BABII
TINJAUAN PUSTAKA

A. Penpertian Pemasaran
Menurut Kolter dan Amstrong,{2016) pemasaran adalah sebagai suatu
proses sosial dan manajenal yvang membuat individu dan kelompok memperoleh
apa yvang mercka butubkan dan inginkan lewat penciptaan dan pertukarun timbal

balik produk dan nilai dengan orang lain.

B. Pasar (market)

1. Pengertian Pasar

Menurut Pratama (2018) pasar merupakan tempat bertemu antara
produsen dan konsumen untuk melakukan transaksi memenuhi kebutuhan

dengan harga vang telah ditentukan melalu tawar menawar,
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2. Jems-Jemis Pasar

Jenis-jenis pasar (Adisaputra, 2014):
a. Pasar Konsumen
Pasar konsumen adalsh semua individu dan rumah tangga yang

membeli atau mendapatkan barang atau jasa untuk konsumsi pribadi.

h. Pasar Bisnis

Pasar hisnis adalah organisasi yang memheli harang dan jasa untuk
dipergunakan dalam produksi, atau dengan tujuan dijual lagr ataw

disewakan kepada pihak lain dengan mengambil untung.
€. Pasar Internasional

Pasar intermasional adalah pasar yang daerah pemasarannya

mencakup seluruh kawasan dunia.
d. Pasar Pemeritah

Pasar pemerintah adalah pasar yang terdiri atas unil pemerintah

{ pusat dan daerah).
e. Pasar penjual

Pasar penjual adalah pusar yang ditsndai oleh permintusn  yang
melebihi penawaran karena terdapat kelangkaan barang dipasar

sehingga harang cenderung meningkat,
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Dulam kondist im pasar dikuasan olech penjual sehingga berapa vang

ditawarkan oleh penjual barang akan tetap dibeli oleh pembeli.

Untuk memenuhi permintaan pasar maka diperlukan sebuah  strategi

pemasaran eriento.

C. Bauran Pemasaran (Marketig mix)

Dalam hauran pemasaran lerdapal beberapa unsur yang sering dikenal
1stilah 4 P yaitw  product (produk), price (harga), place (tempat), promotion
{promosi). Dalam pemasaran jasa memiliki tiga tambahan unsur seperti peaple
(orang), physical evidence (fasilitas fisik) dan process (proses), sehingga
dikenal dengan istilah 7 P. Schingga dapat disimpulkan bahwa  buaurun
pemasaran jasa terdiri atas product, price , place, promation, people, physical

evidence, dan process (Amsirong, 2012).

Adapun tujuh perangkat bauran tersebut adalah sebagai berikut:

a. Product (Produk)

Produk merupakan segala sesuatu yvang dapat ditawarkan oleh produsen
untuk diperhatikan, diminati, dicari, dibeli, digunakan atau dikonsumsi
pasar sebagai pemenuhan kebutuhan ataw keinginan pasar  yang

hersangkutan (Tjiptono, 2003).
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Frodok mempunyai unsur-unsur produk yang melipuoti:

1) Kualitas Produk
Produk harus menggunakan bahan terbaik untuk menciptakan
produk e sendiri agar dikatakan sebagai koalitas produk
terhaik serta memberikan nuansa yang unik daripada vang
lain.

2) Fitur Produk
Schuah produk ditawarkan dengan berancka macam ftur.
Perusahaon dapst menciptakan  model dengan tingkat vang

lebih tinggl dengan menambah beberapa fitur.

3y Desain Produk
Cara lain untuk menambah nilal konsumen adalah melalui

desain atau rancangan produk vang berbeda dan vang lain.

Menurut Tjiptono (2015) Produk mempunyai 5 strateg yaitu:

1. Strategi Positioning Produk

Strategi  peesitioning produek meropakan  strategi vang
berusaha untuk menciptakan diferensiasi yang unik dalam
henak pelanggan sasaran, sehingga terhentuk citra (imege)
merck atau produk yang lebih unggul dibandingkan merck

atau produk pesaing.
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2. Strateri Produk Baru

Strategi produk baru dapat meliputi produk orisinil, produk
yang disempumnakan, produk yvang dimodifikasi, dan merek
haru  yang dikembangkan melalui  usaha riset  dan
pengembangan. Selain itw juga dapat didasarkan  pada
pandangan konsumen mengenai produk tersebut.

J. Sitrateri Diversifikasi

Strategi diversifikasi adalab strateg untuk mengembangkan
produk atau pasar yang baru atau keduanya, dengan tujuan
unuk mencapai perfumbuhan yvang maksimal, peningkatan
penjualan,  peningkatan  profitabilitas, dan  feksibilitas
produk.

4. Strategi Eliminasi Produk

Strategi eliminasi produk, pada hakikatnva produk yvang tdak
sukses atau vang tidak sesuai dengan portofolio produk
perusahaan  perlu  dihapuskan, karena bisa mergikan
perusahaan yang bersangkutan, baik dalam jangka pendek

maupun jangka panjang,
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5. Srategi Desain Produk

Strategi desain produk herkaitan dengan tingkat standarisasi
produk. Perusshaan memiliki tiga pilithan strategi, yaitu
produk  standar, customized product  (produk  vang
disesunikan dengan kebutuban dan keinginan pelanggan
tertentu), dan produk standar dengan moditikasi.

b. FPrice (Harga)

Harga adalah satuan moneter atau ukuran lunnya termasuk
barang dan jasa lainnyva vyang ditukarkan agar memperoleh
hak kepemilikan atau pengguna suatu barang dan jasa
(Tjiptono, 2015).

Peranan harga tidak lepas dari proses jual beli suatu produk
atau jasa. Harga membantu produsen untuk menentukan
konsumen akan membeli produknya. Harga juga mempakan
perimbangan yang penting dalam kegiatan usaha yang
dilakukan. Cara menentukan harga vang tepat adalah dengan
melihat harga jual pesaing sejemis. Benkut im adalab
heberapa faktor untuk menentukan harga bhagi pelaku bisnis

atau perusahaan:
1) Menentukan harga berdasarkan persaingan harga pasar.
2) Menentukan harga berdasarkan nila dan produk tersebut.

3) Menetukan harga berdasarkan perhitungan produksi dan

hiaya yangdikeluarkan uniuk menghasilkan produk.
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4) Memberikan promo atan poiongan harga.
Menurut Kotler dan Amstrong (2012) ada beberapa cara untuk

stratesi penetapan harga vaitu;

1. Markup Fricing (Penetapan harea mark np)

Penetapan harga mark wp biasanya digunakan oleh para
pedagang yang wsahanva membeli dan menjual kembali
barang terscbut setelab terlebih dulu ditambuah biaya-biaya.
Biasanva besar mark up adalah keseluruhan biaya operasi
dan keuntungan vang diinginkan. Dalam sistem ini,
perusahaan menetapkan harpa jual dengan menambah harga
beli dengan persentase,

2. Value princing (Penctapan harga nilai)

Beberapa perusahaan telah menentukan metode penetapan
harga nilai. Hal inmi dimaksudkan  untuk  memenangkan
pelanggan yang setia dengan menggunakan harga vang cukup
rendah untuk penawaran dan kualitas finggn

3. Penetapan harga penyaringan (skimming pricing)
Strategi ini berupa penetapan harga vang ingin mencapai
setinggi-tingginya. Kebjjaksanaan mi memiliki tujuan untuk

menuiupi biaya penelitian, pengembangan dan promosi.
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4. Penctapan harga penctrasi (penefration pricing)

Pada harga penetrasi pasar perusahaan menetapkan harga
yang rendah pada produk untuk menark sejumlah besar
pembeli dan pangsa pasar yang besar. Beberapa kondisi vang
harus dipenubi untuk strategi harga rendah 1m agar bekerja,
antara lain:

. Pasar harus sangat sensinf  terhadap harga
harga vang rendah menghasilkan
pertumbuhan pasar yang lebih.

b. Biaya produksti dan distibusi harus
menurun  untuk  meningkatan volume

penjualan.
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¢. Place (Tempat/ Distribusi)

Tempat merapakan herbagai kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan untuk membuat produknya mudah diperoleh dan
fersedia pada konsumen sasaran, Tempat memiliki peranan yvang
sangat penting dalam membuntu perusahasn guna memastikan
produknya. Hal ini dikarenakan fujuan dari tempat adalah
menyediakan barang dan jasa vang dibutehkan dan diinginkan
oleh konsumen pada waktu dan tempat yang tepat (Kotler dan

Amatrong, 20120

d  Promotion (Promosi)

Menurut Kotler dan Amstrong (2012) promos: adalah suatu unsur
yvang digunakan untuk memberitabukan dan membujuk pasar
lentang harang atau jasa yang haru pada perusahaan melahi iklan,

penjualan pribadi. promosi penjualan, mavpun pubhkasi.

Jenis-jenis bauran promosi (Kotler dan Armstrong 2012) yaitu:

1. Periklanan (Advertising)

Iklan adalah bentuk presentasi dan promosi non personal yang
memearlukan  hiava entang gagasan, barang atan jasa oleh
sponsor yang jelas. Melalul media masa Instagram., Facebook,

Whatsaap Bisnis, media cetak spanduk.
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2. Penjualan Prbadi (Personal Selling)

3

4.

Promosi penjualan yaitu presentasi personal oleh tenaga
penjualan  dengan  (uuan  menghasilkan  penjualan dan

membangun hubungan dengan konsumen.

Promosi Penjualan (Salex Promotion)

Promosi penjualan yaitn  insentif-insentif jangka pendek
untuk mendorong pembelion atag penjualan suatu barang
atau jasa. Bentuk promosi yang digunakan yaitu diskon,

coprens, aisplavs, demansirayions, confest, dan events.

Hubungan Masyarakat (Public Relarions)

Hubungan masyarakat yuitu membangun hubungan yang
haik dengan berbagai publik perusahaan supaya memperoleh
publisitas  yang  menguntungkan,  membangun  citra
perusahaan yang bagus, dan menangani atau meluruskon
rumor, cerita, serta event yang tidak menguntungkan. Bentuk
promosi  vang digunakan mencakup press  releases,

spemserahips, special eventy, dan web poges,
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5. Direct Marketing
Direct Marketing yaitu hubungan langsung dengan sasaran
konsumen  vang berujuan  untuk  memperoleh  anggapan
segera dan membina hubungan yang abadi dengan konsumen.
Bentuk promosi vang digunakan mencakup caralogs,
telephone marketing, internet, mobile marketing, dan lainnya.

e People (Orang)

Orang adalgh semua pelaku yang memainkan peranan penting
dalam penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi persepsi
pembeli. Elemen meliputt pegawal perusabhaan, konsumen. dan
konsumen lain. Semua sikap dan tindakan karyawan, cara
berpakaian  karyawan  dan  penampilan  Karvawan  memiliki
pengaruh terhadap keberhasilan penyvampaian jusa (Kotler dan

Amstrong, 20012).

[ Physical evidence (Bukiti fisik)
Menurut Kotler dan Amstrong (2012) fasilitas fisik merpakan
hal nyata vang turot mempengarahi keputusan konsumen untuk
membeli dan menggunakan produk atau jasa vang ditawarkan.
Unsur yang termasuk dalam sarana fisik antara lain lingkungan

atau bangunan fisik, peralatan, perlengkapan, logo, warna dan

barang- barang lainnya.
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g. Procces (Proses)

Proses sangat mempengaruhi kelangsungan perusahaan atau
bisnis dalam menjalankan usahanya karena proses  alau
penyampatan sangat berpengaruh terhadap kepuasan konsumen.
Oleh karena itu, proses penyampaian jasa menjadi salah sat

faktor penting vang harus diperhatikan,
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