
BAB X  
MANAJEMEN PEMASARAN 



UTILITAS 

Utilitas adalah kemampuan barang atau jasa 
untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan 
pelanggan 

Pemasaran menciptakan utilitas waktu, tempat 
dan kepemilikan. 
 Utilitas waktu diciptakan dengan membuat barang 

atau jasa tersedia saat konsumen ingin membeli 

 Utilitas tempat diciptakan dengan membuat  produk 
tersedia di lokasi yang mudah dijangkau oleh 
konsumen 

 Utilitas kepemilikan adalah kesepakatan untuk 
menyerah-kan barang dan jasa yang sudah dipesan 
dari penjual kepada pembeli.  



FUNGSI POKOK PEMASARAN  

 Fungsi Pertukaran, yaitu pembelian dan penjualan. Pemasar 
harus mempelajari mengapa konsumen membeli barang/jasa 
tertentu. Untuk itu diperlukan studi tentang perilaku konsu-
men 

 Fungsi Distribusi yaitu pengangkutan dan penyimpanan. 
Pengangkutan meliputi pergerakan fisik  suatu produk dari 
penjual ke pembeli dan penyimpanan termasuk penempatan 
barang dalam gudang sampai saatnya untuk dijual. 

 Fungsi Informasi yaitu mengumpulkan dan menganalisis 
informasi pasar untuk menentukan apa yang akan dijual, 
dan siapa yang akan membelinya. 

 Fungsi penyediaan fasilitas  yang meliputi; standarisasi dan pemering-
katan  menjamin bahwa  penawaran produk memenuhi kriteria  kualitas 
dan kuantitas yang telah ditentukan dalam hal ukuran, berat dan varia-
bel produk lainnya; pembiayaan berupa pemberian kredit pd konsumen, 
pengecer, pedagang grosir; dan pengambil resiko terhadap penjualan 
produk. 



DEFINISI PEMASARAN 

 Kotler (1997:8); pemasaran adalah suatu proses sosial 
dan manajerial yang di dalamnya individu dan kelompok 
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan 
dengan menciptakan, menawarkan, dan mempertukar-
kan produk yang bernilai dengan pihak lain. 

 Boone & Kurtz (2002:7) pemasaran adalah proses mene-
mukan keinginan dan kebutuhan pelanggan, kemudian 
menyediakan barang dan jasa  yang memenuhi atau 
melebihi harapan pelanggan tersebut 

 Konsep baru pemasaran yang muncul kira-kira tahun 
1960 an mengalihkan fokus pemasaran dari produk ke 
pelanggan Jadi pemasaran dilakukan melalui pemanfaat-
an kombinasi empar unsur yang dikenal dengan konsep 
marketing mix  

 



BAURAN PEMASARAN 
(MARKETING MIX) 

Buhari Alma (1993:235)  

• Marketing mix adalah suatu usaha mencapai 

kombinasi yang memberikan hasil maksimal  

dari unsur unsur produk (Product), harga 

(Price), promosi (Promotion), dan distribusi 

atau tempat (Place). 



PRODUK 

• Strategi Produk (Product) meliputi merancang barang 

atau jasa dengan segala atribut yang diperlukan. Di 

dalamnya termasuk keputusan tentang; rancangan 

kemasan, nama merek, garansi, citra produk, pengem-

bangan produk, dan kualitas pelayanan. 

• Produk dapat dibedakan menjadi; 

o Produk konsumen, yaitu barang dan jasa yang dibeli oleh 

pengguna akhir 

o Produk bisnis adalah barang atau jasa yang dibeli untuk di-

gunakan secara langsung maupun tidak langsung dalam 

pemproduksi barang lain untuk dijual kembali 



KATEGORI PRODUK KONSUMEN 

1. Produk rumah tangga (convennience product) 
• Adalah produk-produk yang sering dibeli konsumen 

dengan segera dan dengan usaha yang kecil 

2. Produk belanja (shopping product) 
• Adalah produk-produk yang dibeli konsumen setelah 

pembeli membandingkan atau mengevaluasi bbrp 
karakteristik seperti harga, warna, model, kualitas. 

3. Produk khusus (specialty products) 
• Adalah produk-produk yang pembelinya mau 

melakukan usaha khusus untuk mendapatkannya. 

• Produk-produk khusus cenderung berharga mahal 
dan eksklusif 



KATEGORI PRODUK BISNIS 

1.Instalasi (Installation) 
• Barang modal yg berupa peralatan utama yg digunakan untuk 

memprodusi barang dan jasa,spt mesin, alat berat 

2.Peralatan Aksesori (Accessory Equipment) 
• Barang modal yang berumur lebih pendek dari instalasi, seperti; 

komputer, faks, scanner 

3.Komponen Bagian dan Material (Component Part And Materials) 
• Adalah produk-produk bisnis yang termasuk bagian dari produk akhir 

perusahaan lain, spt ban mobil. 

4.Bahan Mentah (Raw Materials) 
• Serupa dengan komponen bagian dan material, namun untuk menjadi 

bagian dari produk akhir melalui utilitas bentuk, spt bahan tambang 

5.Barang Pendukung (Supplies) 
• Adalah barang yg digunakan dalam kegiatan harian perusahaan dan 

merupakan beban namun tidak menjadi bagian dari produk akhir spt; 
kertas, pulpen, bola lampu 



PROMOSI 

• Adalah proses menginformasikan, membujuk, mem-

pengaruhi suatu keputusan pembelian 

• Dalam promosi dikenal bauran promosi (promotion 

mix) atau kombinasi program promosi yg berujud 

dalam empat elemen kunci, yakni promosi:  

– melalui iklan (advertising)  

– melalui penjualan pribadi (personal selling) 

– melalui promosi penjualan (sales promotion) 

–  melalui publikasi/humas 
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