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Abstrak

Dengan strategi pemasaran yang tepat, produk akan mudah diterima calon konsumen
kepada calon konsumen untuk membeli produk yang akan dijual. Keberhasilan suatu
perusahaan dalam memasarkan produknya sangat bergantung pada jangkauan dan strategi
pemasaran dibuat karena dengan penerapan strategi pemasaran yang tepat di sebelah
kanan, bisnis dapat berkembang karena pemasaran adalah sarana komunikasi antara bisnis
dan konsumen. Metode yang digunakan pada penelitian ini adalah literatur. Hasil
penelitian ini bahwa pemasaran merupakan salah satu kegiatan penting yang harus
dilakukan oleh suatu perusahaan untuk mengenalkan maupun menawarkan produknya
kepada konsumen. Tujuan dari pemasaran yaitu dalam jangka pendek untuk mendapatkan
laba, jangka menengah mendapatkan.

Kata Kunci : Pemasaran, Strategi Marketing

PENDAHULUAN

Pemasaran adalah bagian dari manajemen bisnis dan juga salah satu faktor, hal ini sangat
penting, karena pemasaran secara langsung akan mempengaruhi operasi normal
perusahaan serta keberhasilan perusahaan dalam mencapai tujuannya adalah penting
bahwa perusahaan harus mengetahui strategi bisnis yang tepat dan tepat untuk menjual
produk ke pasar pasar (Permatasari & Anggarini, 2020). Dengan strategi pemasaran yang
tepat, produk akan mudah diterima calon konsumen kepada calon konsumen untuk
membeli produk yang akan dijual (Maryana & Permatasari, 2021). Keberhasilan suatu
perusahaan dalam memasarkan produknya sangat bergantung pada jangkauan dan strategi
pemasaran dibuat karena dengan penerapan strategi pemasaran yang tepat di sebelah kanan,
bisnis dapat berkembang karena pemasaran adalah sarana komunikasi antara bisnis dan
konsumen (Ahluwalia et al., 2021). Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok yang perlu
dilakukan oleh perusahaan baik itu barang maupun jasa dalam upaya untuk
mempertahankan kelangsungan hidup usahanya (Damayanti et al., 2020). Hal tersebut
disebabkan karena pemasaran merpakan salah satu kegiatan perusahaan, di mana secara
langsung berhubungan dengan konsumen (Anggarini, 2021). Maka kegiatan pemasaran
dapat diartikan sebagai kegiatan manusia yang berlangsung dalam kaitannya dengan pasar
(Anggarini et al., 2021).

KAJIAN PUSTAKA

Pentingnya pemasaran

Manajemen pemasaran mengatur kegiatan pemasaran, sehingga mengelola pemasaran
sangat penting bagi bisnis (Riski, 2018). Manajemen pemasaran menurut Kotler dan Keller
(2011:6) dalam buku manajemen pemasaran edisi ke-13, apakah manajemen pemasaran
adalah seni dan ilmu memilih pasar dan target serta mencapai (Octavia et al., 2020),
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mempertahankan, dan menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan, memberikan, dan
mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul bersama (Fitranita & Wijayanti, 2020).
Dan menurut Tjipto (2011:2) adalah keseluruhan sistem kegiatan komersial yang dirancang
perencanaan, penetapan harga, dan distribusi produk dan layanan dan mungkin memenuhi
kebutuhan pasar untuk mencapai tujuan organisasi (Khamisah et al., 2020).

Lingkup pemasaran

Pemasaran melibatkan proses yang berbeda dalam tahap implementasi, kebutuhan
produsen temukan pembeli dan tentukan kebutuhan mereka, rancang produk dan layanan
berkualitas baik, penetapan harga produk atau layanan ini, iklan dan kemudian
mengirimkannya ke pasar (Nani & Lina, 2022). Tujuan yang ingin dicapai melalui
komersialisasi dalam sebuah bisnis tergantung pada aktivitas bisnis, dimana melalui proses
pemasaran terjadi perkenalkan produk ke konsumen lalu beli sehingga berdampak
pendapatan perusahaan (Nani & Ali, 2020). Perusahaan menggunakan konsep pemasaran
dalam orientasi pasar mereka selalu didasarkan pada empat pilar utama, yaitu: fokus pasar,
orientasi pelanggan, pemasaran integrasi dan keuntungan (Rahmawati & Nani, 2021).
Konsep pemasaran memiliki perspektif luar, untuk memulainya dengan pasar yang
terdefinisi dengan baik, berfokus pada kebutuhan pelanggan, mengkoordinasikan semua
kegiatan yang akan mempengaruhi pelanggan dan menciptakan keuntungan dengan
menciptakan kepuasan pelanggan (Lina & Nani, 2020). Area pemasaran berikutnya adalah
apa yang disebut strategi pemasaran (Strategi pemasaran) (Nani et al., 2021). Banyak pakar
pemasaran mengungkapkan bahwa pemasaran tanpa strategi hanya akan bekerja di tempat,
jadi strategi adalah segalanya (Nani, 2019). Bisa berbicara Strategi pemasaran ini sebagai
konten sentral dan penting dalam fungsi pemasaran (Nani, 2020). Mengikuti Bannett yang
dikutip oleh Fandy Tjiptono (2001:7) bahwa strategi pemasaran adalah (baik.) implisit atau
eksplisit) tentang bagaimana merek atau lini produk dicapai tujuan (View of Exploring the
Relationship between Formal Management Control Systems, Organisational Performance and
Innovation_ The Role of Leadership Characteristics.Pdf, n.d.).

Bagaimana Perubahan dalam Manajemen Perusahaan

Pemasaran adalah sistem dari kegiatan bisnis yang bertujuan untuk merencanakan dan
menentukan harga, melakukan promosi produk dan mendistirbusikan produk dari produsen
ke konsumen (Novita & Husna, 2020b). Pemasaran sangat terpengaruh oleh perkembangan
teknologi. Seiring dengan perkembangan teknologi, maka akan terjadi perubahan pada
strategi dan metode pemasaran (Novita & Husna, 2020a). Strategi pemasaran adalah proses
menentukan target pemasaran, perubahan harga, cara distribusi dan fasilitas yang
diperlukan (Novita et al., 2020). Perubahan teknologi akan mempengaruhi strategi
pemasaran suatu bisnis. Bila sebelumnya penentuat target pemasaran dilakukan dengan
survey langsung ke konsumen misalnya, akan berubah menjadi melalui analisa kebiasaan
calon konsumen di Internet, dengan melihat halaman web yang disukai oleh konsumen
(Pratama et al., 2022). Demikian juga cara distribusi dapat berubah, bila sebelumnya
kebanyakan melalui gerai retail atau di toko, sekarang lebih banyak dilakukan melalui
online shop (Sedyastuti et al., 2021). Metode pemasaran adalah cara untuk mempormosikan
atau mengenalkan produk kepada calon konsumen (Suwarni et al., 2021). Metode ini bisa
mengalami perubahan akibat perkembangan teknologi (Fauzi et al., 2020). Misalnya
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sebelumnya pemasaran dilakukan melalui iklan di media cetak, namun sekarang bisa
dilakukan dengan iklan di website atau di media social (Strategi Pengembangan Bisnis Usaha
Mikro Kecil Menengah Keripik Pisang Dengan Pendekatan Business Model Kanvas, 2020).

METODE

pada artikel ini, metode yang digunakan merupakan metode literatur (Sari & Sukmasari,
2018). Metode literatur atau studi kepustakaan dilakukan menggunakan mencari data atau
informasi riset melalui membaca jurnal ilmiah, kitab -buku surat keterangan dan bahan
bahan publikasi yg tersedia di perpustakaan juga internet (Dhiona Ayu Nani, 2021).
Adapun sifat asal penelitian ini ialah analisis deskriptif, yakni penguraian secara teratur
data yg telah diperoleh, kemudian diberikan pemahaman serta penerangan agar dapat
dipahami dengan baik oleh pembaca (Rosmalasari, 2017). Penulis menggunakan beraneka
variasi asal pustaka serta data sensus internet yang membeberkan seputar Tanggungjawab
sosial dalam manajemen (Ameraldo et al., 2019). buat memperoleh data/berita penulis
mengolah data dari beraneka variasi asal gosip iternet (Ameraldo & Ghazali, 2021). aneka
macam macam variasi dan asal rujukan yang tersedia membangun penulisan artikel ilmiah
ini berjalan menggunakan baik (Rosmalasari et al., 2020).

HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil yang peneliti lakukan bahwa konsep dasar dalam pemasaran meliputi :

1. Konsep produksi
Konsep produksi adalah salah satu konsep pemasaran pertama yang perusahaan
mengutamakan efisiensi proses produksi (Ameraldo & Ghazali, 2021). Seperti yang kita
semua tahu, secara umum Konsumen akan menghargai produk yang berkualitas baik
dengan harga yang terjangkau (Fauzi et al., 2021). Selain itu, konsep manufaktur ini
juga menekankan pada kegunaan produk. Sehingga untuk mencapai hal tersebut,
perusahaan harus mengoptimalkan proses produksi mengadakan (Suwarni & Handayani,
2021).

2. Konsep Produk
Konsep produk menyampaikan gagasan bahwa konsumen akan menyukai produk yang
berkualitas dan kinerja yang baik (Ahluwalia, 2020). Ini menunjukkan bahwa pelanggan
akan mencari alternative berinovasi dan selalu mencari yang terbaik yang tersedia di
pasar (Larasati Ahluwalia, 2020). Selanjutnya, dalam konsep ini diasumsikan bahwa
konsumen juga akan loyal jika menerima banyak uang pilihan dan manfaat dari
produk yang digunakan (Lina & Ahluwalia, 2021).

3. Konsep Penjualan (Sales)
Konsep pemasaran selanjutnya adalah konsep penjualan atau sales concept (Saipulloh
Fauzil, 2020). Dalam desain ini, bisnis akan berorientasi pada penjualan (Febrian Eko
Saputra, 2018). Artinya, perusahaan bisa berkembang produk dan menjualnya ke pasar
sasaran terlepas dari kebutuhan atau keinginan mereka klien (Sari, 2014). Konsep
penjualan mengasumsikan bahwa pelanggan akan membeli produk ketika bisnis
penjualan yang kuat (Azwari, A, 2021).

4. Konsep Pemasaran (Marketing)
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Perusahaan yang meyakini konsep pemasaran ini akan menempatkan konsumen
sebagai tujuan utama mereka (Sari & Sukmasari, 2018). Mereka akan mengerti apa
kebutuhan dan keinginan mereka konsumen dan menjalankan strategi pemasaran
sejalan dengan riset pasar berdasarkan desain produk untuk dijual (Febria Lina &
Setiyanto, 2021). Selain itu, setelah penjualan dimulai, perusahaan melakukan
penelitian lebih lanjut tentang umpan balik konsumen. Di luar perusahaan juga akan
tahu jika perbaikan diperlukan untuk produk (Fadly et al., 2020).
5. Konsep pemasaran sosial (socialetal marketing)

Konsep pemasaran sosial adalah konsep pemasaran yang relatif baru (Fadly & Alita,
2021). Kebanyakan orang berpikir bahwa konsep pemasaran sosial selangkah lebih
maju dibandingkan dengan konsep pemasaran yang telah kita bahas sebelumnya pada
poin 4 (Fadly & Wantoro, 2019). Hipotesis ini muncul karena perusahaan yang
menerapkan konsep ini tidak hanya berusaha memenuhi kebutuhan konsumen, tetapi
juga menekankan kesejahteraan masyarakat (Rosmalasari, 2017).

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil yang peneliti lakukan maka dapat ditarik kesimpulan bahwa Pemasaran
merupakan salah satu kegiatan penting yang harus dilakukan oleh suatu perusahaan untuk
mengenalkan maupun menawarkan produknya kepada konsumen. Tujuan dari pemasaran
yaitu dalam jangka pendek untuk mendapatkan laba, jangka menengah mendapatkan titik
impas antara biaya produksi dengan volume penjualan sedangkan untuk jangka panjang
mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan melalui loyalitas konsumen dalam
penggunaan produk yang dihasilkan. Agar tujuan dapat tercapai secara penuh ataupun
mendekati dengan yang sudah ditentukan, maka diperlukan pemilihan strategi pemasaran
yang tepat untuk menunjang berhasilnya tujuan tersebut. Manajemen pemasaran berfungsi
untuk memberikan informasi produk kepada konsumen, mempengaruhi keputusan yang
akan diambil konsumen serta menciptakan nilai ekonomis suatu produk.
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