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"Perjalanan seribu mil




  
dimulai dengan langkah kecil".




  
Lao Tse



 






 






Apa yang dimaksud dengan
rencana pemasaran dan
bagaimana cara kerjanya? Siapa yang benar-benar dilayani dan
bagaimana hal itu dapat membantu seorang profesional atau
perusahaan
mendapatkan keuntungan dalam persaingan? Bagaimana hal itu bisa
membuat perbedaan dalam pengembangan bisnis?


 






Pertanyaan-pertanyaan seperti
ini sangat umum
muncul di benak mereka yang akan menulis rencana pemasaran.
Seringkali dokumen ini diminta dari luar dan disusun dengan
tergesa-gesa, hanya untuk memenuhi tekanan yang berlebihan,
sehingga
berubah dari alat yang berharga menjadi peluang yang
terbuang.


 






Di sisi lain, membuat dokumen
yang benar-benar
efektif dan fungsional membutuhkan perencanaan yang tepat dan
perolehan keterampilan khusus, yang dapat Anda pelajari di halaman
berikutnya. Selama menulis manual ini, saya telah menetapkan tujuan
untuk menawarkan kepada Anda teks yang benar-benar dapat menambah
nilai pada waktu yang Anda habiskan untuk membaca, sekaligus
sederhana tetapi tidak simplistik.


 






Gagasan untuk menyampaikan
konsep-konsep kunci
yang fungsional, efektif dan diekspresikan dengan baik kepada
pembaca
sebenarnya adalah inti dari rencana pemasaran yang berhasil, karena
dunia kerja saat ini diliputi oleh elaborasi yang banyak yang
membutuhkan waktu untuk sampai ke intinya dan dalam praktiknya
sering
kali terbukti sangat membuang-buang waktu.


 






Di halaman-halaman berikutnya
saya akan
menjelaskan mengapa kompetensi dan konkret adalah dua kata kunci
yang
harus diikuti untuk mendapatkan dokumen yang efektif baik secara
internal (untuk merencanakan tindakan pemasaran yang akan diambil)
dan eksternal (untuk menyampaikan kepada mitra dan pemangku
kepentingan kesadaran akan potensi pemasaran Anda).


 






Akhirnya, pendekatan langkah
demi langkah yang
saya pilih untuk menyiapkan panduan ini jelas dimaksudkan untuk
menguraikan masalah ini, tetapi juga untuk memotivasi Anda untuk
mengambil informasi yang dijelaskan dan mempraktikkannya melalui
proses bertahap. Melanjutkan sepanjang garis ini mungkin merupakan
cara terbaik untuk memanfaatkan manual ini sebaik-baiknya dan untuk
mengendalikan aktivitas pemasaran Anda.


 






Setiap hasil yang hebat
membutuhkan rencana untuk
mencapainya. Harapan saya adalah, berkat minat baru Anda dalam
bidang
studi ini, Anda akan mencapai kesuksesan terbaik Anda! Untuk
memulai,
yang harus Anda lakukan adalah membalik halaman dan mulai
membaca.
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"Jika Anda gagal merencanakan,



  
Anda berencana untuk gagal".



  
Philip Kotler





  
Menurut sebuah studi yang diterbitkan oleh Journal of
Marketing yang bergengsi, perumusan dan implementasi strategi
pemasaran organisasi secara langsung terkait dengan kemampuan untuk
mencapai kinerja strategis dan profitabilitas yang unggul. Meskipun
demikian, tampaknya banyak perusahaan dan profesional tidak
menyadari pentingnya perencanaan dan implementasi inisiatif
pemasaran mereka dengan benar.





  
Namun, perencanaan strategis adalah hal yang tampaknya
menjadi ciri khas organisasi yang mampu mencapai hasil yang unggul
dibandingkan dengan pesaing mereka dan pada tingkat empiris
tampaknya secara langsung terhubung dengan tindakan kritis yang
dapat menjelaskan keberhasilan operator di pasar yang sangat
kompetitif saat ini.





  
Untuk dapat bersaing dan memenangkan tantangan pasar yang
semakin canggih dan kompleks saat ini, perlu dikembangkan orientasi
yang berpusat pada pelanggan, merencanakan tindakan yang dapat
digerakkan oleh pasar. Untuk semua maksud dan tujuan, rencana
pemasaran dapat membantu editor Anda mencapai tujuan bisnisnya
dengan berbagai cara:





  
dengan menganalisis permintaan pasar yang masuk dan dengan
demikian mengidentifikasi bidang bisnis dengan potensi terbesar
untuk pertumbuhan dan keuntungan;



  
meminimalkan kelemahan dan memaksimalkan kekuatan perusahaan
atau perusahaan;



  
dengan mempelajari kisah sukses pesaing untuk mengeksploitasi
mereka untuk keuntungan mereka;



  
menghasilkan strategi pemasaran baru, yang lebih sesuai
dengan kondisi pasar nyata dan pengaturan bisnis Anda;



  
membantu meramalkan kinerja pasar dan bisnis Anda di masa
depan;



  
akhirnya, dengan melakukan proses audit dan pemantauan
lingkungan persaingannya.





  
Dalam praktiknya, menyusun jenis dokumen ini tidak hanya
membantu menentukan langkah-langkah yang harus diambil untuk
mencapai tujuan yang ditetapkan, tetapi juga untuk menyelaraskannya
dengan potensi Anda sendiri dan kemungkinan yang ditawarkan oleh
pasar. Menurut Philip Kotler, bapak pendiri subjek, rencana
pemasaran "adalah alat utama untuk mengarahkan dan
mengkoordinasikan upaya pemasaran, yang beroperasi pada tingkat
taktis dan strategis".





  
Namun yang penting bukan hanya definisi teoritis yang
ditawarkan oleh peneliti, melainkan interpretasi operasional yang
ia tawarkan dalam salah satu bukunya:





  
"proses perencanaan dapat dilihat lebih penting daripada
rencana yang muncul. Perencanaan mengharuskan manajer untuk
meluangkan waktu untuk berefleksi. Manajer perlu memikirkan apa
yang telah terjadi, apa yang sedang terjadi dan apa yang bisa
terjadi [...] Itulah sebabnya perencanaan dapat dianggap sebagai
bagian dari proses manajemen yang baik" (Kotler, 2012).





  
Jika kita mengambil hal di atas sebagai referensi, kita dapat
dengan tepat mengatakan bahwa rencana pemasaran adalah alat yang
dapat menghubungkan data yang dikumpulkan di pasar dengan tindakan
yang diambil oleh freelancer atau perusahaan, untuk memenuhi
kebutuhan yang diungkapkan oleh pelanggannya. Dalam hal ini, kita
harus menekankan bahwa kontribusi positif dari alat ini menjadi
efektif hanya jika alat ini mengarah pada pengambilan tindakan yang
berbeda dari yang biasanya dilakukan.





  
Ini adalah konsep penting karena seringkali hasil terbesar
dalam perusahaan yang sukses berasal dari tindakan yang awalnya
kontra-intuitif dan yang telah dihasilkan oleh analisis data yang
cermat, daripada pilihan yang dibuat dengan cara dadakan dan
dadakan.





  
Literatur pemasaran penuh dengan contoh-contoh ini, yang
tidak menyisakan ruang untuk keraguan:





  
"Greg Wozniak, seorang ahli pemasaran, memahami relevansi
yang luas dari rencana pemasaran. Dia memulai kariernya di Kraft
Foods, salah satu perusahaan makanan terbesar di dunia, dan
kemudian pindah ke Barilla, sebuah perusahaan yang juga bergerak di
sektor makanan yang tidak terdaftar. Dia kemudian memulai bisnisnya
sendiri, dengan perusahaan yang menjual jendela dan pintu untuk
kontraktor bangunan. Dalam setiap organisasi ini, Greg merumuskan
dan menggunakan rencana pemasaran, baik ketika mengelola
merek-merek bernilai ratusan juta dolar di Kraft maupun ketika ia
meluncurkan perusahaan kecilnya. Dia biasa mengatakan bahwa rencana
pemasaran bisa berlaku untuk perusahaan mana pun.
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