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PEMASARAN
aktivitas dalam bisnis guna
memperkenalkan produk, jasa, atau
layanan ke masyarakat luas mulai dari
kegiatan promosi, distribusi, penjualan,
hingga tahap pengembangan produk.



Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial dimana individu-individu dan kelompok-kelompok

memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan dan saling mempertukarkan

produk dan jasa serta nilai antara seseorang dengan yang lainnya. 

Peranan pemasaran saat ini tidak hanya menyampaikan produk atau jasa hingga ke tangan konsumen,

tetapi juga bagaimana produk atau jasa tersebut dapat memberikan kepuasan kepada pelanggan

secara berkelanjutan, sehingga keuntungan perusahaan dapat diperoleh dengan terjadinya pembelian

yang berulang. (Budi Rahayu Tanama Putri, 2017, hal. 1)

TUJUAN PEMASARAN

Tujuan dari pemasaran adalah menarik pelanggan baru dengan menciptakan suatu produk yang sesuai

dengan keinginan konsumen, menjanjikan nilai superior, menetapkan harga menarik, mendistribusikan

produk dengan mudah, mempromosikan secara efektif serta mempertahankan pelanggan yang sudah

ada dengan tetap memegang prinsip kepuasan pelanggan.
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KONSEP INTI PEMASARAN

Kebutuhan Keinginan Permintaan

Produk
(barang, jasa,

gagasan) 

Nilai, biaya
dan kepuasan

Pertukaran dan
transaksi

Hubungan dan
jaringan Pasar Pemasar dan

Calon Pembeli



MANAJEMEN PEMASARAN
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Manajemen pemasaran berasal dari dua kata yaitu manajemen dan pemasaran. 

Pemasaran adalah analisis, perencanaan, implementasi, dan pengendalian dari

program-program yang dirancang untuk menciptakan, membangun, dan memelihara

pertukaran yang menguntungkan dengan pembeli sasaran untuk mencapai tujuan

perusahaan.

Sedangkan manajemen adalah proses perencanaan (planning), pengorganisasian

(organizing), penggerakan (actuating), pengarahan (directing), dan pengawasan

(controlling).



MANAJEMEN PEMASARAN
Manajemen pemasaran adalah suatu usaha untuk merencanakan,

mengimplementasikan (yang terdiri dari kegiatan mengorganisasikan, mengarahkan,

mengkoordinir) serta mengawasi atau mengendalikan kegiatan pemasaran dalam

suatu organisasi agar tercapai tujuan organisasi secara efesien dan efektif yang

dikenal dengan istilah fungsi manajemen.

Dalam fungsi manajemen pemasaran ada kegiatan menganalisis yaitu analisis yang

dilakukan untuk mengetahui pasar dan lingkungan pemasarannya, sehingga dapat

diperoleh seberapa besar peluang untuk merebut pasar dan seberapa besar ancaman

yang harus dihadapi.

Manajemen pemasaran adalah suatu usaha untuk merencanakan,

mengimplementasikan (yang terdiri dari kegiatan mengorganisasikan, mengarahkan,

mengkoordinir) serta mengawasi atau mengendalikan kegiatan pemasaran dalam

suatu organisasi agar tercapai tujuan organisasi secara efesien dan efektif yang

dikenal dengan istilah fungsi manajemen.

Dalam fungsi manajemen pemasaran ada kegiatan menganalisis yaitu analisis yang

dilakukan untuk mengetahui pasar dan lingkungan pemasarannya, sehingga dapat

diperoleh seberapa besar peluang untuk merebut pasar dan seberapa besar ancaman

yang harus dihadapi.



ANALISIS

PERENCANAAN PENGENDALIAN

Mengembangkan
rencana strategik

Mengembangkan
rencana pemasaran

IMPLEMENTASI

Menjalankan
rencana-
rencana

Mengukur hasil

Mengevaluasi hasil

Mengambil tindakan
perbaikan

FUNGSI MANAJEMEN PEMASARAN



KONSEP KEGIATAN PEMASARAN

Konsep ProduksiKonsep Produksi Konsep ProdukKonsep Produk

Konsep PenjualanKonsep PenjualanKonsep PemasaranKonsep Pemasaran

Konsep Pemasaran Berwawasan SosialKonsep Pemasaran Berwawasan Sosial



Falsafah bahwa konsumen akan menyukai produk yang tersedia diberbagai tempat, mudah dicari,

dengan harga yang terjangkau memaksa produsen agar berusaha keras untuk memperbaiki

produksi dan efesiensi distribusi. 

Konsep ini adalah falsafah paling tua digunakan dalam penjualan. Konsep ini masih berlaku dan

bermanfaat pada dua situasi, yaitu: 

bila permintaan akan produk lebih besar dari penawarannya; 1.

terjadi bila biaya produk terlalu tinggi dan perbaikan produktifitas diperlukan untuk

menurunkannya. 

2.

Akan tetapi, perusahaan yang bekerja dengan falsafah ini menghadapi resiko tinggi dengan

fokus terlalu sempit pada operasinya sendiri. Bila perusahaan berusaha menurunkan harga,

yang pasti dilupakan adalah kualitas, padahal yang diinginkan konsumen adalah harga rendah

dengan barang yang menarik.

KONSEP PRODUKSI



Falsafah bahwa konsumen akan menyukai produk yang menawarkan mutu, kinerja

dan pelengkap inovatif yang terbaik. Produsen harus mencurahkan energi untuk

menghasilkan produk yang unggul dan terus menerus meyempurnakannya. Dalam

konsep ini, perusahaan mengasumsikan bahwa pembeli menghargai produk yang

dibuat dengan baik, dan mereka dapat menilai kualitas dan kinerja suatu produk.

Namun seringkali perusahaan terjebak dalam keyakinannya sendiri bahwa produk

yang dihasilkan merupakan “produk terbaik” sehingga mengabaikan respon

pasar/konsumen terhadap produk tersebut.

KONSEP PRODUK



Falsafah bahwa konsumen tidak akan membeli produk organisasi dalam jumlah yang cukup

kecuali organisasi mengadakan usaha penjualan dan promosi berskala besar. Konsep ini

biasanya dilakukan pada barang yang tidak dicari, yaitu barang yang mungkin tidak terpikirkan

untuk dibeli oleh konsumen, contoh: ensiklopedia, tanah makam, dan yang lainnya. Dapat juga

diterapkan pada barang yang baru ditawarkan ke pasar, seperti asuransi kesehatan, investasi,

dan yang lainnya. Produsen yang menerapkan konsep penjualan ini harus mahir dalam melacak

calon pelanggan dan menjual manfaat produk kepada konsumen. Tujuannya adalah menjual

yang perusahaan buat, bukan produk

apa yang dibutuhkan masyarakat konsumen.

KONSEP PENJUALAN



Falsafah manajemen pemasaran ini berkeyakinan bahwa pencapaian sasaran

organisasi tergantung pada penentuan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran dan

penyampaian kepuasan didambakan itu lebih efektif dan efisien daripada pesaing.

Perbandingan antara konsep penjualan dengan konsep pemasaran, antara lain:

yaitu pemasaran yang ditujukan kepada orang-orang di luar perusahaan dan

kegiatan internal merupakan kegiatan mengenai keberhasilan dalam menerima,

melatih dan memotivasi karyawan yang memiliki kemampuan dan ingin melayani

pelanggan dengan baik.

KONSEP PEMASARAN



KONSEP PENJUALAN VS PEMASARAN

Konsep Penjualan 

Konsep Pemasaran 



Falsafah bahwa organisasi harus menentukan kebutuhan, keinginan dan

permintaan pasar serta menyerahkan kepuasan yang didambakan itu secara

lebih efektif dan efisien daripada pesaing dengan cara yang bersifat memelihara

atau memperbaiki kesejahteraan konsumen dan masyarakat. Konsep ini mengajak

pemasar membangun pertimbangan sosial dan etika dalam praktek pemasaran

mereka. Hal ini agar dapat menyeimbangkan dan menyelaraskan 3 faktor yang

penting, yaitu: laba perusahaan, pemuas keinginan konsumen dan kepentingan

publik.

KONSEP PEMASARAN
BERWAWASAN SOSIAL



UMKM, LEGALITAS
USAHA
SUB DARI PERTEMUAN KE 1
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APA ITU UMKM ?



UMKM (Usaha Mikro Kecil Menengah) adalah usaha

perdagangan yang dikelola oleh badan usaha atau

perorangan yang merujuk pada usaha ekonomi produktif

sesuai dengan kriteria dalam Undang-Undang Nomor 20

Tahun 2008 dan PP Nomor 7 tahun 2021.

UMKM



USAHA
MIKRO
UMKM

Usaha produktif milik orang
perorangan dan/ atau badan
usaha perorangan yang memenuhi
kriteria Usaha Mikro.

Definisi

Memiliki modal usaha sampai
dengan paling banyak
Rp1.000.000.000,00 (satu miliar
rupiah) tidak termasuk tanah dan
bangunan tempat usaha.

Modal
Usaha

Memiliki hasil penjualan tahunan
sampai dengan paling banyak
Rp2.000.000.000,00 (dua miliar
rupiah).

Hasil
Penjualan



USAHA
KECIL
UMKM

Usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang
dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha
yang bukan merupakan anak perusahaan atau bukan
cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau
menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung
dari Usaha Menengah atau usaha besar yang
memenuhi kriteria Usaha Kecil.

Definisi

Memiliki modal usaha lebih dari Rp1.000.000.000,00
(satu miliar rupiah) sampai dengan paling banyak
Rp5.000.000.000,00 (lima miliar rupiah) tidak
termasuk tanah dan bangunan tempat usaha,
dan/atau

Modal
Usaha

Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari
Rp2.000.000.000,00 (dua miliar rupiah) sampai
dengan paling banyak Rp15.000.000.000,00 (lima
belas miliar rupiah).

Hasil
Penjualan



USAHA
MENENGAH

UMKM

Usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang
dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha
yang bukan merupakan anak perusahaan atau cabang
perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau rnenjadi
bagian baik langsung maupun tidak langsung dengan
Usaha Kecil atau usaha besar yang memenuhi kriteria
Usaha Menengah

Definisi

Memiliki modal usaha lebih dari Rp5.000.000.000,00
(lima miliar rupiah) sampai dengan paling banyak
Rp10.000.000.000,00 (sepuluh miliar rupiah) tidak
termasuk tanah dan bangunan tempat usaha,
dan/atau

Modal
Usaha

Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari
Rp15.000.000.000,00 (lima belas miliar rupiah) sampai
dengan paling banyak Rp50.000.000.000,00 (lima
puluh miliar rupiah).

Hasil
Penjualan



LEGALITAS USAHA



NIB & OSS
Pengertian

Online Single Submission
Peraturan Pemerintah No. 24 Tahun 2018 tentang Pelayanan Perizinan Berusaha Terintegrasi
Secara Elektronik (PP 24/2018) yang menjadi dasar untuk mengurus perizinan melalui Online

Single Submission (OSS). Permenkop Nomor 2 Tahun 2019 tentang Perizinan Berusaha
Terintegrasi Secara Elektronik bagi Usaha Mikro dan Kecil, dimana NIB diterbitkan oleh OSS

(Online Single Submission) https://oss.go.id/.

Peraturan Pemerintah No. 24 Tahun 2018 tentang Pelayanan Perizinan Berusaha Terintegrasi
Secara Elektronik (PP 24/2018) yang menjadi dasar untuk mengurus perizinan melalui Online

Single Submission (OSS). Permenkop Nomor 2 Tahun 2019 tentang Perizinan Berusaha
Terintegrasi Secara Elektronik bagi Usaha Mikro dan Kecil, dimana NIB diterbitkan oleh OSS

(Online Single Submission) https://oss.go.id/.

Nomor Induk Berusaha
Bukti registrasi/pendaftaran Pelaku Usaha untuk melakukan kegiatan
usaha dan sebagai identitas bagi Pelaku Usaha dalam pelaksanaan

kegiatan usahanya (Pasal 12 UU CIPTA KERJA Tahun 2020).

Bukti registrasi/pendaftaran Pelaku Usaha untuk melakukan kegiatan
usaha dan sebagai identitas bagi Pelaku Usaha dalam pelaksanaan

kegiatan usahanya (Pasal 12 UU CIPTA KERJA Tahun 2020).











Dokumen Perseroan Terbatas (PT) penuh :
Akte Pendirian1.
Nomor Induk Berusaha (NIB)2.
Izin Lokasi3.
Surat Keputusan dari Menteri Hukum dan Hak Asasi Manusia RI4.
Berita Acara Negara RI5.

Dokumen Perseroan Terbatas (PT) perorangan :
Nomor Induk Berusaha (NIB)6.
Sertifikat Pendaftaran Pendirian Perseroan Perorangan7.
Surat Pernyataan Pendirian Perseroan Perorangan dari Kementerian
Hukum dan Hak Asasi Manusia RI

8.

PT Penuh dan PT Perorangan










