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Pendekatan Hard Selling ini mengkomunikasikan
campaign dengan menunjukkan brand dapat mudah
dijangkau oleh target sasaran.

Pendekatan ini mengkomunikasikan secara langsung
(to the point) tujuan dilakukan pemasaran dari
campaign tersebut. hard selling ini dapat langsung
menunjukkan harga yang ataupun promo yang sedang
diadakan oleh brand.

HARD SELLING



Melalui pendekatan hard selling audience tidak
perlu memikirkan nilai-nilai sebuah produk, oleh
karena itu prosesnya juga akan lebih singkat.

Pendekatan hard selling ini tidak selalu tentang
harga, tetapi juga mempersingkat proses atau
user consideration-nya. Misalkan, 
mempromosikan produk mobil dapat
menawarkan test drive untuk audience.
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Riset Produk

Produk termasuk hal yang paling pokok dalam sebuah
pemasaran, jika tidak ada produk/jasanya. Riset produk
biasanya menempati urutan pertama dari sebuah riset
pemasaran
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3 HAL
OBJEK RISET
PEMASARAN Riset Harga

Harga juga termasuk hal penting untuk di riset, 
tujuannya tentu untuk melihat kesesuaian antara harga
dengan produknya kemudian juga melihat patokan
harga pasaran atau harga produk serupa yang dijual
oleh kompetitor bisnis.



Riset Promosi

Riset promosi dilakukan untuk mengukur tingkat
keberhasilan promosi terhadap pemasaran produk.
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Segmentation.

Segmentasi adalah proses mengkotak – kotakan pasar
ke dalam grup tertentu. Kelompok ini didasarkan pada
kesamaan kebutuhan atau kesamaan pola dalam
melakukan transaksi ekonomi. Segmentasi dilakukan
agar perusahaan dapat mengirimkan produk yang lebih
baik pada konsumen. Hal ini juga dilakukan untuk
membuat perusahaan makin kompetitif.
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Targeting.

Targeting artinya menetapkan pasar yang menjadi
pusat pemasaran produk perusahaan. Targeting 
menjadi penting karena perusahaan harus memiliki
fokus konsumen yang memiliki kecenderungan lebih
besar untuk membeli produk mereka.
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Positioning.

Positioning merupakan penyampaiaan citra dari suatu
produk kepada konsumen. Pemasaran yang baik harus
meninggalnya kesan yang sangat kuat terhadap produk
dari sisi konsumen.
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Jenis-Jenis
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Pasar

Segmentasi Pasar berdasarkan Geografi

Pada segmentasi ini, pasar dibagi ke dalam beberapa
bagian geografi seperti negara, wilayah, kota, dan desa. 
Daerah geografi yang dipandang potensial dan
menguntungkan akan menjadi target operasi perusahaan. 



Segmentasi Pasar berdasarkan Demografi

Pada segmentasi ini pasar dibagi menjadi
kelompok- kelompok dengan dasar pembagian
usia, jenis kelamin, tingkat ekonomi, dan tingkat
pendidikan. 
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Segmentasi Pasar berdasarkan
Psikografi

Jenis-Jenis
Segmentasi
Pasar

Segmentasi psikografi menelaah bagaimana
konsumen dengan segmen demografi tertentu
merespon suatu stimuli pemasaran. 



Segmentasi Pasar berdasarkan
Sociocultural 

Jenis-Jenis
Segmentasi
Pasar

Sebagai dasar lebih lanjut untuk segmentasi pasar, segmentasi sosiokultural
yang memiliki variabel sosiologis (kelompok) dan antropologis (budaya) 
dibagi dalam segmen yang sesuai tahap.



Contoh
Segmentasi
Pasar
Segmentasi Geografis

Aqua	menujukan semua pasar yang	ada di	
wilayah Indonesia.	Tidak hanya di	perkotaan,	
tapi kita juga	bisa menemukan produk Aqua	
di	pinggiran kota,	bahkan pedesaan.	



Contoh
Segmentasi
Pasar
Segmentasi Demografis

Aqua menargetkan orang-orang di semua
kalangan dan jenis kelamin. Produk Aqua 
diproduksi untuk semua kalangan dan
untuk dikonsumsi siapa saja. 



Contoh
Segmentasi
Pasar
Segmentasi Psikografis

Aqua	ditujukan untuk kalangan kelas sosial
menengah.	Tapi bisa juga	untuk kelas kalangan
bawah mengingat ada harga kemasan yang	bisa
dijangkau kelas kalangan bawah dengan harga pasar
Rp 500,- dan Rp 3000,- Selain itu Aqua	diperuntukkan
bagi orang-orang	dengan gaya hidup praktis dan
sehat dengan kemasan yang	mudah didapat dan
dibawa,	sehingga Aqua	cocok bagi orang	aktif dengan
mobilitas yang	tinggi.	








