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Rencana 

Pemasaran 

    Rencana adalah sesuatu yang harus dirancang 
sedemikan rupa sehingga hasil tujuan yang hendak 

dicapai berjalan dengan baik dan mencapai hasil yang 
maksimal bahkan lebih. Begitu pula yang harus 

dijalankan dalam pemasaran, seorang pebisnis harus 
memulai usahanya dengan menjalankan rencana 
pemasaran. Dalam bahasa Inggrisnya rencana 

pemasaran disebut sebagai Marketung Plan. Rencana 
pemasaran digunakan untuk mensegmentasikan 

pasar, mengenali posisi pasar, meramalkan volume 
pasar, dan merencanakan pangsa pasar yang paling 

sesuai dalam tiap-tiap segmen pasar itu sendiri 
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Tujuan rencana 

pemasaran  

 Tujuan adalah apa yang ingin kita capai, sebuah 

tujuan pemasaran memperhatikan 

keseimbangan antara produk dan target pasar. 

Ini berhubungan dengan produk apa yang kita 

ingin jual pada pasar tertentu supaya 

meningkatkan volume penjualan, memberikan 

kepuasan kepada pelanggan, dan 

memaksimalkan laba. 
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Tahap – tahap dalam rencana pemasaran 

(marketing plan)  
• Menetapkan tujuan korporat 

• Riset pasar didalam dan diluar 
perusahaan 

• Penghitungan tentang kekuatan 
dan kelemahan perusahaan 

• Segmentasi pasar, pasar 
sasaran, dan posisi pasar 

• Membuat prakiraan-prakiraan 
(asumsi) 

• Menetapkan tujuan pemasaran 
dan memperkirakan hasil yg 
didapat 

• Menyusun strategi pemasaran 

• Perumusan program-program 

• Menetapkan anggaran 

• Menulis rencana 

• Mengkomunikasikan rencana 

• Mengulas dan memperbaharui 
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Menetapkan tujuan korporat 

 Tujuan korporat 

ditetapkan oleh 

manajemen puncak, 

yaitu tujuan bersama 

dalam organisasi. 

Dimana pihak 

manajemen puncak 

menetapkan tujuan yang 

ingin dicapai oleh 

perusahaan. 
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Riset Pasar di Dalam  

dan di Luar Perusahaan 

Lingkungan Eksternal:

    

Perekonomian 

Kebudayaan 

Teknologi 

Permintaan 

Hukum 

Bahan mentah  

Persaingan  

Lingkungan Internal : 

Sumber Daya 

Finansial 

Pemasok 

Sasaran dan Tujuan 

Manajemen  
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Penghitungan tentang kekuatan dan 

kelemahan perusahaan  

• S (Strenghts) 

• W (Weakness) 

• O (Oportunity) 

• T (Threath) 
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kesimpulan analisis SWOT : 

Kekuatan :            Kelemahan: 

1Jumlah penjual lapangan dalam        1. Banyak staf  baru-perlu 

pengalaman 

 skala besar                   2. Berbiaya mahal 

  

2Mempunyai spesialis industri          

3Produk berkualitas 
   

 
 

Peluang :             Ancaman : 

1.Dapat mengembangkan produk baru          1. Para pesaing  

memperbanyak sales 

2.   memperbaharui perusahaan lama        2. Kebijakan harga murah 
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tujuan dan manfaat segmentasi pasar  
 Untuk mencapai posisi 

pasar yang kuat dalam 
penjualan barang dan jasa 

 Untuk meningkatkan laba 
atau keuntungan yang 
diharapkan 

 Untuk memudahkan 
pelaksanaan pasar 

 Agar perusahaan dapat 
membedakan pasarnya 

 Agar perusahaan dapat 
memberikan pelayanan 
yang memuaskan 

 Agar pemasaran produk 
yang dibuat perusahaan 
lebih efektif dan efisien 
 

 Perusahaan akan berada 
dalam posisi yang lebih baik 

 Perusahaan akan dapat 
menentukan dan 
membandingkan berbagai 
kesempatan pasar 

 Perusahaan akan dapat 
mengelompokan budgetnya 
dengan tepat 

 Perusahaan akan dapat 
menerapkan gagasan 
pemasaran secara lebih jelas 

 Perusahaan akan dapat 
mengatur produknya secara 
lebih baik 

 Perusahaan akan dapat 
menciptakan daya tarik di 
bidang pemasaran produk dan 
jasa 
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Dasar-dasar melakukan 

segmentasi pasar  

 Faktor demografi : umur, kepadatan penduduk, jenis kelamin, 

agama, kesukuan, pendidikan, pekerjaan, kebangsaan, status 

sosial, dan jumlah anggota keluarga. 

 Faktor penghasilan : tingkat penghasilan atau pendapatan, 

sosial ekonominya, modalnya, kekayaannya dsb 

 Fkatro sosiologis : masyarakat berstatus sosial rendah, 

biasa/menengah, dan tinggi/atas. 

 Faktor psikologos atau psikografis : menitikberatkan pada 

masalah kepribadian konsumen, sikap mentalnya, dan manfaat 

produk yang dibeli dan yang dibutuhkan. 

 Fktor geografis : menitikberatkan pembagian berdasarkan letak 

geografis konsumen. 
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Agar dalam penentuan posisi pasar tidak 

berakibat fatal maka harus dilakukan  

• Atribut (harga murah atau mahal) 

• Kesempatan penggunaan (berfungsi sebagai 
minuman nergi atau minuman turun panas  

• Kelas pengguna (sampo khusus bagi orang 
dewasa atau untuk anak-anak) 

• Langsung menghadapi pesaing (memosisiskan 
kami yang nomor satu atau yang terbaik) 

• Kelas produk (sabun kecantikan atau sabun 
kesehatan) 
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Membuat prakiraan – prakiraan ( asumsi) 

 Satu tugas pokok seorang pemasar adalah 
memperkiraan dan menghitung jumlah 
permintaan yang ada pada saat ini maupun 
yang akan datang. Besarnya suatu pasar akan 
tergantung pada beberapa jumlah orang yang 
berminat, memiliki pendapatan dan 
akses/kemampuan mengambil tawaran tersebut. 
Begitu juga para pemasar seharusnya mampu 
membedakan dengan jelas antara permintaan 
pasar dan permintaan perusahaan. 
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Menetapkan tujuan pemasaran dan 

memperkirakan hasil yang akan 

didapat 
Tujuan adalah apa yang ingin kita capai, 

sebuah tujuan pemasaran 

memperhatikan keseimbangan antara 

produk dan target pasar. Ini 

berhubungan dengan produk apa yang 

kita ingin jual pada pasar tertentu, 

Berapa tingkat penjualan yang ingin 

dicapai,  meningkatkan pangsa pasar, 

meningkatkan laba. 
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Langkah selanjutnya adalah menyusun strategi pemasaran  

yang akan dijalankan.Strategi ini sangat penting 

 mengingat sebaik apapun segmentasi, pasar sasaran,  

posisi pasar yang dilakukan tidak akan berjalan jika tidak diikuti  

denganstrategi yang tepat.  

Justru strategi pemasaran merupakan ujung tombak 

untuk meraih konsumen sebanyak-banyaknya. 

 Disamping itu, tujuan strategi pemasaran juga dilakukan untuk 

menjatuhkan,  

melawan, atau menghadapi serangan pesaiang  

ynag ada dan yang akan masuk. 
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Strategi Bauran Pemasaran  

Strategi Produk 

Strategi harga 

Strategi lokasi dan distribusi 

Strategi promosi 
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Strategi Produk 

• Produk merupakan 
bauran pemasaran 
yang paling mendasar. 
Produk tidak hanya 
objek fisik, tetapi 
merupakan 
seperangkat manfaat 
atau nilai yang dapat 
memuaskan 
kebutuhan pelanggan  

 

Elemen produk  

1.Kualitas 

 2.Keistimewaan 

 3.Desain 

 4 Gaya 

 5 Kemasan 

 6 Pelayanan 
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Strategi harga 

• harga merupakan 

sejumlah nilai (dalam 

mata uang) yang harus 

dibayar oleh  

konsumen untuk 

membeli atau 

menikmati barang atau 

jasa yang ditawarkan.  

Tujuan Penentuan harga 

• Untuk bertahan hidup 

• Untuk memaksimalkan 

laba 

• Untuk memperbesar 

market share  

• Mutu produk 

• Karena pesaing 
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metode dalam penentuan suatu harga produk. 

1. Modifikasi harga atau diskriminasi harga dapat 

dilakukan menurut hal-hal berikut: 

 Menurut pelanggan 

 Menurut bentuk produk. 

 Menurut tempat 

 tersendiri. 

 Menurut waktu 

2. Penetapan harga untuk produk baru 

 Market skimming pricing 

 Market penetration pricing 

3. Metode penetapan harga 

 Cost plus pricing 

 Cost plus pricing dengan mark up 

  Break even pricing (BEP)  

 Percieved value pricing 
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Strategi Tempat dan Distirbusi 

Keputusan penentuan lokasi dan saluran yang digunakan  

untuk memberikan jasa kepada pelanggan melibatkan pemikiran  

tentang bagaimana cara mengirimkan atau menyampaikan jasa  

kepada pelanggan dan dimana hal tersebut akan dilakukan.  
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Strategi Promosi 

• Tanpa promosi 
pelanggan tidak dapat 
mengenal produk atau 
jasa yang ditawarkan. 
Oleh karena itu, promosi 
merupakan sarana yang 
paling ampuh untuk 
menarik dan 
mempertahankan 
konsumennya.  

empat macam saran 

promosi  : 

 

• 1. Advertising 
(Periklanan) 

• 2. Personal selling 
(Penjualan perorangan) 

• 3. Sales promotion 
(Promosi penjualan) 

• 4. Public relation 
(Publisitas) 
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Perumusan Program- program, 

termasuk rencana pengiklanan/promosi 

 Menentukan program artinya menetukan 

siapa yang akan melakukan apa, kapan, 

dimana, dan bagaimana. Setelah unit usaha 

mengembangkan strategi utamanya, unit 

usaha tersebut mengembangkan program 

pendukungnya  yang terinci.  
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Menetapkan Anggaran 
 

 Setelah program tersebut 
dirumuskan dengan sementara, staf 
pemasaran harus mengevaluasi biaya 
dari program tersebut  
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Menulis Rencana 

Setelah mengumpulkan 

informasi-informasi yang 

diperlukan, kemudian 

menyiapkan dokumen 

tertulisnya dan merancang 

bagaimana supaya bisa 

mengkomunikasikannya 

secara efektif kepada 

orang-orang yang tepat 

diperusahaan anda. 

Rencan tertulis itu harus 

jelas, ringkas, dan 

gampang dibaca. 
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Mengkomunikasikan Rencana 

 Setelah rencana pemasaran disusun dan 

ditulis, tidak berakhir sampai disitu, dokumen 

itu harus dikomunikasikan baik kepada 

mereka yang mau tak mau setuju dengan 

implementasinya maupun kepada mereka 

yang akan mengimplementasikannya. Jika 

tidak dikomunikasikan dengan baik, rencana 

itu akan gagal diimplementasikan.  

26 SLIDE PELENGKAP BUKU 

MARKETING IN BUSINESS by 

AHMAD SUBAGYO 



  

Mengulas dan Memperbaharui  

Kondisi dan situasi bisa berubah, dan  

rencana itu pun mesti diulas kembali  

secara teratur mengikuti perubahan lingkungan sekitar 
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SAMPAI JUMPA 

TERIMA KASIH 

28 SLIDE PELENGKAP BUKU 

MARKETING IN BUSINESS by 

AHMAD SUBAGYO 



MARKETING PLAN  

“MUSTIKA RATU” 

 

 
STUDI KASU 



PENGERTIAN 

 MARKETING PLAN? 

 Rencana pemasaran atau marketing plan 

adalah strategi bisnis untuk menjual & 

memasarkan produk/jasa. Dalam level 

mikro, rencana pemasran dapat 

mengubah produk menjadi sesuatu yang 

akan mengisi celah pasar & memenuhi 

kebutuhan pelanggan. Rencana ini juga 

akan merincikan harapan penjualan, 

saham pasar, dsb. Rencan aini sangat 

rinci & spesifik. 



Hal-hal yang termasuk di dalamnya 

adalah waktu penjualan, aktivitas-

aktivitas pengiklanan, pemberisn hsrgs, 

& upaya pendistribusian. 

 Selain itu, rencana pemasaran juga 

menyatakan secara tepat apa yang 

harus dilakukan bisnis dalam 

peluncuran produk baru & produk 

sebelumnya. Bagaimana rencana akan 

dilaksanakan & apa hasilnya tertulis 

dalam rencana pemasaran. Rencana ini 

adalah dokumen rahasia yang biasanya 

terjilid. 



TUJUAN MARKETING PLAN!! 

 Tujuan rencana pemasaran adalah untuk 

merencanakan kerja anda & 

melaksanakannya. Nasihat  filosofis 

bisnis ini akan membantu anda untuk 

berhasil diberbagai aktivi tas termasuk 

pemasaran. 



BAGIAN-BAGIAN DALAM 

MARKETING PLAN: 

 Executive summary/Ringkasan 

pelaksanaan 

 Analisis SWOT & Analisis Masalah 

 Penaksiran terfokus pada kesempatan 

bisnis 

 Tujuan keuangan dan pemasaran 

 Ringkasan Strategi pemasaran 

 Anggaran pemasaran bulanan 



4 MACAM ALAT 

MENJALANKAN MARKETING 

PLAN: 

 
 Produk 

 Tempat 

 Harga 

 Promosi 



PENGONTROLAN 

MARKETING MIX: 

 Ada kemungkinan rencana marketing 

anda tidak berjalan sesuai dengan 

rencana awal. Seperti: 

1. Pelanggan menggunakan produk untuk 

sesuatu yang berbeda 

2. Permintaan pasar lebih rendah dari 

yang diharapkan 

3. Saingan-saingan anda mendahului 

anda 

4. Biaya pemasaran lebih tinggi dari yang 

diharapkan 

 



-    Untuk mengontrol rencana anda, 

pastikan untuk mengawasi kemajuan 

anda terus-menerus. Lebih tepatnya 

pastikan  untuk selalu periksa rencana, 

keuntungan, kedayagunaan, dan 

strategis 



“PEMBAHASAN” 

RENCANA 

PEMASARAN “PRODUK PEMUTIH WAJAH” 

PT  MUSTIKA RATU Tbk 



A. Ringkasan Eksekutif 

 PT. Mustika Ramtu Tbk merupakan 
perusahaan multinasional yang 
memproduksi kosmetik yang bermarkas di 
Jakarta, Indonesia. Perusahaan ini didirikan 
pada tahun 1970. Perusahaan ini 
menghasilkan berbagai macam-macam 
bahan kosmetik. Perusahaan ini mengirim 
barang ke lebih dari 20 negara di dunia. 

 Mustika Ratu adalah potret keberhasilan 
evolusi pengolahan jamu. Jamu menjadi 
bagian dari gaya hidup modern yang tak 
terpisahkan. Khasiat jamu yang demikian 
baik merawat kesehatan dan kecantikan 
tubuh, dimunculkan dalam beragam produk 
dan kemasan yang menarik.  



 Jamu diramu & digali dari kekayaan 

keanekaragaman tumbuh-tumbuhan 

yang ada di Indonesia. Jamu tak lagi 

harus diminum bergelas-gelas untuk 

merawat kesehatan dan mempercantik 

tubuh, misalnya. Melainkan , bisa dalam 

bentuk ekstrak pil yang merupakan 

intisari beragam jenis dan jumlah 

tumbuh-tumbuhan. 



B. SITUASI PEMASARAN 

SAAT INI 

 Berkomunikasi langsung dengan konsumen 
uhan konsumennyadi klinik-klnik kosmetik 
bisa menjadi emotional benefit bagi 
perusaahan sehingga bisa cepat memenuhi 
kebutuhan konsumennya. Kebuthan wanita 
untuk tampil cantik seperti apa yang 
diinginkanya  menciptakan potensi pasar  
yang sangat besar. Tak ada satu pun 
bagian tubuh wanita yang luput dari 
perhatian produsen alat kecantikan & 
perawatan tubuh. Maka, di tempat-tempat 
perbelanjaan, baik yang beebentuk gerai 
kecil sampai Mall, Plazza, & Hypermarket 
pasti ada pojok/etalase yang menjual 
keperluan wanita 



C. ANALISIS PELUANG 

PEMASARAN 

1.Besarnya keinginan wanita Indonesia 

untuk menjadi lebih putih 

Dari du botol moustorizer yang terjual, 

salah satunya adalah produk pemutih 

wajah 

2. Kulit sehat adalah cerminan tubuh 

 



D. ANALISIS SWOT 

  STRENGHT 

 Produk Lokal 

 Harga lebih terjangkau 

 Mudah didapat 

 

 

WEAKNESS 

 Uji Klinis 

 Packaging 

 

 Opportunities 

 Pasar Eropa Timur 
(Rusia) 

 Remaja 

 Sponsor Putri 
Indonesia  

 

 THREAT 

 Produk Impor 

 Image (bahwa Mustika 
Ratu hanya untuk 
wanita dewasa) 



E. ANALISIS 

 STRATEGI 

 Penggunaan  iklan 

 Iklan TV 

 Iklan Media Cetak 

Putri Indonesia sebagai bintang tamu 

Penggunaan Sampling 

Pemberian Samplinghan  

Buy 1 Get 1 Produkn  

Beauty Class 

Penataran cara berdandan yang baik 

Pelatihan di Salon kecantikan 

Sasaran pemasaran 

 



F. BAURAN PEMASARAN  

 PRODUK 

Pemutih wajah untuk segala segmen 

Pemutih wajah untuk remaja 

 PRICE 

Harga lebih terjangkau dari produk impor 

 PLACE 

Mudah didapat 

Packaging  yang modern 

 PROMOTIO 

 Iklan 

Seminar tentang amanya penggunaan 



F. STRATEGI BISNIS 

UNIT 

Adanya Mustika Ratu & 

Beauty centre 

Adanya Musstika Ratu 

Total Beauty centre & 

SPA 



KESIMPULAN 

Rencana pemasaran atau marketing plan 
adalah strategi bisnis untuk menjual & 
memasarkan produk/jasa. Dalam level 
mikro, rencana pemasran dapat 
mengubah produk menjadi sesuatu yang 
akan mengisi celah pasar & memenuhi 
kebutuhan pelanggan. Rencana ini juga 
akan merincikan harapan penjualan, 
saham pasar, dsb. Rencan aini sangat 
rinci & spesifik. Empat macam alat 
menjalankan Marketing Plan yaitu, 
produk, tempat, harga, dan promosi. 

 


