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Abstrak

Pemasaran adalah sebuah analisis perencanaan, pelaksanaan dan pengendalian program
yang ditujukan untuk buat, bangun, dan pertahankan pertukaran yang menguntungkan
dengan target pembeli untuk mencapai tujuan atau sasaran organisasi perusahaan. Metode
yang digunakan pada penelitian ini adalah metode literature yang informasinya diambil
dari jurnal-jurnal yang sejenis dan dari sumber lainnya. Berdasarkan dari penelitian ini
dapat ditarik kesimpulan bahwa manajemen pemasaran adalah analisis perencanaan,
pelaksanaan dan pengendalian program.

Kata Kunci : Pemasaran, Strategi Marketing

PENDAHULUAN

Pemasaran adalah kegiatan terencana berskala besar yang Sebuah perusahaan atau lembaga
yang melakukan segala upaya untuk memenuhi persyaratannya permintaan pasar (Larasati
Ahluwalia, 2020). Tujuan utamanya adalah untuk memaksimalkan keuntungan buat strategi
penjualan (Ahluwalia, 2020). Juga, pemasaran adalah kegiatan yang mempercepat
pergerakan barang dan jasa dari pusat-pusat produksi ke pusat-pusat konsumsi, yaitu
semua periklanan, distribusi, perdagangan, perencanaan produk, promosi penjualan,
periklanan, Penelitian dan pengembangan, penjualan, transportasi dan penyimpanan barang
dan jasa (pemasaran) (Suwarni & Handayani, 2021). Pemasaran adalah bagian penting dari
bisnis perusahaan mencapai kesuksesannya (Fauzi et al., 2021). Artinya, faktornya; rencana
itu harus berorientasi pada konsumen/pelanggan, menguntungkan perusahaan harus tunduk
pada volume penjualan dan semua aktivitas Pemasaran harus terintegrasi ke dalam semua
bidang kegiatan perusahaan (Strategi Pengembangan Bisnis Usaha Mikro Kecil Menengah
Keripik Pisang Dengan Pendekatan Business Model Kanvas, 2020). Manajemen pemasaran
adalah jenis manajemen yang anda butuhkan untuk itu. Segala jenis transaksi yang
berkaitan dengan produk atau jasa dimaksudkan untuk lebih dikenal konsumen (Fauzi et al.,
2020). Manajemen pemasaran harus dipertimbangkan oleh organisasi atau perusahaan
karena alasan berikut banyak hal yang berperan dalam kelancaran pemasaran produk
(Suwarni et al., 2021).

KAJIAN PUSTAKA

Pengertian Pemasaran

pemasaran adalah sebuah analisis perencanaan, pelaksanaan dan pengendalian program
yang ditujukan untuk buat, bangun, dan pertahankan pertukaran yang menguntungkan
dengan target pembeli untuk mencapai tujuan atau sasaran organisasi perusahaan. Menurut
(Sedyastuti et al., 2021) dikatakan bahwa pemasaran manajemen sebagai seni dan ilmu
memilih pasar sasaran dan memperoleh, mempertahankan dan pertumbuhan pelanggan
dengan menciptakan, memberikan, dan mengomunikasikan pelanggan berkualitas tinggi
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nilai-nilai (Pratama et al., 2022). Menurut Sofyan Assauri (2013), manajemen pemasaran
adalah kegiatan analisis program, perencanaan, pelaksanaan dan pengendalian diciptakan
untuk membangun, membangun, dan memelihara manfaat dari berdagang di pasar sasaran
untuk mencapai tujuan bisnis jangka panjang (Novita et al., 2020). (Novita & Husna, 2020a)
juga menjelaskan bahwa manajemen pemasaran adalah sebuah proses perencanaan dan
pelaksanaan, brainstorming, promosi harga dan distribusi barang dan jasa untuk
menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan individu dalam organisasi (Novita &

Husna, 2020b). Manajemen pemasaran berasal dari dua kata manajemen dan pemasaran

pada khususnya (View of Exploring the Relationship between Formal Management Control

Systems, Organisational Performance and Innovation_ The Role of Leadership Characteristics.Pdf,

n.d.). Pemasaran adalah analisis, perencanaan, pelaksanaan dan pengendalian program yang

ditujukan untuk buat, bangun, dan pertahankan pertukaran yang menguntungkan dengan

target pembeli untuk mencapai tujuan bisnis (Nani, 2020). Sedangkan manajemen adalah
proses perencanaan (planning), pengorganisasian (organizing), tindakan (acting),
mengarahkan (to lead) dan mengawasi (to control) (Nani, 2019). Keberadaan departemen
pemasaran Ini karena pemasaran merek merupakan bagian penting dari perusahaan (Nani et
al., 2021). Oleh karena itu, semua keputusan yang dibuat harus dirancang (Lina & Nani,

2020).

Fungsi manajemen pemasaran

Fungsi manajemen pemasaran meliputi analisis bisnis, yaitu analisis yang dibuat untuk

mengetahui pasar dan lingkungan pemasarannya sehingga dapat diperoleh di mana peluang

untuk menangkap pasar dan di mana kemungkinan ancamannya (Rahmawati & Nani, 2021).

Beberapa fungsi Manajemen Pemasaran antara lain :

e Mengukur peluang pasar Dalam hal ini, departemen pemasaran melakukan riset
konsumen di mengumpulkan informasi tentang kebutuhan atau kebutuhan konsumen
(Nani & Ali, 2020). Tersinggung Selain itu juga dilakukan riset pesaing seperti
mengkaji strategi pemasaran dan konsumen sasaran (Nani & Lina, 2022).

e Rencana tindakan pemasaran Fungsi ini merupakan salah satu fungsi penting dari
manajemen pemasaran. Perencanaan ini harus dilakukan agar tujuan pemasaran dapat
tercapai (Khamisah et al., 2020). Di Dalam hal ini yang dapat dilakukan adalah
menentukan harga produk atau jasa, tujuan atau sasaran tujuan penjualan, target
pelanggan, strategi promosi, materi pemasaran yang efektif digunakan, dan
sebagainya. Untuk membuat kegiatan pemasaran lebih efektif dan efektif (Fitranita &
Wijayanti, 2020).

e Melaksanakan tindakan pemasaran Manajer pemasaran juga memainkan peran penting
dalam hal pemasaran jalan-jalan (Octavia et al., 2020). Pemimpin harus dapat
mendelegasikan tugas ini kepada orang yang tepat dan mampu melakukan pemasaran
(Riski, 2018).

e Memantau dan mengevaluasi kegiatan pemasaran dengan pemantauan dan evaluasi,
masalah atau masalah yang ada proses komersialisasi dapat segera diperbaiki atau
ditambah (Anggarini, Nani, et al., 2021). Anda juga harus tahu bahwa dalam proses
pemasaran ini selalu ada pelajaran atau ide baru dapatkan (Anggarini, 2021).

Lingkup pemasaran
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Pemasaran melibatkan proses yang berbeda dalam tahap implementasi, kebutuhan
produsen temukan pembeli dan tentukan kebutuhan mereka, desain produk dan layanan
berkualitas baik, menetapkan harga produk atau layanan ini, mempromosikan dan
kemudian mengirimkannya ke pasar (Damayanti et al., 2020). Tujuan yang ingin dicapai
melalui proses pemasaran dalam suatu perusahaan tergantung pada kegiatan perusahaan,
dalam dimana, melalui proses pemasaran, memperkenalkan produk kepada konsumen,
kemudian membeli sehingga berdampak pada hasil perusahaan (Ahluwalia et al., 2021).
Pemasaran juga berbeda dengan penjualan (Maryana & Permatasari, 2021). Perusahaan yang
menggunakan konsep pemasaran dalam orientasi pasarnya tetap berpijak pada empat pilar
utama, Yyaitu: fokus pasar, orientasi pelanggan, pemasaran terpadu dan keuntungan
(Permatasari & Anggarini, 2020). Konsep pemasaran mengambil perspektif luar, dimulai
dengan pasar yang ditentukan bagus, fokus pada kebutuhan pelanggan, koordinasikan
semua aktivitas yang akan mempengaruhi pelanggan dan menghasilkan keuntungan
melalui menciptakan kepuasan konsumen (Defia Riski Anggarini, 2020). Pada dasarnya,
konsep pemasaran adalah upaya pemasaran yang berfokus pada pasar dan pelanggan yang
ditujukan untuk koordinasi, bertujuan untuk menciptakan kepuasan pelanggan sebagai
kunci untuk mencapai tujuan organisasi atau perusahaan (Permatasari, n.d.).

METODE

Dalam penelitian ini, metode yang digunakan adalah metode literature. Metode literatur
atau studi kepustakaan dilakukan dengan mencari data atau informasi riset melalui
membaca jurnal ilmiah, buku-buku referensi dan bahan bahan publikasi yang tersedia di
perpustakaan maupun internet (Fadly & Wantoro, 2019) (Rosmalasari, 2017). Adapun
sifat dari penelitian ini adalah analisis deskriptif, yakni penguraian secara teratur data yang
telah diperoleh, kemudian diberikan pemahaman dan penjelasan agar dapat dipahami
dengan baik olen pembaca (Sari & Sukmasari, 2018). Peneliti menggunakan beraneka
variasi sumber pustaka dan data sensus internet yang membeberkan seputar tanggungjawab
sosial dalam manajemen. Untuk memperoleh data/isu penulis mengolah data dari beraneka
variasi sumber isu internet. Berbagai macam variasi dan sumber rujukan yang tersedia
menciptakan penulisan artikel ilmiah ini berjalan dengan baik.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan bahwa Konsep dasar dalam pemasaran

diantaranya :

a. Konsep produksi
Konsep produksi adalah salah satu konsep pemasaran pertama di mana Perusahaan
fokus pada efisiensi proses produksi. Seperti yang kita ketahui, Secara keseluruhan,
konsumen akan menghargai produk yang berkualitas baik dengan harga yang
terjangkau (LIA FEBRIA LINA, 2019). Selain itu, konsep produksi ini juga berfokus
pada ketersediaan produk. Untuk mencapai hal ini, perusahaan harus dilakukan
optimasi proses produksi (Lina & Permatasari, 2020). Contoh dari penerapan konsep
pemasaran ini adalah ketika sebuah bisnis memutuskan untuk memproduksi barangnya
di kota lain dengan biaya produksi yang rendah. Ini dapat membantu bisnis dapat
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menyediakan barang atau produk dengan harga yang lebih terjangkau (ANGGARINI &
PERMATASARI, 2020). Namun, perusahaan terpaksa Selalu perhatikan kualitas produk
yang diproduksi. Karena jika proses produksi tidak dilakukan sesuai standar,
perusahaan akan mengurangi kualitas produk, yang dapat mempengaruhi pengurangan
pendapatan.

b. Desain produk
Konsep produk mengusung gagasan bahwa konsumen akan menyukai produk tersebut
dengan kualitas dan kinerja yang baik (Putri, 2021). Hal ini menunjukkan bahwa
pelanggan akan Cari alternatif inovatif dan selalu cari yang terbaik itu tersedia di pasar
(Putri & Ghazali, 2021). Selanjutnya, dalam konsep ini diasumsikan bahwa konsumen
akan setia jika mereka memiliki banyak pilihan dan mendapat manfaat dari produk
digunakan (Anggarini, Putri, et al., 2021). Oleh karena itu, untuk mencapai hal tersebut,
perusahaan harus menerapkan strategi pemasaran yang berfokus pada peningkatan dan
Inovasi produk terus menerus.

c. Konsep penjualan
Konsep pemasaran selanjutnya adalah konsep penjualan atau sales concept. Di atas
Konsep ini, perusahaan akan berorientasi pada penjualan. Ini berarti bahwa perusahaan
dapat mengembangkan produk dan menjualnya ke pasar sasaran tanpa memperhatikan
kebutuhan atau keinginan konsumen (Ribhan & Yusuf, 2016). Konsep penjualan
percaya bahwa pelanggan akan membeli produk ketika perusahaan penjualan yang
keras.

d. Konsep pemasaran
Perusahaan yang percaya pada konsep pemasaran ini akan menempatkan konsumen
sebagai sasaran utama. Mereka akan mengerti apa yang menjadi kebutuhan dan
keinginan konsumen serta menerapkan strategi pemasaran berdasarkan dengan riset
pasar mulai dari desain produk hingga penjualan (Yusuf, 2021).

e. Konsep pemasaran social
Konsep pemasaran sosial adalah konsep pemasaran yang relatif baru. Bagian
Kebanyakan orang berpikir bahwa konsep pemasaran sosial memiliki pola pikir yang
berbeda selangkah lebih maju dari konsep pemasaran yang kita bahas sebelumnya
pada titik 4 (Febrian Eko Saputra, 2018). Hipotesis ini muncul karena perusahaan
mengusung konsep ini tidak hanya berusaha memenuhi kebutuhan konsumen, tetapi
juga menitikberatkan pada kesejahteraan social (Rosmalasari, 2017).

SIMPULAN

Berdasarkan hasil yang telah peneliti lakukan maka dapat ditarik kesimpulan bahwa
manajemen pemasaran adalah analisis perencanaan, pelaksanaan dan pengendalian
program yang dirancang untuk menciptakan, membangun, dan memelihara pertukaran
menguntungkan dengan pembeli sasaran untuk mencapai tujuan organisasi atau tujuan
bisnis. Ada beberapa fungsi dalam manajemen pemasaran: terdiri dari; mengukur peluang
bisnis, merencanakan kegiatan pemasaran, melaksanakan kegiatan pemasaran, serta
memantau dan mengevaluasi kegiatan pemasaran. Konsep pemasaran merupakan filosofi
yang mendorong perusahaan untuk mengembangkan produk atau jasa berdasarkan
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kebutuhan dan preferensi pasar. Konsep pemasaran meliputi konsep produksi, konsep
produk, konsep penjualan, konsep pemasaran, konsep pemasaran sosial. Tim pemasaran
atau perusahaan harus dapat menentukan konsep pemasaran mana yang paling relevan dan
efektif untuk digunakan. Pada umumnya perusahaan cenderung memilih konsep pemasaran
berdasarkan nilai perusahaan, pasar dan produk yang mereka jual.
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