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Scan to Download 
Beta Testing Apps

Buka Website :  

indiekraf.com

Pengertian

• Marketing sendiri merupakan sebuah kegiatan yang 
bertujuan untuk menawarkan produk atau jasa dari 
sebuah perusahaan.  

• Hasil dari proses marketing ini adalah penjualan 
kepada konsumen baik barang ataupun jasa. 

• Revolusi adalah perubahan dan adaptasi yang 
berlangsung secara cepat. 

Pengertian Marketing Revolution

• Marketing Revolution ini adalah ilmu untuk menyampaikan 
penawaran kepada pelanggan sehingga terjadi penjualan 
yang berkesinambungan secara CEPAT dan BESAR. 

• Penjualan yang berhasil adalah antara penjual dan pembeli 
sama – sama mendapatkan keuntungan.

Tung Desem Waringin 
Konsultan & Motivator

Marketing Revolution vs Classic



Poin Utama dalam  
Marketing Revolution

Menciptakan Penawaran Menarik

GEOGRAPHICS PSYCHOGRAPHICS BEHAVIORALDEMOGRAPHICS

Jenis kelamin, 
Usia, Status 

Keluarga, 
Penghasilan, 
Pendidikan, 

Kerja.

Sikap, kelas 
sosial, Gaya 
Hidup, fitur 

Karakteristik 
Kepribadian.

Kota / 
Kabupaten, 

Negara, 
Tempat 
Tinggal, 
Lokasi, 

Tempat tinggal.

Kebiasaan, 
Pengeluaran & 

Konsumsi, 
Penggunaan 

Produk / 
Layanan, & 

Manfaat yang 
Diinginkan.

Menawarkan Pada Target yang Tepat 
(Customer Segment)

Fokus Pada USP  
(Ultimate advantage, Sensational offer dan Powerfull promise)

Ultimate Advantage  merupakan 
bentuk keunggulan dari produk 
kita dibandingkan produk lain 
yang sama atau mirip. 
Kunci : Diubah atau Ditambah. 

Sensational Offer adalah penawaran 
yang dahsyat luar biasa, penawaran 
yang sensasional! Bagaimana 
bentuknya? Ada tiga macam, yaitu: 

 1. Diskon, 
 2. Hadiah, dan 
 3. Limit (terbatas waktu atau terbatas 

jumlahnya) 

Powerful Promise adalah janji 
atau garansi yang dahsyat 
luar biasa.  

“Kami akan mengganti dua 
kali lipat dari selisihnya  
apabila Anda menemukan 
yang lebih murah daripada 
toko kami!“ 



1. Memperbanyak calon konsumen (Offering / Promotion) 
2. Mengubah calon konsumen menjadi konsumen (Closing) 
3. Memperbesar (Scale Up) 
4. Mempersering pembelian per konsumen (Retention) 
5. Meningkatkan margin  

(Revenue Stream)

Melakukan Usaha Marketing

Source : Hotel New Resource

Tindakan Terukur dan Teruji  
(Key Performance Indikator / KPI)

Titik di mana serangkaian perubahan kecil atau insiden 
menjadi cukup signifikan untuk menyebabkan 
perubahan yang lebih besar dan lebih penting.

Tipping Point / Faktor Kali

“
https://rclutz.wordpress.com/2019/12/04/tipping-points-confuse-social-and-earth-science/

Meningkatkan produktifitas bisnis 
Anda (Optimasi Bisnis)

https://www.incredibleoneenterprises.com/the-pillars-of-business-optimization/



Monitoring Prinsip Harga Paling Murah 

Menentukan  
Unique Value Proposition

Competitive Analysis



Nama Produk :

Deskripsi :

Kategori Produk :

NAMA KOMPETITOR

FAKTOR PEMBANDING PRODUK ANDA KOMPETITOR 1 KOMPETITOR 2 KOMPETITOR 3 KOMPETITOR 4 KOMPETITOR 5

Nilai Keunggulan Produk 
(Product Value)

Fitur Produk

Rating / Engagement

Segment Pelanggan

Kekuatan (Strengthness)

Kelemahan (Weakness)

Peluang (Opportunity)

Ancaman (Threat)

Penggunaan Teknologi

Riset Competitive Analysis Measurement Competitive Analysis

Tentukan Positioning  
(UVP & USP)  

Produk Anda Sekarang !

Menentukan  
Unique “SELLING” Proposition

• Posisikan anda sebagai konsumen, selalu gunakan kacamata 
konsumen dalam menilai product/service yang kamu miliki. Hal ini 
dimaksudkan untuk mengikuti perkembangan dan perubahan dari 
perilaku mereka. 

• Ketahui pola pikir dan kemampuan dalam "membeli" mereka. 
Gunakan berbagai macam cara untuk menganalisis perilaku 
konsumen, seperti interview, focus group discussion, 
questionnaire dan survey. 

• Ketahuilah alasan mengapa konsumen menggunakan produk/
service anda. Anda mempunyai kesempatan untuk meminta 
pendapat mengenai produk dan layanan anda untuk 
meningkatkan performa bisnis.



Menentukan  
Unique “VALUE” Proposition

Bayangkan judul media massa dan twit 
pertama produk Anda ketika Anda pertama 
kali meluncurkan produk 
ke market. Membayangkan dua hal ini 
dapat membantu tim Anda untuk fokus 
menentukan UVP produk atau fitur Anda.  
Hadikusuma Wahab 
VP of Product of BBM 

“
Tentukanlah keunggulan apa yang bisnis kamu 
miliki untuk di jadikan UVP yang membuat 
customer akan menggunakan product/jasamu 
tanpa pikir panjang. Pada akhirnya kombinasi USP 
dan UVP akan menjadikan product/servicemu 
mudah dipasarkan & mendatangkan konsumen 
yang loyal. mereka akan mengkonsumsi produk 
dan layanan anda sebab mereka merasa bahwa 
mereka menerima value yang lebih besar di 
bandingkan dengan apa yang mereka keluarkan.

“


