk 

para member. 

i. Menerapkan Mobile Marketing 

Saat ini, pengguna ponsel pintar semakin banyak. 

Tentu saja membuat pesan pemasaran serta konten bagi 

platform mobil adalah hal yang mesti dilakukan. 

Penyebabnya adalah semakin banyak konsumen yang ingin 

melihat konten, membeli produk memakai smartphone, serta 

menerima email pemasaran. 

Untuk itu, perusahaan harus mendesain ulang blog 

atau website agar lebih responsif dengan ponsel pintar. 

Sebab, menurut data, ada sekitar 30 persen lalu lintas internet 

menggunakan perangkat mobile. 

Penting sekali dalam menjangkau pemakai 

mobile dikarenakan kontribusinya dalam tingkat kunjungan 

web yang ada di Indonesia. 

j. Email Marketing 

Untuk melakukan email marketing, maka ada beberapa 

hal yang mesti diperhatikan. Pertama, tulisan harus bersifat 

persuasif. Akan tetapi, jangan berlebihan untuk menjelaskan 

keunggulan produk. 
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Pelaku bisnis juga perlu menyisipkan form newsletter 

maupun subscription. Tujuannya supaya calon konsumen 

bisa menuliskan alamat surel apabila tertarik dengan tawaran 

bisnis. 

Sehingga, Anda bisa melakukan kegiatan selanjutnya 

supaya calon konsumen bisa menjadi pelanggan yang setia. 

 

3. Contoh Bisnis yang Berhasil Membuat Strategi Pemasaran 

a. Spotify: Menawarkan Pengalaman Pengguna yang 

Berbeda 

Saat ini, Spotify adalah salah satu perusahaan global 

paling terkenal di planet ini. Tapi bagaimana merek Swedia 

ini bisa menaklukkan dunia? 

Ada banyak layanan musik streaming, tetapi yang 

membuat Spotify unik adalah fokusnya membantu pengguna 

menemukan konten baru. 

Spotify berusaha berbeda dengan platform streaming 

musik biasa dan sebagai gantinya menawarkan pengalaman 

pengguna yang benar-benar baru kepada pendengar. 

Misalnya, selain filter khas berdasarkan genre, Spotify 

juga memungkinkan pengguna untuk memilih musik 

berdasarkan suasana hati mereka, apakah Anda ingin 

berolahraga, tidur, atau bahkan membutuhkan beberapa lagu 

untuk dinyanyikan di kamar mandi. 

Ini membantu pengguna menemukan lagu yang tidak 

pernah terpikir oleh mereka dan pada gilirannya, 

memperkuat hubungan mereka dengan merek. Mereka juga 

menjadi yang terdepan dalam menggunakan kecerdasan 

buatan untuk menyusun daftar putar secara khusus 

berdasarkan kebiasaan pengguna mereka, seperti Release 

Radar dan Discover Weekly.  
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b. GoPro: Percayai Konten Buatan Pengguna 

Kamera GoPro adalah favorit di antara para petualang, 

pecandu adrenalin, dan atlet karena mereka berhasil 

merekam konten yang hampir tidak mungkin direkam 

menggunakan kamera tradisional. Karena sifat produknya, 

GoPro mampu membuat konten yang spektakuler. 

Salah satu strategi pemasaran terbaik mereka adalah 

bagaimana mereka memudahkan pelanggan mereka untuk 

berbagi konten buatan pengguna yang bermerek. 

Misalnya, program pengeditan GoPro membuat video 

dengan bingkai awal dan akhir yang mudah dikenali yang 

menampilkan logo dan merek GoPro. GoPro kemudian 

membagikan video ini di media sosial, yang pada gilirannya 

menginspirasi lebih banyak pengguna untuk membuat dan 

memposting video mereka sendiri. 

Strategi pemasaran ini sangat berhasil bagi GoPro. 

Tidak percaya? Cek channel Youtube GoPro dan lihat betapa 

bagus konten di dalamnya dan juga berapa 

banyak subscribber-nya. 

c. Twitch: Fokus pada Niche Anda 

Twitch adalah salah satu jejaring sosial paling sukses 

akhir-akhir ini, namun tidak banyak orang yang 

mengetahuinya. Itu karena Twitch didasarkan pada satu 

topik: menyiarkan video game langsung. 

Rahasia kesuksesan Twitch adalah mereka tidak 

bertujuan untuk menargetkan semua orang. Faktanya, mereka 

telah melakukan hal sebaliknya dan memutuskan untuk fokus 

pada ceruk yang sangat spesifik dan membangun hubungan 

dengan penggunanya. 
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d. Nike: Promosikan Nilai Anda 

Hanya ada sedikit merek yang bisa dikenali seperti 

Nike dan slogan “Just do it”. Sejak awal, merek ini 

memfokuskan pemasarannya pada mempromosikan nilai-

nilai merek, seperti mengatasi kesulitan atau inovasi. 

Untuk menyampaikan budaya ini kepada audiensnya, 

Nike sangat mengandalkan storytelling: iklan yang 

menceritakan kisah yang menginspirasi dan memancing 

emosi positif pada pengguna. Selain itu, nilai merek tidak 

hanya hadir dalam pemasaran Anda, tetapi dalam segala hal 

yang Anda lakukan. 

e. WWF: Komitmen pada Kreativitas 

Inisiatif “Earth Hour” dari World Wildlife Foundation 

adalah acara di mana orang-orang di seluruh dunia secara 

sukarela mematikan lampu mereka selama satu jam untuk 

menunjukkan betapa mudahnya memerangi perubahan iklim. 

WWF meluncurkan kampanye spanduk di media arus 

utama Norwegia untuk mengumumkan Earth Hour. Jika 

pengguna menyentuh spanduk, layar ponsel mereka akan 

berubah menjadi hitam sepenuhnya. 

Begitu mereka menyelipkan jari di atasnya, hitungan 

mundur untuk Earth Hour akan muncul. Kampanye asli 

ini sukses, dan berhasil menarik sekitar 1 juta tayangan. 

 

4. Elemen Penting dalam Membangun Strategi Pemasaran 

5 P Pemasaran – Product, Price, Promotion, 

Place, dan People atau Produk, Harga, Promosi, Tempat, dan 

Orang – adalah elemen pemasaran utama yang digunakan untuk 

memposisikan bisnis secara strategis. 

5 P of Marketing, juga dikenal sebagai bauran pemasaran, 

adalah variabel yang dikontrol oleh manajer dan pemilik bisnis 
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untuk memuaskan pelanggan di pasar sasaran mereka, 

menambah nilai pada bisnis mereka, dan membantu 

membedakan bisnis mereka dari pesaing. Berikut adalah 

penjelasan kelima elemen tersebut. 

1) Product (Produk) 

Produk mengacu pada produk dan layanan yang 

ditawarkan oleh bisnis. Keputusan produk meliputi fungsi, 

pengemasan, tampilan, garansi, kualitas, dan lain-lain. 

Pelanggan perlu memahami fitur, kelebihan, dan 

manfaat yang bisa dinikmati dengan membeli barang atau 

jasa. Saat memikirkan suatu produk, pertimbangkan fitur 

utama, manfaat, serta kebutuhan dan keinginan pelanggan. 

2) Price (Harga) 

Harga mengacu pada strategi penetapan harga untuk 

produk dan layanan dan bagaimana pengaruhnya terhadap 

pelanggan. Keputusan penetapan harga tidak hanya 

mencakup harga jual, tetapi juga diskon, pengaturan 

pembayaran, persyaratan kredit, dan layanan pencocokan 

harga apa pun yang ditawarkan. 

Saat menentukan strategi penetapan harga, penting 

untuk mempertimbangkan posisi bisnis di pasar saat ini. 

Misalnya, jika bisnis diiklankan sebagai penyedia peralatan 

mekanis berkualitas tinggi, harga produk harus 

mencerminkan hal itu. 

3) Promotion (Promosi) 

Promosi mengacu pada aktivitas yang membuat 

bisnis lebih dikenal konsumen. Ini mencakup hal-hal seperti 

sponsor, periklanan, dan aktivitas hubungan masyarakat. 

Karena biaya promosi bisa sangat besar, maka 

penting untuk melakukan analisis titik impas ketika 

membuat keputusan promosi. Penting untuk memahami 
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nilai pelanggan dan apakah layak melakukan promosi untuk 

mendapatkannya. 

4) Place (Tempat) 

Tempat mengacu pada tempat produk/layanan bisnis 

dilihat, dibuat, dijual, atau didistribusikan. Intinya, 

keputusan tempat dikaitkan dengan saluran distribusi dan 

cara menyampaikan produk kepada pelanggan utama yang 

ditargetkan. 

Penting untuk mempertimbangkan seberapa mudah 

akses produk atau layanan dan memastikan bahwa 

pelanggan dapat dengan mudah menemukan Anda. Produk 

atau layanan harus tersedia untuk pelanggan pada waktu 

yang tepat, di tempat yang tepat, dan dalam jumlah yang 

tepat. 

Misalnya, bisnis mungkin ingin menyediakan 

produknya melalui situs e-niaga, di toko ritel, atau melalui 

distributor pihak ketiga. 

5) People (Orang-Orang) 

Orang mengacu pada staf, tenaga penjualan, dan 

mereka yang bekerja untuk bisnis tersebut. Keputusan 

orang biasanya berpusat di sekitar layanan pelanggan – 

bagaimana Anda ingin karyawan Anda dinilai ramah oleh 

pelanggan? 

 

Strategi Pemasaran yang Cocok untuk Semua Jenis Usaha 

1. Pemasaran Sosial Media 

Berkembangnya internet di dunia termasuk di Indonesia 

membuat sosial media dipakai banyak orang untuk strategi 

promosi mereka, mulai dari mencari teman hingga 

mempromosikan usaha. Sosial media menjadi sarana yang 

paling jitu untuk memasarkan produk maupun jasa apa pun. 
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Fitur-fitur yang tersedia di berbagai sosial media saat ini 

sangat mendukung untuk memasarkan berbagai bisnis. Salah 

satu contoh sosial media yang sering menjadi langganan untuk 

berbisnis adalah Instagram. 

Sosial media yang dikhususkan untuk mengunggah foto 

dan video ini sangat baik untuk berbisnis. Tidak hanya itu, 

penggunaan tagar dalam Instagram mampu untuk menjaring 

konsumen baru. Dengan adanya sosial media, pemasaran 

produk menjadi lebih mudah, efektif, dan hemat biaya. 

 

2. Membuat Website 

Selain menggunakan sosial media, membuat website 

menjadi strategi promosi yang tepat untuk memasarkan 

berbagai bisnis saat ini. Adanya website ini membuat bisnis 

yang dipromosikan menjadi lebih layak dan profesional. Contoh 

mudahnya adalah seseorang yang memiliki usaha dekorasi 

pernikahan. 

Agar lebih profesional, si pemilik usaha tidak hanya 

menggunakan sosial media namun juga bisa menggunakan 

website. Hal ini bertujuan untuk membuat usaha yang digeluti 

orang tersebut dikenal banyak orang dan bisa dicari di mesin 

pencari seperti Google. Membuat website sebagai strategi 

pemasaran bisa dibilang gampang-gampang susah. 

 

3. Penjualan melalui Marketplace 

Tidak hanya sosial media saja yang ramai digunakan 

akibat berkembangnya internet, kemunculan marketplace juga 

menjadi imbas perkembangan internet. Tidak hanya satu situs 

saja yang berkembang di Indonesia, namun ada sekitar puluhan 

bahkan ratusan marketplace. 
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Setiap marketplace juga memiliki fitur sendiri-sendiri 

yang berbeda. Menggunakan marketplace menjadi strategi 

promosi yang tepat karena di marketplace bisnis yang 

dijalankan bisa dipasarkan dengan kategori tertentu. 

Contohnya ada seseorang yang memiliki bisnis jual beli 

motor, maka motor yang dipasarkan di marketplace ini akan 

masuk ke kategori motor. Dengan memasarkan sesuai kategori, 

maka orang akan mencari barang dengan mudah. 

 

4. Membuat Video Promosi melalui Youtube 

Mendengar kata Youtube tentu yang terbayang adalah 

platform yang berisi banyak video dengan berbagai kategori. 

Misal kategori gaming, horror, vlog, dan lain-lain. Tidak hanya 

sebagai media untuk membuat konten, Youtube menjadi sarana 

yang tepat untuk menjadi strategi promosi untuk usaha. Hal ini 

dikarenakan video lebih mudah menarik perhatian orang 

dibandingkan dengan teks. 

Video untuk promosi juga bisa menggunakan berbagai 

metode, mulai dari durasi yang panjang, video promosi dengan 

animasi, dan lain-lain. Hal yang paling penting dari pemasaran 

dengan video promosi ini adalah bagaimana video yang dibuat 

dapat menarik perhatian orang. 

 

5. Pemasaran dengan Menggunakan Meme 

Memasarkan bisnis melalui sosial media memang sangat 

jitu, akan tetapi pernahkah memasarkan produk dengan 

menggunakan meme? Jika usaha yang dijalankan menyasar ke 

kalangan muda, akan lebih jitu dengan menggunakan meme. 

Strategi promosi ini termasuk strategi promosi kekinian dan 

juga mudah untuk diingat banyak orang. 
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Promosi produk melalui meme ini juga akan lebih mudah 

tersebar, mengingat banyak sekali akun sosial media yang 

menyajikan meme kepada pengikutnya. Tidak menutup 

kemungkinan, bisnis yang dijalankan dengan menggunakan 

strategi promosi via meme akan disebarkan di akun meme sosial 

media. 

 

6. Endorsement kepada Selebgram 

Dengan perkembangan internet dan juga Instagram 

membuat orang-orang dengan followers banyak di Instagram 

menjadi pusat perhatian. Istilah kekinian untuk orang-orang 

seperti itu adalah selebgram atau selebriti Instagram. Adanya 

para selebgram ini sangat memudahkan untuk menjadi strategi 

promosi produk melalui cara endorsement. 

Para selebgram ini bisa dihubungi melalui pesan di 

Instagram atau direct message untuk bertanya mengenai harga 

endorsement. Endorsement dalam Instagram juga memiliki 

nama lain yaitu paid promote atau promosi berbayar. Jadi 

dengan adanya endorsement, usaha yang dijalankan akan 

semakin dikenal banyak orang karena dipromosikan oleh 

selebgram. 

 

7. Membuat Spanduk atau Brosur Menarik 

Tentunya di jalan raya sering ditemukan beberapa 

spanduk menarik yang bisa membuat seseorang tergelitik atau 

takjub dengan spanduk tersebut. Ada juga spanduk yang 

dikibarkan di jalanan dengan jumlah banyak tiap meternya. Hal 

tersebut menjadi contoh strategi promosi yang unik namun 

menyebalkan. Cara seperti ini bagai pisau bermata dua, bisa 

menguntungkan dan bisa saja merugikan. 
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8. Memahami Target Pasar Produk 

Sebelum melakukan strategi promosi di atas, tentunya 

para pengusaha harus paham produk yang dipromosikan ini 

akan menyasar ke kalangan mana. Contohnya jika kalangan 

muda menjadi sasaran produk, maka pemasaran via sosial 

media seperti Instagram bisa menjadi pilihan. 

 

9. Masuk ke Komunitas Sesama Pebisnis 

Dalam menjalankan bisnis tentu tidak bisa sendirian, 

setidaknya seorang pebisnis harus membutuhkan rekan sesama 

pebisnis. Adanya rekan sesama pebisnis ini bertujuan untuk 

saling berbagi mengenai bisnis yang dijalankan, berbagi tips 

promosi, serta tidak jarang berkolaborasi untuk membuat usaha 

baru. 

 

10. Memperluas Relasi dengan Media 

Tidak hanya meluaskan relasi ke sesama pebisnis, namun 

tidak menutup kemungkinan juga para pebisnis memiliki relasi 

dengan media. Pemasaran dengan media juga bisa menjadi 

solusi agar bisnis yang dijalankan dapat menarik banyak 

konsumen. 

 

Saat ini sudah banyak bisnis yang dijalankan oleh banyak 

orang serta juga banyak strategi-strategi pemasaran yang dilakukan 

oleh mereka. Bagi para pebisnis pemula memang tidak ada salahnya 

untuk mencoba strategi promosi di atas dengan tujuan menarik 

konsumen.  

Jika cara di atas belum terlalu menarik, maka jangan 

menyerah. Masih ada jalan menuju kesuksesan. 

Salam Sukses Selalu! 
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Latar Belakang 

Pengetahuan tentang kewirusahaan bagi siswa-siswa SMK 

diharapkan setelah tamat sekolah mereka mempunyai kompetensi 

dalam kewirausahaan, sekaligus mengenalkan dunia usaha. 

Pendidikan kewirausahaan diberikan dengan harapan dapat 

mendidik siswa SMK memiliki jiwa ulet, tangguh, inovatif, melatih 

kemandirian secara finansial, jika lulus nanti bisa berwirausaha, 
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Selain itu, pendidikan kewirausahaan ini juga dapat mengubah 

mindset pegawai saat lulus kuliah.  

SMK PKP 1 adalah sekolah kejuruan yang berorientasi kepada 

wirausaha, dan menjadikan peserta didik agar siap untuk membuka 

lapangan pekerjaan di usia dini. Maka dimasukkan pendidikan 

kewirausahaan ini ke dalam kurikulum dan ditunjuk beberapa guru 

untuk memberikan ilmu tentang kewirausahaan. Siswa tidak hanya 

melulu diciptakan sebagai pencari kerja tetapi dipersiapkan dapat 

menciptakan lapangan pekerjaan, sehingga siap berkompetisi di era 

industri 4.0.  

Rupanya, ilmu kewirausahaan ini sudah diimplementasikan 

oleh para guru dalam kegiatan sehari-sehari, agar tidak canggung 

atau memberikan mimpi saja kepada siswa ketika memberikan 

keterampilan mengenai kewirausahaan. Jenis usaha yang diminati 

para guru saat ini sebagai usaha sampingan adalah fashion dan 

kuliner. Sementara ini mereka melakukan pemasarannya di media 

sosial. Permasalahannya, apakah pemasaran di media sosial yang 

telah mereka lakukan sudah optimal? Sepertinya perlu kiranya 

memberikan sumbangan pemikiran mengenai pemasaran optimal ini 

melalui digital marketing. Apalagi di era Internet of Things (IoT), di 

mana sistem yang terdiri dari peralatan, perangkat lunak, objek, 

orang, atau hewan dengan pengenal unik dapat mentransfer data 

melalui interaksi mesin ke mesin (M2M/Machine to Machine) tanpa 

interaksi manusia. 

 

Digital Marketing 

Digital marketing mencakup semua upaya pemasaran yang 

mempromosikan produk atau merek menggunakan perangkat 

elektronik atau internet. Cara ini memanfaatkan taktik pemasaran 

online seperti pemasaran pencarian (search engine), pemasaran 

email, pemasaran media sosial, dan pemasaran seluler untuk 

terhubung dengan pelanggan saat ini dan calon pelanggan.[1] Inovasi 
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pada media digital, data dan teknologi marketing yang 

memungkinkan adanya perubahan ke basis baru untuk berkompetisi 

di pasar atau lintas pasar. Inovasi ini juga digunakan untuk merujuk 

pada startup atau perusahaan yang sudah ada, yang melalui 

ketangkasannya menjadi contoh yang baik atau mempengaruhi 

pesaing. Komunikasi dengan pelanggan dan distribusi produk 

didukung oleh kombinasi saluran digital dan tradisional di berbagai 

titik dalam siklus pembelian atau 'jalur menuju pembelian'. Dengan 

jangkauan poin kontak seluler dan IoT, beberapa telah memperluas 

istilah ke multichannel (omnichannel) marketing. 

'5Ds dalam mengelola interaksi digital marketing', di mana 

kita perlu mengadopsinya untuk menilai konsumen dan bagaimana 

kita dapat mengelola bisnis untuk mendukung tercapainya tujuan 

pemasaran: 

1) Digitaldevice, konsumen berinteraksi dengan bisnis 

menggunakan kombinasi smartphone, tablet, laptop, komputer 

desktop, TV, perangkat game, asisten virtual (seperti Amazon 

Echo), dan perangkat terhubung lainnya yang berbentuk 

Internet of Things (IoT).   

2) Digitalplatform, pada perangkat di atas sebagian besar interaksi 

dilakukan melalui browser atau aplikasi dari 'platform' utama 

atau layanan online, misal: Facebook (dan Instagram), Google 

(dan Youtube), Twitter, LinkedIn, Apple, Amazon, dan 

Microsoft. 

3) Digitalmedia, tersedianya berbagai saluran komunikasi untuk 

menjangkau dan melibatkan konsumen, termasuk iklan, email, 

dan fasilitas pengirim pesan (messaging), mesin pencari (search 

engine), dan jejaring sosial. 

4) Digital data, wawasan bisnis yang dikumpulkan tentang profil 

konsumen dan interaksi mereka dengan bisnis di sebagian besar 

negara sekarang perlu dilindungi. 
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5) Digital technology, ini adalah teknologi pemasaran – atau 

martech – yang digunakan dalam bisnis untuk menciptakan 

pengalaman interaktif dari situs web dan aplikasi seluler di kios 

dalam toko dan kampanye email. 

 

 

Sumber: https://www.edureka.co/blog 

Gambar 1. 5D's in managing digital marketing interactions 

 

Pertumbuhan komunikasi digital dalam konteksnya dengan 

analisis tren dari Cisco (2017), menunjukkan pada masa-masa awal 

internet global, saat ini kapasitas penyimpanan sebuah smartphone, 

dengan lalu lintas dalam sehari tidak kurang dari 100 Gigabytes 

(Gb): 

 1992: 100 Gb per hari 

 1997: 100 Gb per jam 

 2002: 100 Gb per detik 

 2007: 2.000 Gb per detik 
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 2016: 26.600 Gb per detik 

 2021: 105.800 Gb per detik 

 

Tabel di bawah ini menunjukkan 5 manfaat dari digital 

marketing. 

 

Tabel 1. Objective Setting: The 5S’s 

 

 

Gambar di bawah ini menunjukkan peluang dan tantangan 

praktis dalam mengelola digital marketing saat ini. Ini menunjukkan 

banyak cara yang tersedia untuk berkomunikasi dengan pelanggan 

yang memiliki prospek bagus di seluruh titik kontak yang berbeda 

dalam siklus hidup pelanggan. Juga menunjukkan pentingnya 

integrasi komunikasi, termasuk media berbayar (paid media), media 

pribadi (owned media), media yang sudah ada (earned media) 

berbasis web, seluler, email, atau kepemilikan dalam toko. 
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Sumber: Smart Insight 

Gambar 2. Customer lifecycle marketing touchpoints summary for a 

retailer 

 

Dalam setiap aktivitas ada banyak pilihan untuk menjangkau 

dan menargetkan konsumen – misalnya, di dalam media sosial 

berbayar terdapat tujuh pilihan jejaring sosial utama (Facebook, 

Instagram, LinkedIn, Snapchat, Pinterest, Twitter, dan Youtube).  

 

Paid, Owned, and Earned Media 

1) Paid Media adalah media yang dibeli di mana ada investasi 

untuk membayar pengunjung, jangkauan atau percakapan 

melalui jaringan iklan bergambar pencarian atau afiliasi 

pemasaran. Secara offline, media tradisional seperti iklan 

tercetak, iklan TV dan direct mail tetap penting untuk beberapa 

merek seperti merek barang konsumsi. 

 

2) Owned Media adalah media yang dimiliki oleh merek tersebut. 

Secara online, ini termasuk situs web perusahaan, blog, daftar 

email, aplikasi seluler, atau keberadaan sosial mereka di 

Facebook, LinkedIn, atau Twitter. Secara offline, termasuk 
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brosur atau toko ritel. Sangat berguna sebagai media untuk 

memperkenalkan perusahaan sendiri dalam arti merupakan 

investasi alternatif untuk media lain yang menawarkan peluang 

untuk mempromosikan produk menggunakan format iklan atau 

editorial yang serupa ke media lain. Penekanannya adalah 

semua organisasi dapat menjadi penerbit multisaluran. 

 

3) Earned Media, secara tradisional, media publisitas yang 

dihasilkan melalui investasi PR dengan menargetkan influencer 

untuk meningkatkan kesadaran tentang suatu merek. Media ini 

juga mencakup promosi dari mulut ke mulut yang dapat 

dirangsang melalui pemasaran yang menjadi viral, percakapan 

di jejaring sosial, blog, dan komunitas lainnya. Agar konsumen 

menganggap media ini sebagai media berbagi dengan 

mengembangkan konten yang menarik melalui berbagai jenis 

mitra penerbit, blogger, dan influencer lainnya termasuk 

pelanggan pendukung. Cara berpikir lain tentang media ini 

adalah sebagai bentuk komunikasi yang berbeda antara 

pelanggan dan bisnis yang terjadi baik online maupun offline. 

 

Keberhasilan sebuah perusahaan membutuhkan rencana digital 

marketing yang strategis untuk memastikan iklan merek menjangkau 

sebanyak mungkin pelanggan potensial, pelanggan saat ini, dan 

pelanggan setia. Mencapai tingkat kesuksesan kampanye pencarian 

ini bergantung pada keragaman media digital yang dimiliki penjual. 

Menggunakan ketiga jenis media digital (paid, owned, dan earned) 

akan meningkatkan jumlah pelanggan dan konsumen yang 

dijangkau dan memvariasikan cara mereka menemukan merek 

Anda. Saat digunakan bersama, Big three act sebagai alat yang 

ampuh, membangun kesadaran merek dan meningkatkan penjualan 

(Gambar 3). 

M
IL

IK
 P

ENERBIT

GORESAN P
ENA



 

72│ Tim Dosen Abdimas 

 

Gambar 3. The Digital Media Trifecta 

 

Gambar 4 merupakan kerangka RACE memberikan dukungan 

yang solid dan praktis dalam perencanaan digital marketing baik 

dalam pengaturan objektif dan pengembangan taktis. Ini juga 

membantu memberikan fokus pada KPI yang diperlukan untuk 

mengelola kampanye produk. 

 

Gambar 4. The RACE Framework for Digital Marketing 
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Channel Pemasaran dalam Digital Marketing 

Teknologi digital telah mengubah cara hidup kita dan 

berdampak pada setiap industri mulai dari ritel hingga perawatan 

kesehatan. Saat ini, organisasi dan karyawan menghadapi tantangan 

untuk mengembangkan dan mempertahankan operasi bisnis dan 

keterlibatan pelanggan mereka dalam ruang digital yang terus 

berkembang. Internet pada dasarnya berbeda dari semua saluran 

komunikasi lainnya karena dengan internet dapat banyak dapat 

dipelajari dari pelanggan. Seperti mengidentifikasi kebiasaan, 

teknologi yang digunakan, dan preferensi mereka. Gambar di bawah 

ini memberikan gambaran channel penerapan internet yang dapat 

kita lakukan untuk memperkenalkan produk dan mengenal 

konsumen kita. 

 

 

Gambar 5. Marketing Channel in Digital Marketing 

 

1. Search Engine Optimization 

SEO adalah proses mengoptimalkan konten, pengaturan 

teknis, dan jangkauan situs web sehingga halaman produk 

muncul di bagian atas mesin pencari untuk kata kunci tertentu. 

Tujuan utamanya adalah untuk menarik pengunjung ke situs 
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web Anda saat mereka menelusuri produk atau layanan yang 

terkait dengan bisnis Anda. 

SEO menyediakan kebutuhan akan situs web yang ramah 

pengguna, konten yang bernilai dan menarik, serta kredibilitas 

situs web dan pengunjung lain untuk merekomendasikan 

dengan menautkan ke situs web Anda atau menandai Anda di 

pos media sosial mereka. Ada beberapa pendekatan SEO untuk 

menghasilkan lalu lintas ke situs web Anda, yaitu: 

 On-page SEO: meneliti volume pencarian dari kata kunci 

yang menjawab pertanyaan pembaca dan mendapatkan 

hasil peringkat jenis pertanyaan tertinggi pada situs web 

Anda. 

 Off-page SEO:  aktivitas yang terjadi di luar halaman tetapi 

memengaruhi peringkat produk, yaitu dengan adanya 

postingan tamu di situs web Anda yang disebut backlink. 

Anda bisa menjalin jaringan dengan link tersebut dan 

mendapatkan keuntungan lain dari tautan tersebut.  

 Technical SEO: berfokus pada bagian belakang layar situs 

web Anda. Kompresi gambar, pengoptimalan file CSS 

(Cascading Style Sheets), dan data terstruktur adalah bentuk 

SEO teknis yang dapat meningkatkan kecepatan pemuatan 

situs web Anda yang merupakan faktor penting untuk 

mesin telusur.  

 

2. Content Marketing 

"Konten adalah raja?" Konten berkualitas adalah bahan 

bakar yang mendorong strategi digital marketing Anda. 

Pemasaran konten menunjukkan pembuatan dan promosi aset 

konten untuk menghasilkan kesadaran merek, perolehan 

prospek, pertumbuhan lalu lintas, dan pelanggan. Saluran yang 

berperan dalam pemasaran konten Anda meliputi:  
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 Videos: YouTube adalah mesin pencari terbesar kedua di 

internet dan video sepenuhnya mengambil alih dunia digital 

marketing. 

 Blog Spots: Kegiatan menulis dan menerbitkan artikel di 

blog perusahaan membantu mendemonstrasikan produk dan 

menghasilkan lalu lintas penelusuran secara alami untuk 

situs web Anda. Media ini memberi Anda kesempatan 

untuk mengubah pengunjung situs web menjadi prospek. 

 Ebooks dan Whitepaper: Ebooks, whitepaper, dan konten 

bentuk panjang serupa membantu mendidik pengunjung 

situs web. Ini memungkinkan untuk bertukar konten dengan 

informasi kontak pembaca, menghasilkan prospek untuk 

perusahaan Anda. 

 Infografis: memvisualisasikan konsep dalam bentuk konten 

visual yang membantu pengunjung situs web memahami 

produk Anda.  

 

3. Paid Search (Penelusuran Berbayar) 

Iklan penelusuran berbayar, atau bayar per klik (PPC) 

mengacu pada "hasil bersponsor" di halaman hasil mesin 

telusur. Iklan PPC terlihat, fleksibel, dan efektif untuk berbagai 

jenis organisasi. Dengan penelusuran berbayar, Anda hanya 

membayar saat iklan Anda diklik. Anda dapat menyesuaikan 

iklan Anda agar muncul ketika frase pencarian tertentu 

dimasukkan dengan menargetkan kepada audiens tertentu. 

Beberapa channel yang dapat Anda gunakan adalah: 

 Paid ads on Facebook: Pengguna dapat membayar untuk 

menyesuaikan postingan video atau gambar, yang akan 

dipublikasikan Facebook sebagai umpan berita orang-orang 

yang cocok dengan bisnis Anda. 
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 Twitter Ads campaigns: Pengguna dapat membayar untuk 

menempatkan serangkaian posting sebagai umpan berita 

dari audiens tertentu, semuanya didedikasikan untuk 

mencapai tujuan bisnis Anda. Sasaran ini dapat berupa lalu 

lintas situs web, pengikut Twitter, keterlibatan tweet, atau 

unduhan aplikasi. 

 Sponsored Messages on LinkedIn: Pengguna dapat 

membayar untuk mengirim pesan ke pengguna LinkedIn 

berdasarkan industri dan latar belakang mereka. 

 

4. Social Media Marketing 

Pemasaran menggunakan media sosial mempromosikan 

merek dan konten di saluran media sosial untuk meningkatkan 

kesadaran merek Anda, mengarahkan lalu lintas yang relevan, 

dan menghasilkan arahan. 

Beberapa social media channels yang dapat digunakan 

adalah Facebook, Twitter, LinkedIn, Instagram, Pinterest. 

 

5. Email Marketing 

Perusahaan berkomunikasi dengan audiens mereka melalui 

email khusus pemasaran. Email digunakan untuk 

mempromosikan konten, acara, dan diskon, dan juga untuk 

mengarahkan orang ke situs web bisnis. Berbagai jenis email 

yang dapat Anda kirim dalam kampanye pemasaran email 

adalah: 

 Blog subscription newsletters 

 Email tindak lanjut kepada pengunjung situs web yang 

mengunduh sesuatu  

 Email selamat datang pelanggan  

 Promosi liburan untuk anggota program loyalitas 
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 Kiat atau rangkaian email serupa untuk memelihara 

pelanggan 

 

Untuk berhasil dalam pemasaran melalui email, email 

Anda harus memenuhi lima atribut inti berikut.  

 Terpercaya  

 Relevan  

 Jalin komunikasi 

 Dikoordinasikan di seluruh channel  

 Strategis (nama) 

 

6. Online PR 

PR Online adalah praktik mendapatkan liputan online 

yang diperoleh dengan blog, publikasi digital, dan situs web 

berbasis konten lainnya. Ini hampir seperti PR tradisional tetapi 

di ruang online. Channel yang dapat Anda gunakan untuk 

memaksimalkan upaya PR meliputi: 

 Jangkauan reporter melalui media sosial: berbicara dengan 

jurnalis di Twitter, adalah cara yang bagus untuk 

mengembangkan hubungan dengan pers yang dapat 

menghasilkan peluang untuk perusahaan Anda.  

 Ulasan online yang menarik tentang perusahaan Anda. 

Ulasan perusahaan yang menarik membantu Anda 

memanusiakan merek dan menyampaikan pesan yang akan 

melindungi reputasi Anda.  

 Komentar yang menarik di situs web atau blog pribadi 

Anda. Menanggapi orang yang membaca konten Anda 

adalah cara terbaik untuk menghasilkan percakapan yang 

produktif dengan audiens di sekitar industri Anda.  
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7. Mobile Marketing 

Perangkat seluler menjadi bagian integral dari kehidupan 

kita. Oleh karena itu, penting bagi pemasar untuk memahami 

cara berkomunikasi di saluran ini secara efektif. Dari SMS dan 

MMS hingga pemasaran dalam aplikasi chatting lainnya, ada 

banyak cara untuk dilakukan dengan pemasaran seluler. 

Menemukan metode yang tepat untuk bisnis Anda adalah kunci 

kesuksesan.  

 

Peran Digital Marketing untuk Bisnis Anda 

Memiliki strategi digital marketing untuk bisnis 

memungkinkan Anda menjadi bagian dinamis dari kerangka kerja 

pemasaran online yang tidak dapat dihindari dan menguntungkan. 

Mari kita gali peran penting digital marketing untuk pertumbuhan 

bisnis: 

 Eksposur Lebih Besar 

Digital marketing memberikan kesempatan untuk semua 

bisnis yang memilih branding dan periklanan online. 

 

Gambar 6. The Role of Digital Marketing for Your Business 

 

 Lalu Lintas Situs Web 

Digital marketing memungkinkan Anda melihat jumlah 

pasti orang yang melihat laman situs web Anda secara waktu 

nyata dengan menggunakan perangkat lunak analitik digital. 
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 Performa Konten dan Perolehan Prospek 

Dengan digital marketing, Anda dapat mengukur berapa 

banyak orang yang benar-benar melihat halaman hosting, dan 

Anda juga dapat mengumpulkan detail kontak orang yang men-

download-nya menggunakan formulir. 

 

 Model Pengaitan 

Model pengaitan adalah strategi efektif untuk digital 

marketing yang memungkinkan Anda melacak semua penjualan 

Anda kembali ke titik kontak digital pertama pelanggan dengan 

bisnis Anda. Ini membantu Anda mengidentifikasi tren di mana 

orang-orang memahami dan membeli produk Anda sehingga 

membantu Anda membuat keputusan yang tepat tentang bagian 

mana strategi pemasaran yang perlu diperhatikan. 

 

Digital Marketing Strategy 

Digital Marketing tidak berbeda dengan pemasaran 

tradisional. Keduanya membutuhkan organisasi yang cerdas untuk 

mengembangkan hubungan yang saling menguntungkan dengan 

prospek, dan pelanggan. Namun, digital marketing telah 

menggantikan sebagian besar taktik pemasaran tradisional karena 

dirancang untuk menjangkau konsumen saat ini. 

Perilaku konsumen sebelum membeli, mereka mungkin telah 

mencari di internet untuk mempelajari tentang produk yang 

diinginkan dan apa pilihan terbaik bagi mereka. Dan keputusan akhir 

untuk membeli akan didasarkan pada ulasan pelanggan, fitur, dan 

harga. 

Ketika keputusan pembelian dimulai secara online, kehadiran 

online mutlak diperlukan terlepas dari apa yang produsen jual. 

Produsen perlu membangun strategi pemasaran yang 

menempatkan Anda di hati konsumen yang sudah terkumpul dan 

terhubung dengan Anda dengan banyak cara, seperti: 
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 Sediakan konten agar mereka tetap update dengan produk 

Anda. 

 Media sosial selain membagikan konten juga melibatkan 

konsumen sebagai teman dan pengikut. 

 Pengoptimalan mesin telusur mengoptimalkan konten Anda, 

sehingga muncul saat seseorang menelusuri informasi yang 

Anda tulis. 

 Iklan berbayar mengarahkan lalu lintas ke situs web Anda, 

tempat orang dapat menemukan penawaran Anda. 

 Pemasaran melalui email menindaklanjuti konsumen untuk 

memastikan mereka terus mendapatkan solusi yang mereka 

cari. 
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BANNER ACARA PENGABDIAN MASYARAKAT 

 

 

FOTO KEGIATAN PENGABDIAN MASYARAKAT 
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FOTO PRESENTASI KEL. 1 ABDIMAS 
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19 Nastiti 

 

20  Tri Sulistiani 

 

21 Elsy Rahajeng 
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ABSENSI PESERTA GURU 

No. Nama  Tanda Tangan 

1 Yuniati Effendi 

 

 

 

 

 

2 Nawal Asri 

 

 

 

 

3 Zikay 

 

4 Khoirul Fuadi 
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5 Daryati Juni 

 

6 Hadis Nur Islam 

 

7 Yoyoh Hoeriyah 

 

8 Hari Ikhwanto 

 

9 Mulyati 

Mahendra 
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10 Endah 

Setioningsih 

 

11 Nova 

Kasyfurrahman 

 

12 Devi Ariyanti 

 

13 Wiwi Juliawati 
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