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Pelaksanaan Kegiatan kepada pemberi tugas (LP2M Universitas IPWIJA).Mohon bantuan 
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Lembaga Penyiaran Publik TVRI 
Jakarta, 6 September 2022

Dr. Hery Margono

Merancang dan	Mengembangkan
Strategi	Penjualan



1. DISRUPSI MILENIAL

2. DISRUPSI TEKNOLOGI
3. DISRUPSI KOMPETENSI TEKNOLOGI 4.0

4. DISRUPSI PANDEMI COVID-19

Lima	GELOMBANG	DISRUPSI

5.

5. DISRUPSI IKLIM
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IMPLIKASI

Untuk memenangkan kompetisi
dibutuhkan perancangan dan 

pengembangan strategi 
pemasaran & penjualan yang 

tepat



PROGRAMS
4 P

PROCESSES
Physical 

Environment

Holistic	Marketing	

Economic 
environment

Political-Legal
environment

Technological environment

Social-Cultural
environment

Natural
environment

PEOPLE



FORMULA SUKSES PEMASARAN 
FOKUS PADA Needs, Wants, Expectations, Demand Wisatawan

SEGMENTATION
TARGETING

POTITIONING

PERFORMANCE
PROCESSES 
PROGRAMS:

Product, Price, 
Place, Promotion

PEOPLE

MINDSHARE HEARTSHARE

MARKET SHARE

R O IROI: Return on Investment

BRANDING

SELLING

IMC

MEDIA PEMASARAN



• Brand berasal dari kata "brandr" yang berarti "membakar" 
yang tujuan awalnya adalah memberikan tanda pada produk
atau hewan ternak agar mudah dikenali. 
• Istilah brand yang saat ini populer digunakan, juga memiliki

tujuan yang sama yaitu untuk memberikan tanda pengenal
pada setiap produk atau jasa agar konsumen dapat dengan
mudah mengenali produk atau jasa yang kita berikan. 
• “Branding is endowing products and services with the power of 

a brand” (Kotler & Keller, 2015)
• Branding is the process of giving a meaning to specific products 

by creating and shaping a brand in consumers’ minds

Brand Origin



4	Fungsi Merek (Carl	Jung)	
1. Pemikiran: kegiatan rasional seperti analisa, 

berhitung terjadi disini
2. Perasaan: pikiran berhubungan dengan emosi, 

rasa bahagia, rasa takut, marah atau sedih
bahkan cinta

3. Sensasi: sensasi berkaitan erat dengan
sentuhan, rasa, suara, bau, dan penglihatan

4. Intuisi: seringkali muncul sebagai tindakan
impulsif



Beberapa Manfaat Merek
Bagi Konsumen

1. Sebagai sinyal mutu
2. Mempermudah proses pembelian
3. Alat mengidentifikasi produk
4. Mengurangi resiko
5. Melindungi konsumen karena produsennya jelas
6. Memberi nilai psikologis
7. Mewakili kepribadian
8. Meningkatkan efisiensi
9. dll



Beberapa Manfaat Merek
Bagi Pemilik Merek

1. Magnet pelanggan sehingga penjualan meningkat
2. Membedakan dengan produk pesaing
3. Mengurangi perbandingan harga
4. Memiliki pelanggan yang loyal
5. Alat proteksi dari imitator
6. Senjata dalam kompetisi
7. Bernilai finansial tinggi
8. dll
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Brand Activation Model 
(Morel, Paul, Peter Preisler and Anders Nystrom)

Brand activation model



Product Value =
PRICE

EXPERIENCE

Functional Benefit
Emotional Benefit
Social Benefit

)
)

Developing the 
Promise
Creating an 
Aspiration (

Product	Value



is Everything

The 
pictur
e 
can't 
be 
displa
yed.

Komunikasi, layaknya
sebuah senter. 
Selalu memberi
cahaya pada jalan
Anda, segelap apapun
itu.
~ Dr. Ibrahim Elfiky
~



3	Tingkat	Komunikasi

• Intrapersonal Communications
Komunikasi yang menggunakan bahasa atau pikiran yang 
terjadi di dalam diri komunikator sendiri atau antara self 
dengan God. Merupakan keterlibatan internal secara aktif dari
individu dalam pemrosesan simbolik dari pesan-pesan

• Interpersonal Communications
Komunikasi yang melibatkan satu pihak dengan pihak yang 
lain dalam suatu organisasi untuk mencapai suatu tujuan
tertentu

• Public Communications
Proses penyampaian pesan secara serempak melalui media 
dari komunikator kepada banyak komunikan



The	Effect	of	Various
Marketing	Communications

Effect
on
each
state

Personal Comm.

AISAS:

Sales promotion

Search ShareActionAttention Interest

Public relations

Advertising Personal Comm.



Three	Elements	Of	
Brand	Communication	Planning

Product

Consumer Media 

Benefit Chanel

Voice

Claims



MEDIA KOMUNIKASI

23

1. Media Cetak

2. Media Elektronik

3. Media Luar-Griya

4. Media Digital/Internet

5. Media Tatap Muka



COMMUNICATION	CHANNEL	

Consumer
Contacts

Television
Radio

Newspapers

Activations

Event

Magazines

Cinema

Out of Home

Exhibition

Phone
SMS/BBM/WA

You Tube

Interpersonal

Meeting

Website

Twitter

Facebook

Instagram

Infografis
Meme Direct Mail

Line



“If your business is 
not on the internet, 
then your business 
will be out of 
business.” 
Bill Gates, Founder 
of Microsoft

“If your business is not 
on the internet, then 
your business will be 
out of business.” 
Bill Gates, Founder of 
Microsoft

The Internet is changing our world and 
how we communicate



Mengapa Media	Digital	(Medsos)?
• Cepat
• Murah
• Mudah
• Lebih fleksibel
• Jangkauannya luas
• Bisa berinteraksi
• Terukur
• Banyak variasinya (e-commerce, game, aplikasi, publisher,

transportation on demand, hiburan, native ad., media 
sosial: instagram, facebook, twitter, youtube, flog, 
whatsaap, tiktok dll.)
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Beberapa pengukuran kualitas
Media	Sosial
1. Follower Growth (durasi, jumlah dan 

pertumbuhan followers)
2. Interactions (view, like, comment, share)
3. Engagement Rate (Jumlah view, like, comment, 

share / Jumlah Followers)
4. Post Frequency (Jumlah konten, waktu, 

konsistensi)
5. Monitoring (durasi dan jumlah yg dijawab)
6. Content Quality (visual, caption, attractiveness)
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Circle	of	Relationship
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Client

Agency

Media

People/
TA

Value for Money 
Effectiveness 

Efficiency





Products
1. Physical Goods (cosmetic, food & beverage, car, etc)
2. Services (airlines, banking, advertising, online, etc..) 
3. Place / region 
4. Retail and distributor 
5. Person 
6. Organizations (parties, NGOs, companies, 

associations, etc.) 
7. Sport 
8. Entertainment 
9. New ideas  
10. Etc



CLIENT:
1. National private company
2. Multinational companies
3. Country-owned enterprises
4. Government / PSA 
5. Non government organization
6. Party 
7. Presidential Election  
8. Legislative elections
9. Individual 
10. etc



Key	Environmental	Change	

• Holistic Communication Channels
• Life Style change
• Big noise society and Birth of Cynical 

consumer
• No distinctive products
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Implikasi

Dibutuhkan Teknik	
Penjualan agar produk

yang dipasarkan bisa
memenangkan kompetisi



Komunikasi non	verbal
• Pakaian (customing)
• Waktu (chronemics)
• Bahasa tubuh (kinesics)
• Ruang (proxemics)
• Benda  (objectics)
• Ukuran, bentuk dan

gerak tubuh
• Tatapan mata dan

ekspresi
• Senyuman à2R5S
• Sentuhan (haptics -

touch)
• dll

Komunikasi verbal

• Perbendaharaan kata 
(vocabulary)

• Senam
• TTM
• Kecepatan
• Intonasi/tekanan suara
• Jelas dan ringkas
• Humor
• Positip
• No “8-ng”
• Ngeluh, ngedumel, ngomel, 

ngegosip, ngeyel, ngapusi
ngemplang, dan ngeles

• dll



Beberapa	Menjual	Efektif
1. Mengemis/merengek/galau

2. Memaksa/Memberi Perintah

3. Presentasi & Negosiasi

4. Storytelling

5. Melakukan persuasi

6. Berkomunikasi sesuai dengan mesin kecerdasan dan atau

golongan darah

7. Melakukan Persuasi dengan Metoda Conversational 

Hypnosis 



NEOKORTEKS

sistem limbik

NEOKORTEK KIRI

LIMBIK KANANLIMBIK KIRI

Ned Hermann

Intuiting
KREATIF

Thinking
ANALITIS

Feeling

EMOSI

Sensing

MEMORI

MESIN	KECERDASAN
Fungsi Otak Dominan

NEOKORTEK KANAN

HINDBRAIN/MIDBRAIN

Insting
NALURI

RAJIN

PANDAI

HUBUNGAN
AB

A B

O



Beberapa	Kata	yang	Menarik	
Perhatian1. Rahasia

2. Terbukti
3. Mudah
4. Sekarang
5. Ohiya
6. Hemat
7. Segera
8. Cinta
9. TTM
10. Mengapa
11. Bagaimana



PERSIAPAN ABCD

KE
SE

M
PA

TA
N

P1 P2 P3

K1

K2

K3

S1

S2

S3

DIAGRAM		SUKSES



Menguasai orang lain 
adalah kekuatan,
Menguasai diri
sendiri adalah  

kekuasaan yang 
sebenarnya

Sun Tzu



ASM/
MSO





Mahatma Gandhi

“Your beliefs become your thoughts.
Your thoughts become your words. 
Your words become your actions. 
Your actions become your habits. 
Your habits become your values. 
Your values become your destiny.”



• What your mind can conceive and believe, it can 
achieve (Napoleon Hill)

• Whichever belief you construct is the one that 
will be true for you

Believe



Ya Allah…
Jadikan aku pembawa damai-Mu
§ Bila terjadi KEBENCIAN, 

jadikan aku PEMBAWA CINTA KASIH
§ Bila terjadi LUKA, 

jadikan aku PEMBAWA KESEMBUHAN
§ Bila terjadi KEBIMBANGAN, 

jadikan aku PEMBAWA KEPASTIAN
§ Bila terjadi KEGELAPAN, 

jadikan aku PEMBAWA TERANG
§ Bila terjadi KESEDIHAN, 

jadikan aku PEMBAWA KEGEMBIRAAN
§ Bila terjadi KEPUTUS-ASAAN, 

jadikan aku PEMBAWA HARAPAN




