sMARKETING MANAGEMENT

TIPE A:

KERJAKAN 5 (LIMA) DARI 8 (DELAPAN) SOAL BERIKUT
1. Kerjakan 1 dari 2 pertanyaan: 
(1) Pemasaran sekarang sudah di-redefinisi, bukan lagi identik dengan penjualan atau bauran pemasaran (marketing mix). Pemasaran sudah menjadi suatu konsep bisnis strategis yang bisa memberi kepuasan berkelanjutan, bukan hanya kepuasan sesaat, untuk tiga stakeholder utama di setiap perusahaan, yaitu pelanggan, karyawan, dan pemilik perusahaan. Oleh karena itu pemasaran akan menjadi jiwa, bukan sekadar ”salah satu anggota tubuh” suatu perusahaan, karena itu setiap orang dalam perusahaan akan menjadi pemasar. Apakah ini berarti tidak perlu ada lagi bagian pemasaran, karena setiap orang dalam perusahaan merasa dirinya menjadi bagian dari proses mendapatkan, memuaskan dan mempertahankan pelanggan (customer acquisition, customer satisfaction & customer retention)? 
(2) Jelaskan! Apakah Anda sependapat dengan Tung Desem Waringin dalam audiobook Sales Magic bahwa menjadi penjual sukses tidak dilahirkan tetapi diupayakan, bukan bakat tetapi minat, bukan takdir tetapi ikhtiar? Dengan kata lain, kita dapat menjual apa pun kepada siapa pun dalam kondisi bagaimana pun, asal kita mau menerapkan 4 langkah penjualan yaitu (1) Membangun kepercayaan (building trust); (2) Membangun kebutuhan (building need); (3) Menawarkan solusi (offering solution); dan (4) Menutup penjualan dan mengatasi keberatan (closing the sale and handling objection). Jelaskan menggunakan contoh yang relevan. 

2. Kerjakan 1 dari 2 pertanyaan: 
(1) Nilai (value) dalam pandangan konsumen sama dengan total get dibagi total give. Di mana total get-nya adalah manfaat fungsional (functional benefit) ditambah manfaat emosional (emotional benefit), sedangkan total give-nya adalah harga (price) ditambah biaya lain (other expenses). Jelaskan disertai contoh berbagai cara untuk meningkatkan nilai tersebut. Jelaskan pula disertai contoh yang relevan tiga langkah (customer acquisition, customer satisfaction & customer retention) dalam memuaskan pelanggan dikaitkan dengan customer value. 
(2) Tung Desem Waringin dalam Buku Marketing Revolution membedakan antara aliran pemasaran mengingatkan (branding, institutional marketing, awareness) dan aliran pemasaran menawarkan (direct-response marketing). Jelaskan perbedaan antara kedua aliran pemasaran tersebut. 
3. Mengapa kokohnya Segitiga PDB (Positioning Differentiation Brand), yaitu bahwa Positioning merupakan representasi Strategi STP (Segmentation, Targeting, Positioning); Differentiation merupakan representasi Taktik DMS (Differentiation, Marketing Mix, Selling); Brand merupakan representasi Nilai BSP (Brand, Service, Process), menjadi ukuran brand identity, brand integrity dan brand image? Jelaskan dengan menggunakan contoh kasus yang relevan! 

4. Di bawah ini adalah tabel tentang percepatan penciptaan produk dan pasar baru dalam manajemen pemasaran:
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Bandingkan strategi percepatan produk baru dengan konsep ATM (Amati – Tiru – Modifikasi)

5. Berikut ini adalah matriks perbandingan Portofolio Boston Consulting Group (BCG) antar negara besar:
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Buatlah analisis BCG untuk industri manufaktur di Indonesia

6. Selama sekian lama perusahaan anda telah menjadi ”penyerang” yang baik. Pangsa pasar anda beranjak pada masa lalu dari sekitar 29A%, 35% 37% dan seterusnya. Berbagai sektor pernah anda kembangkan untuk dapat memuntahkan peluru-peluru penyerangan yang ternyata berhasil dengan baik. Sekarang anda berhasil meraup pangsa 42%. Ada sejumlah orang mengatakan anda harus terus memilih strategi menyerang. Tetapi anehnya banyak sekali yang mengatakan bahwa anda tidak perlu lagi menyerang dengan keras seperti sebelumnya karena upaya tersebut akan justru memakan sumber daya yang telah anda miliki. Lalu anda sejenak merenungkan kedua pendapat tersebut.

· Sesuai dengan prinsip pemasaran, pada posisi pangsa saat ini maka sebenarnya strategi yang manakah seharusnya anda pilih?

· Sebutkanlah semua jenis kiat yang sesuai dengan pilihan strategi ini? (sebutkanlah semua turunannya)
7. Di suatu kompleksitas pasar pada suatu masyarakat ditengarai bahwa Resource Markets, Manufacturer Markets, Intermediary Markets dan Consumer Markets telah menjalankan fungsi-fungsinya dengan baik. Aliran Resources dan Uang sebagai timbal balik, serta Goods dan Services dengan uang sebagai timbal balik berjalan dengan cukup konsekuen. 

Tapi ternyata terindikasi bahwa beberapa kepentingan publik tidak terwadahi dengan seolah-olah para penguasa pasar inilah yang memegang seluruh peran masyarakat. Hal ini tentu bukan sesuatu yang baik.

· Bagaimanakah menengahi situasi yang terlalu berpihak pada kepentingan pasar ini?

· Jelaskanlah suatu aliran timbal balik apa yang perlu juga ada agar kepentingan publik secara umum dapat dibela? (sehingga tidak market centris)

· Mengapa demikian? Jawablah dengan baik sebagaimana layaknya jawaban seorang S2.
8. PERKEMBANGAN JENIS SEKOLAH DI TANAH AIR 

Dulu kita hanya mengenal satu jenis sekolah, yakni sekolah umum atau sekolah nasional. Tapi di era globalisasi ini, muncul berbagai istilah yang kerap digunakan oleh sekolah-sekolah dalam promosinya. Berikut ini beberapa jenis sekolah yang dikenal belakangan ini.  

1. Sekolah Nasional

Sekolah atau Madrasah umum yang menggunakan kurikulum nasional dari Departemen Pendidikan nasional. Ujian akhir yang ditawarkan adalah ujian nasional. Selama ini ada status sekolah nasional negeri dan swasta.

2. Sekolah Nasional Plus

Sekolah yang mengunakan kurikulum nasional yang dikombinasikan dengan kurikulum dari Negara lain atau dari badan akreditasi asing. Misalnya International Baccalaureate dan Cambridge International Examinations. Sekolah jenis ini biasanya menggunakan Bahasa Inggris sebagai bahasa pengantar untuk beberapa mata pelajarannya. Ujian akhir yang ditawarkan ujian nasional dan ujian sekolah untuk beberapa mata pelajarannya.

3. Sekolah Internasional

Sekolah yang menggunakan kurikulum asing dan menggunakan Bahasa Inggris sebagai bahasa pengantar untuk semua mata pelajarannya. Bahasa Indonesia hanya digunakan dalam pelajaran Bahasa Indonesia, yang biasanya tetap diberikan meski tidak dalam porsi besar. Ujian akhir yang ditawarkan adalah ujian internasional sesuai dengan kurikulum asing yang diterapkannya. Tapi ada beberapa sekolah internasional yang juga memberikan pilihan bagi siswanya untuk tetap mengikuti ujian nasional, sehingga siswanya memiliki dua ijazah, yaitu ijazah internasional dan ijazah nasional. Belakangan ini, ada sejumlah sekolah nasional setingkat SMP dan SMA yang membuka kelas intenasional. Kuriulum yang digunakannya telah disesuaikan dengan kurikulum internasional. Bahasa pengantar yang digunakan adalah bahasa inggris.

4. Sekolah Asing

Sekolah yang dimiliki dan dikelola oleh Negara asing yang ada di Indonesia. Ada sekolah asing yang mewakili negara tertentu, seperti Japan Internatonal School, British International School, dan Australian International School. Ada juga sekolah asing yang tak mewakili suatu negara tertentu, misalnya Jakarta International School, yang negara asal siswanya lebih beragam. Kurikulum yang digunakan biasanya kurikulum internasional atau kurikulum dari negara yang mewakilinya. Misalnya Japan International School menggunakan kurikulum Jepang. Bahasa pengantar adalah Bahasa Inggris dan / atau bahasa dari negara yang mewakilinya. Siswa di sekolah asing umumnya tak akan mengikuti ujian nasional.

5. Sekolah Alam

Materi pelajaran yang diberikan di sekolah alam hamper sama dengan di sekolah umum. Hanya, semua diintegrasikan dengan alam. Anak diajak belajar dengan cara langsng praktek di alam. Sebanyak 70% kegiatan belajar mengajar dilakukan di alam. Hanya 30% yang dilakukan di kelas, biasanya untuk menyusun laporan dan diskusi. Pengelola sekaligus praktisi sekolah alam, Leno Novo, mengatakan kurikulum sekolah alam disusun berdasarkan kombinasi antara kurikulum nasional dan kurikulum internasional, diambil jalan tengahnya, intinya kurikulum disusun berdasarkan bakat anak. Menurut pakar pendidikan usia dini Mutiara Padmosantjoyo, model sekolah alam cocok untuk anak yang memiliki kecerdasar naturalis, yakni ketertarikan seorang anak terhadap tumbuhan, hewan, dan lingkungan alam sekitar.

6. Homeschooling
Sekolah yang kegiatan mengajarnya diadakan di rumah. Orang tualah yang menjadi guru sekaligus pembimbingnya. Intinya, orang tua dan anaklah yang menentukan jam pelajaran dan tempat belajar. Misalnya, bagi seorang anak yang mempunyai kemampuan menonjol di bidang musik, yang banyak dipelajari adalah yang berhubungan dengan musik. Jenis sekolah ini sangat cocok untuk anak yang memiliki kecerdasan pada mata pelajaran tertentu tapi tidak mau terikat pada sistem sekolah pada umumnya. Yang jelas, keberhasilan homeschooling sangat ditentukan oleh anak dan orang tuanya. 

(Sumber: Koran Tempo, Minggu 21 Juni 2009)

Setelah saudara membaca perkembangan jenis sekolah di tanah air kita, maka:
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Pertanyaan:

Saudara diminta untuk menganalisa ke 6 (enam) model sekolah tersebut satu per satu agar terbentuk Brand Integrity, Brand Image, dan Brand Identity bagi masing-masing model sekolah tersebut dengan menggunakan analisa PDB (STV-Triangle)? Bagaimana rekomendasi saudara mengenai perkembangan jenis sekolah pada saat sekarang, apakah saudara akan merekomendasikan salah satu jenis model sekolah tersebut, atau beberapa jenis model sekolah tersebut, atau membuat ide konsep baru jenis model sekolah? jelaskan alasan rekomendasi saudara tersebut!
MARKETING MANAGEMENT

KERJAKAN 5 (LIMA) DARI 8 (DELAPAN) SOAL BERIKUT

1. Kerjakan 1 dari 2 pertanyaan: 
(1) Apa yang dimaksud dengan pemasaran diri (self-marketing)? Mengapa setiap orang yang punya hasrat besar untuk sukses harus melakukan self-marketing? Jelaskan menggunakan contoh yang relevan langkah-langkah efektif dan efisien dalam melakukan self-marketing. 
(2) Jelaskan bahwa pemasaran menurut Hermawan Kartajaya dari Markplus mengalami transformasi dari Konsep 18 Guiding Principles of Marketing Company berdasarkan Kecerdasan Intelektual (IQ), menuju Konsep 18 Guiding Principles of Marketing In Venus berdasarkan Kecerdasan Emosional (EQ), kemudian menuju Konsep 10 Credos of Spiritual Marketing berdasarkan Kecerdasan Spiritual (SQ). 
2. Marketing menurut pakar pemasaran Hermawan Kartajaya adalah ikhtiar untuk memenangkan pangsa benak (mind share), pangsa hati (heart share) dan pangsa pasar (market share). Mengapa kita concern dengan ketiga pangsa tsb? Bagaimana cara mengukur pangsa benak, pangsa hati dan pangsa pasar? Jelaskan bagaimana cara memenangkan ketiga pangsa tersebut. Jelaskan menggunakan contoh yang relevan!

3. Di bawah ini adalah tabel tentang percepatan penciptaan produk dan pasar baru dalam manajemen pemasaran:
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Bandingkan dan jelaskan kelebihan dan kekurangan masing-masing perencanaan di atas!
4. Perang harga merupakan fenomena paling mengemuka di setiap industri yang berbasis mass market. Simak misalnya yang terjadi pada industri telekomunikasi. Hampir semua pemain besar seperti XL, Indosat, Telkomsel, Esia dan Hutchinson terlihat sangat aktif dan attraktif melakukan perang harga lewat iklan-iklannya di media massa. Jelaskan 8 jebakan perang harga yang harus diwaspadai pemasar yaitu (1) Deflasi global; (2) Perubahan teknologi yang berdampak disruptive; (3) Margin industri yang cukup besar; (4) Jumlah pemain yang cukup banyak; (5) Pemain berkantong tebal (deep pocket) yang siap rugi di awal untuk penetrasi pasar; (6) Menurunnya daya beli; (7) Terlalu berorientasi pangsa pasar bukan profitabilitas; (8) Elastisitas. Jelaskan bahwa 8 strategi berikut dapat membantu perusahaan mengatasi jebakan perang harga: (1) Mengeksplorasi segmen luar Jawa; (2) Mengeksplorasi segmen pasar kelas D dan E; (3) Mengeksplorasi segmen yang senang mengekspresikan diri; (4) Pendekatan pasar satu per satu (bauran pemasaran); (5) Pemasaran dengan internet; (6) Pemasaran dari mulut ke mulut dan membentuk komunitas; (7) Eksekusi dengan efisiensi biaya untuk membidik segmen price-oriented; (8) Eksekusi dengan pelayanan pengalaman untuk membidik segmen quality oriented.
5. Berikut ini adalah matriks perbandingan Portofolio Boston Consulting Group antar negara besar:
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Buatlah analisis BCG untuk industri real estate di Indonesia!
6. Upaya untuk mencium dan memastikan suatu peluang pemasaran memang bukan persoalan yang mudah. Banyak sekali orang yang masih salah menyangka bahwa pemasaran hanyalah sekedar perkara menjual produk atau paling jauh bagaimana perusahaan pusing memikirkan bagaimana promosi yang baik tentang produk-produk yang dipasarkan. Pemasaran, terutama untuk organisasi modern yang telah memikirkan prinsip-prinsip komprehensifnya justru berpikir jauh sekali dari sekedar kedua hal di atas. Seorang Direktur Pemasaran dan staf-staf perusahaan berpikir tentang bagaimana peluang-peluang pemasaran dapat ditangkap, dikuasai dan diantisipasi dengan baik. 
Suatu perusahaan telah dengan baik mengelola:

· Internal Records Systemnya. Order to Payment Circle telah dikendalikan dengan baik menyangkut Stocking Order, Intermediate Order, dan Clear Order. Invoices telah diatur dengan mekanisme terbaik untuk setiap sistem order dan telah secara on-line disebarkan ke setiap lini perusahaan. Demikian pula dengan Out of stock items dan Back Order. Dokumentasi shipping telah diatur pula dengan baik. Sales Reporting System telah pula dikukuhkan dengan baik. 

· Marketing Intelligence dilakukan dengan serius dengan pengaksesan terhadap segala sumber data yang memungkinkan. Pelatihan pada Sales Force berjalan dengan baik. Pemotivasian Distributor, Retailer, dan Intermediaries juga baik. Informasi Purchasing dan Marketing Information Center semua sudah mengalirkan informasi terkini dengan baik.

· Untuk mendukung pengolahan data menjadi keputusan yang baik perusahaan telah memiliki dengan lengkap semua Statistical Tools, Tools untuk Model-model yang akan dipecahkan dan Alat-alat optimizer untuk urusan-urusan rutin.

Tetapi beberapa tahun terakhir ini terasa ada sesuatu yang belum lengkap sehingga sering terjadi kekurang-sempurnaan dalam upaya penggalian peluang-peluang pemasaran. 

Cobalah anda teliti sistem yang sudah terbentuk ini dan nyatakanlah dengan baik kira-kira sektor penting apa yang masih perlu ditambahkan kepada sistem ini? Lalu nyatakanlah secara detail apa-apa saja yang perlu untuk mendukung kehadiran sektor penting tersebut!
7. Suatu pasar dipenuhi dengan beragam produk dengan pelbagai tingkat teknologi. Semua penguasa teknologi tinggi mengumbar positioningnya dengan beragam upaya. 

· Banyak yang mengetengahkan tema keunggulan teknis produknya: pemanfaatan prosesor jenis terbaru, program terbaru, bahan baku dengan mutu terbaik dari pengolahan teknis terbaru, dan lain sebagainya.

· Ada yang mengetengahkan produk-produk dengan special interest yang menarik seperti kompatibilitas antar produk, kenyamanan untuk semua keadaan, akomodasi untuk seluruh anggota keluarga, dan sebagainya.

· Ada pula yang memang sudah dengan positioning kuat yang telah diraih sebelumnya memperkuat keragaman produk sehingga dengan tidak terlalu bersusah payah produk-produk tersebut yang mendemonstrasikan citra perusahaan.
Sekarang anda ingin masuk ke pasar ini, padahal keunggulan komparatif teknologi anda tidak sekuat kebanyakan produk dengan teknologi tinggi. Banyak yang mengusulkan anda tidak usah masuk ke pasar ini. Tapi sebagai seorang yang ahli dalam pemasaran, anda dibayar oleh pemilik perusahaan untuk bisa masuk bahkan eksis di pasar ini.

Anda tentu tidak mau kehilangan kesempatan untuk bisa menjawab tantangan ini. Bagaimanakah kira-kira kiat positioning yang anda akan tempuh melawan positioning yang sudah ada? Jabarkanlah detail-detail yang bisa anda tempuh untuk mendukung positioning pilihan anda itu!
11. PERKEMBANGAN JENIS SEKOLAH DI TANAH AIR 

Dulu kita hanya mengenal satu jenis sekolah, yakni sekolah umum atau sekolah nasional. Tapi di era globalisasi ini, muncul berbagai istilah yang kerap digunakan oleh sekolah-sekolah dalam promosinya. Berikut ini beberapa jenis sekolah yang dikenal belakangan ini.  

1. Sekolah Nasional

Sekolah atau Madrasah umum yang menggunakan kurikulum nasional dari Departemen Pendidikan nasional. Ujian akhir yang ditawarkan adalah ujian nasional. Selama ini ada status sekolah nasional negeri dan swasta.

2. Sekolah Nasional Plus

Sekolah yang mengunakan kurikulum nasional yang dikombinasikan dengan kurikulum dari Negara lain atau dari badan akreditasi asing. Misalnya International Baccalaureate dan Cambridge International Examinations. Sekolah jenis ini biasanya menggunakan bahasa inggris sebagai bahasa pengantar untuk beberapa mata pelajarannya. Ujian akhir yang ditawarkan ujian nasional dan ujian sekolah untuk beberapa mata pelajarannya.

3. Sekolah Internasional

Sekolah yang menggunakan kurikulum asing dan menggunakan bahasa inggris sebagai bahasa pengantar untuk semua mata pelajarannya. Bahasa Indonesia hanya digunakan dalam pelajaran Bahasa Indonesia, yang biasanya tetap diberikan meski tidak dalam porsi besar. Ujian akhir yang ditawarkan adalah ujian internasional sesuai dengan kurikulum asing yang diterapkannya. Tapi ada beberapa sekolah internasional yang juga memberikan pilihan bagi siswanya untuk tetap mengikuti ujian nasional, sehingga siswanya memiliki dua ijazah, yaitu ijazah internasional dan ijazah nasional. Belakangan ini, ada sejumlah sekolah nasional setingkat SMP dan SMA yang membuka kelas intenasional. Kuriulum yang digunakannya telah disesuaikan dengan kurikulum internasional. Bahasa pengantar yang digunakan adalah bahasa inggris.

4. Sekolah Asing

Sekolah yang dimiliki dan dikelola oleh Negara asing yang ada di Indonesia. Ada sekolah asing yang mewakili Negara tertentu, seperti Japan Internatonal School, British International School, dan Australian International School. Ada juga sekilah asing yang tak mewakili suatu Negara tertentu, misalnya Jakarta International School, yang Negara asal siswanya lebih beragam. Kurikulum yang digunakan biasanya kurikulum internasional atau kurikulum dari Negara yang mewakilinya. Misalnya Japan International School menggunakan kurikulum Jepang. Bahasa pengantar adalah bahasa inggris dan / atau bahasa dari Negara yang mewakilinya. Siwa di sekolah asing umumnya tak akan mengikuti ujian nasional.

5. Sekolah Alam

Materi pelajaran yang diberikan di sekolah alam hamper sama dengan di sekolah umum. Hanya, semua diintegrasikan dengan alam. Anak diajak belajar dengan cara langsng praktek di alam. Sebanyak 70% kegiatan belajar mengajar dilakukan di alam. Hanya 30% yang dilakukan di kelas, biasanya untuk menyusun laporan dan diskusi. Pengelola sekaligus praktisi sekolah alam, Leno Novo, mengatakan kurikulum sekolah alam disusun berdasarkan kombinasi antara kurikulum nasional dan kurikulum internasional, diambil jalan tengahnya, intinya kurikulum disusun berdasarkan bakat anak. Menurut pakar pendidikan usia dini Mutiara Padmosantjoyo, model sekolah alam cocok untuk anak yang memiliki kecerdasar naturalis, yakni ketertarikan seorang anak terhadap tumbuhan, hewan, dan lingkungan alam sekitar.

6. Homeschooling

Sekolah yang kegiatan mengajarnya diadakan di rumah. Orang tualah yang menjadi guru sekaligus pembimbingnya. Intinya, orang tua dan anaklah yang menentukan jam pelajaran dan tempat belajar. Misalnya, bagi seorang anak yang mempunyai kemampuan menonjol di bidang musik, yang banyak dipelajari adalah yang berhubungan dengan musik. Jenis sekolah ini sangat cocok untuk anak yang memiliki kecerdasan pada mata pelajaran tertentu tapi tidak mau terikat pada sistem sekolah pada umumnya. Yang jelas, keberhasilan homeschooling sangat ditentukan oleh anak dan orang tuanya. 

(Sumber: Koran Tempo, Minggu 21 Juni 2009)

Setelah saudara membaca perkembangan jenis sekolah di tanah air kita, maka:

[image: image2.emf]


Pertanyaan:

Saudara diminta untuk menganalisa ke 6 (enam) model sekolah tersebut satu per satu agar terbentuk Brand Integrity, Brand Image, dan Brand Identity bagi masing-masing model sekolah tersebut dengan menggunakan analisa PDB (STV-Triangle)? Bagaimana rekomendasi saudara mengenai perkembangan jenis sekolah pada saat sekarang, apakah saudara akan merekomendasikan salah satu jenis model sekolah tersebut, atau beberapa jenis model sekolah tersebut, atau membuat ide konsep baru jenis model sekolah? jelaskan alasan rekomendasi saudara tersebut!
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