
EVOLUSI PEMASARAN
Filosofi Kotler 

Prof Dr Ir Rudy C Tarumingkeng
https://rudyct.com/cv.pdf

https://rudyct.com/cv.pdf


•

• Melangkah dengan strategi yang jitu, 

• Arahkan pandangan pada peluang yang 
ada. 

• Naluri bisnis dan riset mendalam, 

• Antusiasme tinggi dalam setiap
tindakan.

• Jelajah pasar, kenali kebutuhan, 

• Evaluasi produk dengan cermat dan 
teliti. 

• Maksimalkan potensi, jangan sia-siakan, 

• Efisiensi dan efektivitas jadi kunci.

• Nilai tambah, ciptakan kepuasan, 

• Prioritaskan kualitas dan layanan prima. 

• Eksplorasi inovasi tanpa henti, 

• Membangun merek yang kuat dan 

terpercaya.

• Analisis pasar dengan seksama, 

• Sasaran yang jelas, targetkan 

pencapaian. 

• Aktif dalam komunikasi yang efektif, 

• Rajut hubungan baik dengan konsumen 

setia.

• Ambil langkah berani dalam persaingan, 

• Nyatakan visi dengan tekad membara.

”ARTI” (PUISI AKROSTIK) MANAJEMEN PEMASARAN



MENGAPA MARKETING BERUBAH 
DARI MASA KE MASA
•1.Usia manusia cenderung semakin lama/tua – 
semakin bertambah generasi yang hidup pada 
sautu era

•2.Technology Driven:  Didorong oleh Kemajuan 
Teknologi - AI

•3.Revolusi Industri … konektivitas antar manusia 
di manapun di dunia dan semakin lancar 
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Everything changes – but change. Haraclitus ca. 500 BCE

Semua berubah – kecuali perubahan.
(yang tidak berubah).

Perubahan teknologi 
berlangsung sangat 
cepat (mengikuti pola 
eksponensial) sehingga 
manusia sendiri sebagai 
pencipta cendurung 
ketinggalan meng-
implementasikannya 
dalam kehidupannya.

Eksponential
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ENAM GENERASI MANUSIA 
YANG HIDUP PADA ERA DIGITAL SEKARANG

2024

• Silent generation (Lahir 1928-1945) usia 79-96 “umumnya gaptek”

• Boomers (Lahir 1946-1964) usia 60-78  ‘banyak yg gaptek”

•Gen X (Lahir  1965-80) usia 44-59  “semi digital”

• Millennials = Gen Y (Born 1981-1997) usia 25-43 “umumnya digital

• Gen Z (Lahir 1998-2012) now age usia 12-24 “sudah digital”

• Alpha (Lahir 2013-2025)  usia 11 <   digital
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• MARKETING 1 s/d 6  ------EVOLUSI

• Marketing 1.0   Product driven                        

• Marketing 2.0  Customer Centric 

• Marketing 3.0  Human spirit     2010

• Marketing 4.0 Traditional to Digital     2017

• Marketing 5.0 Technology for Humanity 2021              Digital                  

• Marketing 6.0  The Future is Immersive        2023

Traditional



Marketing 1.0 - 
Perkembangan awal 
marketing dan 
manusia mulai 
mengenal fungsi 
marketing. (Shaping 
human centric, 
product driven)

Marketing 2.0 - 
Muncul perusahaan2 
pemasaran dengan 
visi, misi dan nilai2 
(Customer centric, 
How company can 
market)
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From Products to Customers to Human 
Spirit (2010)

Moving from Traditional to Digital 
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Technology for Humanity (2021)
The Furure Is Immensive  (2023)
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STP: Segmentation Targeting Positioning 4P: Product, Price, Place, Promotion;
7P  4P + People, Process, Physical Evidence 
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SEPULUH (10) KREDO UNTUK MARKETING 3.0
Walau masih masuk Marketing Tradisional

(Kotler)  - Human-Spirit Marketing ➔ CRM → Pelanggan adalah “raja” 

• Kredo 1. Jaga dan senantiasa tingkatkan hubungan baik dengan pelanggan 

• Kredo 2. Selalu siaga terhadap perubahan dan siap untuk bertransformasi. 

• Kredo 3. Jaga nama baik Anda dan bersifatlah terbuka.

• Kredo 4. Layanilah pelanggan yang paling memperoleh manfaat dari kita

• Kredo 5. Berikanlah yang terbaik dan harga yang pantas

• Kredo 6. Selalu siap melayani pelanggan dan memberikan pelayanan yang baik

• Kredo 7. Pertahankan dan kembangkan terus pelanggan Anda 

• Kredo 8. Apapun bisnis Anda, sifatnya tetap merupakan bisnis pelayanan

• Kredo 9. Tingkatkan kualitas, reduksi biaya dan tingkatkan kualitas delivery

• Kredo 10. Kuasailah semua informasi tapi gunakan "wisdom' dalam 
memutuskan. 
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•MARKETING 4.
Marketing  MULTI CHANNELS   - e-Comm, Soc. Media   
INFO Marketing cepat 
Pelanggan menjadi ADVOKATOR

AWARE                    ATITUDE             ASK             ACT              ACT  AGAIN

AWARE                 APPEAL                 ASK          ACT         ADVOCATE

JALUR PELANGGAN - TRADISIONAL

JALUR PELANGGAN -  DIGITAL /NewCx 



Jalur konsumen yang kita kenal sebelumnya hanya terdiri dari empat tahap, tetapi pada marketing 
4.0 ini perjalanan konsumen dikembangkan lagi menjadi lima tahap. Kelima perjalanan konsumen pada 
marketing 4.0 tersebut, adalah:  (Kotler et al. 2017)

• Aware 
Tahap aware atau sadar merupakan langkah awal yang dilakukan perusahaan untuk mengenalkan produknya 
pada konsumen agar menyadari akan adanya produk atau brand yang akan ditawarkan. 

• Appeal 
Tahap appeal pada bagian ini konsumen sudah mengetahui produk yang ditawarkan secara sepintas. Dengan 
konten iklan yang menarik konsumen akan membandingkan dengan produk lainnya. 

• Ask 
Pada tahap ask atau bertanya konsumen sudah mulai memahami produk yang ditawarkan dan mulai ada 
ketertarikan. Dan mulai bertanya untuk mengetahui lebih jauh mengenai produk yang ditawarkan. 

• Act 
Act atau bertindak artinya konsumen akan memutuskan pembelian. 

• Advocate 
Tahap Advocate atau menganjurkan merupakan tahap akhir dan jika konsumen merasa puas atas produk yang 
dibeli maka kemungkinan besar konsumen tersebut akan memberikan merekomendasikan kepada masyarakat 
lingkungannya. 
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Efek Negatif Digitalisasi    a.l.

• Filter Bubble & Post Truth Era ….  Apa itu?

•Saat kita browsing, topik yg sering dikunjungi tanpa 
kendali kita, topik yg sama atau yang mirip akan 
dimunculkan terus. (Filter Bubble).
•Kita bagai “dicuci otak” sehingga jika yang sering muncul 

adalah hoax lambat laun kita mempercayainya.
•Hal serupa bisa direkayasa untuk promosi 

men”tokoh”kan atau blackmailing seseorang



Marketing 5.0
Next Tech
Istilah Next Tech merujuk pada kombinasi antara kekuatan 
teknologi dengan manusia atau disebut dengan bionics   ➔ 
Robotika  &  Artificial Intelligent  (AI).

New CX (Customer Experience) : customer journey 
Aware,  Appeal,  Ask,  Act,  dan  Advocate (5A).

Marketing 5.0 = New Tech x New CX.
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Pemasaran Imersif melalui Mikro-Tren: 

Memanfaatkan tren seperti personalisasi, gamifikasi, 

integrasi AR/VR, dan pemasaran influencer 
menciptakan pengalaman yang menarik dan interaktif.

Teknologi Pendukung yang Memperkuat 

Metamarketing: Menguasai teknologi yang mendorong 

masa depan pemasaran, termasuk kecerdasan 
buatan, big data, blockchain, dan Internet of Things.

META MARKETING    --   IMERSIVE 
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