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Ekonomi Kreatif

Ekonomi Kreatif menjadi diksi yang cukup populer dan ramai
dibahas dalam berbagai dirkusus dari mulai level pemerintah,
perguruan tinggi, industri, komunitas, hingga media pada awal
dekade 2010. Ekonomi Kreatif menciptakan peluang besar
dalam sebuah sektor ekonomi yang belum ada sebelumnya
Berbed ngan sektor lain yang sangat tergantung pada
kreatif lebih
bertumpu kepada keunggulan sumber daya manusia. Karya

si sumber daya alam, kekuatan eko

seni, arsitektur, kuliner, desain, inovasi teknologi, animasi, dil
berasal dari ide-ide kreatif pemikiran manusia.
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Pengertian Marketing Revolution

Tung Desem Waringin

Konsultan & Motivator

* 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.

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.
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Menciptakan Penawaran Menarik

Poin Utama dalam
Marketing Revolution

Fokus Pada USP

(Ultimate advantage, Sensational offer dan Powerfull promise)

Menawarkan Pada Target yang Tepat
(Customer Segment)

Ultimate Advantage merupakan
bentuk keunggulan dari produk
kita dibandingkan produk lain
yang sama atau mirip.

Kunci : Diubah atau Ditambah.

Powerful Promise adalah janji
atau garansi yang dahsyat

GEOGRAPHICS PSYCHOGRAPHICS DEMOGRAPHICS BEHAVIORAL luar biasa.
Kabupaten, Sikap, kelas = eIQg: u::ap yang sensgsional' Ba ai’rr?ana kali lipat dari selisihnya
e kil Gy Kel’uarga Pe(r)n S:n:;:n )tgen%ukn a? Ada t'i a ?’nacam aitu: apabila Anda menemukan
Tempat Hidup, fitur Penghasila:n Pri%uk / va: g 24 ’ yang lebih murah daripada
Tinggal, Karakteristik . : . toko kami!“
Lokasi Kepribadian. Pendlqlkan, ERELEL, & 1. DlSk_On,
’ Kerja. Manfaat yang 2.Hadiah, dan

Tempat tinggal.

Diinginkan.

3.Limit (terbatas waktu atau terbatas
jumlahnya)



Tindakan Terukur dan Teruji

Melakukan Usaha Marketing .
(Key Performance Indikator / KPI)

oN LOYALTY aovocacy | Specific Measurable Achievable Relevant

Memperbanyak calon konsumen (Offering / Promotion)

Mengubah calon konsumen menjadi konsumen (Closing)
Memperbesar (Scale Up)

Mempersering pembelian per konsumen (Retention)
Meningkatkan margin

(Revenue Stream)

va WS

Meningkatkan produktifitas bisnis

Tipping Point / Faktor Kali Anda (Optimasi Bisnis)

tipping
point INGERRLE }'LE'

"

PILLARS OF
BUSINESS OPTIMIZATION

“woo-hoolll”

MINDSET

@

alot of hard work

HOW YOU
https:/rclutz.wordpress.com/2019/12/04/tipping-points-confuse-social-and-earth-science/ WINTHE
INNER GAME

OF BUSINESS

‘ ‘ Titik di mana serangkaian perubahan kecil atau insiden
menjadi cukup signifikan untuk menyebabkan
perubahan yang lebih besar dan lebih penting. https://www.incredibleoneenterprises.com/the-pillars-of-business-optimization/



Monitoring Prinsip Harga Paling Murah
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MONITORING YOUR BUSINESS
PERFORMANCES WILL HELP YOU
IMPROVE HOW YOU DO THINGS

IN YOUR COMPANY
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Competitive Analysis

Competitive Analysis
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Riset Competitive Analysis Measurement Competitive Analysis

Nama Produk
Deskripsi
Kategori Produk

NAMA KOMPETITOR

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

ANALISA KOMPETITOR (COMPETITIVE ANALISYS)

Nilai Keunggulan Produk
(Product Value)

Fitur Produk

Rating / Engagement c2

<3

Segment Pelanggan
c4

Kekuatan (Strengthness) cs

Kelemahan (Weakness)
Ben perngkat seta faktar - 1 hingga 10 Menurut riset 4 analsis pasar. (Nilai Paing Rendah : 1, Nilai Paving Tinggi < 10}
c1.C5 : Isi dengan Daflar Kompetior Produk Anda

Peluang (Opportunity) P + I dengan Produk Anda

Ancaman (Threat)

Penggunaan Teknologi

Menentukan

Unique “SELLING” Proposition

* Posisikan anda sebagai konsumen, selalu gunakan kacamata
konsumen dalam menilai product/service yang kamu miliki. Hal ini

Tentu kan Po Siti oni n g dimaksudkan untuk mengikuti perkembangan dan perubahan dari
perilaku mereka.
(UVP & U S P) * Ketahui pola pikir dan kemampuan dalam "membeli" mereka.
Gunakan berbagai macam cara untuk menganalisis perilaku
PrOd u k Anda Se ka ran g ! 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
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Indiekraf Indonesia @indiekraf
Digital Innovation Lounge Malang

JI. Basuki Rachmad 7-9 Kota Malang,
Jawa Timur 65119 ¥ indiekraf@gmail.com

B Indiekraf Indonesia

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.




