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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1  Definisi Pemasaran 

  Menurut Apri Budianto (2015), pemasaran adalah suatu sistem total dari 

kegiatan bisnis dalam menciptakan, mengkomunikasikan pengiriman, dan 

penciptaan nilai baik bagi konsumen, pelanggan, rekanan dan masyarakat yang 

dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, promosi dan mendistribusikan 

barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan mencapai pasar sasaran serta 

tujuan perusahaan. 

Menurut Sumarwan (2015), “pemasaran adalah suatu proses bagaimana 

mengidentifikasi kebutuhan konsumen kemudian memproduksi barang atau jasa 

tersebut, sehingga terjadi transaksi atau pertukaran antara produsen dengan 

konsumen”. 

Sedangkan menurut Laksana (2019), “pemasaran adalah bertemunya penjual 

dan pembeli untuk melakukan kegiatan transaksi produk barang atau jasa”. 

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah kegiatan 

transaksi pertukaran nilai atau jasa oleh masing-masing pihak untuk memenuhi 

kebutuhan dengan cara yang menguntungkan. 

 

2.2  Definisi Strategi Pemasaran 

 Menurut Gunawan Adisaputro (2019:18), strategi pemasaran adalah cara 

yang ditempuh perusahaan untuk merealisasikan misi, tujuan, sasaran yang telah 

ditentukan dengan cara menjaga dan mengupayakan adanya keserasian antara 

berbagai tujuan, yang dicapai, kemampuan yang dimiliki serta peluang dan 

ancaman yang dihadapi di pasar produknya. 

 Menurut Tjiptono (2019), strategi pemasaran merupakan alat fundamental 

yang dirancang atau direncanakan untuk mencapai tujuan suatu perusahaan dengan 

melakukan pengembangan keunggulan bersaing yang berkesinambungan lewat 

pasar yang dimasuki dan program yang digunakan untuk melayani pasar 

sasarannya. 

 

 Dalam strategi pemasaran sebuah perusahaan atau lembaga perlu 

menentukan pasar target. 

1. Unsur Strategi Pemasaran 

1) Segmentasi pasar, yaitu tindakan mengidentifikasi dan membentuk 

kelompok pembeli atau konsumen secara terpisah. Masing-masing 
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konsumen dibedakan menurut karakteristik kebutuhan produk dan bauran 

pemasaran tersendiri. 

2) Targeting, yaitu tindakan memilih satu atau lebih segmen pasar yang akan 

dimasuki. Dalam targeting ini segmen-segmen yang perlu dieveluasi 

adalah: 

a. Ukuran dan pertumbuhan segemen, perusahaan perlu mengevaluasi 

data mengenai tingkat permintaan pasar, tingkat pertumbuhan pasar, 

serta tingkat keuntungan yang diharapkan dari setiap segemen. 

b. Daya tarik segemen, setelah mengetahui ukuran dan pertumbuhan 

segmen pasar dalam perusahaan perlu mempertimbangkan faktor-

faktor yang mempengaruhi daya tarik jangka panjang setiap segemen. 

c. Sasaran dan sumber daya perusahaan, apabila setiap segmen memiliki 

ukuran dan pertumbuhan segmen tepat, maka perusahaan perlu 

menentukan sasaran dan sumber daya perusahaan. Suatu segmen yang 

besar dan menarik mungkin tidak akan berarti apa-apa apabila 

perusahaan tidak memiliki sumber daya yang tepat untuk bersaing 

disegmen ini. 

3) Positioning adalah menetapkan posisi pasar, tujuannya adalah untuk 

membangun dan mengkomunikasi keunggulan bersaing produk yang ada 

di pasar ke dalam benak konsumen. Strategi penentuan posisi pasar terdiri 

dari: dasar atribut (harga murah atau harga mahal), menurut kelas 

pengguna, menurut kelas produk. 

 

2.3  Definisi Bauran Pemasaran 

 Bauran Pemasaran (Marketing Mix) merupakan salah satu konsep utama 

dalam pemasaran. Bauran pemasaran mencakup sistem atau alat-alat yang 

membantu mengaplikasikan konsep pemasaran itu sendiri. Oleh karena itu, setiap 

perusahaan setelah memutuskan strategi pemasaran kompetitifnya secara 

keseluruhan, perusahaan harus mulai menyiapkan perencanaan bauran pemasaran 

yang rinci. 
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 Menurut Kotler dan Armstrong (2016), “bauran pemasaran adalah 

serangkain alat pemasaran taktis yang dapat dikendalikan produk, harga, tempat 

(distribusi), promosi yang dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan 

tanggapan yang diingikan perusahaan dalam pasar sasaran”. 

 

Dari pengertian diatas dapat disimpukan bahwa bauran pemasaran merupakan 

alat pemasaran yang terdiri atas produk, harga, distribusi dan promosi untuk 

mendapatkan respon dan dapat memuaskan pasar sasaran. Salah satu unsur penting 

dalam menunjang keberhasilan suatu perusahaan alah strategi produk. 

Bauran pemasaran terdiri dari 4 variable yaitu: 

1. Produk  

      Produk merupakan unsur pertama dalam bauran pemasaran. Karena 

produk yang akan dipasarkan tersebut sangat menentukan kedudukan 

perusahaan di pasar. Melihat situasi ini dimana pesaing cukup ketat, maka 

setiap perusahaan harus dapat mengimbangi teknologi yang diproduksi. 

      Menurut Kotler dan Armstrong (2017:244), “Produk (product) 

didefinisikan sebagai apa pun yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

mendapatkan perhatian, akuisisi, penggunaan, atau konsumsi yang 

mungkin memuaskan keinginan atau kebutuhan”. 

      Dari pengertian definisi diatas dapat disimpulkan bahwa produk 

adalah barang atau jasa yang dihasilkan oleh suatu perusahaan atau 

organisasi untuk memenuhi kebutuhan atau keinginan konsumen. 

2. Harga 

       Harga (Price) penetapan harga yang tepat dilakukan oleh perusahaan 

terhadap produknya, merupakan hal penting yang harus dilaksanakan agar 

dapat dengan sukses memasarkan barang atau jasa yang ditawarkan. 

Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang 

memberikan pemasukan dan pendapatan bagi perusahaan, sedangkan 

ketiga unsur lainnya (produk, promosi dan saluran distribusi) 

menyebabkan timbulnya biaya (pengeluaran). 

      “Harga merupakan satu-satunya faktor yang strategi bauran 

pemasarannya yang menghasilkan pendapatan bagi perusahaan, 

sedangkan bauran pemasaran yang lainnya terkait dengan biaya. 

Komponen dari elemen bauran pemasaran yakni daftar harga, diskon, 
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potongan harga khusus, periode pembayaran dan syarat kredit” (Kotler 

dan Keller, 2009). 

3. Promosi 

      Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu 

program pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu produk, bila 

konsumen belum mengetahuinya dan tidak yakin bahwa produk itu akan 

berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan membelinya. Oleh karena 

itu kegiatan promosi yang dilakukan oleh suatu perusahaan senantiasa 

mengacu pada usaha untuk mempengaruhi konsumen, untuk dapat 

menciptakan permintaan atas suatu produk untuk kemudian dipelihara 

dan dikembangkan. 

4. Distribusi 

      Distribusi (Place) dalam upaya melancarkan arus barang dan jasa dari 

produsen ke konsumen, maka salah satu faktor yang sangat penting dan 

harus mendapat perhatian khusus alah memilih secara tepat saluran 

distribusi yang akan digunakan dalam menyalurkan barang dan jasa dari 

produsen ke konsumen. Pemilihan saluran distribusi haruslah disesuaikan 

dengan keadaan dan situasi perusahaan dan harus dipertimbangkan secara 

cermat.  


