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Abstrak   

Strategi bisnis adalah serangkain keputusan yang diambil oleh pelaku bisnis untuk 

mencapai tujuan bisnis. Strategi bisnis dilakukan untuk membangun keunggulan bisnis 

yang dijalankan dalam persaingan bisnis. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan  

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. Faktor-faktor yang mempengaruhi strategi 

pemasaran perusahaan diantaranya Lingkungan mikro perusahaan dan Lingkungan 

Makro.berdasarkan hasil yang peneliti lakukan Penentuan strategi bersaing harus 

dilakukan dengan mempertimbangkan ukuran dan posisi masing-masing perusahaan di 

pasar. Karena perusahaan besar mungkin bisa menerapkan strategi tertentu yang jelas 

tidak bisa dilakukan oleh perusahaan kecil. Begitu pula sebaliknya, bukan hal yang jarang 

terjadi pada perusahaan kecil dengan strateginya sendiri mampu menghasilkan tingkat 

keuntungan yang sama atau bahkan lebih baik daripada perusahaan besar. 
 

Kata Kunci: Metode literature, Taktik Orientasi 

 

 

PENDAHULUAN  

Perkembangan dan pertumbuhan perusahaan saat ini menghadapi persaingan yang ketat 

baik di dalam maupun di luar negeri (Pratama et al., 2022). Setiap bisnis memiliki tujuan 

untuk bertahan hidup dan berkembang, tujuan ini hanya dapat dicapai melalui upaya 

mempertahankan dan meningkatkan keuntungan (Yusuf, 2021). Upaya ini dapat dilakukan, 

apabila bisnis dapat  mempertahankan dan meningkatkan penjualan, dengan upaya mencari 

dan membina pelanggan, serta upaya menguasai pasar  (Ribhan & Yusuf, 2016). Dalam 

menjalankan urusan perusahaan, pemimpin memiliki arah bagi perusahaan untuk mencapai 

tujuan yang telah ditetapkan. Suatu perusahaan akan gagal jika orientasi para pemimpinnya 

dalam kegiatan bisnis perusahaan tidak sesuai dengan situasi dan kondisi pemasaran 

produknya  (Anggarini, Putri, et al., 2021). kegiatan yang berhubungan langsung dengan 

pemasaran dan layanan pelanggan akan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

kinerja pemasaran (Putri & Ghazali, 2021). Kinerja pemasaran adalah hasil yang dicapai 

perusahaan untuk memenuhi harapan konsumen (Lina & Permatasari, 2020). Setiap 
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perusahaan perlu menciptakan inovasi untuk berekspansi ke pasar baru dan 

mempertahankan pangsa pasarnya saat ini (Putri, 2021). Salah satu inovasi yang dapat 

dikembangkan adalah inovasi produk. Pengembangan produk sangat penting untuk 

kelangsungan bisnis, terutama untuk loyalitas pelanggan (ANGGARINI & PERMATASARI, 

2020). (Sedyastuti et al., 2021)   

KAJIAN PUSTAKA  

ORIENTASI MANAJEMEN PEMASARAN 

Orientasi manajemen pemasaran adalah peracangan startegi pemasaran harus berhubungan 

dengan konsumen sebagai sasaran, atau berorientasi kepada kepentingan konsumen, 

organisasi dan masyarakat (LIA FEBRIA LINA, 2019). Perusahaan harus memahami filosofi 

apa yang akan digunakan untuk strategi pemasaran (Permatasari, n.d.). Terdapat beberapa 

konsep artau falsafah yang digunakan untuk mendasari langkah-langkah organisasi dalam 

merancang dan melaksanakan ide strategi pemasaran (Suwarni et al., 2021)  (Fauzi et al., 

2020).   

• Konsep Produksi; konsep produksi atau strategi yang memfokuskan efisiensi distribusi 

dan jumlah produksi dengan kuantitas yang berjumlah banyak dengan maksud agar produk 

selalu tersedia karena biaya produksinya untuk menciptakan produk menggunakan biaya 

yang murah atau terjangkau (Defia Riski Anggarini, 2020). 

• Konsep Produk; menjelaskna bahwa konsumen lebih menyukai produk yang bermutu 

tinggi dengan kualitas, kinerja dan fitur inovasi yang terbaik Perusahaan yang 

mengeluarkan kemampuan atau energi dalam berinovasi untuk menciptakan strategi 

pemasaran berfokus pada perbaikan produk yang berkelanjutan  (Permatasari & Anggarini, 

2020). (Novita & Husna, 2020b) 

• Konsep Penjualan; konsep ini menjelaskan bahwa konsumen tidak akan membeli 

produk perusahaan kecuali jika produk itu dijual dalam skala besar (Strategi Pengembangan 

Bisnis Usaha Mikro Kecil Menengah Keripik Pisang Dengan Pendekatan Business Model Kanvas, 

2020). Konsep ini biasanya dilakukan kepada barang-barang yang tidak dicari seperti, 

asuransi, ensiklopedia (Novita & Husna, 2020a)  (Novita et al., 2020). Industri ini harus 

melacak prospek dan menjual produk berdasarkan manfaat produk (Maryana & Permatasari, 

2021). Konsep ini menitikberatkan bagaimana cara menjual produk yang dihasilkan oleh 

perusahaan bukan karena keinginan pasar (Ahluwalia et al., 2021).  
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• Konsep Pemasaran; konsep ini berkeyakinan bahwa pencapaian sasaran organisasi 

tergantung pada penentuan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran bertujuan fokus pada 

kepuasan pelanggan, sehingga mampu bersaing lebih baik daripada pesaing  (Damayanti et 

al., 2020). Konsep ini lebih berfokus pada nilai dan pelanggan adalah jalan menuju target 

penjualan (Anggarini, 2021).  

• Konsep Pemasaran Berwawasan Sosial; menerangkan bahwa organisasi atau 

perusahaan harus menentukan kebutuhan, keinginan, dan minat pasar serta menyerahkan 

kepuasan yang didambakan itu secara lebih efektif dan efisien daripada pesaing dengan 

cara yang bersifat memelihara atau memperbaiki kesejahteraan konsumen dan masyarakat 

(Anggarini, Nani, et al., 2021). 

 

PEMASARAN HOLISTIK DAN LINGKUNGAN 

A. Pemasaran Internal 

Pemasaran internal adalah proses memperkenalkan konsep dan tujuan pemasaran kepada 

semua orang yang terlibat dalam organisasi, termasuk memilih, menyampaikan, dan 

mengkomunikasikan nilai pelanggan sehingga setiap karyawan menyadari bahwa tugasnya 

adalah menciptakan, melayani, dan menyenangkan pelanggan, perusahaan akan mampu 

menjadi pemasar yang efektif  (Riski, 2018) (Fauzi et al., 2021). 

 

B. Tujuan dasar pemasaran internal adalah untuk mengembangkan kesadaran pelanggan 

internal dan eksternal dan menghilangkan hambatan fungsional untuk efektivitas organisasi 

[18]. 

 

C. Bauran Internal marketing untuk keuntungan kompetitif pada tingkat taktik menurut 

Grönroos (1996) terdiri dari :  

 

▪ Komunikasi yang interaktif (dengan keseluruhan tujuan dari perubahan sikap). (Suwarni & 

Handayani, 2021) 

▪ Bantuan penjualan (misalkan pamflet, pertunjukan menggunakan slide) 

▪ Komunikasi non interaktif (misalkan iklan, pamflet kalender dinding), 

▪ Harga (tingkat gaji dan keuntungan sampingan di bandingkan secara langsung dengan 

harga dari jasa tertentu [39] 
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▪ Hal mudah dicapai (jam kerja yang fleksibel, lokasi geografi tempat kerja), (Larasati 

Ahluwalia, 2020)   

▪ Dan aktifitas jasa penunjang (misalkan makan dan penitipan anak bebas biaya) (Khamisah 

et al., 2020). 

(Grönroos, 1996). 

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 (Sari, 2014). 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 oleh pembaca (Ameraldo & 

Ghazali, 2021);(Ameraldo et al., 2019). peneliti menggunakan beraneka variasi sumber 

pustaka dan data sensus internet yang membeberkan seputar tanggung jawab 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. (Febrian Eko Saputra, 2018)  

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, proses internal marketing dapat dilakukan 

pada dua level yang berbeda: tingkat strategis dan tingkat taktis (Nani & Lina, 2022)  (Nani 

& Ali, 2020). Tujuan pemasaran internal pada tingkat strategis adalah untuk membuka jalan 

bagi lingkungan internal, yang dapat meningkatkan kesadaran pelanggan, fokus penjualan, 

dan motivasi karyawan  (Rahmawati & Nani, 2021). Hal ini dicapai melalui metode 

manajemen yang mendukung, kebijakan personel, kebijakan pelatihan internal, dan proses 

perencanaan dan pengendalian (Lina & Nani, 2020) Tujuan dari proses pemasaran internal 

pada tingkat taktis adalah untuk "menjual layanan, layanan pendukung (digunakan sebagai 

sarana kompetisi), kampanye dan upaya pemasaran yang unik kepada pelanggan/karyawan 

(Nani et al., 2021). Tujuan ini didasarkan pada prinsip-prinsip berikut: bahwa orang adalah 

pasar utama bisnis jasa, pemahaman di antara karyawan mengapa mereka harus melakukan 

cara tertentu, penerimaan karyawan terhadap operasi dan pemberian layanan perusahaan, 

dari jalur informasi dan layanan yang diterima di rumah dan dikembangkan sepenuhnya 
(Nani, 2020)  (View of Exploring the Relationship between Formal Management Control Systems, 

Organisational Performance and Innovation_ The Role of Leadership Characteristics.Pdf, n.d.). 
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SIMPULAN DAN SARAN   

Kesimpulan 

Berdasarkan uraian diatas, dapat ditarik kesimpul bahwa : Suatu perusahaan akan gagal 

apabila orientasi pandangan pimpinannya dalam menjalankan usaha perusahaan tidak 

sesuai dengan situasi dan kondisi pemasaran produknya. Ada lima Konsep atau falsafah 

yang digunakan untuk mendasari langkah-langkah organisasi dalam merancang dan 

melaksanakan ide strategi pemasaran mereka, yaitu : 

▪ Konsep produksi 

▪ Produk; 

▪ Penjualan; 

▪ Pemasaran; dan 

▪ Pemasaran berwawasan sosial. 
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