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Semangat,
Bahagia &

Bangga
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Anda




Marketing adalah tentang Pasar.

Pasar adalah pusat transaksi, interaksi
manusia. Dan yang paling utama dalam
pasar adalah saling memberikan pengaruh. 






Definisi Marketing
Definisi Marketing


1.

2.

M a r k e t i n g  a d a l a h  c a r a  m e m b u a t  &
menyampaikan pesan nilai bisnis Anda kepada
pelanggan.

Dr Philip Kotler mendef inisikan pemasaran
sebagai  “ I lmu dan seni  mengeksplorasi ,
menciptakan, dan memberikan nilai untuk
memenuhi kebutuhan target pasar dengan
mendapatkan keuntungan.







 




Definition of Sales
Definition of Sales


•

•

Cara menjual barang/Jasa yang dibeli oleh
pelanggan secara terus menerus.


 

Transaksi antara pembeli dan penjual di
mana penjual menjual barang, aset, atau
layanan tangible atau intangible dengan
uang/Imbalan.




Marketin
g Sales Branding

Kita di Ingat
Kita di Beli
Kita di Kenal




Pedagang vs. Pebisnis.


1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.
9.
10.

- Pedagang -

Menjual Produk & Jasa.

Menjual Putus.

Fokus Pada Harga.

Ingin Bekerja semua sendiri.

Bekerja dengan batas waktu.

Pemiliknya Terkenal.

Individu berkuasa.

Tanpa standar bekerja

Sulit mengembangkan cabang.

Produk umumnya Simple





- Pebisnis -

1. Membantu memberi Manfaat dan solusi.

2. Menjalin Hubungan.

3. Fokus pada Memperbesar pengaruh.

4. Bekerja dengan Membangun Tim.

5. Bisnis berjalan terus tanpa henti.

6. Brand & Usaha lebih ngeTop. 

7. Budaya Organisasi Tumbuh

8. Ukuran, SOP, Peraturan, Achievement terukur.

9. Bisa Memiliki Banyak Cabang.

10. Punya banyak Ragam Produk, Layanan dan
Garansi.


Exzellenz Business School




Sales Vs. Marketing

Sales


1.

2.

3.

4.

5.

6.

Tujuan: Sales bertujuan menjual produk/layanan
secara langsung kepada konsumen.


Fokus: Sales fokus pada penjualan produk atau
layanan secara langsung.


Pendekatan: Sales cenderung berinteraksi secara
langsung dengan konsumen untuk mempengaruhi
keputusan pembelian mereka.


Waktu: Sales biasanya terjadi pada tahap akhir dari
siklus penjualan, setelah marketing berhasil menarik
perhatian konsumen. 


Hasil: Sales diukur berdasarkan jumlah produk atau
layanan yang berhasil dijual.


Target: Sales bertujuan untuk memenuhi kebutuhan
konsumen secara langsung.


Marketing

1.

2.

3.

4.

5.

6.

T u j u a n  M a r k e t i n g  u n t u k  m e m p r o m o s i k a n
produk/layanan dan membangun citra merek agar
dikenal konsumen.


Fokus pada penelitian pasar, pengembangan merek, dan
strategi pemasaran.


Menggunakan pendekatan holistik, seperti branding,
iklan, kampanye sosial media, dan strategi pemasaran
lainnya.


Marketing bisa terjadi pada setiap tahap dari siklus
penjualan, dari perencanaan produk hingga promosi.


Diukur pengaruhnya terhadap kesadaran merek, citra
perusahaan, dan loyalitas konsumen.


Memahami kebutuhan dan keinginan konsumen serta
menciptakan produk/layanan yang sesuai kebutuhan
mereka.


Exzellenz Business School




1.

3 Alasan Utama Orang membeli.




Mengejar Manfaat, kebaikan, Keunggulan, Butuh,
Keunikan... 





2. Orang rela membeli Karena Rasa khawatir produk habis,
langka, stock terbatas, harga naik sehingga mereka
memutuskan membeli.




3. Karena ke 2 alasanya.




Untuk Menjadi UMKM yang bertumbuh,
Bisnis Anda harus hidup untuk menjadi
Penguasa Wilayah atau Juara Lokal.


Tips Penting 1


1.
2.
3.

Kelola Pelanggan Anda.

Kelola Produk Anda.

Kelola Bisnis Anda




Elias St Elmo Lewis 1899


Kesadaran Produk
atau Layanan




Minat pada Produk
atau Layanan


Pertimbangan Produk
atau Layanan


Pembelian Produk
atau Layanan




Jadikan Usaha Anda
memiliki daya tarik

Menawan, yang
Menghadirkan

Perhatian bagi pembeli. 


Awerness




1.

Mudah

lihat/dijangkau/

dibaca.


2. 

Bersih, Terang, Sejuk,
kesan yang nyaman.


3.

Variasi Produk,
Bandling Paket,
Decoy effect... 


4. 

Beri harga yang jelas

& menarik,
Provokatif.


5.

Khasiat, Manfaat,

keunikan,
Keunggulan
ditonjolkan.


6.

Beri kemudahan

dalam banyak Hal.


7. 

Hadir yang pertama


8.

Yang Paling
perhatian.


9.

Yang paling Ter...


10.

Buat Produk Anda

Mudah diingat


Contoh Awerness/Daya Tarik untuk UMKM




•
•
•
•
•
•
•
•
•
•

Situs Anda	 

Pertemanan

Cetak Iklan

Iklan radio

Pemasaran afiliasi

Media sosial

Artikel blog

Podcast

Video

Musik


•
•
•
•
•
•
•
•
•
•

Situs Anda	 

Pertemanan

Cetak Iklan

Iklan radio

Pemasaran afiliasi

Media sosial

Artikel blog

Podcast

Video

Musik




1. Daya Tarik diri Anda
sebagai Owner.


2. Slogan/Narasi Produk
Anda.


3. Produk/Jasa.




4. Harga




5. Tempat




6. Promosi & Gimik




7. Tim 




8. Proses & Pengalaman




9. Physical Evidence 

(Bukti Fisik Perusahaan)


10. Media sosial


Worksheet Tentang AIDA (Daya Tarik Produk/Jasa)




Awareness


Bagaimana kita membuat konsumen mengetahui produk atau
layanan yang kita pasarkan ?

Apa strategi kita untuk menjangkau konsumen ?

Apa pesan yang ingin disampaikan Kepada Konsumen?

Platform/Cara apa yang akan digunakan ?






Interest

Menghadirkan dan mempertahankan

Minat, Semangat dan Keinginan  untuk
membeli Produk & Jasa Anda.




Interest


•
•

•
•

Bagaimana kita akan mendapatkan ketertarikan konsumen ?

Apa saja bukti yang dapat mendukung reputasi brand atau
produk ?

Apa strategi konten yang kita miliki ?

Bagaimana kita menyampaikan informasi ? 









Desire/Consideration


Tahapan yang dialami
oleh pembeli Ketika
Keinginan, Hasrat,

Pertimbangan, Gairah
membeli Semakin

membara. 




Desire


•

•

•

Apa Faktor yang membuat produk atau layanan diinginkan,
minati ?

Bagaimana untuk berinteraksi secara personal dan membuat
hubungan emosional dengan pembeli ? 

Apa saja strategi, penawaran, Keunggulan yang kita siapkan
untuk mereka ?









Action – Memutuskan Membeli


Tahapan disaat Pembeli
memutuskan

Membeli Produk/Jasa
karena Tertarik, Percaya,
Yakin, 

Memilih kita dibanding
yang lain




Action : 


•
•

•

•

Apa bentuk ajakan dan di mana kita menempatkannya?

Apa saja kemudahan yang kita berikan ke konsumen agar puas
dan Bahagia?

Bagaimana cara konsumen untuk terlibat di seluruh platform
yang tersedia dan mereka gunakan ?

Cara apa yang tersedia untuk membeli produk/Jasa kita ?







1000 Orang


500 Orang


250 Orang


125 Orang


1000 Orang














1.
2.
3.
4.

Apa yang diinginkan
Pelanggan :

Apa yang diinginkan
Pelanggan :




 Prestise.

 Banyak Manfaat.

 Garansi & Purnajual.

 Pengalaman.




Hubungan Marketing & Psikologi Manusia


1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.
9.
10.

Hukum Psikologi Mahal = Bagus.

 Hukum Psikologi Timbal Balik.

 Hukum Psikologi Ikut-ikutan.

 Hukum Psikologi Perbandingan.

 Hukum Psikologi Keterbatasan.

 Hukum Psikologi “Ya Kecil”.

 Hukum Psikologi Karena.

 Hukum Psikologi Decoy.

 Hukum Psikologi Paket lebih Untung.


Hukum Psikologi Menambahkan.




Decoy Effect
Decoy Effect






1.
2.
3.
4.
5.

Limit Barangnya.

Limit penawarannya.

Limit jumlah hadiah/benefit tambahannya.

Limit jumlah pembelinya.

Limit waktunya....




Mengenal konsep STP
Mengenal konsep STP


1.
2.
3.

Segmentation.
Segmentation.

Targeting.
Targeting.

  Positioning.
  Positioning.




Laut
Dana

u Kolam

Anda mau Mancing dimana ?




Ikan
Udan

g Cumi2

Anda mau Mancing apa ?




Ikan

Kecil

Ikan
Sedan

g IkanBesar

Kriteria Tangkapan Anda  ?






















































«troisième jeudi du mois de novembre»








Apa Hebatnya Sariroti 

dengan merek lain ?








2.Sales




17 Alasan Kenapa Produk Tidak Laku
17 Alasan Kenapa Produk Tidak Laku


1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.

Customer Nggak Punya Uang.

Produk Anda Mahal.

Mencari Perbandingan harga, barang dll.

Nggak Ada waktu bicara.

Menunda karena punya Call to Action.

Nggak enak sama supplier lama.

Bukan orang yang tepat (Decision maker).

Nggak enak sama penjual lama.





9. Kebutuhan & penawaran anda tidak sesuai.


10. Anda belum dipercaya.


11. Anda belum berpengalaman.


12. Kapok.


13. Produk & Service Anda jelek.


14. Mereka Butuh Garansi.


15. Susah dihubungi & dicari.


16. Memiliki Perspektif negatif dengan produknya.


17. Tidak mengenal dekat.




5 Prinsip Penting Agar Closing
5 Prinsip Penting Agar Closing

•
•
•
•
•
•

 Ada

 Bisa 

 Boleh

 Sebut Nama Customer

 Ucapkan Terima kasih

 Beri Pujian












Better
Product

Better
Packaging

Better 
Price

Better
Promotion

Better People

5 Keunggulan Bersaing

Yang menjadi Perhatian Pasar

(Better 5 P)








Strategi Meningkatkan Omset
Strategi Meningkatkan Omset


Prospek

X


% Closing

Pembeli Potensial
= Pembeli Potensial


X

Rata-rata Pejualan


X Repeat Order

Omset
= Omset


1000

X


10%

100
= 100

X


200.000

X 2


20.000.000
= 20.000.000


1100

X


11%

121
= 121

X


220.000

X 2,2


58.564.000
= 58.564.000














D e c o y  e f f e c t  D e c o y  e f f e c t   a d a l a h  s u a t u
f e n o m e n a  k e t i k a  k o n s u m e n
cenderung akan mengganti pilihan
di antara dua opsi jika diberikan opsi
k e t i g a  y a ng  t i d a k  se i m b a ng .
Sehingga, opsi ketiga dibuat dengan
tu j uan m e nd o ro ng  ko nsum e n
m e m i l i h  o p s i  l a i n  y a ng  l e b i h
menguntungkan perusahaan.











