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2.1 Pemasaran

Kebutohan, | - - . © | Jual-Bei -
Keinginan, Produk H Nilai dan dan | Dasar dan
Permintaan | 3 Kepuasan | Iransaksi Pemnasar

2.5.1 Definisi Pemeﬁsaraﬁ .

Menurat Phifip Kotler (2003), pemasaran adalah seni dan ilmu
menentukan - pasar target serfa mendapatkan, memelihara, dan

menumbithkan pelanggan mclalui penciptaan, - komunikasi, serta

| penyediaan nitai-nilai pelanggan yang usggul.

- Pemasaran menurut Judy Sircus dan Raymond Fm.ét (1999}

. mierupakan suatu proses perencanazn dan pelaksapaan suatu konsep,
distribusi, promosi, dan penentuzn hurga atas ide, barang dan jasa

_ :yahg bertujuan untuk menciptakan pertukaran atas barang, jass, dan

ide yang memuaskan setiap individu dan tujuzn organisasional.

Penulis menyimpulkan baltwa pemasaran adalsh © Sats proses

- sosial dimana di dalammya terdapat individu dam kelompok yang

'meﬁdapa‘skan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan

menciptakan dan mempertukdrkan produk serta nilai dengan individu

* dan kelompok lainnya.

2.1.2 Kensep Inti Pemasaran

L.......——n-n-—. J

Gambar 2.1 Konisep Peimasaran



Gambar ?cn‘nsep diatas dapat divraikan se.hagai. berikut @
» Kebutuhan manusia; | |
“ Suatu keadasn akan sebagian darl pemuasan dasar
yang dirasakan atze disadari dan keinginan manusia adalab
kebutthan pokok untuk memperoleh pemuas-pemuas tertenlu
untuk kebutuhan vang lebib mendalam ini.
® Pﬁoduk :
-Merupakan scgala sesuatu yang dapat diberikan kepada.
| seseorang guna memuaskan suatu kebutuhan atau keinginan.
e Nilai dan Kepuasan:
_Msr‘upakaﬁ taksiran  konsumen temtang kapasitas
produk untuk memuaskan seperangkat tujuan. Semakin dekat
ketersediaan produk idcalnya, maka semakin besar pula nilal
- seria manfaainya.
o Jual-Beli dan Transaksi
-Mcrupakan kepuzmgan untuk meﬂe’rﬁrﬁa sarana peinuas
vang is’si:é:xww& dalam suatu waktu dan kondisi.
o Pasar dan Perasar
Kegiatan manusia yang berlangsung dalam kaitannya
dengan pasar, serta bekerja dengan pasar untuk mewujudkan
- pertukaran yang dapat memuaskan kebutuhan dan keinginan

- pelanggan.
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2.2 Sistem Infermasi
2.2.1 Pengertian Sistem
Menurt Mcleod {2001, f;ll}, sistem adalah sekelompok éiemsn—
o elcrﬁén'yang terintegrasi dengan maksud yang sama untuk mencapai
suatu tujuan. Suatu organisasi sepertl perusahaan gfau suatil ares
fungsian&i cocok dengan definisi ini. Organisasi tordiri dari sejumlah
sumber daya, dan bekerja menuju tercapainya suaty tujuan tertentu
- yang telah ditmtukan oleh pimpinan atau pihak manajemon.
2 22 Pengeman Snstcm Iniozma si
Menurut Paclo dizeni {2003), Sistem Tnformasi adalah sistem
yang n%en?gamr segala informasi yang dibumhkasx untuk menampilkan
fongsi-fungsi organisasi da&am suaty pcrusalman,_, dimana informdsi -
terschut terorganisir dan terstmpan dalam bentuk {iata—data-; :
223 Pcngcrtﬁan Sistem Informast Pemasaran
Menurat Philip Kotler (2003), Sistem Informasi Petmasaran terdiri
‘dagi  omang-orang, _peraiamn, dan  prosedur-prosedur  untak
- menguimpulkan, menyortir, '_nwng&naiisa, - mengevaluasi,  dan
mendistribusikan informasi den gan tepat wakiu serta akurat. Sistem inj
| | dibutuhkan oleh pembuat keputusan pemasaran.
2.3 Emtemct
_Menurut. Sutarman (2003, p4), Internet berasal darl kata
interconnection networking  yang 'me.mpunyai arti hubungan * berbagal
komputer dan berbagm tipe komputer yamg merupaksn sebuah federasi
jaringan besar yang terbentuk. dari jaringan-jaringan yang mkomumkdbzkan :

leh suaty alat dalri protokol yang sama dengan TCP/IP, dimana sebuah node
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dari internet merﬁpékén 'b'agian dan j-ar.ingan Tokal yang mcnghubungkan
. WGrkSEQIEQHS atan PC yang terdapat pada wilayah kecil.
Schinggai tak ada satu jaringan tunggal yang dikenal sebagai Internet,
 tetapi merupakan gabungan datl jaringan-jaringan regional Séperti suaraNet,
.-p'repNet, NearNest, ARIANET, vang saling dihubungkan bersama sebagal
satu kesatuan. Seluroh aktifitas dilaksamakan secara real time. Jaringan-
jaringan komputer tersebut saling berkomunikasi melalul gateway.
Atau terkadang disebut dengan router. Jaringan Kecil yangternubung
iorschut lazim disebut dengan submetwork. Sebagian besar dar jéringan
- tersobut melakukan proses komunikasi dengan protoko! 'TCP/P. Di USA,
internet menggunakan NFSNET sebagai backbone, dan jaringan lainnya akan
memiliki koneks dengan NFSNET mélaluﬁ gateway. |
2.3.1 Tstilah-istilah dalam Internet:
1. E-mail

Efectmm‘c.Maﬁ atau yang lebih dikenaﬁ dengan E—mdif; biasanya

pesan yang disampaikan berupa teks, yang dikirimkan dari satu-

alamat ke alamat lain di jaringan nternet. Sebuah alamat e-mail

vang niewakili banyak alarmat cmail sekaligus disebut sebagai

mailing ‘Iist. Sebuah almmal e-moil biasanya memiliki format

sepert] nsername@ o domain atay myname@nydomain.com.

3

y

2. HTTP (HyperText Transfer Protocol)
Protokol utama dalam web yang digunakan untuk mentransfer

dokumen IITML didalam World Wide Web.
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World Wide Web
ScbuaB sistem dimana informasi dalam beotuk teks, gambar,
suard, dan lain-lain dipresentasikan dalam bentuk Iypertext dan
dapat diakses oleh perangkat lupak yamg disebut browser.
Informasi di web pads umumnya ditulis dalam format HIME..
Informast lainnya disajikan dalam bentuk grafis (dalam format
GIF, JPG, PNG), suara (dalam format AU, WAV), dan objck
multimedia lainnya (seperti MIDL, shock wave, Quicktime Movie,
30 World, 4s5).
LIRL (Tniform Resource Locator)
Suatu sarana yang digumakan untuk meonentukan lokésﬁ informasi

pada suatn web server, dapat jusa dijbaratkan suatn alamat.

- Alumat tersebut terdini atasy

s Protokol yang .dig&makah oleh suatu broﬁ»ser untuk
me'ngainbii informast.

» Nama komputer (server) dimana informasi tersebut berada

o Jalur alay path serta nama file dari suatu informasi.

” P e e e i ,. T enTo e
Contoh. : hiyplwwwzatin comiboms ohy

2.3.2 Bahasa Pemrograman Internct

-E-.

2.

- HTML TlyperText Morkup Langnage)

Hyper Text Markup Langucge adalah suatu  mekanisme
pengkodean vang 'dignmakan untrk membuat halaman situs.
PHP (Professiona! Home Page)

Merupakan salah satu bahasa server-side yang didesain khusus

- untuk aplikasi web. PHP dapat disisipkar diantara bahasa HTMI,-



2.4 Pasis Data
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dan karena hahasa .vervier»'sfdé, maka bahasa PHP akan dicksckusi

- di server, sehingga yang dikirimkan ke browser adalah “ basit jadi

» dalam bentuk TTML, dan kode PHP tidak akan terlihat.

- JovaScript

Sebuah bahasa pemrograman scderhana yang dikembangkan olch

Netscape - untok  meningkatkan ‘tingkat interaktifitas didalam

- schuah web page. Jovascript memiliki karakteristik yang kurang

lcbih sama dengan bahasa pemmograman java, namun lebih-

~ dikembangkan secara independen. Javascript lebih berinteraksi

| dengan HTML untuk membuat isi web page yang dinamis.

SQL (Structured Query Language)
Sebuah bahasa pemrograman yang digunakan untuk melakukan

query, update dan mengelola data pada basis data relasional.

Menurit Paolo Atzeni dan Stefany Ceri (2003), Hasis Data adalah

sekumpulan data yang digupakan dalam merepresentasikan informasi

sedemikian rupa dan tanpa pengulangan atau redudansi yang tidak perle,

~untuk mementhi berbagai kebutuban ke dalamm schuah sistem informasi,

Menunit Forded Irmansyah (2003, Imukomputer.com), Basis Data

“adalah kumpulan dari jenis data vang saling berhubungan sata dengan lalnnya

yang diorganisasikan meriurut sebuah skema atau stroktur tertenti, tersimpan

di hardware komputer dan dengan menggunakan software komputer tmtuk

" melakukan manipulasi tertentu.
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Ponulis menyimpulkan bahwa Basis Data adalah : Suatu kumpulan

data yang saling berhubungan dan diorganisasikan sedemikian rupz dan

digunakan untuk memenuhi kebutuhan tertente.

2.4.1 Jenis-Jenis Pasis Data

Basis Data dibedakan atas heberapa jenis sebagai berikot:

[

Madel Relasional

Suatu bentuk basis data yang terdiri atas sekumpulan record

yang merupakan kunci dan kesatvan unpit serta kesafuan

referensial yang seluruhnya dipertimbangkar menjadi implisit

walaupun masih terdapat sistem relasional yamg tidak

menyajikan kesatuan referensial. Atributnya bersifat aromic.

Muoidel Hirari
Basis data yang terdiri atas 'sckumpuian record yang
menggambarkan hubungan  garis dimans  setiap record

ﬂiempunyai satu root saty paresd yang saking berinteraksi.

Model Jaringan

Schuah basis data dengan model jaringan yang terdirl afas

sckumpulan record yang mempunyal kunci unik dan spesifik

' dalam skema jaringan. -

2 4 2 Dgiabase M&magemmf System (DBMS)

. DBMS menuwrut Paolo Atzeni (2003), Scbua: sistem p;ranti

funak yang mampu untuk mengatur kumpulan data yang besar, shared

{tan persistent; serta untuk menjamin refiabilitas dan privasi data-data

tersebut vang mencntukan bagaimana data diorganisasikan. disimpar,

 divbah dan diambil kembali. Mentunt penulis, DBMS merupakan
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seiati pCiaﬁgkét ];unak. yang dapat mengorganiéasikan dan mengatur
basis data sesuai kebutuban. |
2.4.4 Relation Database Manageme}u S-gsefe.ﬁ (B DBMS}
| - Menurut Faried Irmansyeh - (2003, imukomputer.com),
 Relationship Database -Management  System (RDBMS) adalah
sckumpulan data vang disimpan scdemikian rupa sehingga mudah
diambil informasinya bagi pengguna, dan datﬁ fersebut saling
berhubungan.
|  Kesimpulan RE)BM‘% fnenm’ut penui.is adalah suatu perangkst
lunak yang mengclola basis data yang saling berhubungan dan dapat
‘memanipulasi sesuai kebutuban.
2.5 Eomarketing
| 2.5.1 PengertiahE—Marker:‘ng |
'Ekniarkeﬁng adalah sirélcgi pemasaran online deﬁgan ’iingkat
cfisiensi dan efektivitas tinggi dalam dunia bisnis global sekarang ini.
' Menumt Rafi Mohammed (2003,p4), e-marketing adalah suatu proses
. membangun dan memelihara hubungan dengan pelanggan melalui
© akiivitas online dalam memfasilitasi pertikaran atas ide, produk, dan
layanan agar memuaskan kedua belah pihak.
‘Meonurut Dave Chaffey (2000,p9), e-marketing adalah suatu
-~ aplikasi internét dan yang berhubungan dengan teknologi digital
dalam moncapal fujuan pemasaran, |
Penulis menyimpulkan babwa definisi E-markering adalah

:sebuah proses perencanaan dan implementasi atas konscp, distribusi,
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'prdtﬁos’f atas barang maﬁ’puﬁ jaSa' deﬁgan mengeunakan banman
- teknologi.
2.5 2 - Mantaat E-_m:%?keﬁng
Menurut Dave "C‘k’aﬁézﬂ (2000,p130), e-marketing memiliki
‘beberapa mantaat schagai berikut:

e Secara langsung

_Menﬁhg’icatkaﬁ jmﬁéah pénjuaiam dari peﬂangga,n bam, pasar yang
‘baru, pelamggan yang sudsh ada. Pengurangan blaya dar
porijuslan scearn owline, pengurangan atas bidya distribusi dan
pencetakan untak icozz’zuﬂikaéi'p'emasafm.z. -

e Sceurs tidak langsung

Mcni.ugkatkan hrand, "me;ﬁenﬁhf harapé.n pelanggan atas situs
v;ri::b, umpan balik dari pelanggan atas produk yang dihasiikan,
mandjenien’ informasi 'pem_aSa'T_*aﬁ dan informast mengenal

pelanggan yang lcbih baﬁk, pevingkatan customer service.-

2.6 Seven stages of internet marketing
- 2.6.1 Framing the Markel Opporiunity - :

Pada .tah.ap' i dilakukan - analisa pehmag pasar dan
- inengﬂrhpulican. data yang .' berasal dari omline dan offtine untuk
: menentikan penﬂaian peluang perusabaan. Pada tahap ini terdapat

enam langkah, yéim:

: a} ‘Meneliti peluang pada sistem vang berialas atau pada sistem vang
baru.
Pada 'tahap ini peneliti 'mehgidentiﬁkasikan wilayah pasar yang

. baru agar kebutuban akan pasar menjadi lebih efisien. Kemudian
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" membuat kebituhan akan penikaian sistem yang lcbih efisien, dan

kebutwhan akan pembentukan komunitas pelanggan  dengan

perusahzan, scrta memperluas segmentasi paSar pada perusahaan.

| by

Sehingsa didapatkan hasil yang bisa memenuhi kebutahan pasar.

Mengidentifikasi kebutihan atau harapan pelanggan yang belum

terpernuhi

“Tahap ini berisi sistem yang berjalan p.ada perusahaan saat ini,

serta perincian proses-proses yang berjalan di setiap bagian

- ticketing, bagian rourism dan bagian voucher hotel serta bagian

=

dokumen. - Perincian proses ini dilakukan _-guna mengetahuf

kebutuhan péia’nggan yang belum terpenuhi.

Sepmentasi Pasar

Dalam tahapan ini peneliti 'ménggambaﬂcan SEEMCT Pasar yang
ditujo oleh perusahasn, dengan mengelompokkannya ke dalam

hébera;pa ‘klasifikasi. Agar teriihat lebih jelas pengelompokkan

.--pasmiya.

Penilaian Kokuatan Sumber Daya pada Perusahaan

Tahapan ini 'mcngeﬁompnkkm sumber daya perusahaan ke dalam

- tiga kategord, yaitu:

o {ustomer - Facing |
.' 9&1&5@1@ --pemsahaaﬁ‘ ke’pada 'ﬁelmgg'dﬂ yang terjadi atau
' bérjﬁlan selama ini.
® fmgrmf
Sumber daya yang méndukung kegiatan operasional

pszusahaé:n scperti, sumber tiaya. manusia, serta teknologi yang
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diguﬁﬁkan.
o Upsiream atay Supplier |
' Adanya kerjasama tehadap supplier, guna mendukung proses
.kez.ja.' -
¢) Perilaian _Ketertarikan | Peggging@," Aspek  Teknologi dan -
_Keuangan atas Pcluang, - |
Tahapan ini menggunakan céiag’rmﬁ Egg, vang 'mcn'ggambarkan
kompetitor-kompetitor yang bersaing langsung maupun tak
langsung terhadap pemwha&a Serta aspek teknologi - yang
digunatian oleh peruszhaan dalam.-'kegiatan opersionalnya,
' péhi!aﬁan as;ﬁek keuaﬂgaf_ﬂ juga turul mendukung.

f) Penilaian atas kepirtusan GO or NO GO

- Pada .akhimya dapat dipercleh keputusan untuk. go/rf.fu—go dari
pihak mangjemen dalam menentukan perlunya penambahan unit
bisnis yang bam, atau mengembangkan produk baru pada unit

' bisﬁis yang tclah ada

2.6.2  Formulaiing Marketing Stratesy

Menentukan straﬂ;:;gi §)Cma33raai ﬁitemet berdasarkan pérusaﬁaan,

unit bisnis, daﬁ strategl pemasarah perusahaan sécara keseiuruhan.

- yang perlu .&itétapkan déﬁz’m membuat segmentasi pasar, target
pelanggan yang akan dibidik, dan posisi perusahan dalam pasar yang
. dituju sesuai dengan visi dan misi yang ingin dicapai oleh perusahaan

melalui 3 komponen dari strategi pemasaran yailu |
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&) Seg';néﬂf;f:gforé
_.-Mérupakan' langkah - pertama .dal.am. strafegi pemasaran untuk
mencari pelanggan yang scsuai dengan pt;oduk dan layanan, harga
atau karakteristik program pemasaran yang mempunyal nilad
untuk  meningkatkan penjualan - dan. pemennuban  kebutuhan

“pelanggan. - -

BRICKS-and MORTAR SEGEMENTATION SCENARIOS

' .Chang@é'in Segrmentation Characieristics dus to

imtsrnet
No - Yes

&

P

Em .

W S :

% 2 Market Expansion Reclassification Expansion

v A

% £
5 E

588

o W . - :
§= -2 Ne Change Market Reclassification
2 '
o

" Gambar 2.2 Segmeﬁ.t‘atfon Bricks and Mortar

. Mariet Expan&fms:

. Skendrio segmentasi dimana scgmen pasar tidak
_aﬁén'galami perubazhan, namun mengalami perluasan
_u.ku's?au dengan adanya internet schagai saluran

- distribusi '}Smnasarén .'yang baru.

L .Rer.:fasg‘}‘ied — Expansion :

Skenario Segmeniasi dimama segméntasi pasar
bésbétﬁ - pkurannya mengalami ?erubahan SCCars,
‘simuftar. depgan adanya internet sebagai saluran

 distribusi pomasaran yang baru.
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Skenaric segmentasi dimana terjadi - perubahan

: pada segmentési pasar melalui pongpunaan internet,

namun dengan ukuran pasar yang sama.

o No Change :

‘Fidak ada perabahan sama sekali oleh karona tidak

‘adacya perfuasan pasar.

b} Targerfﬁg

Foeus of Effort

Meiugiakan suat proses mengidentifikasi dan memitih segmen

pasar untuk dapat mengetahui secara spesilik target utama dari

jenis pelanggan yang sudah ditentukan dalam tahap segmentasi.

BRICKS-and-MORTAR TARGETING SCENARIOS

Cusiomer Simitarity

-Same Customer

Gifferernt Customer

Bianket Targeting

Entire Segment

New-Opporiunity Targeting

Seachhead Ta?geﬁng |

Pertion of A
Segment

Bleed-Over Targeting

Gambaﬁ* 2.3 T argeting Bricks and Moriar
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w .Bs@ke: Tafgerz'ng B
Target ‘pasar  dafam sistem pémasamﬁ online
| mengacu pada Karakteristik segmen yang sama dengan
sistern sebelummya { sistem pemasaran offfine ).
| o Beachhead Turgeting ©
--".Target' pasar berubah ketika sagmen pelaﬁggan
o da‘kam.-sis'tem' pemasaran oafine mwenjadi lebih kecil
atau lebih sempit dibandingkan 'ségmncn pelanggan
dalam sistem gemasaran offfine.
o Bleed- Over Targesing ©
. Targét pasar berubah ketika segmen pelangean
datam sistem pemasaran ondire melibatkan scbagian
.Se'gzﬁcﬂ ‘pada sistem pemasaran terdahulu serta
‘melibatkan segmen pasar ymig baru.
e 'N.'ew Opportunity Taﬁ'geifﬂg.:
o Target pasar berubsh secara total menjadi segmen
pasar yé’ng baru yang menyajikan kebutuhan serta
' pnhhan yang Bérbcda dengan sepmen pasar dalam
sistem pemasaran oﬁfﬁne;
G)I Positaﬁa'ng :
Cara pandang'.g‘cmsahaan untuk mempengaruhi pelanggan tontang
suatu produk yang unik dan mempunyai nilai pada targel pasar
Sébagai fangkah akhir dalam proses strategi pengambilan

keputusar.
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" BRICKS-and-MORTAR POSITIONING SCENARIOS

- Gustomer Simitarity

Same Customer Different Customer

£ - |
_ S8 Bianket _ New-Opportunity
P i o Positioning : Paositioning
& wy '
i
I
+ B
Q.
£ <,
& B g Beachhead
i £ E & .
: 2 Positioning Ef;g Oon;.:r
g ’

Gambar 2.4 Positioning Bricks and Mortar

o Blanket Positioning ©
| Ségi’ncﬂ pasar befa&a 'éada posisi vang sama seperti
schelumaya (tidak mengalami perubaban ).
: @ Byarhhead Positioning
.Ségmen pasar berada pada posisi yang sama namun
: l@bnh memitokuskan pada kelompok pelanggan yang
' lebih spesifik atau khusus.
@ .B?eed — Uver Po&s'ﬁoning: '
Ségméi}_ pasar berada pada posisi yéng sefupa AR
' zﬁcnga}ami perfuzsan dengan melibatkan segmen yang
baru.
= J;Vew Oppbrtwgfzy Posz‘t.z'on;ing:
. .Segmen pasar ‘mengalami perubahan posisi secara
kesei_umhan dimana target pasar yang barn sama sekali

‘berbeda dengan target pasar sebelumnya.
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2.6.3 _E)e.éigning___Cuse‘omef‘ Expériem:e
| '.'%’emsahaan harus memahami jcrﬁs --ﬁenga!anaati dari. pelanggan
_’jféng periu’ disampaikan untuk memenuhi peluang pasar. Délam |
peranicanganinya terdir dari tiga tahapan, yaitu:

e Functionality |
Mempunyai fungsi dalam pémcang&n, dan pemeﬂﬁhan
| kebitiuhan serta kebiasaan pelanggan.

o Intimacy
Suatu kenj}amanan. atay  kedekatan é.ﬁﬂ'ﬁré user dengan
é}émsahéan imelalui web atau situs yaﬁg' digunakan. -

o .Em:ngéfism ;

- Pengalaman pcimggdn atas pélay'anm _' @fﬁsahaan yang
difuangkan melalui pendis'ﬂ.ribusian informasi ke pelanggan
§_ainnya,' dan membentuk penghubing antara taktik program -

| gjcmasam '.cie'n gan strategi pemasaran level atas.

2.6.4 Craﬁfng the Customer Interfice

Pada lahap ini perusahaan meranchng. tampﬂan yang bersifal

. memﬁndaihkén'_-pcianggaﬂ salah - satimya dengan menggunakan
teknologi sebagai media ﬁfamg ‘baru- yaite dengan mcnggunakén '

. “website sebagal sarana yang baru, sehingga menimbulkan suatu -
kesadaran bahwa pelanggan scolah-olah dapat berinteraksi dan
bertemy sceara langsung dengan perusaﬁaan. Langkah-lanigkah untuk
membangun tampilan tersebut mengpunakan  7Cs  Framework

- diantaranya adalah :
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. Confext .

Website harus -menyaj iﬁcan 'ﬁ'ampiﬁén yang' fﬁn.gﬂi onéi melatui fitar,
- prafik, warna serta berbagai tampilan lain yang menarik.
Coniens
‘Merupakan 'keséiﬁmhaﬂ ‘t’arﬁp-ilén digital dalam suatu webs:‘éé yéitu
; teks dan melalui produk, layanan serta perawatan, serta berbagai

" informasi yang ditampitkan dalam website.

Community ©

Suatu wadah & dalam website vang memungkinkan tf:zj'a.dinya

. pertukarain  informasi éntara sesama pelaﬁg'gan.' serta  antara
pelanggan dengan perusahaan.
' Cusr;:ﬂmfzasion :
‘Kemamguan  website .'unmk memodifikasi  dirinya  atau
. d'imodiﬁkasi 'oléh péng*gu‘hz—iﬁya sesuai kebutuhan.
Communication :
| Merupakan diaiog. ﬁcnghubun_g website dengaﬁ penggunanya ke

dalam 3 bentuk yaltu perusahaan ke pemgguna, pengguna ke

perusahadn atuu pongguna ke pengguna.

Conneciion :

 Website menyediakan Tink kég}ada webgite lain yang berhubungan

dengan perusahaai.,

Commerce :
Kemampuan website vang memungk’iﬁzkan terjadinya iransaksi

penjualan.
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. 2.6.5 Designing The Marketing Program

© Setelah menyelesaikan téhap satu Sauﬁpai tahap empét, perusahaan

. harus menentukan arah stratcginya. Pada tahap kelima ini kita harus

 mendisain kombinasi yang unik atas aksi bemasamn (levers) untuk

- mengubah target pelanggan duri tahap cwareness hingga tahap
 dissoiution yang terdefinisi sebagai berikut :

1. Awareness:

Tahap awal }rélng' menentukan sﬁksesnya .' sualy webyite ialah
. ditnana penggung internet meéngetahui dan mengakui keberadaan
website tersebut 'daia;m.%commﬁtas online.

: 2. _-Exﬁ?or‘aﬁon / Expansion :

" Pada tahap ini .penggﬁné internet _berubéh fungsi menjadi-
pengurijung atau visifor yang membuka dan mengeksplorasi
website dalam aktivitasnya.

1 Commitment

| Pada tahap i p'efusah'aan berhasil mcmbuaf pengunjung pada

. websitenya ﬁenjadi pelanggan, yang sclanjutnya berkembang
ménjadi pelanggan dengan 'ﬁngkai loyalitas yang tinggl vang .
" dapat divkur melalui aktivitas kunﬁungan, transaksi penjualan serta
‘kepuasdh atas pelayanan perusahaan.

4, DE‘SSGE&&DH
31’%’&&3 tehap _ihi .pe.msahaam' muiaﬁ mcngamiisa dan mengatur
akti?iiaé para ﬁeianggannya serta menyaring pelanggan mana
-yang hatus dipriotritaskan berdasarkan keuntungan yang didapat

pero sahazn.
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Unﬁxk‘ -mﬁdesﬁm ramangaﬂ program pemasaran ini perusahaan
o mem;;perhaii}can .
1. Cusiomer Relationship :
Meripukan hubungan antara pemsahaan dan"peianggan d?maﬁa :
. peﬁwahaan 'ms-mgamr pergerakan pelanggan dari tahap.awareness,
exploration; hingga mencapal tabap commitment yang selapjutnya
| - berakhir pada tahap dissolution. -
2. Markeispace Maivix
- Merupakan suatu 'inslr'ument.atazu alat yang digunakan oleh tim
' pemasaran internet vang mendeskripsikan hubungan antara empat
ﬁahap- hubungan dalam ~ program - pemasaran  (awareress,
exploration, commitment, dan dissolution) dengan enam Kategori
.faktcs;* utama yang meningkaikan pemasaran pemsahaan {product,

price, communication, community, distribution, dan Bronding).

Kbmpoﬁen—kompdncn yang digunakan pada I?a;arkeé‘,space Matrix .
| diantaranya adalsh : |
1. Product:
Mempam barang atau layanan ya.ng ditawarkan oleh pemsahaﬁn
kepada pelanggan, dimana pmdﬁk yang spesifik - sangat
cﬁé%m‘tuhk%ﬁ untuk meningkatkan nilal ert':mwsit}ﬁe;ex pelanggan
: tefhadap perusahaan sertz keuntungan perusahaan,
| 2. Prica‘ng:
Mompakan faktor penting u.m@k .méﬂiz’lgkatk&m pernasaran,

'pemberian harga yang tepal dan bervaeriasi serta pemempatan
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_ f)oiongaﬁ harga yang tepat dapat meningkatkan animo pelanggan
* dalam membeli prodik.
3. Communicaiion: &
 Merupakan  scbuah " aldi.ﬁta.s .pmﬁéﬁan “informasi ..lcmang :
: perasahaan - dan -prdduknya. kepada caioﬁ pelanggan dan
pelanggan.
4. Commaunity 1
_i\/ﬂ.'émpakan suatu kesatuan hﬁhungén yang saiiﬁg tefkait yang B
dé.bangam berdasarkan persamaan minat atau hobi sehingga -
' . memuaskan kebutuhan diéﬂtara.anggoianya.
3. Di&éﬁ'ﬂmrz’nn:
 Merupakan E(egiataﬁ yang menghubungkan pcrusahéan dengan
pclainpgan dalam memasarkan produknya melalui berbdgai saluran
© distribusi, dengan tuivan menyampaikan informasi beserta produk
_ yang ditawarkan. .
6. | Brm&img:
Menunjukkan gienlggun’aah di suatu nama, istilah, simbol, repcana
atay koinbinasi darl semuanya untuk menemiukan identitas
'daxipéda produk  yang ditawarkan perusahasn serta umtuk

membedakannya dari produk 'yaﬁg ditawarkan cleh pe.saing.

2 66 .Lc'vemg'inﬁz Cusé‘ﬁmer Information Through Technology
Pcmbahaan dapat menggunakan bantuan teknologi  untuk
.m.a.ndapatkan mengorgamsaszkan, mmgzmaﬁ;ﬂ dan- memanfaatkan
informasi mengenai pelanggan dalam menentukan riset pasar, basis

* data pemasaran, dan cusiomer relationsiip management.
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. Markeifng research A
- Merupakan suatu .pm'ses meztgaznpu§kan,' fﬁengoganisasikan,
memelihara, menganalisa dan menyajikan informasi tentang
‘pasar yang 'épesiﬁk' yang bersifat sistematik, objektif guna
_ nrica‘;gidéntiﬁkﬁsﬁ dan menjabarkan 'pe'iuzmg dan masalah dalam _
pomasaran.
Lima unit dalam kérangké. risét 'p.e.masaram vaitu ;
= Opporturity / P};'Ube'em definition
© Proses mendetinisikan masalah dan peluang dalam pemasaran
untuk ditelit pada tahap selanjutnya.
_'*. Research design
' Merupakari instrumenz atau alat yang digunakax penclit dalam
xﬁeng&ﬂaﬁs’a mzsalah dan peluang yang sudah didapat.
& Dt collection and entry @
Merupakan proses mengumpulkan dan mengorganisésikan
: data dari system pemasaran offline dan online yang saling’
mendukung rencana penelitian atau riset pemasaran.
Data analisis
- Merupakan kegiataﬁ ..sﬁengiénalisa data vang terbagi kc'daiam
~ beberapa prosedur untuk menghasitikan perkiraan hasii yang
bersifat setentara.
- F &sm’ Repovt ov Data mf!fzﬁrrion :
- Mempakan tahap akhir dalam risct pemasaran  yang

merarighum dan menyimpulkan keseluruhan data yang sudah
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| didapat dan dianalisa ke&éiam' suatu bemuk laporan scbagai
| ‘hasil akhir dari ponelitian.

2. Database marketing
Merupakan suatu instrument atau alat berupa basis data yang
diguniakan  untuk .menyimpan sclurub  date dan informasi
pemasaran yang tefah dikumpulkan schingpa data-data tersebut
teroganisir dengan béﬁg
3. Customer relationship managé%ﬂem :

Merupakan pengorganisasian hubungan -emtaia_ _pcrusahaan
dengan pelanggan dengan tujuan untuk mempertahankan
.Eolyaii&a's' pelanggan .tefhada'p' perusahazn melalui  system
permasaran yang sudah 'bérja%a;n serta sistem pemasaran orline.

2.6.7 Evaluating The Murketing Program

‘Padz tahap terkahir ini berguna dalam menilai dan mengevalﬁési
Program 'pémasaran internet sceara kescluruhan. Evaluasi tersebut
dilakukan dengan cara pengukuran: cusiomer based, finansial, dan
.impkememasi program seria halaman situs,

Perusahazn juga meninjau kembali program gﬁcmasaran_ yang telah
disusun _-meiaiui proses pengukuran dcnggn menggunakan matriks

dengan tujvan untuk menilai tingkat keberhasilannys.





