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MENJADI ORANG 
MARKETING
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APA ITU PEMASARAN??

ORANG ATAU BADAN YANG TERLIBAT DALAM 
PENGALIHAN, PEMILIKAN, DAN PENYAMPAIAN 
BARANG DARI PRODUSEN KEPADA KONSUMEN 

(MENURUT KBBI DARI PREPEKTIF EKONOMI)
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PRODUCT KNOWLEDGE 
(INFORMASI YANG BERKAITAN 

DENGAN PRODUK YANG DI 
TAWARKAN)

1. FITUR (BERBAGAI INFORMASI YANG BERKAITAN 
DENGAN SPESIFIKASI SUATU PRODUK ATAU 

MELEKAT DALAM PRODUK)

2. MANFAAT ( BERBAGAI MACAM INFORMASI TTG 
APA YANG DAPAT DINIKMATI OLEH PEMAKAI 

PRODUK)
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PENGENALAN 
PERUSAHAAN

1. KEBIJAKAN PENGIRIMAN (PELAYANAN)

2. KEBIJAKAN HARGA

3. KEBIJAKAN DISKON

4. KEBIJAKAN BONUS

5. KEBIJAKAN PEMBAYARAN

6. KEBIJAKAN PELAYANAN AFTER SALES
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PESAING
1. KEUNGGULAN DAN KELEMAHAN PRODUK PESAING

2.KEBIJAKAN PERUSAHAAN PESAING (PENGIRIMAN, 

HARGA, DISKON, PEMBAYARAN, DLL)
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PEMETAAN TARGET 
PASAR

1.PASAR ABSOLUT

2. PASAR POTENSIAL

3.TARGET PASAR YANG AKAN DI AMBIL
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TIPE/SIFAT CALON 
KONSUMEN

1.TIPE RAJA

2. TIPE SOSIAL

3.TIPE HURA HURA

4. TIPE PENYAYANG
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JENIS PASAR 
1. DIRECT (PENGGUNA LANGSUNG )

A. INDIVIDU
B. INSTANSI

2. OUTLET/TOKO 
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MEMBUAT PENAWARAN
1. UNIK

2. PENTING UNTUK TARGET PASAR

3. SESUAI DENGAN KEBUTUHAN TARGET PASAR
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IN ACTION
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PERENCANAAN 
KUNJUNGAN 

1. PENGELOMPOKAN KUNJUNGAN/LOKASI

2. TENTUKAN TARGET SETIAP KUNJUNGAN

3. PERSIAPKAN ALAT BANTU
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PENAMPILAN
1. PAKAIAN RAPI

2. PERHATIKAN AKSESORIS PAKAIAN

3. GUNAKAN PAKAIAN SERAGAM PERUSAHAAN 

(JIKA ADA)
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KUNJUNGAN KE CALON 
KONSUMEN

1. TANGGALKAN ASUMSI KITA DULU
2. PERKENALAN

3. CARI INFO KEY PERSON
4. BASA BASI 

5. PENAWARAN
6. BUAT JANJI BISA BERTEMU KEMBALI
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FOLLOW UP
1. TANYA KABAR, BICARA BASA BASI DULU
2. TANYAKAN TANGGAPAN PENAWARAN YANG TELAH DI

BERIKAN
3. GALI INFORMASI KEBUTUHAN
4. NEGOSIASI KEMBALI
5. TERJADI 2 KEMUNGKINAN (TOLAKAN ATAU DEAL)
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PELAYANAN AFTER 
SALES

1. TETAP JAGA HUBUNGAN BAIK (JANGAN DATANG 

JIKA ADA PERLU SAJA)

2. TANYAKAN BAGAIMANA PRODUK YANG TELAH 

DI GUNAKAN

3. HADAPI JIKA ADA KOMPLAIN
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MENGHADAPI 
PENOLAKAN

1. JANGAN MEMAKSA

2. TANGGAPI PENOLAKAN DENGAN BAIK (APAKAH ADA YANG 

SALAH DARI KITA)

3. JANGAN MEMBERIKAN PENILAIAN TERHADAP PESAING

4. HINDARI PERDEBATAN

5. AMATI APAKAH ADA PELUANG/ALTERNATIF BENTUK 

PENAWARAN LAIN
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MENYIKAPI TARGET 
DARI PERUSAHAAN

1. BUAT PEMETAAN TARGET PER CALON 

KONSUMEN

2. PEMETAAN TARGET PER WAKTU (HARI, BULAN, 

TRIWULAN, SMESTER, TAHUN)
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JUAL DIRI KITA !!!!!!!!
1. KARAKTER 

2. KEPRIBADIAN

3. SIKAP

4. SEMUA HAL YANG POSITIF
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NILAI JOY
1. SACRIFICE

2. PURITY

3. AUTHENTIC

4. COOPERATION

5. EXCELLENCE

6. DILIGENCE
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TERIMA KASIH
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