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ATURAN PERKULIAHAN  
1)1) BAHAN AJAR (HANDOUT DAN BAHAN AJAR (HANDOUT DAN 
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Teknik Kuliah
 Hand out Hand out dandan ringkasanringkasan kuliahkuliah disiapkandisiapkan
 RingkasanRingkasan bisabisa berbedaberbeda dengandengan handout, handout, 

karenakarena perbedaanperbedaan edisiedisi bukubuku yang yang 
digunakandigunakan. . 
 DisarankanDisarankan mengkopimengkopi bukubuku asliasli,  ,  karenakarena

tidaktidak seluruhseluruh materimateri dapatdapat diajarkandiajarkan
dalamdalam 14 kali  14 kali  pertemuanpertemuan
 KuliahKuliah pertamapertama duadua chapter, chapter, karenakarena chch I I 

adalahadalah pengantarpengantar,  ,  pokokpokok kuliahkuliah chch II. II. 
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MasaMasa depandepan tidaktidak lagilagi
dedepandedepan matamata. . SedangSedang
terjaditerjadi. . SayangnyaSayangnya,  ,  
tidaktidak terdistirbusikanterdistirbusikan
meratamerata diantaradiantara
bangsabangsa dandan
perusahaanperusahaan.   .   

Kotler on 
Marketing
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Tujuan Pembelajaran
 SepertiSeperti apaapa perekonomianperekonomian barubaru
 TugasTugas pemasaranpemasaran
 KonsepKonsep dandan peralatanperalatan bidangbidang

pemasaranpemasaran
 ApaApa orientasiorientasi perusahaanperusahaan didi pasarpasar
 BagaimanaBagaimana responrespon perusahaanperusahaan terhadapterhadap

tantangantantangan barubaru
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Ekonomi Baru
 PeningkatanPeningkatan substantifsubstantif dayadaya belibeli. . 
 VariasiVariasi barangbarang dandan jasajasa yang yang lebihlebih besarbesar. . 
 InformasiInformasi yang yang banyakbanyak tentangtentang

penggunaanpenggunaan segalasegala sesuatusesuatu barangbarang dandan
jasajasa yang yang dipasarkandipasarkan
 Cara Cara pemesananpemesanan yang yang lebihlebih gampanggampang. . 
 KemampuanKemampuan membandingkanmembandingkan dandan

mengingatmengingat barangbarang dandan jasajasa yang yang 
dihasilkandihasilkan
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Ekonomi Baru: Pendorong

 DigitalisasiDigitalisasi dandan ketersambunganketersambungan
((digitilizationdigitilization and connectivityand connectivity). ). 
 DisintermediasiDisintermediasi dandan reintermediasireintermediasi

((disintermediation and disintermediation and reintermediationreintermediation). ). 
 PenyesuaianPenyesuaian dandan kepelangganankepelangganan

(Customization and (Customization and customerizationcustomerization) ) 
 LingkupLingkup IndustriIndustri (Industry coverage(Industry coverage) ) 
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Ekonomi Baru
 Perusahaan Perusahaan dapatdapat mendambahkanmendambahkan

iklaniklan, , sampelsampel, , apaapa sajasaja kepadakepada
pelangganpelanggan sasaransasaran. . 
 Perusahaan Perusahaan menyesuaikanmenyesuaikan penawaranpenawaran

keapadakeapada individuindividu. . 
 Internet Internet dapatdapat digunakandigunakan menjadimenjadi

saluransaluran komunikasikomunikasi, , pembelianpembelian, , 
pelatihanpelatihan, , dandan pelatihanpelatihan. . 
 PerusahanPerusahan dapatdapat memperbaikimemperbaiki logistiklogistik

untukuntuk biayabiaya murahmurah. . 
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PERBEDAAN 



4

1-10

Copyright © 2003 Prentice-Hall, Inc.

TigaTiga tantangantantangan dalamdalam ekonomiekonomi barubaru: 1) : 1) 
globalisasiglobalisasi, 2) , 2) teknologiteknologi dandan 3) 3) deregulasideregulasi. . 
ManaMana daridari tantangantantangan iniini yang yang terbesarterbesar
dandan memberikanmemberikan kesepatankesepatan? ? MengapaMengapa?  ?  
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TUGAS PEMASARAN 

Perusahaan Perusahaan mengatasimengatasi masalahmasalah keterbatasanketerbatasan
dengandengan memperpanjangmemperpanjang jangkauanjangkauan sehinggasehingga
dapatdapat menjangkaumenjangkau konsumenkonsumen, , menciptakanmenciptakan
kepuasankepuasan dandan memberikanmemberikan solusisolusi atasatas masalahmasalah
yang yang dihadapidihadapi konsumenkonsumen. . 

HARLEY DAVIDSON  ANDAL DALAM HAL INI.HARLEY DAVIDSON  ANDAL DALAM HAL INI.

SENANTIASA MENGALAMI PERUBAHAN  
KARENA ADANYA  PERUBAHAN  
LINGKUNGAN 

1-12

Copyright © 2003 Prentice-Hall, Inc.

PENGALAMAN HARLEY DAVIDSON

Insight

Dalam perkembangan pemasaran dikenal “Radical Marketing” yang mencatat
keberhasilan Harley – Davidson dengan membentuk kelompok-kelompok pemakai dan
tetap membuat hubungan yang kuat dengan kelompok ini. Radical marketing
mengeluarkan biaya yang besar untuk penelitian pemasaran, periklanan, dan pembukaan
departemen pemasaran yang luas. Perusahaan tetap menjaga kontak dengan pelanggan
dan berupaya menciptakan kepuasan yang tinggi kepada pelanggan.

Secara ekplisit tugas Radical Marketing adalah:

1) CEO harus mengetahui tugasnya secara detail.
2) Departemen pemasaran dimulai dengan ukuran yang kecil
3) Lakukan hubungan tatap muka dengan pelanggan paling terkenal
4) Lakukan riset pemasaran secara terus-menerus. 
5) Sewa seorang ‘misionaris”, bukan “pemasar”
6) Cintai dan sayangi pelanggan anda
7) Ciptakan komunitas pelanggan anda
8) Pikirkan ulang bauran pemasaran anda
9) Rayakan hal-hal yang berlaku umum
10) Benarkah tindakan anda  terhadap mereka. 
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TUGAS PEMASARAN 

 CintaiCintai dandan hargaihargai pelangganpelanggan andaanda. . 
 CiptakanCiptakan KomuniasKomunias pelangganpelanggan andaanda ..
 PikirkanPikirkan ulangulang BauranBauran PEmasaranPEmasaran ..
 RayakanRayakan halhal--halhal yang yang bersifatbersifat umumumum ..
 SetiaSetia terhadapterhadap merekmerek
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TIGA TAHAPAN PEMASARAN

 Entrepreneurial MarketingEntrepreneurial Marketing. . PeranPeran IndividuIndividu
masihmasih dominandominan
 Formulated MarketingFormulated Marketing. . KegitatanKegitatan pemasaranpemasaran

sudahsudah terformulasiterformulasi dengandengan baikbaik bersamaanbersamaan
dengandengan perusahaanperusahaan
 Intrepreneurial MarketingIntrepreneurial Marketing. . KeluarKeluar kandangkandang

melakukanmelakukan pendekatanpendekatan terhadapterhadap pelangganpelanggan. . 
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LINGKUP PEMASARAN 

SecaraSecara khususkhusus PemasaranPemasaran dapatdapat
dilihatdilihat sebagaisebagai tugastugas menciptakanmenciptakan, , 
mempromosikanmempromosikan, , menyampaikanmenyampaikan
barangbarang dandan jasajasa kepadkepad apelangganapelanggan
dandan perusahaanperusahaan. . 
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JENIS-JENIS PERMINTAAN 

1. Negative Demand

2. No Demand

3. Latent Demand

4. Declining demand

5. Irregular Demand

6. Full Demand 

7. Overfull Demand

8. Unwholesome Demand 
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ApaApa pendapatpendapat andaanda permintaanpermintaan
terhadapterhadap rokokrokok daridari kategorikategori didi atasatas, , dandan
bagaimanabagaimana peranperan daripadadaripada peringatanperingatan
““merokokmerokok dapatdapat menyebabkanmenyebabkan ..............””
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LINGKUP PEMASARAN 

 TempatTempat
 HakHak Paten Paten 
 OrganisasiOrganisasi
 InformasiInformasi
 IdeIde

 BarangBarang
 JasaJasa
 PengalamanPengalaman
 PeristiwaPeristiwa
 OrangOrang
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KEPUTUSAN PEMASAR

 PasarPasar KonsumenKonsumen
 PasarPasar BisnisBisnis
 PasarPasar Global Global 
 PasarPasar NirlabaNirlaba dandan

PemerintahPemerintah
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Konsep Pemasaran dan
Peralatan

 DefinisiDefinisi PemasaranPemasaran
 PemasaranPemasaran
 ManajemenManajemen PemasaranPemasaran

 KonsepKonsep IntiInti PemasaranPemasaran
 PasarPasar SasaranSasaran dandan SegementasiSegementasi
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Figure 1-1:  A Simple Marketing System
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KONSEP DAN PERALATAN PEMASARAN

Marketplace: Marketplace: tempattempat konsumenkonsumen
menghabiskanmenghabiskan waktuwaktu untukuntuk berbelanjaberbelanja. . 

MarketspaceMarketspace: : SaranaSarana berbelanjaberbelanja dengandengan
Internet. Internet. 

MetamarketMetamarket: : SekumpulanSekumpulan produkproduk
komplemenkomplemen. . 
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KONSEP DAN PERALATAN PEMASARAN

 PemasaranPemasaran dandan KonsepKonsep
 KebutuhanKebutuhan KeingindanKeingindan dandan PermintaanPermintaan

Value and SatisfactionValue and Satisfaction
 NilaiNilai PelangganPelanggan
 NilaiNilai

NilaiNilai = = ManfaatManfaat / / BiayaBiaya ==
(Functional benefits + Emotional benefits) / (Functional benefits + Emotional benefits) / 
(Monetary costs + Time costs + Energy costs + (Monetary costs + Time costs + Energy costs + 

Psychic costs)Psychic costs)
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KONSEP DAN PERALATAN PEMASARAN

 PertukaranPertukaran dandan TransaksiTransaksi
 PertukaranPertukaran
 TransaksiTransaksi
 BarterBarter
 TransferTransfer
 Behavioral responseBehavioral response
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KONSEP PEMASARAN DAN PERALATAN

 HubunganHubungan dandan JaringanJaringan
 Relationship marketingRelationship marketing
 Marketing networkMarketing network

 Marketing ChannelsMarketing Channels
 Supply ChainSupply Chain
 Competition: 1) Competition: 1) Brand competitionBrand competition, 2) , 2) 

Industry competition, Industry competition, 3)3) Form Competition, Form Competition, 
4)4) Generic competition.Generic competition.
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PEMASARAN DAN PERALATAN

 PersainganPersaingan MerekMerek
 PersainganPersaingan IndustriIndustri
 BentukBentuk PersainganPersaingan
 PersainganPersaingan GenerikGenerik

 LingkunganLingkungan PemasaranPemasaran
 Task environmentTask environment
 Broad environmentBroad environment

 Marketing ProgramMarketing Program
 Marketing programMarketing program
 Marketing mixMarketing mix
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ORIENTASI PERUSAHAAN KE PASAR

 KonsepKonsep ProduksiProduksi ((Production ConceptProduction Concept))
 KonsepKonsep ProdukProduk ((Product conceptProduct concept))
 KonsepKonsep PenjualanPenjualan ((Selling ConceptSelling Concept))
 KonsepKonsep PemasaranPemasaran ((Marketing ConceptMarketing Concept))
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ORIENTASI PERUSAHAAN KE PASAR

 Target MarketTarget Market
 Customer NeedsCustomer Needs
 Stated needs: Stated needs: mobilmobil murahmurah
 Real needs: Real needs: biayabiaya perawatanperawatan
 Unstated needs: Unstated needs: pelayananpelayanan dealer dealer 
 Delight needs: Delight needs: JasaJasa lain yang lain yang berkaitanberkaitan
 Secret needs: Secret needs: kelihatankelihatan hemathemat atauatau ramahramah

lingkunganlingkungan
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ORIENTASI PERUSAHAAN KE PASAR

 Integrated MarketingIntegrated Marketing
 External marketingExternal marketing
 Internal marketingInternal marketing

1-30

Copyright © 2003 Prentice-Hall, Inc.

ORIENTASI PERUSAHAAN KE PASAR

 ProfitabilityProfitability
 Sales declineSales decline
 Slow growthSlow growth
 Changing buying patternsChanging buying patterns
 Increasing competitionIncreasing competition
 Increasing marketing expendituresIncreasing marketing expenditures
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ORIENTASI PERUSAHAAN KE PASAR

 Societal Marketing ConceptSocietal Marketing Concept
 CauseCause--related marketing: related marketing: HasilHasil yang yang 

diperolehdiperoleh karenakarena adanyaadanya tindakantindakan
perusahaanperusahaan dalamdalam pemasaranpemasaran. . 
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DapatkahDapatkah andaanda mengidentifikasimengidentifikasi trentren
yang yang dibuatdibuat sehinggasehingga konsepkonsep
pemasaranpemasaran, , pelangganpelanggan, , sosialsosial menjadimenjadi
model yang model yang lebihlebih atraktifatraktif? ? 
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BAGAIMANA BISNIS DAN PERUSAHAAN 

MENGELOLA PERUBAHAN

 CustomersCustomers
 Brand manufacturersBrand manufacturers
 StoreStore--based retailersbased retailers
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How Business and 
Marketing are Changing

 Company responses and adjustmentsCompany responses and adjustments
 ReengineeringReengineering
 OutsourcingOutsourcing
 EE--commercecommerce
 BenchmarkingBenchmarking
 AlliancesAlliances

 PartnerPartner--supplierssuppliers
 MarketMarket--centeredcentered
 Global and localGlobal and local
 DecentralizedDecentralized


