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PERTEMUAN VI
APLIKASI KEWIRAUSAHAAN

ASPEK PEMASARAN 
(MANAJEMEN PEMASARAN)



Pengertian Pemasaran

 Pemasaran adalah tentang mengidentifikasi dan memenuhi 
kebutuhan manusia dan sosial

 American Marketing Asosiation (2013) “Pemasaran adalah 
suatu aktifitas dari suatu institusi dan proses penciptaan, 
pengkomunikasikan, menghantarkan dan pertukaran 
penawaran yang memiliki nilai bagi stakeholder dan 
konsumen”

 Definisi sosial : “Pemasaran adalah proses sosial dimana 
individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka 
butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran dan 
pertukaran yang bebas baik jasa maupun produk  yang 
memiliki nilai”



Model Pemasaran Sederhana
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Sumber: Kotler dan Armstrong, 2016



Analisis Lingkungan
Lingkungan 
Makro



Analisis Lingkungan
Lingkungan Mikro



ANALISIS SWOT



 LINGKUNGAN EKSTERNAL



 LINGKUNGAN INTERNAL



 Matriks SWOT

STRENGTH WEAKNESS

OPPORTUNITY STRATEGI S.O STRATEGI W.O

THREAT STRATEGI S.T STRATEGI W.T

Langkah-langkah analisis SWOT
• Membuat daftar faktor SWOT
• Menentukan bobot (weight) setiap faktor dengan menggunakan skala 

yang menunjukkan relevansi terhadap perusahaan
• Menghitung setiap Faktor SWOT melalui matrik EFAS (External Factors 

Analysis Strategy) dan matrik IFAS (Internal Factors Analysis Strategy)
• Menentukan faktor yang paling dominan dari SWOT
• Membentuk Matrik SWOT



Segmentasi.
Membagi atau mengelompokkan pasar ke dalam

beberapa segmen

Targeting

Memilih satu atau lebih segmen pasar yang 
dijadikan target pasar

Positioning
Upaya mengkomunikasikan konsep produk agar 

masuk ke dalam benak konsumen

Segmentation-Targeting-Positioning

(STP) 



Langkah-Langkah Segmentasi, 
Targeting & Positioning

• Mengidentifikasi dasar
untuk segmentasi pasar

• Mengembangkan profil
yang dihasilkan segmen

Segmentation

• Mengembangkan langkah-
langkah dari segmen yang 
menarik

• Memilih segmen sasaran

Targeting
• Mengembangkan posisi

untuk setiap segmen
sasaran

• Mengembangkan program 
bauran pemasaran untuk
setiap segmen sasaran

Positioning



Segmentasi
 Peran Penting Segmentasi

 Fokus alokasi sumber daya 
 Menentukan Strategi dan taktik
 Faktor kunci mengalahkan pesaing

 Variabel Segmentasi

Segmentasi

Atribut
statis

Geografis

Demografis

Atribut
dinamik

Psikografis

Perilaku
Atribut

individual



Dasar-dasar Segmentasi Pasar Konsumen
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Geografi 
Demografi 

Perilaku 

• Usia & siklus
hidup

• Peristiwa
hidup

• Jenis kelamin
• Pendapatan
• Generation
• Ras & 
Budaya

Psikografis 

• Kebutuhan & 
Keuntungan

• Peran Keputusan
• Pengguna & peggunaan Gaya hidup

Karakter dan nilai 



Positioning
• Langkah Awal Positioning



Positioning

• Proses Pembentukan Positioning

Positioning 
Development

Positioning 
Benefit 
Factor

Positioning 
Statement



Positioning

• Memilih Konsep Positioning
• Konsep positioning adalah keseluruhan arti yang dimengerti oleh

konsumen dalam hal yang relevan dengan kebutuhan & referensi
konsumen

• Fokus konsep: fungsional, simbolis, eksperiental
• Fungsional: diaplikasikan pada produk yang memberikan solusi

masalah yang berkaitan dengan konsumsi untuk kebutuhan
konsumsi eksternal yang dihasilkan

• Simbolis : berkaitan dengan internal kebutuhan pembeli untuk
peningkatan diri, posisi peran, keanggotaan kelompok dan
identifikasi ego

• Eksperiental : digunakan untuk posisi produk yang memberikan
kesenangan indra, variasi dan / atau kognitif simultan



Bauran Pemasaran
 Bauran Pemasaran adalah serangkaian program dan strategi pemasaran yang dapat 

dikendalikan oleh perusahaan guna mencapai tujuan pemasaran

Productivity 
& Quality



Produk (Product)

 Produk : barang jadi, jasa, 
acara, pengalaman, orang, 
tempat, properti, 
organisasi, informasi dan 
ide

 Keputusan Produk

 Jenis Produk

 Merek

 Kemasan

 Label

 Garansi



 Perbedaan Produk berwujud berdasarkan: bentuk, fitur, 
penyesuaian, kualitas kinerja, kualitas yang dijanjikan, 
ketahanan, realibel, kemudahan memperbaiki dan gaya

 Perbedaan Produk tidak berwujud berdasarkan: kemudahan 
pemesanan, pengiriman, instalasi / pemasangan, pelatihan 
konsumen, konsultasi konsumen, perbaikan dan pemeliharaan

Level Product



Harga (Price)

 Langkah –langkah Penetapan Harga
 Menetapakan tujuan penetapan harga

 Bertahan, max profit saat ini, max pangsa pasar, max skimming, kepemimpinan produk berkualitas, tujuan 
lain

 Menentukan permintaan

 Sensitivitas harga, estimasi permintaan dengan survey, analisa statistik dan eksperimen harga

 Mengestimasi biaya

 Analisa harga, biaya dan penawaran pesaing

 Tentukan metode penetapan harga

 Menentukan harga akhir



Metode Penetapan Harga

Cost Based 
Pricing

Value Based 
Pricing

Competition 
Based Pricing

Pendekatan
penetapan harga

secara umum
meliputi satu atau

lebih tiga perangkat
perimbangan:



•Distribusi Langsung dari Produk Konsumsi
•Produsen ---->> PemakaiSaluran 1

•Distribusi Eceran dari Produk konsumsi
•Produsen ---->> Produsen ---->> KonsumenSaluran 2

•Distribusi Grosir dari produk konsumsi
•Produsen --> Grosir --> Pengecer --> KonsumenSaluran 3

•Distribusi melalaui agen penjualan
•Produsen -> Agen -> Grosir -> Pengecer -> 
konsumen

Saluran 4

Place (Saluran Distribusi)



Promosi (Promotion)



-People-

 People (orang) adalah elemen 
penyampai produk kepada konsumen 
terutama dalam bidang jasa

 Pekerja

 Manajemen

 Customer service

 Budaya perusahaan



-Physical Evidance-

 Bukti fisik seperti: gedung, tanah, 
kendaraan, perabot, interior, 
perlengkapan, anggota staff, barang 
cetakan, dan petunjuk yang terlihat 
akan memberikan bukti atas kualitas 
jasa yang diberikan. Jika terdapat 
perusahaan jasa, maka perusahaan jasa 
tersebut perlu mengelola bukti fisik 
secara hati-hati karena dapat 
mempengaruhi kesan pelanggan.



-Process-

Untuk menciptakan dan menyampaikan elemen 
produk kepada pelanggan diperlukan desain dan 
implementasi proses yang efektif. Sebuah proses 
yang menjelaskan metode dan urusan kerja dar 
isistem yang beroperasi. Proses yang desainnya 
buruk akan mengganggu pelanggan karena 
kelambatan, birokrasi dan penyampaian jasa 
yang tidak efektif.



Tugas
Lanjutkan Proposal untuk point pemasaran
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