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Abstrak

Strategi Pemasaran adalah rencana yang menyeluruh terpadu dibidang pemasaran dan
target pemasaran dalam mencapai tujuan perusahaan melalui bauran pemasaran yang
meliputi strategi produk (product), harga (price), Tempat (Place), dan Promosi
(promotion) Perencanaan pemasaran adalah bentuk dari proses manajemen yang mengarah
pada strategi pemasaran dimana tujuan utamanya yaitu untuk mencapai tujuan pemasaran
sehingga marketing plan dilakukan pada serangkaian proses yang sistematis dan melalui
koordinasi untuk mendapatkan keputusan rencana pemasaran 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. Berdasarkan hasil penelitian yang
telah dilakukan maka peneliti dapat menarik kesimpulan bahwa Strategi pemasaran
termasuk mendefinisikan target konsumen, mendefinisikan peran periklanan dan bauran
promosi, menentukan tujuan dan ukuran anggaran promosi, memilih strategi kreatif,
menentukan media, implementasi program dan mengukur efektivitasnya. Dalam kegiatan
pemasaran strategis ini, kegiatan komunikasi tidak boleh diabaikan, hal ini merupakan
faktor penting untuk mencapai tujuan organisasi bisnis.

Kata kunci: Startegi Pemasaran, Rencana Pemasaran

PENDAHULUAN

Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting dan berpengaruh sebuah
perusahaan atau bisnis (Yusuf, 2021). Jadi jangan heran jika setiap perusahaan melakukan
hal yang berbeda Berbagai strategi pemasaran untuk meningkatkan volume penjualan
(Ribhan & Yusuf, 2016). Dengan Jika volume penjualan meningkat, perusahaan juga akan
memperoleh laba yang lebih tinggi menginginkan (Anggarini, Putri, et al., 2021). Semakin
baik strategi pemasaran yang digunakan perusahaan, semakin baik pula semakin besar
pangsa pasar perusahaan (Putri & Ghazali, 2021). Perkembangan dunia usaha saat ini
menunjukkan tanda-tanda persaingan yang ketat berkembang menuju menempati pasar
yang besar (Putri, 2021). perusahaan besar dan kecil, bersaing satu sama lain dan berlomba
untuk posisi pemasaran dengan jenis yang berbeda sarana dan upaya yang digunakan
perusahaan untuk menjual produk sebanyak mungkin kebutuhan konsumen (Lina &
Permatasari, 2020). Untuk melakukannya, perusahaan harus memiliki pasar yang besar
dengan metode strategi pemasaran yang mahir (ANGGARINI & PERMATASARI, 2020).

KAJIAN PUSTAKA

Pemasaran dan nilai pelanggan
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Logika pemasaran terus berkembang dari tahun ke tahun, setelah tahun 1935 Strategi
pemasaran hanya fokus pada volume penjualan dan pada tahun 2014 pemasaran fokus pada
pembangunan dan pengembangan citra cinta komunitas (LIA FEBRIA LINA, 2019).
Menerapkan strategi pemasaran sesuai dengan tujuan yang diumumkan diinginkan, ada 5
item yang perlu dilakukan, antara lain definisi pasar, perencanaan produk, manajemen
harga, distribusi, komunikasi dan promosi. Kami akan membahasnya satu per satu
sebelumnya mengambil pendekatan pemasaran strategis (Permatasari, n.d.). Definisi pasar
adalah upaya perusahaan untuk mensintesis pasar untuk memudahkan perusahaan untuk
menangani pasar (Defia Riski Anggarini, 2020). Tidak semua pasar perlu dilayani, pengusaha
harus fokus pada mengidentifikasi pasar potensial untuk produk yang akan dikeluarkan
(Fauzi et al., 2020). Untuk fokus Memilih target pasar ini menghemat uang, waktu, dan
energi untuk riset produk yang dihasilkan sangat dibutuhkan oleh target pasar (Permatasari
& Anggarini, 2020).

Perencanaan produk, sebelum membawa produk ke pasar, pengusaha harus melakukan
produk pra-perencanaan sesuai dengan target pasar dari ukuran, volume, periklanan,
pengemasan dan lain-lain [34]. Karena produk yang hampir mirip di pasaran pasti ada
orisinalitas atau inovasi sebelum dijual kepada konsumen (Maryana & Permatasari, 2021).

Manajemen harga yang merupakan upaya awal dari strategi persaingan pasar harus
diperhitungkan matang dari sudut pandang internal, kemudian bandingkan dengan produk
yang ada di pasar (Ahluwalia et al., 2021).

Manajemen harga ini dapat dilakukan hanya dengan menetapkan harga saat Saat ini
dalam promosi, harga individu, harga agen atau agen (Damayanti et al., 2020). Manajemen
harga benar-benar harus diperhatikan karena jika pasar memberikan reaksi negatif terhadap
Harga yang dikutip akan memutus siklus hidup produk (Anggarini, 2021).

Pemasaran Holistik

Pemasaran holistik adalah konsep pemasaran yang mempertimbangkan semua pihak
perusahaan dan semua saluran pemasarannya yang beragam sebagai satu kesatuan sistem
bekerja sama (Anggarini, Nani, et al., 2021).Dalam konsep pemasaran ini, sebuah bisnis
dengan beberapa departemen yang berbeda yang dimilikinya, bersatu secara sinergi dalam
mengejar misi yang sama, pengalaman pelanggan yang hebat, dan citra merek yang positif
(Riski, 2018). Dalam konsep pemasaran Holistik, sesmuanya dianggap sangat penting dalam
pemasaran, baik itu produk yang dihasilkan, karyawan, pesaing, bahkan lingkungan sekitar
(Octavia et al., 2020). Oleh karena itu sudut pandang yang lebih luas dan terintegrasi
dibutuhkan dalam melihat semua ini (Fitranita & Wijayanti, 2020) . Proses pemasaran ini
juga memperhitungkan pertimbangan pemangku kepentingan, baik itu pelanggan,
karyawan, pemasok, maupun masyarakat secara keseluruhan ketika membuat dan
menerapkan strategi pemasaran (Khamisah et al., 2020) (Strategi Pengembangan Bisnis Usaha
Mikro Kecil Menengah Keripik Pisang Dengan Pendekatan Business Model Kanvas, 2020).

METODE

Dalam artikel ini, metode yang digunakan adalah metode literatur (Fauzi et al., 2020).
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 (Sedyastuti et al., 2021)(Suwarni et al., 2021).
Adapun sifat dari penelitian ini adalah analisis deskriptif, yakni penguraian secara teratur
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data yang telah diperoleh, kemudian diberikan pemahaman dan penjelasan agar dapat
dipahami dengan baik oleh pembaca (Febrian Eko Saputra, 2018)(Azwari, A, 2021).
Penulis menggunakan beraneka variasi sumber pustaka dan data sensus internet yang
membeberkan seputar Tanggungjawab sosial dalam manajemen (Lina & Ahluwalia,
2021)(Saipulloh Fauzil, 2020). Untuk memperoleh data/isu penulis mengolah data dari
beraneka variasi sumber isu iternet. Berbagai macam variasi dan sumber rujukan yang
tersedia menciptakan penulisan artikel ilmiah ini berjalan dengan baik (Ahluwalia,
2020)(Larasati Ahluwalia, 2020)

HASIL DAN PEMBAHASAN
Rencana Pemasaran

Perencanaan pemasaran adalah bentuk dari proses manajemen yang mengarah pada strategi
pemasaran dimana tujuan utamanya Yyaitu untuk mencapai tujuan pemasaran sehingga
marketing plan dilakukan pada serangkaian proses yang sistematis dan melalui koordinasi
untuk mendapatkan keputusan rencana pemasaran (Nani & Lina, 2022). Istilah marketing
plan mungkin sudah tidak asing lagi di kalangan pebisnis (Nani et al., 2021). Ini karena
keahlian dalam menyusun rencana marketing sangat menetukan keberhasilan tujuan bisnis,
yaitu mendapatkan keuntungan sebesar-besarnya (Nani & Ali, 2020). Perusahaan yang dapat
membuat perencanaan pemasaran yang baik dan strategis dapat mencapai keuntungan
dengan cara yang efektif dan efisien (Rahmawati & Nani, 2021) (Lina & Ahluwalia, 2021).
Yang termasuk marketing plan dalam bisnis di antaranya seperti pengumpulan informasi,
penyebarluasan informasi, strategi promosi dan koordinasi pemasaran. Semua komponen
tersebut juga merupakan bentuk dari taktik perusahaan (Lina & Nani, 2020) (Fauzi et al.,
2021).

Perencanaan Strategis

Perencanaan strategis adalah proses yang dilakukan suatu organisasi untuk menentukan
strategi atau arahan, serta mengambil keputusan untuk mengalokasikan sumber dayanya
(termasuk modal dan sumber daya manusia) untuk mencapai strategi ini (Nani, 2019)
(Ahluwalia, 2020). Berbagai teknik analisis bisnis dapat dgunakan dalam proses ini,
termasuk analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats), PEST
(Political, Economic, Social, Technological), atau STEER (Socio-cultural, Technological,
Economic, Ecological, Regulatory) (Nani, 2020). Perencanaan Strategis (Strategic
Planning) adalah sebuah alat manajemen yang digunakan untuk mengelola kondisi saat ini
untuk melakukan proyeksi kondisi pada masa depan, sehingga rencana strategis adalah
sebuah petunjuk yang dapat digunakan organisasi dari kondisi saat ini untuk mereka
bekerja menuju 5 sampai 10 tahun ke depan ( Kerzner , 2001 ) Untuk mencapai sebuah
strategi yang telah ditetapkan oleh organisasi dalam rangka mempunyai keunggulan
kompetitif, oleh sebab itu maka para pimpinan perusahaan, manajer operasi, haruslah
bekerja dalam sebuah sistem yang ada pada proses perencanaan strategis / strategic
planning (View of Exploring the Relationship between Formal Management Control Systems,
Organisational Performance and Innovation_ The Role of Leadership Characteristics.Pdf, n.d.).
Kemampuan manufaktur, harus dipergunakan secara tepat, sehingga dapat menjadi sebuah
senjata yang unggul dalam sebuah perencanaan stategi (Larasati Ahluwalia, 2020) (Novita &
Husna, 2020b). Untuk mencapai sebuah strategy yang telah ditetapkan oleh organisasi
dalam rangka mempunyai keunggulan kompetitif, maka para pimpinan perusahaan,
manajer operasi, haruslah bekerja dalam sebuah sistem yang ada pada proses perencanaan
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strategis (Sedyastuti et al., 2021). Kemampuan manufaktur, harus dipergunakan secara tepat,
sehingga dapat menjadi sebuah senjata yang unggul dalam sebuah perencanaan stategi
(Novita & Husna, 2020a). Perencanaan strategis secara eksplisit berhubungan dengan
manajemen perubahan, hal ini telah menjadi hasil penelitian beberapa ahli (e.g., Ansoff,
1965; Anthony,1965; Lorange, 1980; Steiner, 1979) (Suwarni & Handayani, 2021). Lorange
(1980), menuliskan, bahwa strategic planning adalah kegiatan yang mencakup serangkaian
proses dari inovasi dan mengubah perusahaan, sehingga apabila strategic planning tidak
mendukung inovasi dan perubahan, maka itu adalah kegagalan (Novita et al., 2020) (Pratama
etal., 2022).

SIMPULAN

Pemasaran merupakan sekumpulan rancangan kegiatan yang berkaitan untuk mengetahui
kebutuhan konsumen dan pengembangan, mendistribusikan, mempromosikan, serta
menetapkan harga yang sesuai dari produk atau jasa untuk mencapai kepuasan pelanggan
dan memperoleh keuntungan. Strategi pemasaran mencakup pengidentifikasian konsumen
sasaran, menentukan peranan periklanan dan bauran promosi, menunjukkan tujuan dan
besarnya anggaran promosi, memilih strategi kreatif, menentukan media, serta
melaksanakan program tersebut dan mengukur efektifitasnya. Dalam kegiatan strategi
pemasaran ini tidak luput dari kegiatan komunikasi yang merupakan faktor penting bagi
pencapaian suatu tujuan organisasi bisnis
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