
BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Pengertian dan Fungsi Manjemen

2.1.1 Pengertian Manajemen

Manajemenberasaldarikata”tomanage”dapatditerjemahkandalam

bahasaIndonesiadenganperkataan“mengurus”.Jadimanajemendapat

diterjemahkandengan“pengurusan”.Pengertianmanajemensendirisangatlah

luas,sehinggatidakdapatdiungkapkandengansatukalimatsaja.Untuk

menunjukanbetapaluasartidarimanajemenitu,kamikutipkandibawahini

beberapadefinisimanajemen,sebagaiberikut:

MenurutDrs. H. Malayu. SP. Hasibuan (2004, 2) dalambukunyamanajemen;

dasarpengertiandanmasalahmengemukakanbahwa:

”Manajemen adalah ilmu dan seni mengatur proses pemanfaatan sumber
daya manusia dan sumber-sumber lainnya secara efektif dan efisien untuk
mencapai suatu tujuan tertentu”.

SedangkanmenurutG. R. Terry (2003, 9) dalambukunyayangberjudulPrinsip-

PrinsipManajemenmengatakan:

”Manajemen adalah mencakup kegiatan untuk mencapai tujuan yang
dilakukan oleh individu-individu yang menyumbangkan upayanya yang
terbaik melalui tindakan-tindakan yang telah ditetapkan sebelumnya”.

Selainkeduapendapatdiatas,T. Hani Handoko ( 2003’ 8) jugamengungkapkan

bahwa:

“ Manajemen merupakan proses perencanaan, pengorganisasian,
pengarahan dan pengawasan usaha-usaha para anggota organisasi dan
penggunaan sumber daya-sumber daya organisasi lainnya agar mencapai
tujuan organisasi yang telah ditetapkan ”.
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Dariuraiandiatasmakapenulisdapatmenyimpulkanbahwamanajemen

adalahsuatuilmudanseniyangmengaturprosespemanfaatanSumberDaya

ManusiadanSumberDayayanglainnyasecaraefisiendanefektifuntuk

mencapaitujuantertentumelaluitindakan-tindakanyangtelahditetapkan.

2.1.2 Fungsi-fungsi Manajemen

Berdasarkandefinisidiatasdapatdilihatbahwadalammanajemenada

beberapaprosesataufungsiyangberperanpentingdalam pencapaiantujuan

organisasi.MenurutMalayu S.P. Hasibuan (2004 ; 3) fungsi-fungsitersebut

terdiridari:

1. Planning / Perencanaan

Merupakanprosespenentuantujuandanpedomanpelaksanaan,dengan

memilihalternatifterbaikdariberbagaimacamalternatifyangada.

2. Organizing / Pengorganisasian

Merupakanprosespenentuan,pengelompokandanpengaturanbermacam-

macamaktivitasyangdiperlukanunrukmencapaitujuan,menempatkan

orang-orang padasetiap aktivitasini,menyediakan alat-alatyang

diperlukan,menetapkanwewenangyangsecararelatifdidelegasikan

kepadasetiapindividuyangakanmelakukanaktivitastersebut.

3. Actuating / Pengarahan

Mengarahkansemuabawahanagarmaubekerjasamadanbekerjasecara

efektifuntukmencapaitujuan.
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4. Controlling / Pengawasan

Merupakanprosespengaturanberbagaifaktordalam suatuperusahaan

agarsesuaidenganketetapan-ketetapandalamrencana.

Tercapaitidaknyatujuanperusahaantergantungpadaseberapabaik

fungsi-fungsimanajementersebutdilaksanakan.Pelaksanaannyaharusdapat

disesuaikandengakondisieksternaldaninternalperusahaan.Faktor-faktor

eksternalmencakupkompetitor,kebijakanekonomipemerintah,serikatburuhdan

lain-lain.Sedangkanfaktor-faktorinternalterdiridarimodal,bahanbaku,skill

dantentusajamanusiayangmerupakanfaktoryangpalingberpengaruhdalam

usahapencapaiantujuan.

Olehkarenaitu,dibutuhkansuatukemampuanManajemenSumberDaya

Manusiayangbaikdalammemanfaatkanpotensiyangdimilikiolehmanusia

sebagaifaktorproduksiyangvital.Kemampuaninitidakhanyamencakup

pemanfaatanpotensimanusiasaja,akantetapilebihdaripadaitu,kemampuanini

jugamencakupusahaoptimalisasipotensiyangdimiliki,pengembanganpotensi,

kompensasidaripotensiyangsudahdiberikan,pemeliharaanpotensidanmasih

banyaklagi,danyangperludipahamiadalahbahwaManajemenSumberDaya

Manusiainiselalubersifatdinamismengikutiperkembanganilmupengetahuan

danteknologi,polapikirtiapindividu,sistemnilaiyangdianutdanlain-lain.Jadi

seorangpemimpinorganisasiatauperusahaanharuslahmempunyaikemampuan

ini.
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2.2 Pengertian Manajemen Pemasaran

PadakenyataanyaperanManajemenPemasarandidalam perusahaan

sangatpentingkarenatinggirendahnyavolumepenjualansangattergantungdan

ditentukanolehfungsipemasaranyangefektifdidalamsuatuperusahaan.Bila

fungsipemasarandidalamsuatuperusahaandapatdilakukansecaraefektifmaka

sudahdapatdipastikanperusahaanakanberkembangdalamwaktuyangrelative

singkat,maka diperlukan kejelian seorang managerdalam menerapkan

ManajemenPemasaran.PengertianpemasaranitusendirimenurutSunarto SE,

MM ( 2003; 5) dalambukunyaManajemenPemasaranadalahsebagaiberikut

“ Pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan pemikiran,
penetapan harga, promosi, serta penyaluran gagasan, barang dan jasa untuk
menciptakan pertukaran yang memenuhi sasaran-sasaran individu dan
organisasi.”

Daridefinisidiatasdapatdisimpulkanbahwapemasaranmerupkan

kegiatan manusiauntuk memenuhikebutuhandankeinginan mulaidari

merencanakanmelaluiprosespertukaraanbarangdanprodukdenganindividulain

atauorganisasi..

Dikaitakandengankegiatanpemasarandefinisimanjemenpemasaran

menurutPhilip Kotler (2003; 4) dalambukunyaManajemenPemasaranbahwa:

“ Manajemen Pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan
konsepsi, penentuan harga, promosi, dan distribusi gagasan, barang dan jasa
untuk menciptakan dan menghasilkan pertukaran yang memuaskan
individu dan memenuhi tujuan organisasi.”

SedangakanmenurutH.Djaslim Saladin SE (2003;2) mengatakanbahwa:

“ Manajemen Pemasaran adalah analisi, perencanaan, penerapan dan
pengendalian program yang dirancangkan untuk menciptakan, membangun
dan mempertahankan pertukaran yang menguntungkan dengan pasar
sasaran dengan maksud untuk mencapai tujuan-tujuan orgasnisasi.”
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Daridefinisidiatasdapatditarikkesimpulanbahwamanajemenpemasaran

adalahsuatuprosesmanajerialdansosialyangmenyangkutanalisa,perencanaan,

pelaksanaan,dankontrolyangjugamencangkup ide-ideterhadapkebutuhan

barangdanjasaterhadaporganisasidalammembantumencapaisasarannya.

2.3 Bauran Pemasaran

Bauranpemasaranmerupakansalahsatukonseputamadalampemasaran

modern.BauranPemasaranterdiridarisegalasesuatuyangdapatdilakukano;eh

perusahaanuntukmempengaruhipermintaanakanprodukdanjasayang

dihasilkan.DefinisiBauranPemasaranmenurutPhilip Kotler (2003; 3) dalam

bukuManjemenPemasaranbahwa:

“ Marketing mix as the set of controllable tactical marketing tools-product,
price, place, and promotion that the blends to produce the respon it wants in the
target market.”

Bauranpemasarandisinidiartikanseperangkatalataktisproduk,harga,

tempatdanpromosiyangberadadalamkendalimanjerpemasaranperusahaandan

perusahaanmemadukannyauntukmendaptkanresponyangdiinginkanolehtarget

pasar.Padaintinya,bauranpemasaranmerupakan4P(product, price, place and

promotion)yangdijadikansebagaialatpemasaranolehorganisasiatauprusahaan

untukmenentukanstrategidalammencapitujuannya.

Berdasarkandefisnisyangadadiatasdapatditarikkesimpulanbahwa

BauranPemasaranadalahintergrasidarisekumpulanperangkatpemasaraanyang

digunakanperusahaanuntukmempengaruhipasarsasarannyaterutamadalamhal

permintaanterhadapproduknya,sehinggatujuanperusahaandapattercapai.
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2.4 Promosi

2.4.1 Pengertian Promosi

Promosimerupakansalahsatufaktorbauranpemasaranyangdigunakan

sebagaialatkomunikasaitentangsuatuprodukdarisuatuperusahaansebagai

penentuankeberhasilansuatuprogrampemasaran.Betapapunbagusnyasuatu

produksuatuproduk,bilakonsumenbelumpernahmendengarnyadantidakyakin

produkituakanbergunabagimerekamakakonsumentidakakanmembelinya.

Makanyakegiatanpromosisangatpentingdiperhatikandalammemasarkansuatu

produkyangdihasilkandenganharapanagardapatmencapaivolumepenjulan

yangtertinggi,sehinggadapatmeraihkeuntunganyangdirencanakan.

Untukmemperolehgambaranyangjelastentangpromosi,berikutini

terdapatbeberapapengertianmengenaipromosi

MenurutProf. Dr. H. Buchari Alma (2004; 179) dalambukunyaManajemen

PemasaranDanPemasranJasamenggungkapkanbahwa:

“ Promosi adalah sejenis komunikasi yang memberi penjelasan yang
menyakini calon pembeli / konsumen tentang barang dan jasa untuk
meningkatkan penjulannya.”

Sedangkan menurutSwastha dan Irawan (2003; 349) dalam bukunya

ManajemenPemasaranmenerangakanbahwa:

”Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk
mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan
pertukaran dalam pemasaran.”

Daridefinisidiatas,dapatdisimpulkanbahwapromosimerupakansuatu

alatuntuk mengkomunikasikan produk kepada konsumen dengan cara
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memberikaninformasidenganmemberitahukanmanfaatprodukyangditawarkan,

sehinggaakantimbulpermintaandarikonsumenakanproduktersebut.

2.4.2 Tujuan Promosi

Persainganyangketatdalam duniausahamenuntutperusahaanuntuk

melaksanakanpromosinyasecaraefektifdanefisien,sehinggamembantu

perusahaandalam mencapaitujuannya.MenurutBasu Swastha (2002; 124)

dalambukunyaadabeberapatujuanpromosiyangdilakukanperusahaanyaitu

sebagaiberikut:

1. Modifikasi Tingkah Laku

Melaluipromosi,produsenberupayamerubahtingkahlakudanpersepsi

konsumenterhadapprodukyangditawarkansehinggakonsumentertarik

untukmelakukanpembelian.

2. Memberitahu

Promosiyangdilaksanakanbersifatinformatif,yaitumemberitahukandan

memperkenalkanprodukbarangataujasasertamanfaatkekonsumen.

3. Membujuk

Promosiyangbersifatmembujukpresuantifumunyakurangdisenangi

konsumen,karenaseakan-akankonsumendipaksakanuntukmelakukan

pembelian,sehinggaperusahaanseringmemperolehkesannegatifdalam

kegiatanpemasaran,namunpromosiiniakanmenjadidominasijika

produkmulaimasuktahappertumbuhan.
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4. Meyakinkan

Promosidilakukanuntukmenciptakanbrandimageyangdihasilkan

perusahaandalamupayamemberitahukankepadakonsumenyangsudah

ada.

2.4.3 Pengertian Bauran Promosi

Pemasaranmodernmemerlukanlebihdalam sekedarmengembangkan

produkyangbaik,menawarkandenganhargayangmenarikdanmembuatnya

mudahdidapatkanolehpelanggansasaran,perusahaanharusjugabekomunikasi

denganpelangganyangsudahadasekarangdanpelangganpotensial,pengecer,

pemasok,pihak-pihakyangmemilikikeputusankepadaperusahaantersebut,dan

masyarakatumummengelolahsuatusistemkomunikasipemasaran,memerlukan

suaturancanganstrategidanprogram-programpenjualanyangefektifdanefisien.

Komunikasipemasarandisebutjugadenganbauranpromosi.Berikutpengertian

mengenaiBauranPromosimenurutH.Djaslim Saladin S.E (2003;3) yang

menerangkanbahwa:

” Bauran Promosi adalah serangkaian dari variabel pemasaran yang dapat
dikuasai oleh perusahaan dan digunakan untuk mencapai tujuan dalam
pasar sasaran.”

2.4.4 Unsur-unsur Bauran Promosi

Terdapat5unsur/metodebauranpromosi.MenurutPhilip Kotler yang

diahlibahasakankeIndonesiaolehDrs. Djaslin Saladin (2003; 172) sebagai

berikut:
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1. Periklanan ( Advertising )

Adalahsemuabentukvariasiinsentifjangkapendekuntukmerangsang

pembeliataupenjualansuatuprodukbarangdanjasa.

2. Promosi Penjualan ( Sales Promotion )

Adalahvariasiintensifjangkapendekpendekuntukmerangsangpembeli

ataupenjualansuatuprodukbarangdanjasa.

3. Hubungan Masyarakat ( Publick Relation )

Suatuusaha(variasi)darirancanganprogram gunamemperbaiki

mempertahankandanmelindungiperusahaanataucitraproduk.

4. Penjualan Tatap Muka ( Personal Selling )

Penyajianlisandalampembicaraandengansatuataubeberapapembeli

potensialdengantujuanuntukmelakukanpenjualan.

5. Pemasaran Langsung ( Direct Marketing)

Komunikasisecaralangsungdarisurat,telepon,fax,e-mailatauinternet

untukmendapatkantanggapanlangsungdarikonsumensecarajelas.

Dariunsur-unsurbauranpromosidiatasdapatdisimpulkanbahwa

kegiatan-kegiatandiatasperludirencanakandenganbaik,terarahdanbenaroleh

perusahaanyangakanmelakukanpromosi,agardalam mengkonsumsikannya

dapatditerimaataudipahamiolehcalonpembeli.
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2.5 Pemasaran Langsung

2.5.1 Pengertian Pemasaran Langsung

PengertianPemasaranLangsung(Direct Marketing) selalumemperoleh

artiyangbaruselamabertahun-tahun.Awalnyaistilahinihanyamengacupada

bentukpemasarandimanaprodukdanjasayangdipindahkandariprodukke

konsumentanpamenggunakanperantara.Dalam haliniperusahaanyang

menggunakantenagapenjualanlangsungkepemakaiakhirataumengoperasikan

outletdisebutdirect marketing. BerikutinipengertiandariPemasaranLangsung

menurutDrs Djaslin Saladin (2003; 191) mengungkapkanbahwa:

” Pemasaran Langsung adalah suatu sistem pemasaran yang menggunakan
satu media iklan atau lebih, guna mendapatkan respon atau transaksi yang
bisa diukur di suatu lokasi.”

SedangkanmenurutPhilip Kotler danKevin Lane keller (2007; 288) dalam

bukunyaManajemenPemasaranEdisi12menerangkanbahwa:

” Pemasaran Langsung ( Direct Marketing ) adalah penggunaan saluran-
saluran langsung-konsumen ( Cunsumer Direct ) untuk menjangkau dan
menyerahkan barang dan jasa kepada pelanggan tanpa menggunakan
perantara pemesanan.”

DarikeduadefinisidiatasdapatdisimpulkanbahwaPemasaranLangsung

adalahsalahsatucarajalurperhubungantercepatuntukmelayanipelangganya

tanpaharusmengeluarkanbiayayanglebihbesar.

2.5.2 Manfaat Pemasaran Langsung

PertumbuhanPemasaranlangsungyangluarbiasatersebutmerupakan

akibatdaribanyaknyafaktor.Demassifikasikan Pasar(Market Demassification )

telahmenghasilkanjumlahrelungpasaryangterusbertambah.Selainitu,
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banyaknyatokoyangtidaklagimenjualbarangkhususmenciptakanpeluangbagi

pemasarlangsunguntukmempromosikanproduknyakepadayangberminat.

Pertumuhan internet,e-mail,telepon genggam,dan mesin faks telah

memungkinkanpemilihandanpemesananprodukjauhlebihsederhana.

Pemasaranlangsungmenurut Philip Kotler danKevin Lane keller (

2007; 209 ) memberimanfaatlangsungbaikbagikonsumendanpenjual

1. Bagi Konsumen

Menyenangkan,nyaman,bebaspertengkaran,menghematwaktudan

memperkenalkan konsumen denganpilihan barang dagangan lebih

banyak.

2. Bagi Penjual

Dapatmengetahuilangsungalamatpelanggannya,dapatmengkhususkan

produknyadanmenyesuaikanpesananyadandapatmembinahubungan

yangberkesinambungandenganmasing-masingpelanggan.

2.5.3 Saluran Utama Pemasaran Langsung

Dalampemasaranlangsungadahalyangharusdiperhatikanyaitusaluran

utamanyaagarprodukyangditawarkandapatlangsungditerimaolehpelanggan.

MenurutPhilip Kotler danKevin Lane keller ( 2007; 291-298 ) adaenam

saluranutamaPemasaranLangsungdanElektronic Commerce :

1. Penjualan Tatap Muka

BentukPemasaranLangsung yangpertamadantertuainiadalah

kunjunganpenjualanlapangan.Biasanyaperusahaansangattergantung
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padasales profesionaluntukmenemukancalonpembeli,menjadikan

merekapelanggan,sertamengembangkanbisnis.

2. Surat Langsung

Pemasaransuratlangsungadalahpengirimantawaran,pemberitahuan,alat

pengingat,atausesuatuyanglainkepadaseseorang.Suratlangsung

merupakan satu medium yang populer karena surat langsung

memungkinkanselektivitaspasarsasaran,dapatdipersonalisasikan,luwes,

danmemungkinkanpengujiandinidanpengukurantanggapan.

3. Pemasaran Melalui Katalog

Pemasaranmelaluikatalogterjadiketikaperusahaanmengirimsatuatau

lebihkatalogprodukkepadapenerimayangterpilih.Dalampemasaran

katalog,biasanyadalambentukcetakantetapijugaCD,videoatausecara

online.

4. Telemarketing

Adalahpenggunaantelepondanpusatlayanantelepon( Call Center )

untukmenarikcalonpelanggan,menjualkepadapelangganyangsudah

ada,danmenyediakanlayanandenganmenerimapesanandanmenjawab

pertanyaan.Telemarketing membantuperusahaan-perusahaanmenaikan

pendapatan,mengurangibiayapenjualandanmeningkatkankepuasan

pelanggan.

5. Media Lain Untuk Pemasaran Tanggapan Langsung

Menggunakansemuamediautamauntukmemberikantawaranlangsung

kepadacalonpembelipotensial,koran,majalah,radiodantelevisi.
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6. Pemasaran Melalui Kios

Mesinpenjajayangtersambungdengankomputerdanmesinmenerima

pesananpelanggan.

7. Saluran On – Line

Saatinisaluraninipalingbanyakdiminantiyaitumelaluiinternetdengan

mengunjungisitus-situsbelanjaataudenganmenggunakanmesin

pencari,konsumenakandimudahkanmendapatbarang–barangyang

diinginkannyabaikitudariperangkatlunakataupunkerasakomputer,

tiketpesawat,bukubahkanmakanandanminumantersedia.Selainitu

jugajangkauanpenjualannyasangatluassampaimendunia.

.

2.5.4 Keputusan Utama Pemasaran Langsung

MenurutPhilip Kotler ( 2000; 749 ) yangditerjemahkanoleh Hendra

Teguh, Ronny A Rusli danBenyamin Mola dalam melakukankampanye

Pemasaranlangsungyangefektifterdapatbeberapakeputudanutamayangharus

dilakukanolehPemasaranLangsungyaitu

1.MenentukanTujuan.

KebanyakanPemasaranLangsungbertujuanuntukmendapatkanpesanan

daricalonpembeli,namunbeberapaPemasaranLangsungmenjalankan

kampanyeuntukmemberiinformasidanmembidikpelanggandalam

rangkamempersiapkanpelangganmerekauntukpembelianselanjutnya.

DenganberagamnyatujuanPemasaranLangsungharusberhati–hati

dalammenjalankantujuankampanyetersebut.
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2.MenentukanPasarSasarandanCalonPembeli.

Memberiakanpemahamanyangjelasmengenaikebutuhandansikap

merekauntukmenetapkanpelanggansasaranyangperludiperhatikan:

a.Harusmencaritahukarekteristikpelanggandancalonpelangganyang

palingmemilikikemampuanuntukmembeli

b.Harusmemperolehnamadariprospekyangbaikdalampasarsasaran

tersebut

c.Melakukanpenelitianmengenaicalonkonsumenterbaik

3.MenentukanElemenPenawaran.

Elemen penawaran yang akan digunakan oleh perusahaan harus

direncanakan terlebih dahulu secara matang,sehingga terbentuk

penawaranyangefektif

4.MengujiElemenPemasaranlangsung.

SalahsatukeunggulanbesarPemasaranLangsungadalahmemiliki

kemampuanuntukmengisidalamkondisipasaryangriil,kekuatanelemen

elemenyangberbedadarisuatustrategipenawaran,kelengkapanproduk,

model,harga,mediadaftaralamatdansejenisnya.Komponeninidapat

memberikan bahan yang besar pada tingkat respon dan

profitabilitasperusahaansecarkeseluruhan.

5.MengukurKeberhasilanPromosiatauKampanye.

PemasaranLangsungmemungkinkanpemasarmengetahuibesarbiaya

promosidanmenghubungkandenganhasilyangdicapai.Dalamhalini

pemasarmemilikikemungkinanuntukdapatmenilaiefektifitaspromosi
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danmenerapkaninformasitersebutuntukmerencanakankegiatanyang

samadimasayangakandatang.PemasaranLangsungdapatmengukur

keberhasilankampanyenyadengancaraimpasatauBreak Event yang

merupakancarapalingklasikuntukdapatmenentukanseberapaefektif

promosiyangdilakukandenganmenjumlahkanrencanabiayasehingga

PemasaranLangsung dapatdiperhitungkanlebihdahulutingkatrespon

impasseluruhbiayayangperludimasukandalamhitungan.Pemasaran

Langsungyangperlumencatatjumlahdanjenisresponyangditerima

setiaphariuntuklaporanresponkumulatifpadaakhirtiappromosi.

Faktor Yang Mempengaruhi Pemasaran Langsung

Faktor–faktorpendukungdanpenghambatsangatmempengaruhi

perusahaandalammelaksanakankegiatanPemasaranLangsung.Adapunfaktor

pendukungdanpenghambatmenurutSukarno Tjiptowirdojo ( 2000; 6 ) yaitu:

1.FaktorPendukungDalamPelaksanaanPemasaranLangsung

• ProdukdanJasa

Pastikanbahwacarauntukmendapatkandanmenggunakanproduk

danjasayangdijelaskandengantepatmengenaimanfaatdan

keistimewaan.

• Penawaran

Pemasarmelakukanhalyangtepatdansesuaisertalayakdandapat

memberisumbangan40%
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• Media

Pemasarharusmenentukanmediayangpalingefektifdanefisienyang

dapatmenjangkaupelanggannyakarenamemberikansumbangan40%

• PelaksanaanKreatif

Pelaksanaan kegiatan yang berjalan lancardapatmemberikan

sumbangan10%

• PenentuanWaktu

Implementasiwaktudanjadwaldapatmemberikansumbangan20%

2.FaktorPenghambatdalamPelaksanaanPemasaranLangsung

• TekananManajemenPuncak

Manajemen puncak sering kalimembutuhkan banyak waktu

mempertimbangkan komitmen merekaterhadap penerapan awal

program Pemasaran Langsung,apabilamerekasetuju biasanya

menginginkansegalasesuatunyaserbacepatyangdapatmenyebabkan

paramanajerpemasaranmembuatrencanaPemasaranlangsungyang

layakdenganwaktuyangrelatifsempit.

• WaktuSedikitSedangkanPekerjaanBanyak

Parapegawaiberkerjalebih,sedangakanwaktuyangadasempit,

sehinggamerekatidakdapatmembuatrencanaataumenerapkan

progaramPemasaranLangsungdenganefektif.

• KurangPengalaman(KelalaianTenagaKerja)

Kurangpengalamandalammengembangkanstrategilangsungsecara

menyeluruhmerupakansalahsatufaktoryangdapatmenghambat
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jalannyaprogram rencanaPemasaranLangsung.Kelompokyang

terkaitdalam menjalankanprogram rencanaPemasaraniniharus

memilikidisiplinyangtinggi,penuhdedikasidanberorientasipada

tindakandanayanglebihpentingadalahharusmemilikidanmenerima

tanggungjawabuntukpenerapannya.
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