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Pengembangan Rencana  Pemasaran
Pemasaran(marketing): kegiatan kelangsungan aliran barang-barang atau jasa dari produsen kepada konsumen atau pengguna.
Pemasaran menurut philip kotler: suatu proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan cara menciptakan serta mempertukarkan produk dan nilai dengan pihak lain.
Pemasaran bisnis kecil meliputi berbagai aktivitas bisnis yang berkaitan langsung dengan:
1. Mengenali pasar target 
2. Menetapkan potensi pasar target
3. Penyiapan, pengomunikasian, dan pengiriman seberkas kepuasan kepada pasar target.
	Kelompok Pasar menurut Kasmir (2006):
1. Pasar konsumen: pasar dimana individu dan rumah tangga dapat membeli atau memperoleh barang dan atau jasa untuk dikonsumsi sendiri.
2. Pasar Industri: pasar dimana perusahaan yang membeli barang dan atau jasa menggunakannya kembali untuk menghasilkan barang dan atau jasa lain atau desewakan  kepada pihak lain untuk mengambil untung.
3. Pasar reseller: suatu pasar yang terdiri  atas individu  dan organisasi  yang melakukan penjualan kembali barang dan atau jasa  untuk mendapat kan keuntungan.
4. Pasar pemerintah: pasar yang terdiri atas unit-unit pemerintah yang membeli  atau menyewa  barang dan atau jasa  untuk melaksanakan fungsi utama pemerintah baik pusat maupun daerah.
5. Pasar Internasional ; pasar produk dan atau jasa  yang terdiri  atas pasar  antar negara atau pasar internasional (ekspor  dan impor).
Hal yang perlu pada kegiatan pemasaran:
1. Analisis pasar: suatu proses penilaian  yang meliputi  segmentasi pasar, riset pemasaran, dan peramalan penjualan produk.
Dalam strategi pemasaran dapat dipergunakan  rumus SWOT :
1. Kekuatan (strength): calon pengusaha perlu menganalisis kekuatan diri atau kekuatan perusahaan maupun kekuatan pesaing terdekat  untuk merumuskan strategi pemasaran yang efektif, efesien dann tepat sasaran.
2. Kelemahan ( weakness): calon pengusaha perlu menganalisis kelemahan2 diri, kelemahan perusahaan, sehingga dapat dijadikan perbaikan strategi pemasaran yang dijalankan, juga menganalisis kelemahan pesaing terdekat agar dapat dimanfaatkan secara wajar untuk kepentingan bisnis.
3. Peluang ( Opportunity): kejelian calon pengusaha untuk memanfaatkan  peluang pasar yang ada  (kecendrungan selera konsumen, kurangnya persedian produk pesaing, meningkatnya daya beli masyarakat.
4. Ancaman ( Treat):calon pengusaha perlu menganalisis  kemungkinan dapat mengancam strategi pemasaran yang sedang dijalankan. Seperti  kata bijak B.R.A Mooryati Sodibjo “ mata yang awas dan kuping yang terbuka”. (1996).
Bauran Pemasaran: kombinasi produk, harga, promosi, kegiatan distribusi dan orang (person).
Hal ini tidak dapat terlepas dari rumus P-4 (produck, price, place,promotion ) 
  1. pruduct : pruduk yang dipasarkan  haru stampil dalam keadaan bermutu dan mampu memenuhi atau mewakili selera konsumen.
2. Price : tinggi rendahnya  harga suatu produk dipengaruhi oleh 3 hal biaya produksi, mutu produk dan situasi segmen pasar.
3. Place : perlu kejelian untuk memilih tempat/pendistribusian yang strategis, jika memungkinkan perusahaan mampu menempatkan produk di supermarket, departement strore, toko besar dll. Penempatan produk secara tepat memeberikan  citra (image) yang baik dimata konsumen bahwa produk yang dihasilkan dapat diandalkan.
Tingkatan-tingkatan distribusi produk :
a) Produsen      Konsumen
b) Produsen       Pengecer      konsumen
c) Produsen      Agen tunggal     Pengecer      Konsumen
d) Produsen      Agen     Sub agen     Pengecer       Konsumen
e)  Produsen     Agen     Sub Agen     Grosir     pengecer     konsumen
4. Promotion : pentingnya citra produk yang baik dan bermutu dimata konsumen, untuk itu kegiatan promosi merupakan hal yang tidak dapat ditawar2, kegiatan promosi  harus dilakukan secra rutin, terencana, gencar baik berskala lokal maupun internasional.
Strategi menarik Pelanggan
Starategi adalah: langkah-langkah yang harus dilaksanakan oleh suatu perusahaan atau pengusaha  untuk mencapai tujuan.
Strategi  untuk dapat menarik pelanggan:
1. Membuat inovasi produk terbaru/tampil beda dan mengikuti tren
2. Desain yang menarik, menambah kesan mewah
3. Harga yang terjangkau, sehingga dapat dibeli oleh semua kalangan
4. Berikan potongan dengan minimum pembelian dengan jumlah tertentu
5. Berikan servis sesuai dengan yang dijanjikan atau seseuai dengan keinginan pelanggan
6. Lakukan penjualan yang tingkat keramaiannya tinggi.
7. Ikuti beberapa pameran  untuk memperluas jaringan
8.  Fokus pada satu produk, sehingga spesialisasi dapat dicapai.
9.   Pilih produk yang ditempat tersebut belum ada, bila sudah ada pikirkan kekhasannya atau penyajian dan pelayananya.
10.  Buat standar operasi yang sederhana, namun jelas
11.  Tentukan target pasar sesuaikan dengan lingkungan
12.  Tentukan lokasi dan jam buka usaha dengan tepat
13.  Kepuasan pelanggan harus dinomorsatukan
14.  Usahakan dalam pelayanan menggunakan prinsip tanpa komplain.
15.  Tawarkan produk ke relasi terdekat anda dengan metode mulut ke mulut.
16.  Jual produk ditempat yang memiliki target pasar yang jelas.
Penciptaan merek harus dipertimbangkan :
1. Mudah diingat
2. Terkesan hebat dan modern
3. Memiliki Arti (dalam arti positif)
4. Menarik perhatian
c. Menciptakan kemasan:  pembungkus produk, harus memenuhi persyaratan: 
1. Kualitas kemasan (tidak mudah rusak)
2. Bentuk dan ukuran termasuk desain yang menarik
3. Warna yang menarik
4. Dll.
d. Keputusan label.
Label adalah: sesuatu yang dilekatkan pada produk yang ditawarkan dan merupakan bagian dari kemasan.
Dalam hal label harus dipertimbangkan :
a. Siapa yang membuat
b. Dimana dibuat
c. Kapan dibuat
d. Cara menggunakannya
e. Waktu produksi dan kadaluarsa
f. Informasi lainnya
2. Strategi Harga
Harga merupakan sejumlah nilai (dalam mata uang) yang harus dubayar oleh konsumen untuk membeli atau menikmati barang atau jasa  yang ditawarkan.
Adapun tujuan penentuan strategi harga secara umum menurut Kasmir (2006) yang perlu dipertimbangkan :
a. Untuk bertahan hidup.
Penetapan harga produk dibuat  semurah mungkin tujuannya supaya produk atau jasa laku dipasaran,  tetapi masih ada margin laba (murah dibanding pesaing dekat.
b. Untuk memaksimalkan laba.
Strategi harga bertujuan agar penjualan meningkat, sehingga laba menjadi maksmial.
c. Untuk memperbesar market share.
Strategi penetapan harga untuk memperluas atau memperbesar jumlah pelanggan, penetapan harga relatif murah diharapkan dapat meningktakan jumln pelanggan dan pelanggan  dari pesaing lain dapat pindah ke produk yg kita tawarkan.
d. Mutu produk: untuk memberikan kesan  bahwa produk atau jasa yang ditawarkan memiliki kualitas yang tinggi  atau lebih tinggi  dari kualitas para pesaing dekat.
e. Karena pesaing: keputusan harga produk didasarkan melihat harga dari para pesaing bertujuan agar harga yang ditawarkan lebih kompetitif dibanding harga yang ditawarkan pesaing terdekat. (dapat melebihi atau lebih rendah dibanding produk yang sama dari pesaing).
3. Strategi Tempat/Distribusi.
Distribusi adalah cara pengusaha menyalurkan produk nya  mulai dari produsen sampai ketangan konsumen akhir. 
Yang perlu dipertimbangkan berapa jalur atau rantai distribusi /tingkat yang diperlukan dalam penyalur an produk , semakin pendek pendek jalur/rantai  distribusi yang dilalui suatu produk akan semain efesien dan efektif (tepat sasarn dan tepat waktu) 
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