Pusdansi.org
Volume 2 (5), 2022

IMPLEMENTASI KONSEP PEMASARAN

Sekar Sari
Akuntansi
sekarsarii@gmail.com

Abstrak

Pemasaran adalah keseluruhan sistem kegiatan bisnis yang berfokus pada perencanaan, penetapan
harga, promosi, dan distribusi barang dan jasa yang dapat memenuhi kebutuhan pembeli dan
pelanggan potensial Pemasaran adalah fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan,
mengomunikasikan, dan menghantarkan nilai kepada pelanggan dengan cara yang menguntungkan
organisasi dan pemegang kepentingannya. dengan digitalisasi pemasaran, informasi akan lebih
murah karena mudah didapatkan sehingga akan menurunkan biaya riset, akuisisi, dan retensi.
Selain itu adanya respon yang cepat dari konsumen melalui layanan di internet, perusahaan bisa
dengan cepat memahami keinginan dan kebutuhan konsumen. Ini berarti membantu percepatan
inovasi dalam perusahaan. Keunggulan media baru dibandingkan tradisional akan memberikan
peluang baru bagi perkembangan dunia pemasaran.

Kata kunci: Pemasaran, Komponen Pemasaran, Teori Pemasaran

PENDAHULUAN

Meskipun istilah pemasaran sukses dalam fenomena pemasaran sejak awal kemunculannya
sangat beragam, namun dilihat dari berbagai definisi konsep pemasaran, bisa terlihat secara
jelas ada sesuatu yang saling berhubungan antara produsen dan konsumen (E. Putri, 2022),
(Arrahman, 2021), (Samanik & Lianasari, 2018). Lebih jauh terdapat kecenderungan
hubungan pertukaran yang merupakan hal penting dalam memahami dasar konsep
pemasaran yang muaranya adalah untuk memenuhi human needs dan wants (Arwani &
Firmansyah, 2013), (Firma Sahrul B, 2017), (Website & Cikarang, 2020). Untuk itu dalam
implementasi konsep pemasaran dalam organisasi masih memerlukan perbaikan orientasi
dan filosofi managerial (Fithratullah, 2021), (Dakwah et al., 2021), (Robot, 2007). Lebih-
lebih di kebanyakan organisasi menunjukan pertentangan filosofi dan ini memunculkan
masalah dalam implementasi konsep. Filosofi pemasaran biasanya ditunjukan sebagai satu
diantara sejumlah filosofi managerial yang secara terus menerus bersaing untuk
kejelasannya di dalam organisasi (Firmansyah M et al., 2017).

Semenjak tahun 1960-an pendekatan profit/mikro-makro/positif maupun profit/makro-
makro/normatif banyak menjadi focus bahasan untuk menjelaskan fenomena pemasaran
yang terjadi di institusi bisnis maupun non-bisnis (Setri & Setiawan, 2020), (Mertania &
Amelia, 2020), (Lestari & Wahyudin, 2020). Kajian-kajian terkait dengan
mikromakro/positif ini telah memunculkan berbagai macam konsep pemasaran. Konsep
pemasaran yang demikian beragam ini kemudian menjadi semacam pedoman dalam
praktik bisnis sehingga berakumulasi menjadi normative atau preskriptif (profit-non
profit/mikro-makro/normative) (Suprayogi et al., 2021), (Samanik, 2021),. Proses
demikian terus berlanjut sehingga memunculkan semakin banyak fenomena pemasaran.
Fenomena-fenomena yang ada dianalisis dan disajikan oleh para ahli pemasaran,
selanjutnya digunakan sebagai acuan dalam memahami implementasi konsep pemasaran
antara tahun 1960-1980-an (E. Putri & Sari, 2020)
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Definisi Pemasaran

Pemasaran (marketing) adalah kegiatan manusia yang menangani kebutuhan dan keinginan
melalui proses pertukaran (MEMBIMBING Dan MENGUJI KP 2020.Pdf, n.d.), (Kutipan
et al., n.d.), (Artikel, 2020). pemasaran atau disebut marketing merupakan proses sosial
dan manajemen di mana orang dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan
inginkan dengan menciptakan berbagi produk dan nilai (H Kara, 2014), (Firmansyah et al.,
2018), (Pratama, 2018). Pemasaran adalah sistem komprehensif yang dirancang untuk
perencanaan bisnis, penetapan harga, promosi dan distribusi, memenuhi tujuan pasar dan
perusahaan (Nurmalasari & Samanik, 2018), (Gita & Setyaningrum, 2018), (Sidiq &
Manaf, 2020). Pemasaran adalah keseluruhan sistem kegiatan bisnis yang berfokus pada
perencanaan, penetapan harga, promosi, dan distribusi barang dan jasa yang dapat
memenuhi kebutuhan pembeli dan pelanggan potensial (Sulistiani & Aldino, 2020).
Pemasaran adalah fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan,
mengomunikasikan, dan menghantarkan nilai kepada pelanggan dengan cara yang
menguntungkan organisasi dan pemegang kepentingannya (Asia & Samanik, 2018),

Proses Pemasaran

Proses pemasaran dilakukan dengan mengidentifikasi segmen nilai atau pelanggan sesuai
kebutuhan mereka. menentukan proporsi nilai dan menentukan nilai jaringan. Tahapan
proses pemasaran menggunakan model sederhana dimulai dari pertama pemassarn perlu
memahami kebutuhan, keinginan pasar dan pelanggan (Gustanti & Ayu, 2021), (Arrahman,
2022), (Pajar et al., 2017).

METODE

Dalam artikel ini, metode yang digunakan adalah metode literatur. 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 (Yudha & Utami, 2022), (Prayoga & Utami, 2021),
(Wahyuni et al., 2021). 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 (Pustika, 2010), (Safitri et al.,
2019), (Ramdan & Utami, 2020).. Penulis menggunakan beraneka variasi sumber pustaka
dan data sensus internet yang membeberkan seputar judul yang diteliti (Siregar & Utami,
2021), (Wahyudi & Utami, 2021), (Agustina & Utami, 2021). 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

HASIL DAN PEMBAHASAN
Implementasi Konsep Pemasaran

Pada organisasi yang berorientasi pada sektor profit secara tegas menyatakan
keberadaannya adalah untuk mencapai profit. Dan pada sektor profit ini banyak sekali
dijumpai fenomena pemasaran (Maryana & Permatasari, 2021) (Ahluwalia et al., 2021). Sector
profit meliputi makro-mikro/positif dan makro-mikro normative. Dalam masa orientasi
produksi, pusat perhatian perusahaan adalah terkait dengan (permasalahan fungsi)
produksi, bukan pemasaran. Sehingga keputusan tentang produk baru adalah dari sudut
pandang produksi, bukan sudut pandang pemasaran. Pada masa ini perusahaan dapat
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mendapatkan economics lot of scales dimana semakin banyak yang diproduksi dapat
menurunkan biaya yang signifikan, demikian pula akhirnya keuntungan yang akan
didapatkan. Hasilnya adalah pemasaran diabaikan (Anggarini, 2021) (Anggarini, Nani, et al.,
2021). Dalam masa orientasi penjualan, perusahaan sudah mulai memandang pentingnya
konsumen sebagai kunci keberhasilan perusahaan, dan juga mulai timbul kesadaran
tentang peran penting saluran distribusi sebagai kunci keberhasilan perusahaan.
Permasalah inti yang dihadapi oleh perusahaan adalah adalah bagaimana produk yang
dibuat perusahaan dapat dibeli konsumen, sehingga upaya yang perlu dilakukan adalah
dengan melakukan kegiatan hard selling, bukan pemasaran. Pemasaran adalah lebih
kompleks dari pada sekedar penjualan dan juga bukan hanya sekedar perbedaan bahasa.
Penjualan lebih dahulu melihat kebutuhan dan kepentingan penjual, sementara pemasaran
terlebih dahulu melihat kebutuhan konsumennya (Octavia et al., 2020) (Fitranita & Wijayanti,
2020). profit/macro/normative dengan mengambil mencontoh terjadinya kalah persaingan
dari industri automobile Amerika yang kalah bersaing dengan industri mobil dari Eropa
dan Jepang. Benneth dan Cooper berpendapat bahwa kesuksesan produk diawali dari
needs, dan needs tidak muncul ketika invention pada tahap product development.
Pengembangan produk dilakukan oleh RD, sehingga marketing oriented juga ada pada RD
(Khamisah et al., 2020). RD bertugas memberikan arahan untuk mengurangi resiko produk,
inovasi, perubahan model dan inilah yang di sebut dengan strategi produk dalam konsep
marketing. Pada organisasi yang berorientasi pada sektor non profit keberadaannya adalah
tidak semata-mata untuk memperoleh profit. Sektor non profit yang mulai tumbuh pada
tahun 1960 ini juga banyak dijumpai fenomena pemasaran meskipun tidak sebanyak sector
profit.

Implikasi Manajerial

Berkaitan dengan munculnya modern marketing pada abad 20, menjadikan peranan
penting pemasaran semakin berkembang (Yusuf, 2021). Perubahan lingkungan bisnis yang
sangat cepat sebagai akibat dari pesatnya kemajuan dan penyebaran teknologi merupakan
salah satu penyebab diterapkannya kembali konsep pemasaran dalam perusahaan untuk
memperoleh keuntungan dari konsumen dan persaingan yang semakin tajam (Ribhan &
Yusuf, 2016). Sehingga para pemasar selalu dituntut untuk lebih bisa berkreatif dan
innovatif dalam menjalankan perannya (Anggarini, Putri, et al., 2021). Dengan adanya
perkembangan teknologi telah mengubah dunia menjadi pasar tanpa batas, dengan
perkembangan teknologi, khususnya kemajuan dalam teknologi informasi, membuat
konsumen menjadi lebih mudah memperoleh informasi, tentang produk yang akan
dikonsumsinya, dan memudahkan proses pemilihan produk (A. D. Putri & Ghazali, 2021).
Dan konsep strategi korporasi tidak mampu lagi mengatasi perubahan lingkungan bisnis
tersebut, karena perubahan lingkungan bisnis terlalu cepat sehingga mengarah pada
penerapan kembali konsep pemasaran (A. D. Putri, 2021). Pada dasarnya pelaku bisnis telah
menyadari pentingnya kepuasaan pelanggan bagi kelangsungan usaha mereka. Hal ini
ditunjukkan dengan semakin banyaknya perusahaan yang mengembangkan Program
Pelayanan Konsumen dengan menggunakan teknologi sebagai alat bantunya. Upaya semua
itu ditempuh guna menciptakan kepuasan pelanggan (ANGGARINI & PERMATASARI,
2020). Perubahan teknologi akan berubah dari offline menjadi online, dari involuntary
menjadi voluntary (Lina & Permatasari, 2020). Pelanggan akan secara sukarela mencari
informasi tentang produk atau jasa yang dibutuhkan. Mereka bisa memproses informasi
sesuai dengan ketertarikannya (Permatasari, n.d.) (Defia Riski Anggarini, 2020). Lebih
interaktif karena konsumen memiliki keterlibatan tinggi terhadap produk atau jasa (LIA
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FEBRIA LINA, 2019). Melalui layanan tersebut terjadi pertukaran informasi baik yang
berasal dari produsen maupun konsumen. Jadi dengan digitalisasi pemasaran, informasi
akan lebih murah karena mudah didapatkan sehingga akan menurunkan biaya riset,
akuisisi, dan retensi. Selain itu adanya respon yang cepat dari konsumen melalui layanan di
internet, perusahaan bisa dengan cepat memahami keinginan dan kebutuhan konsumen. Ini
berarti membantu percepatan inovasi dalam perusahaan. Keunggulan media baru
dibandingkan tradisional akan memberikan peluang baru bagi perkembangan dunia
pemasaran (Permatasari & Anggarini, 2020).

SIMPULAN

Pemasaran adalah keseluruhan sistem kegiatan bisnis yang berfokus pada perencanaan,
penetapan harga, promosi, dan distribusi barang dan jasa yang dapat memenuhi kebutuhan
pembeli dan pelanggan potensial Pemasaran adalah fungsi organisasi dan serangkaian
proses untuk menciptakan, mengomunikasikan, dan menghantarkan nilai kepada pelanggan
dengan cara yang menguntungkan organisasi dan pemegang kepentingannya. dengan
digitalisasi pemasaran, informasi akan lebih murah karena mudah didapatkan sehingga
akan menurunkan biaya riset, akuisisi, dan retensi. Selain itu adanya respon yang cepat dari
konsumen melalui layanan di internet, perusahaan bisa dengan cepat memahami keinginan
dan kebutuhan konsumen. Ini berarti membantu percepatan inovasi dalam perusahaan.
Keunggulan media baru dibandingkan tradisional akan memberikan peluang baru bagi
perkembangan dunia pemasaran.
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