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150 9001 2015
Certificate No. 133851A

No . 46/ST/LPPM-STIPRAM/V/2024 Yogyakarta, 31 Mei 2024
Perihal : Penugasan sebagai Narasumber
SURAT TUGAS

Kepala Lembaga Penclitian dan Pengabdian kepada Masyarakat Sckolah Tinggi Pariwisata
Ambarrukmo Yogyakarta, menugaskan kepada:

Nama : Apit Buchori, S.E., M.M.
NIDN : 0506046201
Jabatan : Dosen Tetap

Untuk menjadi Narasumber dalam Kegiatan Pertemuan Komunitas Reseler Produk
Kesehatan BP: Pelatihan Teknik Penjualan dan Memahami Pelanggan yang akan
dilaksanakan pada:

Hari/ Tanggal : Sabtu, 1 Jum 2024
Waktu : 09.00 WIB - Selesai
Tempat : Hotel Akasia Semarang

Demikian surat tugas ini diberikan agar dapat dilaksanakan dengan penuh tanggung jawab.

Kepala LPPM

Kiki Rizki Makiya, S.Psi., M.A., Ph.D.
NIDN. 0506108501

JI. Ahmad Yani Ring Road Timur Banguntapan Bantul Yogyakarta | Telp. (0274) 485650 ; 0822 4191 5557
Email : stipram(@ yahoo.com, stipram@gmail.com | Web : www.stipram.ac.id Fb : Stipram Yogyakarta
IG : stipram.ofticial | Email Pmb : pmbstipram@gmail.com
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MENGAPA DIBUTUHKAN STRATEGI PEMASARAN ?




FILOSOFI PEMASARAN

NUSIA YANG MEMILIKI
EINGINAN" "HARAPAN"

[Me_ma"hami Karakteristik P_rogiu} |

Barang (Goods) Jasa (Services)
*Nyata & Bermasa berlaku

*Dapat disimpan & “file”

*Bentuk output tidak nyata
*Tidak bisa di simpan
*Hubungan dg pelanggan *Hubungan dg pelanggan
intensitas rendah intensitas tinggi

*Waktu respon yang lebih cepat | «Waktu respon yang lama
*Membutuhkan sarana maksimal | *Membutuhkan sarana minimal

*Padat modal (mesin canggih)  |-Padat SDM (profesional)

+Kualitas mudah diukur *Kualitas relatif sulit diukur

da adalah termasuk dalam kelompok ???

Strategi Bauran Pemasaran

“Penerapan / kombinasi elemen dalam pemasaran”

ol 4 P+ 3 P (Jasa)

(Paket yang menarik)

Process

Price (Kompetitif) :
(Simpel & Cepat)

Promotion (Tepat sasaran)
Physical Evidence

.I ii‘s'ribUSi yg tepat) (BUkﬁ secara flSik)

People (Kompeten)

MENCIPTAKAN ™ NILAI PRODUK/JASA ”
DENGAN PENINGKATAN MANFAAT FUNGSIONAL & EMOSIONAL

Pada dasarnya dalam menggunakon suatu produk/jesa, pelanggan
tidak honya menghoropkan *manfaat fungsionalnya* , tetapi juge pado
* manfaat emosionalnya” yang lebih bersifat psikologis/ emosional.

Makin tinggi manfaat emosional suatu produk/jasa, makin tingi nilainya
dimata pelanggn.

Contoh Faktor Emosional Mempengarulii Nilai Produk :
1. Banyak orang mau minum kopi di di “resto” walau lebil mahal
2. Produk ber “merek” banyak di minati walau lebih mahal

.Inl ini pengguna IM3 “merasa sebagai anak muda yang trendy"




Konsep & Prinsip "Nilai Produk” Mengembangkan & Meningkatkan "Nilal Produk/Jasa™

Manfaat Fungslonal

Nilai Produk = MANFAAT PRODUK YANG DITERIMA = > | -Peningkatan kudlitas, diskibusl tepat waktu,pemenuhan kebutuhan
BIAYA DIKELUARKAN pelanggan yang “tepat”, .....
= MF + ME ...

Manfaat Emosional/Pslkologis
-Ramah tamah, kedekatan hubungan dengan pelanggan, after sales

ME = Manfaat Fungsional Produk program, kemasan,pelayanan yang prima, penampllan/kepribadian
penjual, membangun & menjaga hubungan dengan komuniltas .....

Br + Bw+ Bu +Bp ...

ME = Manfaat Emoslona/Psikologis Produk

Br = Blaya Riil {rupiah) Untuk Memdapatkan Produk

Bw = Biaya Untuk Wakiu Yg Digunakan Memperoleh Produk
Bu = Biaya Terhadap Usaha Memperoleh Produk

= Blaya Psikologis (gengsi,gaya,citra)

Konsep/Pendekatan Penjualan Produk Jasa 'BERBAGAI PROGRAM PENJUALAN YANG DAPAT DILAKUKAN ||

Merupakan Implementasl taktis darl siralegl Pemsasaran.

Penjualan dapat dlakukan dengan berbagai macam cara secara terpadu

Proses menemukan kebuluhan --=- P k, melalul -" :L ]
keglatan penjualan, d ada man nllal
kepuasan pelangan dan keuntungun baglp penjual {perusahaan) PENJUALAN JARAK JAUH

| TELEMARKETINGISALES )

PENJUALAN MELALL) SURAT

_‘ { DIRECT MalL)




KESIMPULAN

A. Penetapan Dan Pemilihan Strategi Pemasaran &
Penjualan Yang Tepat Merupakan Hal Yang
Harus Dilakukan Oleh Perusahaan Unfuk
Mencapai Performansi Secara Maksimal

B. Berbagai Inovasi dan Kreativitas Dalom
Pendekatan Penjualan Mutlak Di Perlukan
Perusahaan Agar mampu Tetap ‘survive '
dalam lingkungan kompetisis yang ketat.

C. Fro?rarn Penjualan Perlu Direncanakan Secara
Ma aniDan erpadv, Sehingga Dufn(ﬂ
Digunakan Oleh Seluruvh Jajaran Dalam
Pencapaian Target Perusahaan.

-




Daftar Hadir

Komunitas Reseler Produk Kesehatan — BP

1 Juni 2024
NO NAMA TANDA TANGAN KETERANGAN
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Kegiatan Komunitas Reseler Produk Kesehatan BP :
Nara sumber Pelatihan Penjualan dan Memahami Pelangan




