
 
 

 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

 



 
 

 
 

 

 

 

   

 

 

  

 

 

   

 



 
 

 
 

 

 

 

  

 

 

 

 

   

 

 

 



 
 

 
 

 

 

  

 



 
 

 
 

  

 

  

 



 
 

 
 

  

 

  

 

  



 
 

 
 

 

  

 

 



 
 

 
 

 

 

 

 

Manajemen pemasaran merupakan proses perencanaan, pelaksanaan, dan 

pengendalian kegiatan pemasaran yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan serta 

keinginan konsumen melalui pertukaran yang menguntungkan bagi perusahaan 

maupun pelanggan. Manajemen pemasaran tidak hanya berfokus pada kegiatan 

penjualan, tetapi juga mencakup analisis pasar, segmentasi konsumen, penetapan 

target pasar, pengembangan produk, strategi harga, promosi, dan distribusi. Dalam 

era digital, manajemen pemasaran mengalami perkembangan yang sangat pesat 

karena didukung oleh teknologi informasi dan internet. Perusahaan dapat 

memanfaatkan berbagai media digital untuk menjangkau konsumen secara lebih 



 
 

 
 

luas, meningkatkan interaksi dengan pelanggan, serta memperoleh informasi 

mengenai perilaku konsumen secara lebih cepat (Rahmadani, 2025). 

Keberhasilan manajemen pemasaran dipengaruhi oleh kemampuan 

perusahaan dalam memahami kebutuhan konsumen serta memberikan nilai yang 

lebih baik dibandingkan pesaing (Riyadi1 et al., 2025). 

 

Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan seperangkat alat pemasaran 

yang digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran pada pasar sasaran. 

Konsep bauran pemasaran tidak hanya diterapkan pada pemasaran produk, tetapi 

juga berkembang dalam pemasaran jasa dengan menambahkan tiga elemen baru 

sehingga menjadi 7P, yaitu Product (produk), Price (harga), Place (tempat), 

Promotion (promosi), People (orang), Process (proses), dan Physical Evidence 

(bukti fisik). Menurut Kotler dan Keller (2016), bauran pemasaran merupakan 

kombinasi variabel pemasaran yang dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk 

memengaruhi respons konsumen terhadap produk atau jasa yang ditawarkan. 

Adapun unsur-unsur bauran pemasaran (7P) dijelaskan sebagai berikut: 

1. Product Produk) 

Produk merupakan segala sesuatu yang ditawarkan kepada pasar untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen, baik berupa barang maupun 

jasa. Produk yang berkualitas akan memberikan nilai tambah dan kepuasan 

kepada konsumen sehingga dapat meningkatkan keputusan pembelian 

(Kotler & Keller, 2016).  

2. Price (Harga) 

Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan konsumen untuk 

memperoleh suatu produk atau jasa. Penetapan harga harus 

mempertimbangkan manfaat yang diterima konsumen, kondisi pasar, serta 



 
 

 
 

daya saing perusahaan agar mampu menarik minat beli konsumen (Kotler 

& Armstrong, 2018).  

3. Place (Tempat/Distribusi) 

Tempat berkaitan dengan bagaimana perusahaan mendistribusikan 

produk agar mudah dijangkau oleh konsumen. Saluran distribusi yang 

efektif akan mempermudah konsumen memperoleh produk pada waktu dan 

tempat yang tepat (Kotler & Keller, 2016).  

4. Promotion (Promosi) 

Promosi merupakan kegiatan komunikasi yang dilakukan perusahaan 

untuk memperkenalkan, menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan 

konsumen mengenai produk yang ditawarkan. Promosi dapat dilakukan 

melalui periklanan, penjualan personal, promosi penjualan, hubungan 

masyarakat, maupun pemasaran digital (Kotler & Armstrong, 2018).  

5. People (Orang) 

People adalah seluruh sumber daya manusia yang terlibat dalam proses 

penyampaian produk atau jasa kepada konsumen. Kompetensi, sikap, dan 

kualitas pelayanan yang diberikan karyawan akan memengaruhi kepuasan 

serta kepercayaan konsumen terhadap perusahaan (Lovelock & Wirtz, 

2016).  

6. Process (Proses) 

Proses merupakan seluruh prosedur, mekanisme, dan aktivitas yang 

dilakukan dalam menghasilkan dan menyampaikan produk atau jasa kepada 

konsumen. Proses yang efektif dan efisien akan memberikan kemudahan 

bagi konsumen serta meningkatkan kualitas pelayanan (Lovelock & Wirtz, 

2016).  



 
 

 
 

7. Physical Evidence (Bukti Fisik) 

Bukti fisik adalah segala sesuatu yang dapat dilihat dan dirasakan 

konsumen sebagai pendukung kualitas layanan perusahaan, seperti fasilitas, 

tampilan kantor, perlengkapan, maupun media digital yang digunakan. 

Bukti fisik yang baik dapat meningkatkan kepercayaan dan citra positif 

perusahaan di mata konsumen (Kotler & Keller, 2016).  

Berdasarkan uraian tersebut, dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran 7P 

merupakan strategi pemasaran yang mengintegrasikan tujuh elemen penting dalam 

memenuhi kebutuhan konsumen dan mencapai tujuan perusahaan. Penerapan 

bauran pemasaran yang tepat akan meningkatkan nilai yang dirasakan konsumen, 

membangun kepercayaan, serta mendorong meningkatnya minat beli terhadap 

produk atau jasa yang ditawarkan. 

 

Definisi pemasaran jasa dapat dibedakan menjadi dua bagian baik secara 

sosial maupun manajerial. Secara sosial, pemasaran jasa adalah proses sosial yang 

dengan proses itu individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan 

serta inginkan dengan cara menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan 

produk jasa yang bernilai dengan pihak lain. Secara manajerial, adalah proses 

Perencanaan, Pelaksanaan Pemikiran, Penetapan Harga, Promosi, dan Penyaluran 

Gagasan tentang produk jasa untuk menciptakan pertukaran yang memenuhi 

sasaran individu dan organisasi (Patihudin & Firmansyah, 2019). 

Karakteristik utama jasa (produk) karena secara kasat mata tidak dapat 

dilihat, yaitu: 

1. Tidak Berwujud (Intangibility) 

Jasa mempunyai sifat tidak berwujud karena tidak bisa dilihat, dirasa, 

didengar, diraba, atau dicium sebelum ada transaksi pembelian. Tidak 

seperti produk fisik, jasa tidak dapat dilihat, dirasakan, diraba, didengar, 

atau dibaui sebelum jasa itu dibeli (Patihudin & Firmansyah, 2019). 



 
 

 
 

 

2. Tidak Dapat Dipisahkan (Inseparability) 

Suatu bentuk jasa tidak dapat dipisahkan dari sumbernya, apakah 

sumber itu merupakan orang atau mesin, apakah sumber itu hadir atau tidak, 

produk fisik yang berwujud tetap ada. Sementara barang fisik dibuat, 

dimasukkan dalam persediaan, didistribusikan melalui berbagai 

perantaraan, dan dikonsumsi kemudian, jasa umumnya diproduksi dan 

dikonsumsi sekaligus (Patihudin & Firmansyah, 2019). 

 

3. Berubah-ubah (Variability) 

Jasa sesungguhnya sangat mudah berubah-ubah karena jasa ini sangat 

tergantung pada siapa yang menyajikan, kapan, dan di mana disajikan 

(Patihudin & Firmansyah, 2019). 

 

4. Mudah Lenyap (Perishability) 

Daya tahan suatu jasa tidak akan menjadi masalah jika permintaan 

selalu ada. Bila permintaan turun, maka masalah yang sulit akan segera 

muncul. Jasa tidak dapat disimpan, jadi dapat musnahnya jasa bisa menjadi 

masalah ketika permintaan berfluktuasi. Beberapa strategi dapat 

menghasilkan kesesuaian yang lebih baik antara permintaan dan penawaran 

dalam bisnis jasa (Patihudin & Firmansyah, 2019). 

 

Kepercayaan konsumen merupakan keyakinan pelanggan bahwa suatu 

perusahaan, produk, atau layanan mampu memenuhi harapan serta memberikan 

manfaat sesuai dengan yang dijanjikan. Kepercayaan menjadi faktor penting dalam 

membangun hubungan jangka panjang antara perusahaan dan konsumen, terutama 

dalam transaksi berbasis digital yang tidak melibatkan pertemuan secara langsung. 

Kepercayaan konsumen dapat terbentuk melalui beberapa faktor, antara lain 

reputasi perusahaan, kualitas produk, keamanan transaksi, perlindungan data 

pribadi, transparansi informasi, serta pelayanan yang diberikan. Semakin tinggi 



 
 

 
 

tingkat kepercayaan konsumen, maka semakin besar kemungkinan konsumen 

melakukan pembelian ulang, memberikan rekomendasi kepada orang lain, serta 

membangun loyalitas terhadap perusahaan. Dalam konteks perdagangan elektronik, 

kepercayaan memiliki peran yang sangat penting karena konsumen tidak dapat 

melihat produk secara langsung sebelum melakukan pembelian (Fadilah, 2023). 

 

Minat beli konsumen merupakan kecenderungan atau keinginan seseorang 

untuk melakukan pembelian terhadap suatu produk atau jasa setelah memperoleh 

informasi, pengalaman, maupun pengaruh dari lingkungan sekitarnya. Minat beli 

merupakan salah satu indikator perilaku konsumen sebelum keputusan pembelian 

benar-benar dilakukan. Beberapa faktor yang memengaruhi minat beli antara lain 

kualitas produk, harga, promosi, citra merek, kemudahan memperoleh produk, 

kepercayaan terhadap penjual, serta pengalaman konsumen sebelumnya. Selain itu, 

perkembangan teknologi digital juga memberikan pengaruh besar terhadap minat 

beli melalui kemudahan akses informasi, ulasan pelanggan, dan sistem transaksi 

yang lebih praktis. Semakin tinggi minat beli konsumen, maka peluang terjadinya 

keputusan pembelian juga akan semakin besar (Stansyah et al., 2023). 

 

E-commerce merupakan aktivitas perdagangan yang dilakukan melalui 

media elektronik dengan memanfaatkan jaringan internet sebagai sarana transaksi 

antara penjual dan pembeli. Melalui e-commerce, konsumen dapat mencari 

informasi produk, membandingkan harga, melakukan pembayaran, hingga 

memantau proses pengiriman secara daring. Penerapan e-commerce memberikan 

berbagai keuntungan bagi perusahaan maupun konsumen. Bagi perusahaan, e-

commerce mampu memperluas jangkauan pasar, mengurangi biaya operasional, 

serta meningkatkan efisiensi pelayanan. Sementara bagi konsumen, e-commerce 

memberikan kemudahan bertransaksi kapan saja dan di mana saja tanpa harus 

datang langsung ke lokasi penjualan. Perkembangan e-commerce di Indonesia 

semakin meningkat seiring dengan meningkatnya penggunaan internet, 



 
 

 
 

smartphone, serta sistem pembayaran digital yang semakin beragam (Thoyib & 

Wijaya, 2023). 

 

Aplikasi INAPROC (Indonesia National Procurement Portal) merupakan 

sistem pengadaan barang dan jasa pemerintah yang dikembangkan sebagai bagian 

dari transformasi digital dalam pengadaan nasional. Salah satu layanan utama 

dalam INAPROC adalah Katalog Elektronik (E-Katalog), yaitu platform yang 

menyediakan daftar produk, spesifikasi, harga, serta informasi penyedia yang telah 

melalui proses verifikasi sehingga dapat digunakan oleh instansi pemerintah dalam 

melakukan pengadaan secara lebih cepat, transparan, dan akuntabel. Melalui 

Katalog Elektronik, instansi pemerintah tidak perlu melakukan proses tender untuk 

jenis pengadaan tertentu karena produk telah tersedia beserta harga dan 

spesifikasinya. Hal ini dapat mempercepat proses pengadaan, meningkatkan 

efisiensi anggaran, mengurangi potensi penyimpangan, serta memperluas 

kesempatan bagi pelaku usaha untuk memasarkan produknya kepada pemerintah. 

Penerapan Katalog Elektronik juga mendukung prinsip-prinsip pengadaan barang 

dan jasa pemerintah, yaitu efisien, efektif, transparan, terbuka, bersaing, adil, dan 

akuntabel. Selain itu, sistem ini memudahkan proses monitoring, evaluasi, serta 

pelaporan karena seluruh transaksi terdokumentasi secara digital (Dwijayanti, 

2025). 

 

UPS yang merupakan singkatan dari Uninterruptible Power Supply adalah 

perangkat yang menyediakan daya Cadangan ke sistem kelistrikan saat Listrik 

padam atau berfluktuasi. Ini membantu memastikan pengoprasian tanpa gangguan 

dan melindungi perlatan sensitif dari potensi kerusakan. 

 

 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

 

 

  

 

    

 

 

 

 

 

  

 

 

  

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


