PERTEMUAN KE VII
KONSEP DAN FUNGSI BISNIS

Perusahaan atau bisnis yang dikelola dengan baik akan memberikan peluang bagi terbentuknya bisnis yang kuat dan kompetitif. Tidak sedikit perusahaan  yang telah lama beroperasi kemudian bangkrut  (collapse) hanya karena tidak efektif dan efisiennya pengaturan perusahaan.


Fungsi manajemen dalam sebuah bisnis adalah mengatur dan mengelola , sedangkan bisnis itu sendiri adalah kegiatan-kegiatan yang bersifat teknis dan operasional.

PENGERTIAN MANAJEMEN
Menurut Harold Koontz dan Cyril O’Donnel

 Manajemen adalah usaha mencapai suatu tujuan tertentu melalui kegiatan orang lain. Dengan demikian manajer mengadakan koordiansi atas sejumlah aktivitas orang lain meliputi  perencanaan, pengirganisasian, penggerakan dan pengendalian.
Menurut  R. Terry 
Manajemen merupaka suatu proses khas terdiri dari tindakan-tindakan  perencanaan, pengorganisasian, penggerakan dan pengendalian yang dilakukan untuk menentukan serta mencapai sasaran2 yang telah ditentukan melalui pemanfaatan sumber daya dan sumber2 lainnya.


Pengertian manajemen di ats mengandung dua istilah penting yaitu :

1. Efektivitas

2. Efisiensi

 Efisiensi mengacu pada hubungan antara keluaran dan masukan (output dan input), Menurut Drucker , efisiensi berarti mengerjakan sesuatu dengan benar (doing this right). Setiap perusahaan akan berusaha mencapai tingkat output dan input yang seoptimal mungkin. (untuk mengurani pemborosan). Sedangkan efektivitas menunjukkan kemampuan suatu perusahaan dalam mencapai sasaran-sasaran  (hasil akhir) yang telah ditetapkan secara tepat.
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Gambar Efisiensi dan Efektifitas dalam manajemen
Manajemen Sebagai Proses Kegiatan

Sebagai suatu proses kegiatan, manajemen diartikan sebagai suatu rangkaian kegiatan yang dimulai dari kegiatan merencanakan, melaksanakan serta mengkordinasikan kegiatan yang direncanakan dan diperusahaan tersebut sampai dengan kegiatan mengawasi atau mengendalikan  kegiatan yang dilaksanakan agar sesuai dengan apa yang telah direncanakan.

Manajemen Sebagai Suatu Ilmu dan Seni

Manajmen sebagai suatu Ilmu memiliki ciri-ciri sebagai berikut :

1. Prinsip dan konsep dapat dipelajari

2. Decision Making dapat didekati dengan kaidah-kaidah ilmiah

3. Objek, dan sarana menajemen untuk mencapai tujuan sebagian adalah elemen-elemen yang bersifat materi

4. Dalam penerapannya manajemen memerlukan pendekatan dari bidang ilmu yang lainnya seperti ilmu ekonomi, statistik, akuntansi dan lain-lain.

Manajemen sebagi suatu Seni memiliki ciri-ciri sebagai berikut :
1. Kesuksesan dalam mencapai tujuan sangat dipengaruhi dan didukung oleh sifat-sifat dan bakat para manajer

2. Dalam Proses pencapaian tujaun seringkali melibatkan unsur naluri (instinct), perasaan, dan intelektual.

3. Dalam pelaksanaan kegiatan, faktor yang cukup yang menentukan keberhasilan dalam menyelesaikan kegiatn adalah kekuatan pihak yang berkreatif  ditambah dengan skill.

Manajemen Sebagai Profesi

Penekanan utama dalam penyebutan manajemen sebagai profesi adalah pada kegiatan yang dilakukan oleh sekelompok orang atau manajer dengan mengguankan kehlian tertentu. Profesionalisme manajemen dikategorikan kedalam suatu profesi yang memang  membutuhkan suatu keahlian tertentu dan diakui posisi dan kehliannya oleh masyarakat.
Manajemen Sebagi Kumpulan Orang untuk Mencapai Tujuan

Setiap kegiatan yang dilakukan oleh dua orang atau lebih secara kooperatif dalam perusahaan disebut sebagai aktivitas manajemen. Kolektifitas orang-orang tersebut bergabung dalam suatu perusahaan dan dipimpin oleh seorang pemimpin  (manajer) yang bertanggung jawab penuh atas upaya pencapaian tujuan secara efisien dan efektif.

FUNGSI DAN PROSES MANAJEMEN
1. PERENCANAAN

2. PENGORGANISASIAN

3. PENGARAHAN

4. PENGENDALIAN

BIDANG-BIDANG MANAJEMEN

1. BIDANG PEMASARAN

2. BIDANG OPERASIONAL

3. BIDANG KEUANGAN

4. BIDANG SUMBER DAYA MANUSIA

TINGKAT DAN TANGGUNG JAWAB MANAJER

1. TOP MANAJER

2. MIDDLE MANAGER

3. FIRST-LINE MANAJER

PERAN-PERAN MANAJER

1. PERAN INTERPERSONAL

2. PERAN INFORMASIONAL

3. PERAN PENGAMBILAN KEPUTUSAN

KETRAMPILAN MANAJEMEN

1.KETRAMPILAN TEKNIS

2. KETRAMPILAN KEMANUSIAAN

3. KETRAMPILAN KONSEPTUAL

PERTEMUAN KE VIII
KONSEP DAN FUNGSI PEMASARAN
Pengertian dan Konsep Inti Pemasaran

Pemasaran menurut Kotler dan Amstrong (1996) mendefinisikan sebagai berikut :

Pemasarn adalah suatu proses di mana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan  dan pertukaran barang dan nilai dengan lainnya.


Sedangkan Manajemen Pemasaran diartikan sebagai analisis perencanaan, implementasi dan pengendalian program yang dirancang untuk menciptakan , membangun dan mempertahankan pertukaran yang menguntungkan dengan target pembeli untuk tujuan mencapai objektiv organisasi. Dengan demikian istialh pemasaran dan penjualan tidak dapat disamakan. Adapaun perbedaannya dapat dilihat pada tabel di bawah ini :
                         Perbedaan Selling Concept dan Marketing Concept
	Different
	The Selling Concept
	The Marketing Concept

	Starting Point
	Factory
	Market

	Focus
	Exiting Product
	Customer Needs

	Means
	Selling and Promotion
	Integrated Marketing

	Ends
	Profit Through Sales Volume
	Profit Throuh Customer Satisfaction



Dalam konsep inti pemasaran, pola hubungan antara kebutuhan, keinginan dan permintaan, sesuai dengan pengertian tersebut di atas dapat digambarkan  sebagai berikut :






 


Gambar  Kebutuhan, Keinginan dan permintaan Dalam konsep Inti Pemasaran
 Perilaku konsumen

 Menurut David L. Loudon dan Albert J.Della Bitta :

”Perilaku konsumen adalah proses pengambilan keputusan dan aktivitas individu secara fisik yang dilibatkan dalam mengevaluasi, memperoleh , menggunakan atau dapat mempergunakan barang-barang dan jasa”

Menurut James F. Engel et al :

“Perilaku konsumen adalah tindakan-tindakan individu secara langsung terlibat dalam usaha memperoleh dan menggunakan barang-barang jasa ekonomis termasuk proses pengambilan keputusan yang mendahului dan menentukan tindakan-tindakan tersebut”
Menurut American marketing Association :

“Perilaku kinsumen adalah interaksi dinamis antara pengaruh dan kognisis perilaku dan kejadian di sekitar kita diamana manusia melakukan aspek pertukaran dalam hidup mereka”

Segmentasi Pasar

Dengan semakin meningkatnya persaingan, segmentasi pasar semakin bertambah penting bagi dalam rangka menyususn strategi pemasaran. Terdapat empat alasan utama mendasari pentingnya sebuah segmentasi pasar sebagai berikut :

a. Pertumbuhan penduduk sangat lambat apabila dibandingkan dengan pertumbuhan pemasaran

b. Akibat pertumbuhan kehidupan sosial dan ekonomi, terjadi peningkatan pendapatan,selera, gaya hidup

c. Perkembangan teknologi

d. Lembaga pemasaarn memiliki fasilitas pelayan khusus bagi konsumen. 

 Segmentasi Pasar dapat dirumuskan sebagai suat proses dimana pemasar menempatkan kelompok pasar yang berbeda-beda ke dalam satu kelompok yang memiliki kesamaan.

Dalam mesegmentasikan pasar, terdapat bermacam-macam cara yang dilakukan. Renald Kasali membagi cara segementasi pasar kedalam lima kelompok besar, yaitu : 

1. Segmentasi geografis

2. Segmentasi demografi

3. Segmentasi psikografi

4. Segmentasi Kohor

5. Segmentasi teknografi
PERTEMUAN KE IX
BAURAN PEMASARAN


Bauran Pemasaran (marketing mix) merupaka variabel-variabel pemasaran (produk, harga, promosi dan distribusi) yang masih dikontrol oleh perusahaan dan dikombinasikan dalam rangka meningkatkan omzet penjualan.

VARIABEL PRODUK

Produk dalam perspektif pemasaran adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk diperhatikan (attention), dimiliki, digunakan atau dikonsumsi dan dapat memberikan kepuasan terhadap keinginan dan kebutuhan pasar. Berdasarkan definisi tersebut maka yang tergolong dalam pengertian produk antara lain :

a. Objek secara fisisk (sepeda, motor,dsbnya)

b. Jasa  (rumah sakit, konsultan,dll)

c. Orang (artis, mentri, pelawak,dll)

d. Tempat (taman rekreasi,dll)

e. Organisasi 

Beberapa keputusan penting yang terkait dengan variabel produk adalah sebagai berikut :

a. Jenis dan klasifikasi produk yang bagaimana yang harus dipilih oleh perusahaan untuk diproduksi.

b. Atribut apa saja yang dapat dilekatkan pada sebuah produk

c. Bagaimana cara mengembangkan sebuah produk

d. Bagaimana siklus kehidupan (life cycle) dari sebuah produk dan strategi pemasarannya.

 VARIABEL HARGA

Harga digunakan dalam berbagai cara dalam strategi penenetuan posisi program pemasaran. Adapun manfaat yang dapat diperoleh dari penetapan strategi harga adalah sebagai berikut :
a. Isyarat bagi pembeli

b. Instrument persaingan

c. Memperbaiki kinerja keuangan

d. Pertimbangan bauran pemasaran

Tujuan ditetapkannya harga pada sebuah produk adaalh untuk mencapai hal-hal sebagai berikut :

a. Mendapatkan posisi pasar

b. Mencapai kinerja keuangan

c. Penentuan posisi produk

d. Mempengaruhi persaingan

VARIABEL DISTRIBUSI

Fungsi Utama saluran distribusi dalam fungsi pemasaran adalah memindahkan barang dari produsen kepada konsumen. Saluran distribusi mengatasi kesenjangan utama dalam hal waktu, tempat dan kepemilikan yang memisahkan barang serta jasa dari mereka yang akan menggunakannya. Beberapa fungsi lain yang dijalankan oleh saluran distribusi adalah sebagai berikut :
a. Fungsi Informasi

b. Fungsi promosi

c. Fungsi kontak

d. Fungsi Penyesuaian

e. Fungsi Negosiasi

 Tingkatan Saluran Distribusi Produk Konsumen dapat dilihat di bawah ini :

      Chanel 1                                   Direct

 

      Chanel 2                                   Indirect

 



     Chanel 3                                  
 

Chanel 3                                  

 


Ada 2 pertimbangan dalam memilih saluran distribusi yang digunakan oleh Perusahaan :
1. Pertombangan karakteristik produk yang dihasilkan

2. karakteristik pemakai atau langganan

VARIABEL PROMOSI

Fungsi Promosi dalam bauran pemasraan adalah untuk mencapai tujuan komunikasi dengan setiap konsumen. Komponen-komponen bauran promosi mencakup : periklanan, penjualan perorangan, promosi penjualan dan hubungan masyarakat.

Pertimbangan dalam memilih bauran promosi dapat dilihat pada gambar di bawah ini :






PERTEMUAN X
KONSEP DAN FUNGSI SUMERDAYA MANUSIA


Untuk menunjang tercapainya tujuan perusahaan yang diharapkan, maka kebeadaan dari SDM harus dioptimalkan peran dan fungsi strategisnya. Secara umum peran MSDM dapat dikelompokkan dalam tiga peran utama, yaitu :
a. Peran Administrasi

b. Peran Operasional

c. Peran Strategis

Tabel di bawah ini meringkas peran-peran dari MSDM

	
	Administrative
	Operational
	Strategic

	Focus
	Administrative Processing and record keeping
	Operational support
	Organization-wide global

	Timing
	Short term (less than 1 year)
	Intermediate term (1 – 2 years)
	Long Term (2 – 5 years)

	Typical Activities
	· Administering employee benefits

· Conducting new employee

· Interpreting HR policies and procedures

· Preparing equal employment reports
	· Managing Compentation programs

· Recruiting and selecting for current openings

· Conducting safety training

· Resolving employee complaints
	· Assesing workforce trends and issues

· Engaging community work forse development planning

· Assisting in organizational restructuring and downsizing

· Advising on mergers or acquisitions

· Planning compensation strategies


PROSES MANAJEMEN SDM

Proses  manajemen SDM dapat di lihat pada gambar di bawah ini :


TANGGUNG JAWAB MANAJEMEN SDM

Sejumlah tanggung jawab Manajemen SDM secara lini adalah sbb :

1. Menempatkan orang yang benar pada pekerjaan yang tepat

2. memperkenalkan pegawai baru dalam perusahaan

3. Melatih karyawan untuk jabatan bagi mereka yang masih baru

4. Meningkatkan kinerja jabatan dari setiap orang

5. Mengendalikan biaya tenaga kerja

6. Menciptakan dan mempertahankan semangat kerja

7. melindungi kesehatan dan kondisi fisik pegawai
Penggunaan Sumber Daya





Pencapaian 


Sasaran





Manajemen Yang Sukses :


Limbah yang rendah dan hasil Akhir yang tinggi





Kebutuhan, keinginan dan permintaan
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Pasar





Nilai, Biaya dan kepuasan
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Keadaan Geografis





Target Konsumen





Karakteristik Produk





Perencanaan


SDM





Penarikan





Seleksi





Pelatihan dan Pengembangan





Sosialisasi





Penilaian Prestasi kerja





Promosi, transfer, demosi dan PHK








