MARKETING TO GENERATION
How do you pitch to customers who know exactly what you’re up to?

Try the good old fashioned hard sell.

Perkembangan marketing telah mencapai costumer centric yaitu  konsumen semakin lama berpindah menjadi costumer centric dimana para pemasar ataupun produsen memanjakan konsumen. Konsumen dibuat tergantung dan setia pada produk/jasa yang ditawarkan pemasar.

Kenyataannya konsumen tidak tahu yang mereka mau, konsumen tidak pernah memiliki kenginan, serta konsumen tidak mengetahui apa yang mereka mau.

Tetapi menurut penelitian diketahui konsumen sangat bijaksana terhadap bujukan para pemasar, konsumen mengetahui semua dibalik pengaruh para pemasar, konsumen mengetahui bahwa merekalah yang selalu benar, serta konsumen mengetahui dan menyadari konsep pemasaran (trik-trik para pemasar karena pada dasarnya mereka semakin pintar).
Kesanggupan untuk merasakan perubahan generasi oleh pasar yang cukup cerdas telah memaksa para pemasar beradaptasi dan mereka melakukan tiga cara yaitu:

· Inclusion (mengkutsertakan)

· Nostalgia (mempunyai sejarah)

· Irony (tidak mengatakan yang sebenarnya/tidak sombong)

Inclusion 
Merupakan usaha untuk mengikutsertakan konsumen untuk bekerja sama, salah satunya melalui program kartu bagi pelanggan tetap yang akan mendapatkan fasilitas dan diskon tertentu. Konsumen yang paling senang adalah konsumen wanita karena wanita mudah untuk tertarik serta pada umumnya dalam hal ini wanita mudah untuk mengerti. Perusahaan yang menerapkan cara ini antara lain Harley Davidson (dengan pawainya), Matahari Departement Store dan Metro Departement Store (dengan kartu konsumen).

Nostalgia 

Contoh yang menerapkan : VW New Beetle, Westlife (dengan menyanyikan kembali lagu-lagu lama)

· Exclusivity  and Limited Edition

Menjadikan produk seolah-olah ekslusif atau tidak semua orang bias mendapatkan produk tersebut.

Contoh : Pepsi Blue dikeluarkan kemudian ditarik kembali dan akan dikeluarkan pada saat Natal.

· Secrecy 

Menjadikan produk seolah-olah misterius.

Contoh : 

· Buku Harry Potter membuat orang begitu tergila gila karena pad awalnya dirahasiakan, kemudia dengan tiba-tiba diluncurkan dan pengarangnya dilarang untuk menceritakan isi ceritanya.

· Toyota Vios sebelum diluncurkan membuat penasaran pasar dengan “ Be Patient, You Will Get Everything “ kemudian diluncurkan dengan menggandeng Britney Spear sebagai iconnya.

· Amplification

Membuat bagaimana produk akan diceritakan oleh para konsumen.

Metode yang digunakan:

· Afford

Membuat sesuatu yang unik/ aneh/ unusual

Contoh : 

· Band Padi melaunching albumnya di atas Hardrock Café

· Perseteruan Inul Daratista dengan Rhoma Irama justru membuat Inul semakin ngetop dan laris

· Mobil Citroen Picasso merupakan mobil kecil yang berseni

Buatlah  sesuatu yang unusual (yang menimbulkan pro dan kontra) agar orang tertarik untuk membicrakannya.

· Surprice

Memasarkan suatu produk dengan cara yang tidak pernah terduga oleh konsumen sebelumnya.

· Entertainment

Pemasaran suatu produk harus berbeda dan sifatnya menghibur konsumen agar mereka tertarik.

Contoh : Film Artificial Intelegence.

· Tricterism

Pada dasarnya para konsumen menyenangi hal-hal yang baru.

Contoh : Film “The Blaire Witch Project “ tidak diputar di bioskop-bioskop tetapi hanya diedarkan/dijual dalam bentuk DVD.

Irony
Irony merupakan cara yang membutuhkan keberanian pemasarnya. Irony is saying one thing while meaning the opposite. 
Contoh:

· Kaos Joger Bali dengan semboyan “ Joger Jelek”

· Listerin dengan semboyan “ It’s the taste that you hate 3 times a day”

Kesetiaan konsumen berarti hal positif yang mengarah kepada pemasar dan produk tersebut dengan mereka mengingat iklan produk tersebut dan mereka dengan sendirinya akan membentuk pasar.

