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PENGANTAR

Lingkungan pemasaran global merujuk pada berbagai
faktor dan elemen vyang memengaruhi aktivitas
pemasaran suatu produk atau layanan di pasar global.

Lingkungan ini sangat kompleks dan beragam, mencakup
berbagai aspek yang dapat mempengaruhi keberhasilan
atau kegagalan perusahaan dalam menjalankan operasi
pemasarannya di pasar internasional.



PENGANTAR

Beberapa elemen utama vyang terkait dengan lingkungan pemasaran global
meliputi:

Faktor Budaya: Budaya negara atau wilayah target sangat mempengaruhi
preferensi konsumen, norma-norma sosial, dan perilaku konsumen. Perusahaan
harus memahami budaya lokal untuk menyesuaikan strategi pemasaran mereka.

Faktor Ekonomi: Kondisi ekonomi, seperti pertumbuhan ekonomi, tingkat inflasi,
dan nilai tukar mata uang, dapat berdampak signifikan pada biaya produksi, harga
produk, dan daya beli konsumen.

Faktor Politik dan Hukum: Regulasi dan kebijakan pemerintah, termasuk peraturan
perdagangan internasional, pajak, dan hukum tentang hak kekayaan intelektual,
dapat memengaruhi operasi pemasaran global.



PENGANTAR

Faktor Sosial: Demografi, tren sosial, dan preferensi konsumen di pasar global
memainkan peran penting dalam pengembangan produk dan strategi pemasaran.

Faktor Teknologi: Kemajuan teknologi, infrastruktur teknologi informasi, dan akses
ke internet berdampak pada strategi pemasaran, distribusi, dan interaksi dengan
konsumen.

Faktor Lingkungan: Kesadaran lingkungan dan kebijakan lingkungan berperan
dalam pengembangan produk yang ramah lingkungan dan praktik bisnis yang
berkelanjutan.

Faktor Kompetitif: Persaingan di pasar global dapat bervariasi secara signifikan, dan
perusahaan harus memahami pesaing lokal dan internasional serta
mengembangkan strategi untuk bersaing.



PENGANTAR

Faktor Teknik: Perubahan dalam teknologi produksi dan manajemen rantai pasokan
dapat memengaruhi efisiensi operasi global.

Faktor Etika: Isu-isu etika seperti perilaku bisnis yang bertanggung jawab dan
tanggung jawab sosial perusahaan menjadi semakin penting dalam lingkungan
pemasaran global.

Faktor Geografis: Lokasi geografis, iklim, dan faktor-faktor geografis lainnya dapat
mempengaruhi distribusi produk dan logistik.



PENGANTAR

Lingkungan pemasaran global seringkali lebih rumit daripada
lingkungan pemasaran di tingkat nasional, dan perusahaan harus
melakukan penelitian pasar yang cermat dan merencanakan strategi
pemasaran vyang sesuai untuk berhasil beroperasi di pasar
internasional.

Selain itu, mereka juga harus menghadapi risiko-risiko tertentu yang
mungkin tidak ada dalam pasar domestik, seperti risiko mata uang
asing atau perubahan dalam regulasi perdagangan internasional.



TINJAUAN EKONOMI DUNIA

Tinjauan ekonomi dunia adalah salah satu aspek kunci dalam pemasaran global.
Kondisi ekonomi global memiliki dampak signifikan pada strategi pemasaran
perusahaan di pasar internasional.

Berikut adalah beberapa poin penting dalam tinjauan ekonomi dunia dalam
konteks pemasaran global:

Pertumbuhan Ekonomi: Pertumbuhan ekonomi global mempengaruhi daya beli
konsumen di berbagai negara. Ketika pertumbuhan ekonomi kuat, konsumen
cenderung lebih mampu membeli produk dan layanan, yang dapat menjadi
peluang bagi perusahaan untuk memperluas bisnis mereka.




TINJAUAN EKONOMI DUNIA

Tingkat Inflasi: Tingkat inflasi yang tinggi dapat meningkatkan biaya produksi dan
harga produk. Perusahaan harus memantau inflasi di berbagai pasar global untuk
menentukan strategi harga yang tepat.

Nilai Tukar Mata Uang: Fluktuasi nilai tukar mata uang dapat memiliki dampak
signifikan pada ekspor dan impor. Perusahaan harus mengelola risiko mata uang
asing dan mempertimbangkan dampaknya terhadap harga produk.

Ketidakpastian Ekonomi: Ketidakpastian ekonomi, seperti resesi atau gejolak pasar
keuangan global, dapat mempengaruhi keputusan konsumen dan investasi
perusahaan. Perusahaan perlu memiliki strategi untuk mengatasi situasi ini.




TINJAUAN EKONOMI DUNIA

Pertumbuhan Pasar: Perusahaan harus mempertimbangkan pertumbuhan pasar
potensial di berbagai negara dan wilayah. Pasar yang berkembang mungkin
menawarkan peluang pertumbuhan yang lebih besar daripada pasar yang matang.

Pengeluaran Konsumen: Analisis pengeluaran konsumen di berbagai negara dapat
membantu perusahaan memahami sektor-sektor yang menarik bagi produk atau
layanan mereka.

Kemiskinan dan Ketidaksetaraan: Kondisi kemiskinan dan ketidaksetaraan yang
signifikan di beberapa negara dapat memengaruhi target pasar dan strategi harga.




TINJAUAN EKONOMI DUNIA

Regulasi Perdagangan Internasional: Perjanjian perdagangan internasional, seperti
WTO (World Trade Organization), serta kebijakan proteksionis dapat memengaruhi

akses ke pasar global. Perusahaan harus memahami peraturan perdagangan yang
berlaku.

Tren Globalisasi: Tren globalisasi, seperti integrasi pasar dan rantai pasokan global,

dapat membuka peluang baru tetapi juga menghadirkan risiko yang perlu
dipertimbangkan.

Ketidakpastian Geopolitik: Konflik geopolitik dan ketidakstabilan politik di beberapa
wilayah dapat mempengaruhi operasi bisnis internasional. Perusahaan harus
memantau dan merencanakan respons terhadap risiko-risiko ini.




TINJAUAN EKONOMI DUNIA

Tinjauan ekonomi dunia yang komprehensif adalah langkah penting dalam
perencanaan strategi pemasaran global. Perusahaan perlu mengintegrasikan
pemahaman tentang faktor-faktor ekonomi ini ke dalam perencanaan mereka
untuk mengoptimalkan peluang dan mengelola risiko di pasar internasional.

Perubahan dalam dunia ekonomi berimplikasi terhadap bisnis. Suksesnya suatu

bisnis sangat tergantung pada perencanaan dan strategi yang didasarkan pada
realitas baru dari perubahan ekonomi dunia:

a. Perpindahan modal menjadi daya penggerak ekonomi dunia, bukan lagi
perdagangan

b. Perhatian akan hubungan antara produktivitas dan pekerja
c. Munculnya ekonomi dunia sebagai unit ekonomi yang dominan
d. Berakhirnya “perang dingin” antara kapitalisme dan sosialisme




SISTEM EKONOMI

Sistem ekonomi dalam konteks lingkungan pemasaran global mengacu pada
kerangka kerja ekonomi yang mempengaruhi bagaimana bisnis beroperasi dan
berkompetisi di pasar global.

Terdapat beberapa jenis sistem ekonomi utama yang dapat ditemui dalam
lingkungan pemasaran global:

Ekonomi Pasar Bebas (Free Market Economy):

Dalam sistem ini, keputusan ekonomi seperti alokasi sumber daya, harga produk,
dan produksi ditentukan oleh mekanisme pasar.

Perusahaan memiliki kebebasan yang tinggi untuk bersaing di pasar global tanpa
campur tangan pemerintah yang signifikan.

Strategi pemasaran sering kali didasarkan pada permintaan pasar dan kekuatan
persaingan.



SISTEM EKONOMI

Ekonomi Terencana (Planned Economy):

Dalam sistem ini, pemerintah memiliki kendali penuh atas produksi, alokasi sumber
daya, dan harga.

Perusahaan mungkin diarahkan untuk mengikuti rencana ekonomi pemerintah,
yang dapat membatasi fleksibilitas dalam strategi pemasaran global.

Ekonomi Campuran (Mixed Economy):

Banyak negara menerapkan sistem ekonomi campuran, di mana ada campuran
elemen pasar bebas dan pengaturan pemerintah.

Perusahaan perlu memahami peraturan dan kebijakan pemerintah vyang
memengaruhi bisnis mereka di pasar global.

Ekonomi Transisi (Transition Economy):

Negara-negara yang baru-baru ini beralih dari sistem ekonomi terencana ke pasar
bebas dapat memiliki tantangan unik dalam lingkungan pemasaran global.



SISTEM EKONOMI

Perusahaan harus menghadapi ketidakpastian yang lebih besar saat
negara-negara ini beradaptasi dengan perubahan ekonomi.

Faktor-faktor tambahan yang perlu dipertimbangkan dalam sistem
ekonomi lingkungan pemasaran global meliputi:

Peraturan  Perdagangan Internasional: Aturan perdagangan
internasional, seperti yang ditetapkan oleh organisasi seperti WTO,
dapat memengaruhi akses ke pasar global dan persyaratan
perdagangan.



SISTEM EKONOMI

Peraturan Pemerintah: Perusahaan harus memahami peraturan pemerintah yang
berlaku di negara-negara yang mereka targetkan, termasuk peraturan yang
berkaitan dengan perdagangan, pajak, lingkungan, dan lainnya.

Kondisi Makroekonomi: Kondisi ekonomi makro seperti suku bunga, inflasi, dan
nilai tukar mata uang dapat memengaruhi biaya operasi, harga produk, dan
profitabilitas perusahaan.

Ketidakpastian Politik: Ketidakstabilan politik dalam suatu negara atau wilayah
dapat memengaruhi operasi bisnis dan strategi pemasaran.

Budaya Bisnis: Memahami budaya bisnis lokal dan norma-norma bisnis sangat
penting dalam pemasaran global, karena hal ini dapat memengaruhi hubungan
dengan mitra bisnis dan pelanggan.



SISTEM EKONOMI

Setiap sistem ekonomi dan situasi pasar global memiliki tantangan dan peluang
unik. Perusahaan yang berhasil dalam lingkungan pemasaran global harus mampu
beradaptasi dengan kondisi ekonomi yang berubah-ubah, mengikuti peraturan,
dan memahami preferensi konsumen di berbagai negara.

Terdapat tiga sistem ekonomi dunia: kapitalis, sosialis, dan campuran. Klasifikasi
tersebut didasarkan pada metode mengalokasikan sumber daya :

Sistem alokasi pasar =2 sistem yang mengandalkan pada konsumen untuk
mengalokasikan sumber daya.

Sistem alokasi perintah (komando) = pemerintah mempunyai kekuasaan untuk
melayani masyarakat, apa yang diproduksi ditetapkan oleh pemerintah

Sistem campuran.



TAHAPAN PERKEMBANGAN PASAR

Perkembangan pasar dalam pemasaran global melibatkan
serangkaian tahapan yang harus diidentifikasi dan dipahami oleh
perusahaan yang ingin sukses di pasar internasional. Tahapan-
tahapan ini membantu perusahaan merencanakan dan
melaksanakan strategi pemasaran yang sesuai dengan tingkat
kematangan pasar global tersebut.




TAHAPAN PERKEMBANGAN PASAR

Berikut adalah tahapan-tahapan perkembangan pasar dalam pemasaran global:

Ekspor Pasif (Passive Exporting):

Tahap awal pemasaran global biasanya dimulai dengan ekspor pasif, di mana
perusahaan hanya menjual produknya ke pasar internasional tanpa upaya
pemasaran aktif.

Pada tahap ini, perusahaan mungkin hanya menanggapi permintaan pasar luar
negeri yang datang sendiri.

Fokus utama adalah memenuhi permintaan yang ada dan mengatasi hambatan
ekspor seperti izin dan peraturan impor.




TAHAPAN PERKEMBANGAN PASAR

Ekspor Aktif (Active Exporting):

Pada tahap ini, perusahaan mulai aktif mencari peluang ekspor ke pasar
internasional.

Mereka dapat mengadakan negosiasi dengan distributor lokal atau agen penjualan
di negara target.

Upaya promosi mungkin juga ditingkatkan untuk meningkatkan kesadaran
konsumen terhadap produk.

Lisensi dan Francais (Licensing and Franchising):

Perusahaan mungkin memasuki tahap ini dengan mengizinkan pihak asing untuk
menggunakan merek dagang, teknologi, atau konsep bisnis mereka dengan
imbalan royalti atau biaya lisensi.

Ini dapat membantu perusahaan memasuki pasar asing tanpa perlu berinvestasi
besar dalam produksi atau ekspor langsung.




TAHAPAN PERKEMBANGAN PASAR

Investasi Langsung Asing (Foreign Direct Investment - FDI):

Pada tahap ini, perusahaan membuat investasi langsung dalam bentuk pembelian
saham perusahaan lokal atau pendirian fasilitas produksi di negara target.

Ini memberikan perusahaan kontrol yang lebih besar atas operasi mereka di pasar
internasional.

Pengembangan Pasar Global (Global Market Development):

Perusahaan yang telah mencapai tahap ini telah mengembangkan kehadiran global
yang signifikan.

Mereka dapat memasuki berbagai pasar internasional dengan berbagai produk dan
layanan.

Strategi pemasaran lebih terkoordinasi dan berorientasi global.




TAHAPAN PERKEMBANGAN PASAR

Pemasaran Global Terintegrasi (Integrated Global Marketing):

Pada tahap ini, perusahaan mengadopsi pendekatan yang terintegrasi dan seragam
dalam pemasaran global.

Mereka fokus pada pemahaman mendalam tentang pasar global dan menciptakan
produk serta kampanye pemasaran yang ditujukan secara khusus untuk setiap
pasar target.

Pendekatan Berkelanjutan (Sustainable Approach):

Tahap ini melibatkan komitmen jangka panjang untuk beroperasi di pasar global
dengan berkelanjutan dan bertanggung jawab sosial.

Perusahaan mungkin memperhatikan isu-isu lingkungan, sosial, dan etika dalam
operasi mereka di seluruh dunia.




TAHAPAN PERKEMBANGAN PASAR

Setiap tahap perkembangan pasar global memiliki tantangan dan peluang tersendiri,
dan perusahaan harus memilih strategi yang sesuai dengan tingkat kematangan pasar
dan sumber daya yang tersedia. Selain itu, mereka perlu terus memantau perubahan
dalam pasar global dan beradaptasi sesuai kebutuhan agar tetap kompetitif dan sukses
di tingkat internasional.

Negara berpenghasilan rendah (negara pra industri) = negara-negara yang memiliki

pendapatan kurang dari USS766 per kapita.

Karakteristik:

- Industrialisasi terbatas dan persentase tertinggi penduduk dengan pekerjaan di
bidang pertanian dan hidup minimal dari pertanian.

- Tingkat kelahiran tinggi

- Tingkat buta huruf tinggi

- Amat bergantung pada bantuan LN

- Politik tidak stabil dan banyak gejolak




TAHAPAN PERKEMBANGAN PASAR

Negara berpenghasilan menegah bawah (negara berkembang) = negara-negara yang
memiliki pendapatan kurang dari USS766 - $3.036 per kapita.

Karakteristik:
- Berada dalam tahap awal industrialisasi
- Berbagai pabrik dibangun

- Merupakan lokasi untuk memproduksi produk standar dan sudah mencapai tahap
dewasa.




TAHAPAN PERKEMBANGAN PASAR

Negara berpenghasilan menengah atas (negara industri baru) = negara-negara yang
memiliki pendapatan kurang dari USS$3,035 - $9,386 per kapita.

Karakteristik:

- Persentase populasi yang terlibat dalam pertanian menurun tajam.
- Tingkat urbanisasi meningkat

- Melakukan industrialisasi cepat

- Tingkat upah meningkat

- Tingkat melek huruf makin banyak




TAHAPAN PERKEMBANGAN PASAR

Negara berpenghasilan atas (negara industri) = negara-negara yang memiliki
pendapatan diatas dari US$9,386 per kapita.

Karakteristik:

- Kepentingan yang tinggi pada sektor jasa

- Tingkat kepentingan yang tinggi dalam pemrosesan dan pertukaran informasi

- Pengaruh pengetahuan lebih besar daripada modal sebagai sumberdaya strategis
- Teknologi intelektual lebih besar daripada teknologi mesin

- Illmuan dan profesional lebih besar daripada insinyur dan tenaga ahli.




TAHAPAN PERKEMBANGAN EKONOMI

Perkembangan ekonomi dalam pemasaran global mencerminkan
bagaimana ekonomi suatu negara atau wilayah berkembang seiring
waktu dan bagaimana hal ini memengaruhi strategi pemasaran
perusahaan di pasar internasional. Tahapan perkembangan ekonomi ini
memengaruhi sejauh mana perusahaan dapat memasarkan produk
atau layanannya di negara-negara tersebut



TAHAPAN PERKEMBANGAN EKONOMI

Berikut adalah tahapan-tahapan perkembangan ekonomi dalam konteks pemasaran
global:

Tahap Berkembang (Developing Stage):

Negara-negara dalam tahap ini biasanya memiliki ekonomi yang berkembang, dengan
pertumbuhan GDP yang cukup tinggi.

Perusahaan dapat menemukan peluang dalam segmen pasar yang tumbuh pesat.
Fokus mungkin pada pengenalan produk dan layanan yang terjangkau.

Tahap Transisi (Transition Stage):

Tahap ini ditandai dengan negara-negara yang sedang bertransisi dari ekonomi
terencana menuju ekonomi pasar bebas.

Perusahaan mungkin menghadapi tantangan regulasi dan fluktuasi pasar.

Munculnya kelas menengah dapat membuka peluang bagi produk dan layanan
konsumen.



TAHAPAN PERKEMBANGAN EKONOMI

Tahap Matang (Mature Stage):

Negara-negara dalam tahap ini memiliki ekonomi yang matang dengan pertumbuhan
yang lebih stabil.

Persaingan biasanya lebih ketat, dan perusahaan perlu fokus pada diferensiasi produk
atau inovasi.

Pemasaran dapat lebih terfokus pada pemeliharaan pelanggan dan pengembangan
merek.

Tahap Stagnasi (Stagnation Stage):

Negara-negara yang mencapai tahap stagnasi memiliki pertumbuhan ekonomi yang
lambat atau tidak ada pertumbuhan sama sekali.

Persaingan mungkin tetap ketat, tetapi potensi pertumbuhan pasar bisa terbatas.
Perusahaan perlu mencari peluang baru atau ekspansi ke pasar yang lebih dinamis.



TAHAPAN PERKEMBANGAN EKONOMI

Tahap Pemulihan (Recovery Stage):

Tahap pemulihan terjadi ketika ekonomi negara mengalami perbaikan setelah masa
stagnasi atau resesi.

Perusahaan harus bersiap untuk beradaptasi dengan kondisi yang berubah dan
mungkin perlu menyesuaikan strategi pemasaran mereka.

Tahap Stabil (Steady State Stage):
Pada tahap ini, ekonomi negara mencapai tingkat stabil yang lebih tinggi.
Perusahaan mungkin memiliki peluang berkelanjutan dalam pasar yang stabil ini.

Perhatian dapat difokuskan pada memelihara hubungan dengan mitra bisnis dan
pelanggan yang ada.



TAHAPAN PERKEMBANGAN EKONOMI

Tahap Penurunan (Decline Stage):

Tahap penurunan terjadi ketika ekonomi suatu negara mengalami penurunan yang
signifikan.

Perusahaan mungkin perlu mempertimbangkan pengurangan operasi atau penarikan
dari pasar tersebut.

Penting untuk diingat bahwa tahapan-tahapan ini adalah konsep umum dan dapat
berbeda-beda tergantung pada negara dan wilayah tertentu. Selain itu, perkembangan
ekonomi dapat berfluktuasi seiring waktu, dan perusahaan perlu terus memantau
perubahan dalam pasar global untuk mengoptimalkan strategi pemasaran mereka.
Strategi yang berhasil di satu tahap perkembangan ekonomi mungkin perlu disesuaikan
saat ekonomi bergerak melalui tahap-tahap yang berbeda.



PENDAPATAN DAN PARITAS DAYA BELI DI SELURUH DUNIA DALAM PEMASARAN GLOBAL

Pendapatan dan paritas daya beli (PDB) adalah dua faktor penting yang memengaruhi
pemasaran global. Mereka memainkan peran utama dalam menentukan potensi pasar,
harga produk, dan strategi pemasaran perusahaan di berbagai negara di seluruh dunia.




PENDAPATAN DAN PARITAS DAYA BELI DI SELURUH DUNIA DALAM PEMASARAN GLOBAL

Pendapatan:

Pendapatan adalah salah satu faktor kunci dalam menentukan daya beli konsumen.
Negara dengan pendapatan per kapita yang tinggi cenderung memiliki konsumen yang
lebih mampu dan lebih cenderung membeli produk dan layanan yang lebih mahal atau
berkelas.

Perusahaan perlu memahami pendapatan rata-rata di pasar target untuk menentukan
harga produk yang sesuai. Mereka mungkin perlu mengkustomisasi produk atau
menawarkan varian harga yang berbeda sesuai dengan pendapatan konsumen.

Selain itu, pendapatan juga memengaruhi sektor pasar yang menarik. Negara dengan
pendapatan tinggi cenderung memiliki permintaan yang kuat untuk produk konsumen
dan barang mewah, sedangkan negara dengan pendapatan rendah mungkin lebih
berorientasi pada produk dasar.




PENDAPATAN DAN PARITAS DAYA BELI DI SELURUH DUNIA DALAM PEMASARAN GLOBAL

Paritas Daya Beli (PDB):

Paritas daya beli adalah konsep yang digunakan untuk membandingkan daya beli antara
mata uang berbeda di berbagai negara. Ini mengukur seberapa banyak unit mata uang
suatu negara dapat membeli barang dan jasa di negara lain setelah mempertimbangkan
tingkat pertukaran mata uang.

PDB adalah faktor penting dalam menentukan harga relatif produk di pasar global.
Ketika terdapat perbedaan signifikan dalam PDB antara dua negara, harga produk
mungkin perlu disesuaikan agar tetap kompetitif.

Perusahaan juga perlu memahami konsep PDB untuk menghindari risiko seperti
fluktuasi nilai tukar mata uang yang dapat memengaruhi margin keuntungan dan harga
produk.




PENDAPATAN DAN PARITAS DAYA BELI DI SELURUH DUNIA DALAM PEMASARAN GLOBAL

Ketika perusahaan mengembangkan strategi pemasaran global, mereka harus
mempertimbangkan pendapatan dan paritas daya beli di pasar target. Analisis pasar
yang baik harus mencakup pemahaman tentang segmentasi pasar berdasarkan
pendapatan, perilaku konsumen yang berkaitan dengan pendapatan, dan kemampuan
perusahaan untuk bersaing dalam konteks PDB yang berlaku. Selain itu, pemantauan
perubahan dalam pendapatan dan PDB di seluruh dunia penting untuk menyesuaikan
strategi pemasaran dan memanfaatkan peluang pasar yang berkembang.




PENDAPATAN DAN PARITAS DAYA BELI DI SELURUH DUNIA DALAM PEMASARAN GLOBAL

Segmentasi Pasar:

Lokasi populasi memengaruhi segmentasi pasar. Perusahaan perlu mempertimbangkan
faktor geografis, demografis, dan perilaku konsumen berdasarkan di mana populasi
berada.

Distribusi Geografis:

Perusahaan harus memahami distribusi geografis populasi di negara atau wilayah
target. Ini dapat memengaruhi lokasi toko, gudang, dan jalur distribusi yang efisien.

Urbanisasi:

Tingkat urbanisasi (persentase populasi yang tinggal di kota) adalah faktor penting
dalam menentukan pasar yang paling menarik. Kota-kota besar sering kali menjadi
pasar potensial yang besar.




PENDAPATAN DAN PARITAS DAYA BELI DI SELURUH DUNIA DALAM PEMASARAN GLOBAL

Daya Beli Konsumen:

Lokasi populasi juga memengaruhi daya beli konsumen. Pemasaran yang efektif harus
memperhitungkan perbedaan daya beli antara daerah perkotaan dan pedesaan, serta
perbedaan sosioekonomi di berbagai wilayah.

Tren Demografis:

Perusahaan perlu mengikuti tren demografis seperti migrasi penduduk, pertumbuhan
kelompok usia tertentu, dan perubahan dalam struktur keluarga. Hal ini dapat
memengaruhi permintaan untuk produk atau layanan tertentu.

Infrastruktur dan Aksesibilitas:

Kemampuan untuk mencapai konsumen di lokasi tertentu dipengaruhi oleh
infrastruktur dan aksesibilitas. Perusahaan perlu mempertimbangkan faktor ini dalam
perencanaan distribusi dan logistik.




PENDAPATAN DAN PARITAS DAYA BELI DI SELURUH DUNIA DALAM PEMASARAN GLOBAL

Ketidakpastian Politik dan Ekonomi:

Faktor-faktor politik dan ekonomi di wilayah tertentu dapat memengaruhi kestabilan
pasar dan risiko bisnis. Ini perlu diperhitungkan dalam perencanaan pemasaran.

Pertimbangan Budaya:

Lokasi populasi juga terkait dengan budaya lokal, norma-norma, dan preferensi
konsumen. Perusahaan harus memahami budaya setempat untuk menyesuaikan
strategi pemasaran.

Regulasi Pemerintah:

Pemerintah sering memiliki kebijakan dan regulasi yang berbeda untuk daerah-daerah
tertentu dalam negara target. Ini dapat memengaruhi perizinan, pajak, dan persyaratan
bisnis lainnya.




PENDAPATAN DAN PARITAS DAYA BELI DI SELURUH DUNIA DALAM PEMASARAN GLOBAL

Ketidakpastian Politik dan Ekonomi:

Faktor-faktor politik dan ekonomi di wilayah tertentu dapat memengaruhi kestabilan
pasar dan risiko bisnis. Ini perlu diperhitungkan dalam perencanaan pemasaran.

Pertimbangan Budaya:

Lokasi populasi juga terkait dengan budaya lokal, norma-norma, dan preferensi
konsumen. Perusahaan harus memahami budaya setempat untuk menyesuaikan
strategi pemasaran.

Regulasi Pemerintah:

Pemerintah sering memiliki kebijakan dan regulasi yang berbeda untuk daerah-daerah
tertentu dalam negara target. Ini dapat memengaruhi perizinan, pajak, dan persyaratan
bisnis lainnya.




LOKASI POPULASI DALAM PEMASARAN GLOBAL

Lokasi populasi adalah faktor penting dalam pemasaran global, karena menentukan di
mana perusahaan harus fokus dan berinvestasi dalam upaya pemasaran mereka di
pasar internasional. Pemahaman tentang lokasi populasi dapat membantu perusahaan
mengidentifikasi peluang pasar yang paling menjanjikan dan mengembangkan strategi
pemasaran yang sesuai.

Berikut adalah beberapa aspek penting yang perlu dipertimbangkan terkait dengan
lokasi populasi dalam pemasaran global:

Ukuran dan Pertumbuhan Populasi:

Perusahaan perlu memahami ukuran populasi di negara atau wilayah target serta
tingkat pertumbuhannya. Populasi yang besar dan pertumbuhan yang stabil atau tinggi
bisa menjadi indikasi pasar yang potensial.



LOKASI POPULASI DALAM PEMASARAN GLOBAL

Segmentasi Pasar:

Lokasi populasi memengaruhi segmentasi pasar. Perusahaan perlu mempertimbangkan
faktor geografis, demografis, dan perilaku konsumen berdasarkan di mana populasi
berada.

Distribusi Geografis:

Perusahaan harus memahami distribusi geografis populasi di negara atau wilayah
target. Ini dapat memengaruhi lokasi toko, gudang, dan jalur distribusi yang efisien.
Urbanisasi:

Tingkat urbanisasi (persentase populasi yang tinggal di kota) adalah faktor penting
dalam menentukan pasar yang paling menarik. Kota-kota besar sering kali menjadi
pasar potensial yang besar.

Daya Beli Konsumen:

Lokasi populasi juga memengaruhi daya beli konsumen. Pemasaran yang efektif harus
memperhitungkan perbedaan daya beli antara daerah perkotaan dan pedesaan, serta
perbedaan sosioekonomi di berbagai wilayah.



LOKASI POPULASI DALAM PEMASARAN GLOBAL

Tren Demografis:

Perusahaan perlu mengikuti tren demografis seperti migrasi penduduk, pertumbuhan
kelompok usia tertentu, dan perubahan dalam struktur keluarga. Hal ini dapat
memengaruhi permintaan untuk produk atau layanan tertentu.

Infrastruktur dan Aksesibilitas:

Kemampuan untuk mencapai konsumen di lokasi tertentu dipengaruhi oleh
infrastruktur dan aksesibilitas. Perusahaan perlu mempertimbangkan faktor ini dalam
perencanaan distribusi dan logistik.

Ketidakpastian Politik dan Ekonomi:

Faktor-faktor politik dan ekonomi di wilayah tertentu dapat memengaruhi kestabilan
pasar dan risiko bisnis. Ini perlu diperhitungkan dalam perencanaan pemasaran.



LOKASI POPULASI DALAM PEMASARAN GLOBAL

Pertimbangan Budaya:

Lokasi populasi juga terkait dengan budaya lokal, norma-norma, dan preferensi
konsumen. Perusahaan harus memahami budaya setempat untuk menyesuaikan
strategi pemasaran.

Regulasi Pemerintah:

Pemerintah sering memiliki kebijakan dan regulasi yang berbeda untuk daerah-daerah
tertentu dalam negara target. Ini dapat memengaruhi perizinan, pajak, dan persyaratan
bisnis lainnya.




‘ ( LOKASI POPULASI DALAM PEMASARAN GLOBAL

Dengan mempertimbangkan semua faktor ini, perusahaan dapat mengidentifikasi
lokasi populasi yang paling sesuai dengan produk atau layanan mereka, merencanakan
strategi pemasaran yang efektif, dan mengelola risiko yang terkait dengan pasar global.
Analisis pasar yang mendalam yang memperhitungkan lokasi populasi adalah langkah
penting dalam pemasaran global yang sukses.




PERKEMBANGAN PEMASARAN DAN EKONOMI

Perkembangan pemasaran dan ekonomi memiliki hubungan yang erat dalam konteks
pemasaran global. Perubahan dalam ekonomi global dan dinamika pasar dapat
mempengaruhi perkembangan strategi pemasaran perusahaan di seluruh dunia.

Berikut adalah beberapa aspek kunci tentang perkembangan pemasaran dan ekonomi
dalam pemasaran global:

Globalisasi Ekonomi:

Globalisasi telah menjadi kekuatan utama dalam perkembangan ekonomi dan
pemasaran global. Perusahaan sekarang dapat dengan mudah memasarkan produk dan
layanan mereka di seluruh dunia berkat kemajuan teknologi dan perubahan dalam
regulasi perdagangan internasional.



PERKEMBANGAN PEMASARAN DAN EKONOMI

Ekonomi Digital:

Pemasaran global semakin dipengaruhi oleh ekonomi digital. Internet dan media sosial
telah mengubah cara perusahaan berinteraksi dengan konsumen di seluruh dunia.
Perusahaan menggunakan platform online untuk iklan, penjualan, dan interaksi
pelanggan global.

Tantangan dan Peluang Ekonomi:

Perkembangan ekonomi global membawa tantangan dan peluang. Tantangan termasuk
fluktuasi nilai tukar mata uang, volatilitas pasar, dan persaingan yang lebih ketat.
Peluangnya termasuk akses ke pasar global yang lebih besar dan potensi pertumbuhan
yang lebih tinggi.



PERKEMBANGAN PEMASARAN DAN EKONOMI

Segmentasi Pasar Global:

Dalam perkembangan pemasaran global, penting untuk memahami bagaimana
perubahan ekonomi dapat memengaruhi segmentasi pasar. Pertumbuhan ekonomi
dapat menciptakan segmen konsumen baru dengan kebutuhan yang berbeda.

Tren Ekonomi Global:

Perusahaan perlu mengikuti tren ekonomi global seperti pertumbuhan ekonomi, inflasi,
dan tingkat pengangguran. Ini dapat memengaruhi keputusan investasi dan strategi
harga.



PERKEMBANGAN PEMASARAN DAN EKONOMI

Segmentasi Pasar Global:

Dalam perkembangan pemasaran global, penting untuk memahami bagaimana
perubahan ekonomi dapat memengaruhi segmentasi pasar. Pertumbuhan ekonomi
dapat menciptakan segmen konsumen baru dengan kebutuhan yang berbeda.

Tren Ekonomi Global:

Perusahaan perlu mengikuti tren ekonomi global seperti pertumbuhan ekonomi, inflasi,
dan tingkat pengangguran. Ini dapat memengaruhi keputusan investasi dan strategi
harga.



PERKEMBANGAN PEMASARAN DAN EKONOMI

Regulasi Perdagangan Internasional:

Perkembangan dalam regulasi perdagangan internasional, termasuk perjanjian
perdagangan bebas dan kebijakan proteksionis, dapat memengaruhi akses ke pasar
global dan persyaratan perdagangan.

Perubahan Perilaku Konsumen:

Ekonomi yang berkembang dan perubahan dalam pendapatan konsumen dapat
memengaruhi perilaku konsumen di pasar global. Perusahaan perlu mengadaptasi
strategi pemasaran mereka sesuai dengan perubahan ini.



PERKEMBANGAN PEMASARAN DAN EKONOMI

Teknologi Produksi dan Logistik:

Kemajuan teknologi dalam produksi dan rantai pasokan telah memengaruhi biaya
produksi dan efisiensi dalam pemasaran global. Ini dapat memengaruhi daya saing
perusahaan di pasar global.

Pengaruh Budaya dan Sosial:

Perkembangan ekonomi juga berdampak pada perubahan budaya dan sosial di
berbagai negara. Ini dapat memengaruhi preferensi konsumen dan permintaan produk.

Ketidakpastian Ekonomi:

Ketidakpastian ekonomi, seperti resesi atau krisis finansial global, dapat mengganggu
strategi pemasaran global. Perusahaan harus memiliki rencana darurat dan fleksibilitas
untuk mengatasi ketidakpastian ini.



PERKEMBANGAN PEMASARAN DAN EKONOMI

Pemasaran global yang sukses memerlukan pemahaman yang mendalam tentang
perkembangan ekonomi dan kondisi pasar di berbagai negara. Perusahaan harus dapat
beradaptasi dengan perubahan dalam ekonomi global, berinovasi dalam strategi
pemasaran, dan terus memantau tren ekonomi serta perubahan perilaku konsumen di
seluruh dunia untuk tetap kompetitif.



NERACA PEMBAYARAN

Neraca pembayaran adalah salah satu indikator ekonomi yang penting dalam konteks
pemasaran global. Ini mencerminkan seluruh transaksi ekonomi yang terjadi antara
sebuah negara dan negara-negara lain dalam suatu periode waktu tertentu.

Neraca pembayaran mencakup berbagai jenis transaksi, termasuk ekspor dan impor
barang, jasa, transfer keuangan, dan investasi internasional. Dalam pemasaran global,
neraca pembayaran dapat memberikan wawasan penting bagi perusahaan tentang
kondisi ekonomi dan potensi pasar di berbagai negara.



NERACA PEMBAYARAN

Berikut adalah beberapa poin penting terkait neraca pembayaran dalam pemasaran
global:

Ekspor dan Impor:

Neraca pembayaran mencatat nilai ekspor (barang dan jasa yang dijual ke negara lain)
dan impor (barang dan jasa yang dibeli dari negara lain). Informasi ini dapat membantu
perusahaan memahami pasar potensial untuk produk mereka di negara-negara
tertentu.

Saldo Perdagangan:

Saldo perdagangan adalah perbedaan antara nilai ekspor dan impor. Jika negara
memiliki surplus perdagangan (nilai ekspor lebih besar daripada impor), itu bisa
menjadi indikasi pasar yang kuat untuk produk ekspor. Sebaliknya, defisit perdagangan
dapat menunjukkan permintaan untuk produk impor.



NERACA PEMBAYARAN

Investasi Asing:

Neraca pembayaran mencatat aliran investasi asing, baik dalam bentuk investasi
langsung maupun investasi portofolio. Informasi ini dapat membantu perusahaan
memahami tingkat investasi asing di pasar target dan potensi kerjasama bisnis.

Keseimbangan Pembayaran:

Keseimbangan pembayaran adalah selisih antara semua arus masuk (kredit) dan semua
arus keluar (debit). Jika keseimbangan pembayaran positif, itu berarti negara tersebut
mendapatkan lebih banyak aliran keuangan daripada yang dikeluarkan. Sebaliknya, jika
negatif, itu menunjukkan negara tersebut menghabiskan lebih banyak daripada yang
diterimanya.



NERACA PEMBAYARAN

Nilai Tukar Mata Uang:

Neraca pembayaran dapat memengaruhi nilai tukar mata uang negara tersebut. Defisit
berkelanjutan dalam neraca pembayaran dapat menurunkan nilai mata uang,
sementara surplus dapat menguatkan mata uang.

Pola Konsumsi dan Permintaan:

Neraca pembayaran dapat memberikan wawasan tentang pola konsumsi dan
permintaan di negara target. Informasi ini dapat membantu perusahaan menyesuaikan
strategi pemasaran mereka.



NERACA PEMBAYARAN

Analisis Risiko:

Perusahaan dapat menggunakan informasi neraca pembayaran untuk menganalisis
risiko ekonomi dan keuangan yang terkait dengan beroperasi di pasar global tertentu.
Misalnya, defisit besar dalam neraca pembayaran dapat menunjukkan risiko terhadap
stabilitas ekonomi.

Pemahaman neraca pembayaran dan data yang terkait dengan ekonomi suatu negara
adalah langkah penting dalam perencanaan pemasaran global. Data ini dapat
membantu perusahaan mengidentifikasi pasar yang menarik, mengelola risiko
keuangan, dan mengadaptasi strategi pemasaran mereka sesuai dengan kondisi
ekonomi di berbagai negara.



POLA PERDAGANGAN

Pola perdagangan adalah pola interaksi ekonomi antara berbagai negara di dunia
melalui pertukaran barang dan jasa. Dalam konteks pemasaran global, pemahaman
tentang pola perdagangan penting karena memungkinkan perusahaan untuk
mengidentifikasi peluang pasar, mengembangkan strategi pemasaran yang efektif, dan
memahami dinamika perdagangan internasional.

Berikut adalah beberapa aspek utama terkait dengan pola perdagangan dalam
pemasaran global:

Ekspor dan Impor:

Pola perdagangan mencakup ekspor (barang dan jasa yang dijual ke negara lain) dan
impor (barang dan jasa yang dibeli dari negara lain). Perusahaan perlu memahami jenis
produk yang paling banyak diekspor dan diimpor dalam pasar target mereka.




POLA PERDAGANGAN

Spesialisasi Perdagangan:

Negara cenderung berspesialisasi dalam produksi barang dan jasa tertentu yang
mereka hasilkan secara efisien. Perusahaan harus memahami spesialisasi perdagangan
negara-negara target mereka untuk mengidentifikasi peluang kolaborasi atau investasi.
Pasar Sasaran:

Pola perdagangan dapat membantu perusahaan mengidentifikasi pasar sasaran

mereka. Misalnya, jika negara tertentu banyak mengimpor produk yang serupa dengan
yang ditawarkan oleh perusahaan, itu bisa menjadi peluang pasar.




POLA PERDAGANGAN \

Hubungan Perdagangan:

Pola perdagangan juga mencakup hubungan perdagangan antara negara-negara.
Beberapa negara dapat memiliki hubungan perdagangan yang lebih erat dengan negara
lain, yang dapat memengaruhi strategi ekspansi internasional perusahaan.

Perdagangan Bilateral vs. Multilateral:

Perdagangan bisa bersifat bilateral (antara dua negara) atau multilateral (melibatkan
lebih dari dua negara). Perusahaan perlu memahami jenis perdagangan yang paling
relevan dengan produk atau layanan mereka.




POLA PERDAGANGAN

Tarif dan Hambatan Perdagangan:

Perusahaan harus memahami hambatan perdagangan seperti tarif impor, kuota, dan
regulasi perdagangan lainnya di negara-negara target. Hal ini dapat memengaruhi harga
produk dan biaya perdagangan.

Tren Perdagangan Global:

Perusahaan juga harus memantau tren perdagangan global. Misalnya, tren globalisasi
dan perkembangan teknologi dapat memengaruhi dinamika perdagangan internasional.




POLA PERDAGANGAN

Dampak Perubahan Ekonomi:

Pola perdagangan dapat berubah seiring perubahan ekonomi, baik dalam negeri
maupun global. Perusahaan harus memahami bagaimana perubahan ini dapat
memengaruhi bisnis mereka.

Kepatuhan Perdagangan Internasional:

Perusahaan yang terlibat dalam perdagangan internasional harus mematuhi peraturan
dan perjanjian perdagangan internasional yang berlaku.




POLA PERDAGANGAN

Pemahaman yang mendalam tentang pola perdagangan adalah kunci untuk
mengembangkan strategi pemasaran global yang sukses. Analisis pasar vyang
komprehensif yang mempertimbangkan pola perdagangan dan dinamika perdagangan
internasional dapat membantu perusahaan mengidentifikasi peluang pasar, mengelola
risiko perdagangan, dan bersaing secara efektif di pasar global.




ASPEK DASAR DARI BUDAYA

Aspek dasar dari budaya memiliki peran sentral dalam pemasaran global karena budaya
memengaruhi cara orang berperilaku, berpikir, dan merespons produk dan layanan.

Pemahaman yang mendalam tentang budaya adalah kunci untuk merancang strategi
pemasaran yang efektif di berbagai negara dan wilayah.

Berikut adalah beberapa aspek dasar dari budaya yang perlu dipertimbangkan dalam
pemasaran global:




ASPEK DASAR DARI BUDAYA

Bahasa:

Bahasa adalah bagian penting dari budaya. Perusahaan perlu memahami bahasa yang
digunakan di negara target mereka dan memastikan komunikasi produk dan merek

mereka dapat dipahami oleh audiens yang dituju. Ini termasuk menerjemahkan materi
pemasaran dan pesan iklan dengan benar.

Norma-Norma Sosial:

Norma-norma sosial termasuk aturan dan nilai-nilai yang mengatur perilaku dalam
masyarakat. Perusahaan harus memahami norma-norma ini untuk menghindari
tindakan pemasaran yang bisa dianggap tidak pantas atau mengganggu.




ASPEK DASAR DARI BUDAYA

Agama dan Kepercayaan:

Agama dan kepercayaan berpengaruh besar terhadap perilaku konsumen. Pemasar
perlu memahami praktik agama dan nilai-nilai keagamaan di negara target mereka agar
tidak melanggar sensitivitas keagamaan.

Tradisi dan Ritual:

Tradisi dan ritual budaya dapat memengaruhi keputusan pembelian dan cara produk
digunakan. Memahami tradisi ini dapat membantu perusahaan menciptakan produk
dan kampanye pemasaran yang relevan.




ASPEK DASAR DARI BUDAYA

Gaya Hidup dan Preferensi Konsumen:

Gaya hidup konsumen dan preferensi konsumen dapat bervariasi secara signifikan
antara negara dan budaya. Perusahaan perlu memahami bagaimana gaya hidup dan
preferensi ini memengaruhi permintaan untuk produk atau layanan tertentu.

Perbedaan Visual dan Simbolik:

Perbedaan visual dan simbolik dalam budaya dapat memengaruhi persepsi produk dan
merek. Warna, simbol, dan desain yang efektif di satu budaya mungkin tidak efektif di
budaya lain.




ASPEK DASAR DARI BUDAYA

Ketepatan Waktu dan Perilaku Bisnis:

Pola perilaku bisnis, termasuk ketepatan waktu dan etika bisnis, dapat berbeda di
berbagai negara. Memahami norma-norma bisnis lokal dan perilaku profesional penting
dalam pemasaran global.

Komunikasi Non-Verbal:

Komunikasi non-verbal, seperti bahasa tubuh, ekspresi wajah, dan kontak mata, dapat
bervariasi dalam budaya. Ini dapat memengaruhi bagaimana pesan pemasaran
dipahami dan diterima oleh audiens.




ASPEK DASAR DARI BUDAYA

Ketidakpastian dan Risiko:

Beberapa budaya mungkin lebih toleran terhadap ketidakpastian dan risiko daripada

yang lain. Ini memengaruhi keputusan pembelian dan reaksi terhadap produk atau
layanan yang belum dikenal.

Peraturan dan Kebijakan Pemerintah:

Pemerintah sering memiliki peraturan dan kebijakan yang berkaitan dengan budaya,
termasuk iklan dan promosi. Perusahaan perlu memahami peraturan ini untuk
mematuhi hukum dan menghindari sanksi.




ASPEK DASAR DARI BUDAYA

Pemahaman yang baik tentang budaya lokal adalah langkah penting dalam pemasaran
global yang sukses. Perusahaan perlu melakukan riset pasar yang cermat dan bekerja
dengan ahli lokal atau konsultan budaya untuk memastikan bahwa strategi pemasaran
mereka sesuai dengan norma-norma dan nilai budaya di negara-negara target mereka.
Dengan memahami budaya secara mendalam, perusahaan dapat membangun

hubungan yang kuat dengan pelanggan dan meningkatkan peluang kesuksesan di pasar
global.




PENDEKATAN ANALITIS FAKTOR-FAKTOR BUDAYA

Pendekatan analitis terhadap faktor-faktor budaya dalam pemasaran global adalah
langkah penting untuk memahami dan mengintegrasikan elemen budaya ke dalam
strategi pemasaran global Anda. Faktor-faktor budaya mencakup bahasa, norma-
norma sosial, nilai-nilai, agama, tradisi, dan aspek-aspek budaya lainnya yang
memengaruhi perilaku konsumen di berbagai negara.

Berikut adalah pendekatan analitis yang dapat Anda terapkan dalam memahami faktor-
faktor budaya dalam pemasaran global:



PENDEKATAN ANALITIS FAKTOR-FAKTOR BUDAYA

Analisis Budaya Pasar Sasaran:

Pertama-tama, identifikasi negara atau pasar sasaran Anda. Lakukan analisis budaya
mendalam tentang pasar tersebut, termasuk bahasa yang digunakan, norma-norma
sosial, dan nilai-nilai budaya yang dominan. Anda dapat memanfaatkan riset pasar
lokal, wawancara dengan ahli budaya, atau studi literatur budaya untuk memahami
konteks budaya tersebut.

Segmentasi Pasar Berbasis Budaya:

Setelah memahami budaya pasar, gunakan pengetahuan ini untuk melakukan
segmentasi pasar berdasarkan faktor-faktor budaya yang relevan. Identifikasi kelompok
konsumen dengan nilai-nilai, preferensi, dan kebutuhan budaya yang serupa.



PENDEKATAN ANALITIS FAKTOR-FAKTOR BUDAYA

Pemahaman Terhadap Nilai-Nilai dan Norma-Norma Budaya:

Teliti nilai-nilai budaya yang mendalam, seperti konsep kehormatan, hierarki sosial,
individualisme vs. kolektivisme, dan lain sebagainya yang mungkin memengaruhi cara
konsumen mengambil keputusan. Perhatikan juga norma-norma sosial yang mengatur
perilaku dan interaksi.

Adaptasi Produk dan Layanan:

Sesuaikan produk dan layanan Anda dengan nilai-nilai budaya dan preferensi pasar. Ini
mungkin melibatkan penyesuaian fitur produk, penamaan, desain kemasan, atau
bahkan perubahan pada siklus hidup produk Anda.



PENDEKATAN ANALITIS FAKTOR-FAKTOR BUDAYA

Komunikasi dan lklan yang Sesuai:

Buat pesan iklan yang memperhatikan sensitivitas budaya, bahasa, dan simbol-simbol
budaya. Pastikan pesan Anda tidak melanggar norma-norma budaya atau nilai-nilai
agama.

Kolaborasi dengan Ahli Budaya Lokal:

Bekerjasamalah dengan ahli budaya lokal atau konsultan budaya yang memahami pasar
target Anda dengan baik. Mereka dapat memberikan wawasan yang berharga dan
membantu Anda menghindari kesalahan budaya yang mahal.



PENDEKATAN ANALITIS FAKTOR-FAKTOR BUDAYA

Uji Pasar dan Perbaikan Berkelanjutan:

Setelah meluncurkan produk atau kampanye pemasaran, lakukan uji pasar dan
perbaikan berkelanjutan berdasarkan umpan balik konsumen. Perubahan budaya dan
preferensi dapat terjadi seiring waktu, jadi penting untuk tetap memantau perubahan
ini.

Respektif terhadap Keragaman Budaya:

Ingatlah bahwa budaya tidak selalu homogen di dalam suatu negara atau wilayah. Ada
keragaman budaya dalam setiap pasar. Jadi, berusaha untuk memahami dan
menghormati keragaman ini.



PENDEKATAN ANALITIS FAKTOR-FAKTOR BUDAYA

Pendekatan analitis terhadap faktor-faktor budaya dalam pemasaran global akan
membantu Anda menciptakan strategi pemasaran yang lebih efektif dan teradaptasi
secara lokal. Ini juga dapat membantu Anda membangun hubungan yang lebih baik
dengan konsumen dalam berbagai budaya dan meningkatkan peluang kesuksesan di
pasar global.



LINGKUNGAN SOSIAL DAN BUDAYA : PENGARUH PEMASARAN PRODUK KONSUMEN

Lingkungan sosial dan budaya memainkan peran kunci dalam pengaruh pemasaran
produk konsumen di pasar global. Memahami aspek-aspek budaya dan sosial di

berbagai negara adalah langkah penting dalam merancang strategi pemasaran yang
sukses.




LINGKUNGAN SOSIAL DAN BUDAYA : PENGARUH PEMASARAN PRODUK KONSUMEN

Berikut adalah beberapa cara lingkungan sosial dan budaya memengaruhi pemasaran
produk konsumen dalam pemasaran global:

Perbedaan Bahasa dan Komunikasi:

Bahasa adalah salah satu aspek budaya yang paling kentara. Memahami bahasa lokal
dan bahasa komunikasi konsumen sangat penting dalam merancang pesan iklan dan
materi pemasaran yang efektif. Terjemahan yang tepat sangat penting agar pesan tidak
salah diartikan.

Norma-Norma Sosial dan Nilai-Nilai:

Norma-norma sosial dan nilai-nilai budaya memengaruhi cara konsumen berpikir dan
bertindak. Perusahaan harus memahami norma-norma sosial seperti cara berinteraksi
dengan orang lain, tingkat formalitas yang diharapkan, dan norma-norma dalam
hubungan bisnis.



LINGKUNGAN SOSIAL DAN BUDAYA : PENGARUH PEMASARAN PRODUK KONSUMEN

Agama dan Kepercayaan:

Agama memainkan peran penting dalam budaya dan dapat memengaruhi preferensi
konsumen. Perusahaan harus berhati-hati dalam merancang produk atau kampanye
yang melibatkan elemen agama, dan mereka harus memastikan tidak melanggar
sensitivitas agama.

Tradisi dan Ritual:

Tradisi dan ritual budaya dapat memengaruhi cara produk digunakan dan dirayakan.
Pemasar dapat memanfaatkan ini dengan merancang produk khusus untuk perayaan
budaya atau perubahan musiman yang spesifik.



LINGKUNGAN SOSIAL DAN BUDAYA : PENGARUH PEMASARAN PRODUK KONSUMEN

Gaya Hidup Konsumen:

Gaya hidup konsumen dapat sangat bervariasi di berbagai negara. Memahami gaya
hidup lokal membantu perusahaan merancang produk dan kampanye pemasaran yang
lebih sesuai dengan kebutuhan konsumen.

Perbedaan Demografis:

Faktor-faktor demografis seperti usia, jenis kelamin, dan struktur keluarga juga
memengaruhi preferensi konsumen. Perusahaan perlu mempertimbangkan perbedaan
ini dalam strategi pemasaran mereka.



LINGKUNGAN SOSIAL DAN BUDAYA : PENGARUH PEMASARAN PRODUK KONSUMEN

Pola Pembayaran dan Keuangan:

Cara konsumen melakukan pembayaran dan mengelola keuangan mereka dapat
berbeda secara signifikan antara negara. Perusahaan perlu memahami preferensi
pembayaran dan perilaku keuangan lokal.

Komunikasi dan Media Sosial:

Pola penggunaan media sosial dan perilaku konsumen dalam berkomunikasi online
dapat sangat berbeda di berbagai negara. Ini memengaruhi cara perusahaan beriklan
dan berinteraksi dengan konsumen.



LINGKUNGAN SOSIAL DAN BUDAYA : PENGARUH PEMASARAN PRODUK KONSUMEN

Ketidakpastian dan Risiko:

Tingkat toleransi terhadap ketidakpastian dan risiko dapat berbeda-beda. Perusahaan
harus memahami sejauh mana konsumen siap mencoba produk baru atau berinovasi
dalam cara mereka berbelanja.

Peraturan Pemerintah:

Pemerintah sering memiliki regulasi yang berkaitan dengan budaya, seperti larangan
iklan alkohol atau produk tembakau di beberapa negara. Perusahaan harus mematuhi
regulasi ini dalam strategi pemasaran mereka.



LINGKUNGAN SOSIAL DAN BUDAYA : PENGARUH PEMASARAN PRODUK KONSUMEN

Pemahaman mendalam tentang lingkungan sosial dan budaya di pasar global adalah
kunci untuk merancang produk dan kampanye pemasaran yang relevan, menghormati
norma-norma budaya, dan membangun hubungan yang kuat dengan konsumen lokal.
Perusahaan yang mengabaikan aspek-aspek ini dalam pemasaran global mereka
berisiko gagal dalam mencapai kesuksesan di pasar internasional.



KOMPLIKASI LINTAS BUDAYA DAN SARAN PEMECAHANNYA

Komplikasi lintas budaya adalah tantangan yang dihadapi oleh perusahaan dalam
beroperasi di pasar global yang berbeda-beda dalam hal budaya, norma, dan nilai-
nilai. Untuk mengatasi komplikasi ini, perusahaan perlu mengadopsi strategi dan
praktik yang sesuai dengan kebutuhan budaya setempat




KOMPLIKASI LINTAS BUDAYA DAN SARAN PEMECAHANNYA

Berikut adalah beberapa saran pemecahan untuk mengatasi komplikasi lintas budaya
dalam bisnis internasional:

Riset dan Pemahaman Budaya Lokal yang Mendalam:

Salah satu langkah pertama yang harus dilakukan adalah melakukan riset budaya lokal
yang cermat. Ini mencakup memahami bahasa, nilai-nilai, norma-norma sosial, tradisi,
dan preferensi konsumen. Ini akan membantu perusahaan memahami konteks budaya
di pasar target.

Bekerja Sama dengan Ahli Budaya Lokal:

Mempekerjakan atau berkolaborasi dengan ahli budaya lokal atau konsultan budaya
adalah sumber daya yang berharga. Mereka dapat memberikan wawasan tentang
budaya setempat dan membantu dalam mengambil keputusan yang tepat dalam
pemasaran dan bisnis.



KOMPLIKASI LINTAS BUDAYA DAN SARAN PEMECAHANNYA

Segmentasi Pasar yang Tepat:

Segmentasi pasar berdasarkan budaya adalah pendekatan vyang cerdas. Ini
memungkinkan perusahaan untuk menyesuaikan produk, harga, dan pesan pemasaran
dengan preferensi budaya dari kelompok konsumen tertentu.

Penyesuaian Produk dan Layanan:

Sesuaikan produk dan layanan Anda dengan preferensi budaya lokal. Ini bisa melibatkan
perubahan desain produk, penyesuaian ukuran, atau penambahan fitur yang relevan
dengan budaya setempat.



KOMPLIKASI LINTAS BUDAYA DAN SARAN PEMECAHANNYA

Penggunaan Komunikasi yang Sensitif Budaya:

Pesan pemasaran, iklan, dan materi promosi harus dirancang dengan memperhatikan
norma-norma budaya setempat. Pastikan pesan Anda tidak melanggar nilai-nilai atau
sensitivitas budaya.

Pelatihan Karyawan:

Pelatihan karyawan dalam hal kesensitifan budaya dan komunikasi lintas budaya adalah
penting. Karyawan yang memahami budaya setempat lebih cenderung sukses dalam
berinteraksi dengan pelanggan lokal.



KOMPLIKASI LINTAS BUDAYA DAN SARAN PEMECAHANNYA

Kepemimpinan yang Memahami Budaya:

Memiliki kepemimpinan yang memahami budaya dan pengaruhnya dalam bisnis
internasional sangat penting. Kepemimpinan yang beragam dan inklusif juga dapat
membantu dalam mengatasi komplikasi lintas budaya.

Respek terhadap Keragaman Budaya:

Selalu hargai keragaman budaya. Ini mencakup menghormati perbedaan, merayakan
perayaan budaya lokal, dan mendukung inisiatif lokal.




KOMPLIKASI LINTAS BUDAYA DAN SARAN PEMECAHANNYA

Evaluasi Terus-Menerus dan Koreksi:

Pemantauan berkelanjutan terhadap kinerja pemasaran dan bisnis Anda dalam konteks
budaya setempat adalah penting. Evaluasi berulang membantu Anda untuk terus
beradaptasi dan memperbaiki strategi Anda sesuai dengan perubahan budaya.

Komitmen terhadap Keberlanjutan:

Perusahaan yang berhasil di pasar global seringkali memiliki komitmen yang kuat
terhadap keberlanjutan dan tanggung jawab sosial perusahaan (CSR). Ini juga harus
disesuaikan dengan budaya setempat dan dapat meningkatkan citra perusahaan di
mata konsumen lokal.
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Mengatasi komplikasi lintas budaya memerlukan komitmen jangka panjang dan

~ pemahaman yang mendalam tentang budaya lokal. Perusahaan yang berinvestasi
dalam memahami dan menghormati budaya di pasar global mereka akan lebih mampu
bersaing dan berhasil dalam bisnis internasional.




ELEMEN DASAR PEMASARAN GLOBAL

Pemasaran global melibatkan berbagai elemen yang harus dipertimbangkan oleh
perusahaan yang ingin memasarkan produk atau layanannya di pasar internasional.

Berikut adalah elemen dasar pemasaran global:
Riset Pasar Global:
Melakukan riset pasar yang komprehensif untuk memahami kondisi pasar, kompetisi,

dan preferensi konsumen di negara-negara target. Ini mencakup analisis budaya,
demografi, ekonomi, dan faktor-faktor lain yang memengaruhi perilaku konsumen.



ELEMEN DASAR PEMASARAN GLOBAL

Segmentasi Pasar Global:

Memahami perbedaan di antara berbagai kelompok konsumen di seluruh dunia dan
mengidentifikasi segmen pasar yang paling sesuai dengan produk atau layanan
perusahaan.

Penyesuaian Produk dan Layanan:

Menyesuaikan produk atau layanan untuk memenuhi kebutuhan dan preferensi
konsumen di pasar target. Ini bisa melibatkan penyesuaian fitur, desain, harga, dan
packaging produk.



ELEMEN DASAR PEMASARAN GLOBAL

Pricing (Penentuan Harga):

Menentukan strategi harga yang sesuai dengan pasar target, mempertimbangkan
faktor seperti biaya produksi, persaingan lokal, dan daya beli konsumen.

Distribusi dan Logistik:

Mengembangkan strategi distribusi yang efektif untuk menyampaikan produk ke pasar
global. Ini mencakup pemilihan saluran distribusi, manajemen rantai pasokan, dan
logistik internasional.




ELEMEN DASAR PEMASARAN GLOBAL

Promosi dan Komunikasi:

Membangun kampanye pemasaran dan promosi yang sesuai dengan budaya lokal dan
komunikasi yang efektif dengan audiens global. Ini termasuk iklan, pemasaran digital,
media sosial, dan promosi lainnya.

Penyesuaian Budaya:

Memahami dan menghormati nilai-nilai, norma-norma, dan bahasa budaya lokal. Ini
mencakup desain pesan pemasaran dan kampanye yang sensitif terhadap budaya.
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Kepatuhan Hukum dan Regulasi Internasional:

- Mematuhi hukum dan peraturan perdagangan internasional, termasuk peraturan bea
cukai, pajak ekspor, dan regulasi perdagangan lainnya.

Manajemen Risiko:

Mengelola risiko yang terkait dengan perdagangan internasional, termasuk risiko mata
uang, risiko politik, dan risiko bisnis lainnya.




ELEMEN DASAR PEMASARAN GLOBAL

Evaluasi dan Pengukuran Kinerja:

Melakukan evaluasi terus-menerus terhadap strategi pemasaran global, termasuk
pengukuran kinerja dan analisis ROl (Return on Investment) untuk memastikan
efektivitas kampanye.

Inovasi dan Adaptasi Terus-Menerus:

Menjadi responsif terhadap perubahan dalam kondisi pasar global dan berinovasi
dalam produk, layanan, dan strategi pemasaran sesuai kebutuhan pasar.




ELEMEN DASAR PEMASARAN GLOBAL

Komitmen terhadap Keberlanjutan:

Memasukkan tanggung jawab sosial perusahaan (CSR) dan praktik keberlanjutan dalam
strategi pemasaran global untuk menciptakan citra positif di mata konsumen global.

Manajemen Hubungan Pelanggan Global:

Membangun dan menjaga hubungan yang kuat dengan pelanggan global. Ini termasuk

dukungan pelanggan, layanan purna jual, dan interaksi positif dengan konsumen di
berbagai negara.




ELEMEN DASAR PEMASARAN GLOBAL

Penyesuaian Perencanaan Strategis:

Mengintegrasikan pemasaran global ke dalam perencanaan strategis perusahaan
secara keseluruhan. Ini memastikan bahwa pemasaran global selaras dengan tujuan
dan visi bisnis global.

Pemasaran global adalah usaha yang kompleks dan memerlukan pemahaman yang
mendalam tentang pasar, budaya, dan dinamika internasional. Elemen-elemen di atas
adalah dasar-dasar yang harus dipertimbangkan oleh perusahaan yang ingin berhasil
dalam bisnis internasional.



LINGKUNGAN POLITIK

Lingkungan politik memiliki dampak besar dalam pemasaran global. Kebijakan politik,
regulasi, stabilitas politik, dan hubungan diplomatik antara negara-negara dapat
memengaruhi cara perusahaan beroperasi di pasar global.

Berikut adalah beberapa aspek penting dari lingkungan politik dalam pemasaran global:

Regulasi Perdagangan Internasional:

Kebijakan perdagangan internasional, termasuk tarif, kuota, dan perjanjian
perdagangan, dapat memengaruhi biaya impor dan ekspor produk. Perusahaan harus
memantau perubahan dalam regulasi perdagangan dan menyesuaikan strategi
pemasaran mereka sesuai kebijakan yang berlaku.



LINGKUNGAN POLITIK

Ketidakpastian Politik:

Perubahan dalam pemerintahan, konflik politik, dan ketidakpastian politik di suatu
negara atau wilayah dapat mengganggu operasi bisnis. Perusahaan perlu mengelola
risiko yang terkait dengan perubahan politik yang tiba-tiba.

Hubungan Diplomatik Antar-Negara:

Hubungan diplomatik yang baik antara negara-negara dapat memudahkan
perdagangan internasional dan investasi. Tegangan politik antara negara-negara dapat
menghambat aktivitas bisnis.



LINGKUNGAN POLITIK

Sanksi dan Embargo:

Sanksi ekonomi dan embargo yang diberlakukan oleh satu atau lebih negara dapat
membatasi kemampuan perusahaan untuk beroperasi di pasar tertentu. Perusahaan
harus mematuhi regulasi ini dan menghindari pelanggaran hukum.

Perubahan Kebijakan Pemerintah:

Perubahan dalam kebijakan pemerintah terkait dengan lingkungan bisnis, peraturan
lingkungan, pajak, atau kebijakan ekonomi dapat memengaruhi operasi perusahaan
secara signifikan. Perusahaan perlu beradaptasi dengan perubahan ini.



LINGKUNGAN POLITIK

Perlindungan Kepentingan Nasional:
Beberapa negara mungkin memiliki kebijakan untuk melindungi industri dalam negeri

mereka dari persaingan asing. Ini bisa mengarah pada hambatan perdagangan atau
regulasi yang menguntungkan produsen lokal.

Stabilitas Politik:

Stabilitas politik dalam suatu negara atau wilayah penting dalam memutuskan apakah
berinvestasi atau beroperasi di sana. Konflik politik atau ketidakstabilan politik dapat
mengancam investasi dan operasi bisnis.



LINGKUNGAN POLITIK

Kepemilikan Asing dan Investasi Langsung Asing:

Negara-negara memiliki berbagai kebijakan terkait kepemilikan asing dan investasi
langsung asing (FDI). Perusahaan perlu memahami peraturan ini sebelum berinvestasi
di pasar tertentu.

Advokasi Politik dan Lobi:

Beberapa perusahaan terlibat dalam advokasi politik dan lobi untuk mempengaruhi
kebijakan yang mendukung kepentingan bisnis mereka di pasar global.




LINGKUNGAN POLITIK

Kepatuhan Hukum:

Perusahaan perlu memahami dan mematuhi hukum internasional dan lokal yang
berlaku dalam operasi bisnis mereka. Melanggar hukum dapat memiliki konsekuensi
serius.

Pemahaman yang mendalam tentang lingkungan politik di berbagai negara dan wilayah
adalah penting dalam perencanaan pemasaran global. Perusahaan perlu memonitor
perkembangan politik, menjalin hubungan dengan pemangku kepentingan politik, dan
memiliki strategi fleksibel untuk mengatasi perubahan dalam lingkungan politik yang
dapat memengaruhi bisnis mereka.



HUKUM INTERNASIONAL

Definisi: peraturan dan prinsip-prinsip yang dipandang sebagai mengikat oleh berbagai
negara dan bangsa.

Kategori hukum internasional: (1) hukum publik (hukum internasional), dan (2) hukum
perdagangan internasional.

Hukum internasional memainkan peran penting dalam pemasaran global karena
mengatur hubungan antara negara-negara dan memengaruhi cara perusahaan
beroperasi di pasar internasional.




HUKUM INTERNASIONAL

Berikut adalah beberapa aspek penting hukum internasional dalam pemasaran global:

Hukum Perdagangan Internasional:

Hukum perdagangan internasional, termasuk perjanjian perdagangan seperti Perjanjian
Umum tentang Tarif dan Perdagangan (General Agreement on Tariffs and Trade/GATT)
dan Organisasi Perdagangan Dunia (World Trade Organization/WTO), mengatur
perdagangan barang dan jasa antara negara-negara. Ini memengaruhi tarif, kuota, dan
regulasi perdagangan yang memengaruhi kemampuan perusahaan untuk mengimpor
dan mengekspor produk.



HUKUM INTERNASIONAL

Perlindungan Kekayaan Intelektual (Intellectual Property/IP):

Hukum internasional juga mencakup perlindungan kekayaan intelektual, termasuk hak cipta,
paten, merek dagang, dan desain industri. Perusahaan perlu mematuhi hukum perlindungan IP
di negara-negara di mana mereka beroperasi untuk melindungi hak-hak kekayaan intelektual
mereka.

Kontrak Internasional:

Perusahaan sering melakukan kontrak internasional dengan mitra bisnis, pemasok, atau
distributor di negara-negara lain. Hukum internasional mengatur pembentukan, pelaksanaan,
dan penyelesaian sengketa terkait kontrak internasional.




HUKUM INTERNASIONAL

Hukum Ekspor-Impor:

Hukum internasional dan nasional mengatur ekspor dan impor barang dan jasa. Ini
termasuk peraturan tentang bea cukai, lisensi ekspor, kontrol ekspor, dan peraturan
perdagangan lainnya.

Hukum Persaingan dan Monopoli:

Beberapa negara memiliki hukum yang mengatur persaingan dan mencegah praktik
monopoli. Perusahaan perlu memahami hukum ini dalam konteks pemasaran dan
distribusi produk mereka.



HUKUM INTERNASIONAL

Hukum Konsumen:

Hukum internasional dan nasional juga mencakup hak dan perlindungan konsumen.
Perusahaan harus mematuhi regulasi yang berkaitan dengan iklan, penjualan, dan hak
konsumen.

Hukum Lingkungan:

Hukum internasional dan nasional juga mengatur masalah lingkungan, termasuk
regulasi terkait dengan bahan berbahaya, pengelolaan limbah, dan praktik bisnis yang
ramah lingkungan.




HUKUM INTERNASIONAL

Hukum Hak Asasi Manusia:
Perusahaan perlu mematuhi hukum hak asasi manusia yang mencakup perlindungan

terhadap diskriminasi, pekerja anak, dan kerja paksa. Ini penting dalam hubungan kerja
dan rantai pasokan global.

Hukum Kepemilikan Asing:

Beberapa negara memiliki regulasi yang mengatur kepemilikan asing dan investasi
langsung asing (FDI). Perusahaan perlu memahami hukum ini sebelum berinvestasi di
pasar tertentu.



HUKUM INTERNASIONAL

Penyelesaian Sengketa Internasional:

Hukum internasional mencakup mekanisme untuk penyelesaian sengketa antara
negara-negara atau antara perusahaan dan pemerintah asing. Ini termasuk pengadilan
internasional, arbitrase, dan negosiasi diplomatik.

Ketika beroperasi di pasar global, perusahaan harus mematuhi hukum internasional
dan nasional yang berlaku. Melanggar hukum dapat mengakibatkan konsekuensi
hukum dan finansial yang serius. Oleh karena itu, penting untuk memiliki pemahaman
yvang kuat tentang hukum internasional dan bekerja dengan penasihat hukum yang
kompeten dalam bisnis internasional Anda.



LINGKUNGAN PENGATURAN

Lingkungan pengaturan merujuk pada kerangka hukum dan regulasi yang mengatur
berbagai aspek bisnis dan kegiatan ekonomi. Setiap negara memiliki lingkungan
pengaturan yang unik, yang mencakup berbagai aspek seperti hukum pajak, regulasi
perdagangan, lingkungan, ketenagakerjaan, dan banyak lagi. Lingkungan pengaturan
ini dapat berpengaruh pada cara perusahaan beroperasi dan mengelola bisnis
mereka.



LINGKUNGAN PENGATURAN

Berikut adalah beberapa komponen penting dari lingkungan pengaturan:

Hukum Pajak: Hukum pajak mengatur bagaimana perusahaan dan individu harus
membayar pajak kepada pemerintah. Ini mencakup jenis pajak, tarif pajak, insentif
pajak, serta aturan dan peraturan yang berlaku untuk pelaporan pajak.

Regulasi Perdagangan: Regulasi perdagangan internasional seperti tarif, kuota, dan
perjanjian perdagangan dapat memengaruhi perdagangan antara negara-negara.
Peraturan ini juga mencakup perjanjian perdagangan bebas dan organisasi perdagangan
internasional seperti Organisasi Perdagangan Dunia (WTO).



LINGKUNGAN PENGATURAN

Hak Kekayaan Intelektual (Intellectual Property/IP): Hukum kekayaan intelektual
melindungi hak cipta, paten, merek dagang, dan rahasia dagang. Ini mengatur hak
eksklusif atas karya intelektual dan inovasi.

Hukum Lingkungan: Regulasi lingkungan mengatur perlindungan lingkungan dan
pengelolaan sumber daya alam. Ini termasuk peraturan tentang emisi, pengelolaan
limbah, konservasi, dan tanggung jawab perusahaan terhadap lingkungan.



LINGKUNGAN PENGATURAN

Hukum Ketenagakerjaan: Hukum ketenagakerjaan mencakup hak pekerja, jam kerja,
upah, perlindungan keselamatan kerja, serta hubungan antara majikan dan karyawan.

Hukum Persaingan: Hukum persaingan mengatur persaingan bisnis dan mencegah
praktik monopoli, praktik anti-persaingan, dan diskriminasi dalam perdagangan.

Hukum Konsumen: Regulasi perlindungan konsumen mengatur hak-hak konsumen,
informasi produk, iklan yang tidak menyesatkan, serta tindakan yang melibatkan produk
yang berbahaya bagi konsumen.



LINGKUNGAN PENGATURAN

Hukum Kepailitan: Hukum kepailitan mengatur proses kepailitan perusahaan yang
mengalami  kesulitan keuangan, termasuk penghentian sementara operasi,
restrukturisasi utang, dan likuidasi aset.

Hukum Perbankan dan Keuangan: Regulasi perbankan dan keuangan mengatur operasi
lembaga keuangan, perdagangan sekuritas, dan perlindungan investor.

Hak Asasi Manusia dan Hukum Internasional Humaniter: Ini mencakup aspek hukum
yang berkaitan dengan hak asasi manusia, perlindungan korban konflik, dan
penghindaran pelanggaran hak asasi manusia dalam bisnis internasional.



LINGKUNGAN PENGATURAN

Lingkungan pengaturan sangat penting dalam bisnis karena memengaruhi strategi
perusahaan, biaya operasional, risiko, dan reputasi. Perusahaan perlu memahami
lingkungan pengaturan di negara-negara tempat mereka beroperasi dan mematuhi
hukum dan regulasi yang berlaku. Pengacara bisnis atau penasihat hukum vyang
berpengalaman dapat membantu perusahaan menjalani lingkungan pengaturan
dengan benar dan menghindari masalah hukum yang mungkin timbul.



THANK YOU
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