
    
      [image: Cover]
    

  



Stefano Calicchio

PENDEKATAN SEDERHANA UNTUK MARKETING

Panduan praktis untuk dasar-dasar marketing profesional dan strategi terbaik untuk menargetkan bisnis Anda ke pasar








                    
                    
UUID: 7a23f683-1ef2-44fa-97c7-b9ce7fa1033f

Questo libro è stato realizzato con StreetLib Write

https://writeapp.io








        
            
                
                
                    
                        
                    

                    
                    
                        
                    

                    
                

                
                
                    
                    

  

Semua hak dilindungi undang-undang.


Setiap pelanggaran akan dikenakan sanksi sesuai dengan ketentuan
hukum yang berlaku.

Tidak ada bagian dari publikasi ini yang boleh direproduksi,
disimpan dalam sistem pengambilan, atau ditransmisikan dalam bentuk
apa pun atau dengan cara apa pun, elektronik, mekanis, fotokopi,
perekaman, pemindaian, atau lainnya, kecuali sebagaimana diizinkan
oleh hukum UE dan AS.

Stefano Calicchio dapat memberikan izin untuk mencetak ulang
bagian yang tidak melebihi seperempat dari volume ini. Permintaan
akan dikirim ke alamat email berikut ini: 



calmail@hotmail.it



Informasi mengenai hak cipta

Penulis: Stefano Calicchio

Hak Cipta: © Licenza Standard - Semua hak dilindungi
undang-undang

                    
                

                
            

            
        

    
        
            
                
                
                    
                        Pendahuluan
                    

                    
                    
                        
                    

                    
                

                
                
                    
                    

  
Apa
itu pemasaran dan untuk siapa? Bagaimana Anda menggunakan keahlian
pemasaran? Hasil apa yang bisa Anda harapkan dari perencanaan
pemasaran yang baik dalam kaitannya dengan bisnis atau aktivitas
profesional Anda?




Buku ini menyatukan keterampilan dan pengetahuan yang diperlukan
untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan di atas, serta banyak
pertanyaan lain yang serupa. Tujuan dari teks berikut ini
sebenarnya adalah untuk memberikan pembaca berbagai teori dan
keterampilan pemasaran praktis dan fungsional; banyak pengetahuan
yang sekarang dianggap mendasar untuk bekerja di dunia kerja.



Pemasaran adalah subjek yang canggih, yang menetapkan dua urutan
ambisi: yang pertama adalah praktis dan terdiri dari upaya untuk
menawarkan kepuasan sebesar mungkin kepada pelanggan sasarannya.
Yang kedua bersifat filosofis dan bertujuan untuk meningkatkan
kualitas hidup konsumen secara signifikan. 



Ini adalah tantangan yang membutuhkan keterlibatan tidak hanya
dari operator perusahaan dan para pemangku kepentingannya, tetapi
juga dari pelanggan sasaran: untuk mengkonfirmasi postulat ini dan
sentralitas baru pembeli, cukuplah untuk mengatakan bahwa saat ini
pembeli semakin terlibat dalam proses produksi, sampai-sampai kita
berbicara tentang prosumer (dari penyatuan dua istilah, produsen
dan konsumen).



Dalam bacaan ini, langkah-langkah kunci yang harus diketahui
untuk menerapkan strategi pemasaran yang benar dalam perusahaan
seseorang akan disampaikan kepada pembaca dengan cara yang
sederhana namun tidak sederhana: dari identifikasi peluang pasar
terbaik hingga proses desain dan pengembangan produk; dari
pencarian dan akuisisi pelanggan hingga loyalitas dan retensi
pelanggan dari waktu ke waktu.



Philip Kotler, bapak pendiri topik ini, mengatakan bahwa
pemasaran adalah ilmu pengetahuan dan bahwa analisis pemasaran dan
proses bisnis dapat membawa manfaat besar tidak hanya bagi mereka
yang mempekerjakan mereka, tetapi juga bagi pelanggan akhir. Anda
akan melihat konsep ini diulang beberapa kali dalam diskusi ini,
karena menggunakan pemasaran yang baik berarti meningkatkan nilai
yang tertanam dalam produk dan layanan.



Justru karena alasan inilah, dalam dunia pemasaran, dikatakan
bahwa perusahaan yang menang memastikan bahwa pelanggan mereka juga
pemenang, sehingga menciptakan hubungan saling menguntungkan yang
mampu mencapai proses saling memperkaya. Sebagai penulis halaman
yang sedang Anda baca, saya berkomitmen untuk memastikan bahwa buku
ini dapat melakukan hal itu, menawarkan titik awal (dibuat
sederhana, sebenarnya) bagi mereka yang selalu menganggap subjek
ini membosankan, tetapi juga menambahkan beberapa makanan yang
menarik untuk dipikirkan bagi mereka yang hanya ingin meninjau
kembali konsep-konsep kunci dari subjek tersebut.



Pemberitahuan penting lainnya kepada pembaca adalah cara di mana
konsep-konsep akan disajikan, sering disertai dengan kasus-kasus
kehidupan nyata dan tes atau ajakan untuk bertindak: penting bagi
Anda untuk mencoba memenuhi tantangan-tantangan kecil ini sebelum
beralih ke bagian teks berikutnya, karena seringkali konsep
teoretis yang dikandungnya merupakan persiapan untuk memahami
topik-topik berikut. 



Dengan cara ini Anda ingin memberi pembaca tidak hanya
kesempatan untuk mempelajari dasar-dasar pemasaran, tetapi juga
untuk memperoleh kapasitas penalaran terapan yang dapat memberikan
umpan balik yang tidak terduga di dunia nyata: ini adalah
keuntungan yang dapat dihabiskan di lingkungan kerja Anda dan
tantangan untuk memperdalam dan mencapai tujuan pemasaran yang
ambisius baik secara pribadi maupun profesional. 



Akhirnya, saya ingin informasi yang terkandung di sini membantu
pembaca menyoroti kekeliruan mereka yang mengusulkan teknik
pemasaran yang dilakukan dengan mengikuti pedoman dangkal atau
strategi riset pasar yang cepat. 



Memulai dengan langkah yang benar berarti memilih sikap yang
memungkinkan Anda untuk belajar dari pengalaman masa lalu Anda dan
pengalaman orang lain, untuk menyadari potensi besar yang dapat
diungkapkan oleh subjek seperti pemasaran. 





Karena itu, jika Anda ingin memahami bagaimana disiplin ini
dapat membantu Anda mencapai tujuan Anda, cukup balikkan halaman
dan mulailah perjalanan studi yang ditawarkan oleh panduan ini.
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Sebelum kita masuk ke seluk-beluk subjek, kita perlu membuat
beberapa pertimbangan dasar bersama-sama. Kita bisa melakukan ini
dengan melihat lebih dekat, mengapa perusahaan yang sukses
menginvestasikan anggaran besar di bidang ini.




Mengapa penting untuk mempelajari dan menerapkan pemasaran?
Sebelum membaca pertimbangan-pertimbangan yang umumnya dibuat oleh
para ahli di bidang ini, cobalah menulis atau memikirkan jawaban
Anda di bawah ini:
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Seperti yang telah kami prediksi dalam pendahuluan buku ini,
berbicara tentang pemasaran berarti berfokus pada menemukan,
mengembangkan dan meningkatkan pelanggan Anda. Alasannya sederhana:
tanpa pelanggan, tidak akan ada bisnis yang sukses.
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Mari kita masuk ke inti panduan ini dengan memberikan definisi
komprehensif pertama tentang pemasaran kepada pembaca, untuk
membatasi batasan diskusi. Seperti yang telah disebutkan, bidang
operasional pemasaran adalah organisasi strategis dari berbagai
faktor produksi dalam perusahaan, dengan tujuan memuaskan kebutuhan
pelanggannya dan memanfaatkan waktu dan uang mereka
sebaik-baiknya.




Untuk mendefinisikan asal-usul akademis juga, kita dapat mengacu
pada Philip Kotler, yang dianggap sebagai bapak pendiri subjek dan
ahli terbesar yang masih hidup dalam bidang studi ini:



"Pemasaran adalah proses manajemen dimana seseorang atau
kelompok memperoleh apa yang menjadi objek kebutuhan dan keinginan
mereka, dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk
dan nilai dengan orang lain" (P. Kotler, M. G. Scott, Marketing
Management, Prentic Hall International).
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