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PEMBAHASAN USAHA-USAHA PERLUASAN PASAR SECARA TEORI

landaëannya , berikut ini dikemukakan

teori-teori yang be relvbunga n e rat , Gerta yang dapat

menunsjang mater i pembahasan da 1 am sk r i psi i ni dar i

berbagai litera'tur mengenai l

1. Pengertian pemaaaran

Philip Kotler dalam bukunya yang beejudul Marketing

anagempnt v Analysie Planning apd Control mengemukakan
J' .

bahwà t

s Se b a g a i

't Marketing is a iocial pro cese by
and groups obtaàn what the: need
creating and ex changing products

j ' j wother: .
'

wh i ch i. ndiv idua ls
and vant tt:rough

and va lue with
' 
( j

Makeud dari defini-i d iataa yai.tu bahoa pemaaaran adalah
t .

Gatu proeea Goaial yang memberikan kepada individu dan

kelompok apa yang mereka butûhtkan da6 inginkan dengan

i takan danmenc p

dengan individu d#n kelompok lainnya

mempertukarkan produk '-produk dap ni 1ai

Kotler Philip, Marke tinq Mananement. Analveia . Planninq and
Contro l, Fifth Edition: Prentice Hall lnc. Englewood Cliffs,
New Jeeeey, ha l. 4 .
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Pengertian marketing menurut William J. Stanton adalah :

'' Marketing is a tokal eyateœ o: buainese activitiee
deGign to plan, price, promote and diatribute want,
eatisfying gkod and servicee to present and potenaial

Vumer .'' Zcos

Deïiniei ini mempunyai arti bahWa Pemalaran adalah siptim

k ese 1 u r ub a n d ar i k e g i à t a n usa tt a ya n g d ï t u ju k a n u nt u k
*

' 

. . .

me rencanakanv menè ntukan harga : mempromoaikàn dan

mendietràbukkkan barang dan jàsa yang dapat memuaskan
.. . 

' ' .

, '

kebutuhan pembe là yang ada maupun yang potensial

Sedangkan pengertiàn pemasaran menurut Drs. Alex S.

Nitiùemito adalah :

Pemasaran adalah Gemua kegietan yaog bertuluan
untuk memperlancar arus barang atau jaea dari
produsen ke konsumen Gecpra paling efisien dengan

W d ùntuk menciptakan permintaan yang efektif .'' Ymak u

Dari ke tiga pengertian d iatas mpnge nai pemasara n m aka

dapat diketahui lecara jelas bahwa kegiatan pemaearan

( marke ting buka nla el ëema ta-mata me rupa kan kegiatln

untuk menlual barang

kegiatannya

Jaaa aala tetapi lebih luas làgi

Pemaearan merupakan

bagi suatu perueahaan

lainnya dalam perusahaan terpebut

peruaaklaan 'tidak mampu menjual

bagiad kegiatan

. Karenà

yang Uangat penting

walaupun kegiatan-kegiatan

baik tetapi ka 1au sampai

baràng-barang / Jaea-la-a

2. Stanton J.W . # Fundamenta l of Marketànn, Sixth Edition, Mc
Graw -Hill, Kogakuoha Ltd, Tokyo , 198 1, ha l. 4 .

. *

Dre. Alex s. Nitkaemito, Marketino, penerMit Bbalia
Indonesla, 19e1, Jakarta, hal. 13 '



1. 5

yang telab

Pemaearan

dihasi lkannya maka perueabaan akan rugi

yang sanga:
hx

penting bagi euaku perusahaan terutama pada maaa eekarang

ini dimana penawaran akan

marketing ) merupakan kegiatan

beear dari

tersebut

barang-b#rang Jasa-lasa lebih

pada permintaan akan barangrbarang /laea-laea

Oleh Gebab ïtu walaupun kegiatan-kegiatan lainnya dalam

perueahaan tersebut baik tetapi kalau aampai perueahaap

tereebut tàdak mampu menlual barang-barang Jaea-laoa

yang telah dibaailkannya karenà bagian pemqaarannya tidak

melakukan kegiatannya dengan baik m#ka plrueahaan tereebut

akan menga lami kerugian

Ha1 seperti ini teeladi karena banyaknya perklsahaan yang

menghaeilkan produk yang selenie Gêhingga terladi

peraaingan yang ketat d iantara para pengueaha

Produk yang ditawarkan

paGar

kang berada ditangan penlual

kekuatan paear

. =

Sehingga pe ruaahaan yang ingin

pasar ber limpah da n keadaan

berubah dari ae ller'a market yaitu kekuatan paaar

menladi buyer's market yaitu

yang dikuaaai oleh pembeli

malu

dar i bidang produkeï ke bidang

dan berkembang haruW

merubah orientaeinya paaar
. @ .

market c'riented

: 
- .

Disamping itu perusahlan tidàk boleh bersifat palï'f da lam

memeWarkan Yafang-barangnya

eala

langganan

hanya menunggù langganan

tetapi barus beroifa t akti: a ktïT men cari
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Nenurut Philip Kotlerv suatu produk y#ng dihaGilkan oleh

suatu perueahaan Gelalu melalvi berbagai tahapan yaitu

a. Tahap pengenalan prpduk

Tahap pertumbuhan

Tahap kedewasaan .

d. .Tahap kemunduran / penurunan

. , î

'

Suatu perusatlaan yang akan menghasilkan prodult b@ru

se la'lu beradp ppda tahap pengembangan produk . Pada tahap
. 

'' @

ini dilakukan berbagai macam riset yang membutuhkan biaya

yang cukup beear Sete lah produk seleeai dibuat maka akan

diperkenalkan képada iasyarakat Pada Gaat itu produk

beradà pada tahap pengenalan

Ad . a . Tahlap pengenalan produk

Pada tahap ini ditandai dengan beberapa ciri kaitul

penlualan biasanya kecil sekali karena konsumen biasanya

enggan untuk mencobp seeuatu yaog baru dan disamping ittt

mutu produknya Juga be1 um diepmpurnakan oleh produaen

Laba yang diperolei perusatlaan masih nihil atau bahkan

maaih rugi karena

besar yaitu untuk promosi

Ad. Tahap pertumbuhan

. t3 .

pada taelap ini dibutuhkan biaya y#ng

tersebut dapat diterima oleb

konstimep maka produk berada pada tahap ini dimana tidak

se luruh pangaa pasar dapat dikttaeai o le h produk vbaru

te reebvt O le6 kare na itu pada saa t pe ruaahaan te lab

cukup mamptt vntuk meogembangkàn paGar maka perusa6aan

Sete lah produk baru

Tahapœn daur hidup pr- uk . - '. .. * .



17

harue mepgadakan perluaaan paear agar pangae paaar yang

dapat dikuaeai olekt produk baru tersebut bertambah luas

atau besar

Pada tahap bila memang p roduk ba r u t'eraebu t

bprelasi 1 maka penlualan melonjak dan eenghaeilkan

keuntungan yang besar

Pada tahap ini etrategi peruaahaan sebaiknya diarahkan

kelanùkab-langkah sebagai berikut

* Nencari eegment baru eebagai target market

* Sehubungan dehgan itu pula, diperlukàn penambahan

atau pèrubaelan product Teaturèa. atau bahkan

prc'du k ba r u .

Dan ka lau memungkinkanv diusahakan untuk mepcppai

tingkat mass -dïateïbution .

Ad. c. Tahap kedewasaan

Pada tahap ini pertumbuhan penlùalan mulai

menurun . Hal ini karena prodùk eudah bisa diterila oleh

eebagian beaar pembe li potensial

te r b ad ap prod uk te r eebu t J um 1 ah

kaeena meningkatnya

k e u n t u n g a n m e n u r u n

biaya pèmaearan Pada tahap ïn1 bàaya

( . .
dan pasarnya eudah Jenuel

pemaHaran me ningkat karena digunakan untuk melawan

persaingan yang ketat

Ad . d . Taelap kemunduran

Pada tahap ini

lambat atau bisa Juga cepat

penlualan mulai menurun Biea

Perlu diadakan 'pengembangan

proeesnya ëangat sulit dan reeikonyeroduk ùartt tetapiP

beear
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a. Pengeetian Pasar

M e n u r u t P h i 1 i p K o t 1 e r , p a a a #' a d a 1 a h
. 1 . t tDalam penèertian aslinya, pasar adalah euatu empa

fipik dimana pembeli dan penjual berkumpul untuk
b 1 i dan pen jual yang melakukan traneakei ataepem e .

barano dan Jaea . '
-  Bagi Aeorang ekonom, pasar mengandung arti semua
pembeli dan'penlual yang melàkukan traneakei atae
barang atau Jasa teetentu . '

-  Bagi sebrang pemasar, pasar adalah bimpunan darl
eemua pembeli nyita dan pembeli potensial . daripada

4auatu produk .

TiniBi paear yang dikemukakan oleh J.W. Stanton adalah tDe
. . J ' ' ' '

. 
*'

Market may be defined aa a place where buyere and
sellers meet v goods or servicee are oTferèd ïor

f 'wnership occur ''5eale and tranefers o ç

Definiai diatas mempunyai arti bahwa paear adalah tempat

dimana pembeli dan pënjual bertemu, dimana barang dan Jaea

ditaoarkan . Bagi suatu perusahlaan yang akan memaearken

yang telab dihasilkannyav èasar merupakan sempa orang:

kelompok.. 
uaahav lembaga-lembaga perdagangan yang membeli

j 
' J

'

a t a u c e nde r u n g u n t u i mem be 1 i s ua t u p r od u k y a n g t e 1 a 01

dihaeilkannya tersebut .

. . . . ça
Paear dapat dibagà atau dikelompokkan Gebagai berikut

-  Paear konaumen ( coneumer markete

Pada paear konsumen ini produk -peoduk yang

kan perueahaan dibeli oleh individu-individu dan

di Nasi 1

4. Kotler Philip, Daaar-dasar Pemaearan, Terjemahan, Edisi Keti-
ge# Jllàd 1, 1987, hal. 36O .

5. Stanton J.W. Fundamental q1 Narketino, Bixth Edition, 19B1,
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rumah tangga -rumah tangga untuk d i pakaï sendi rk

tidak diperdagangkan

Paear produeen prc'd ucer . 
mar ket atau ind ust r ia 1,

markets

Paslr ini terdiri dari indiv idu '-indiv idu dan or ga -

yang memerlukan produk ya ngnieasi-o rganïsas i

dihaeilkan peruoabaàn untuk

s.i lebi #1 lanl ut .dan kemudian

kepada yang lain

Paear pedagang

Paear ini terdiri dari indïvidu-individu dan orga -

n i eas i -.--, r gan ieae i

da 1am pen'j ua 1an

yang biàaanya disebut perantara

middlemen deaserv distributc'r

yafbg memer l ukan

dengan

barang-barang untuk dijual lagi

memperoleh labat u J u a n

asar peler n overnment marketG

perantare' reaeller market- )

Paaar

misalnya :

t e r d i r i d a r i u n i t - u n i t peme r i n t a :1

Y i ntahpem r

DPR, departemen dan eebagainya

(J

pu%at: pemerintah daerahy

y a n g

untuk membantu

membel .i atau

menyewa barang-barang atau melakaa-

nakaë Tungei-fungsi dalam pemerintahan

3.1. Tingkatan paaar

T u g a s p e m a % a r a d a 1 a h m e m b e d a k a n

paaar yang diee lidiki

b e r b a g a i. t i n g k a t

d i p r os eG a t a u d i p r 'od u k. -

di.jual atau disewakan

Me n u r u t Ph i 1 i p i:.'o t 1 e r , t .i. o gk a t a n paea r te rd j. r .i da r' i

Paa'a r potenei a 1 / p'otene i a 1 ma r k et

Adalah himpunan konaumen yang men#atakan ada minat



2t)

j; jj . junyasada Guatu tawaran paaar ter t
xen u an mempp

pendapatan vang memadai

Paaar yang tersedia / available markei

Adalah himpunan konaumen yang

pendapatan,

tertentu

Paaar yang dilayani

Adalah bagian dari

nuhi syarat yang dicari peruGatlaan .

- Paear rembeaan

mempunyaï minat ,

dan akaes terhadap auatu tawaran paear

paaar saaarah .

Paear Ya.n9 terBpdia Yang meme -

A d a 1 a 01 h i m p u ii a n k o n & t! m e n y a n g t e 1 a h m e m b e 1 i
. 

'

Gp v' od u k .

4. Rerencanaan atrategia '

Peruaahaan ., harua melaksanakan perencanaan

jangka panlang Jïka peruaahaan ingin

d idalam linqkunqan vanq Gemak in t idak menentu Per uaahaan
. . - ''''' '' ''''' .'(

' 

7

har ue dapat m'e 1 i hat lebi h ' Jauh apa yang ha r us d i ker Jak an
Q

o leh perusahaan untuk dapat bërkahan dan berkembang dalam

lingkungannya yang Gering berubah Perendanaan GtrategiG/

menentukan tahap

u n t u 1:

Gtrategia

terup bertahan

perencanaan lainnya didalam Guatu peruee -

haan ,

. :Philip Kotler mendefiniaakan perentanaan aàrategie sebagai

berikut

6 Kokler Philip, Dasar-dasàr Pemasarany Terjemahanv Edisi 3,e
Jilid 1y 1967, hal. 3G I ..
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'' Perencanaan Gtrategia adalah proses manajerial
uùtuk mengembangkan dan mempertahankan euatu kecoco-
kan etrategia diantara saearan-seearan oerta kemam -
puan perusahaah dengan keeempatan-kesempatan pemaaa-
rannya yang sela lia berubah .
Perencanaan Gtrategia mengandalkan pada pengembangan
suatu misi perusahaan yang jelae, tuluan-tujuan dan
sasakàn-sasaran pendukung, sebuab portïolio bienip
yang eehat dan strategi-Gtrategi fungsic'nal yang

,, 17 . 'terkoordinaei

Pemaaaran sangat berperan dalam .perencanaàn Gtrategis

eeorang petencana stretegi #erusahaanperueahaan, aebab

tergantung pada petugàs pemasaran yaitu pada

ide -ide mengenai produk baru danTergantung pada

keaempatan paearnya

Mengevaluaei keGempitan baru .

Peiugae pemaearan mempunyai tugaa mengembangkan

euatu rencana pemaearan yang terperinci untuk

maaing-m<lteing usahanya dan menguraikan produknya,

harga, diatribusi. dan strategi èromoai eerta

t a k t i k

Petugae pemasaran hartta mengevaluaei akibat yang

terus menerue, mengadakan 'korekai dan memberi

naeehat kepada perencana strategik .
O

' 5 . Pengertian peluang pemaaaran

Philip Kotler mendeïinieikan tentang pe luang pemaaaran

Gebagai berikut )

7. Kotler Philip,
ga, Jilid 1,

Daear -dasar PemaGaran, Terjemahan, EdiGi Keti -
1987 v ha 1 . 87 .



'' A Cc'm pa ny ma r k e t i n g c-. p pc' r t u n i t i ea i s a n a t t r a c -
t i v e ar e na ''f o r c om pa ny ma r k. e t i n g a c t i o n i n w 6 i c h
t h e pa r t i c 1.1 1 a r c om pa ny wo u 1 d e n .j c'y a c unm pe t e t i v e

,, 5 'advantage .

Arti dari definisi diataG bahwa peluang pe masaran adalah

suatu lrena yang menarik bagi kegiatan pemaaaran peruaa -

haan , Yanç m#pa peY' tzspiAhû'afA

yang bersaing

Keadaa n 1 i ngk trn ga n ya ng 'te r us mener us be r u ba 01 bi sa

menimbu l kan pe 1 uang -pe 1 uang dan an caman -an c.aman bagi euat u

per ueah aan O leh kar ena i t u per usah aa n ha r us ce rmat de lam

t e r t e n t u a 1:: a n m e r a i h k e u n t u n ga n

menangga p i per u bahan -pe r u bah an ter sebu t .

e 1 u a n g - pe 1 ua n g ya n g t i m b u 1 1-1 a r' u s d i ma n 'f t';k a t k a n He a .

bai knva cdleh perusahaan . sedangkan ancaman -an caman yang

t imbu 1 1-1 a'r ua d j. car i c ar a u nt t-t k mengatas i nya a ga r t i d aL:

lagi menjad i an caman bagi per ueahaan .

Pe 1 ua rig - pe 1 uang dapat, d i bed ak a n me n.j ad i :

- P e 1 u a n g - p e 1 u a n g y a n g d i Ge 6 a b L: a n k a r e n a 1 i n g k: u n ga n

PP r I-l U zt h <-â a n Y a n çl DP n ç1 I-t n 't; tt BQ k. <'5t n

- M i s a 1 n y a : a d a n y a p e r t a m b a /1 a n J tt ln 1 LA 1-1 p e n d u d u #:'. ,

k e na i k a n t <'A r a k 1:: e /1 i du pa n ec's i a 1

Pe 1 uang - pp 1 ttang yan g d
. 
i Hebabk. a n

yang d imi 1 i k i per usahaan
. . . . '

sahaan 1ai nny'a .

k: a r e n a k e l e b .i 1-1 a n

d i band i ngkan dengan per u -

per ktsah aa n memak a i t e k: nc, lo g i ba r u ,

B . Ko t 1 e r P h i 1 i p : Ma r k e t i n cl M a n a cl e m e n t ,
H a 1 1 I n t e r . 1 n c . , . 1 9 8 4 , 1- I a 1 . 4 2 .

F i 'f t h Ed i t j. 1--. n , P r e' n t i c te
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peruaahagn memahTaatkan Numbee-elamber ener/à baru .

Dë n g a n d e m i k i a n m a n à jeme n pe v u s a 81 a a n b a r tt s d a pa t

mengetahui denqan cepat ancaman dan kesempatan yang ada

pada lingkungan Kesempaian harue diklasifikasikan 'mentl-

rut daya tarik dan kemungkinaë aulteesnya Seda ngka n

ancaman harus diklasifikaeikan menurut keseriueannya akan

kemungkinan teejadinya aesuatu yang tidak diharapkan! .

i'wita mengénal adanya SWOT analysis Strength, Weakness
,

Opportùnity, Threatment ) yaitu Guaku analiGa terhadap
' 

. Jkekuatan, kelemahan, keGempatan dan ancaman bagi peruGa -

hpan Ha1 ini penting bagi peruGyhaàn untuk menganalisia 
-

. '' ' l

pe luang-peluang pemaaaran

5.1. Nenganalieie Keeempatan-keeempatan paaar

Perueahaan harus dapat menganaliaie berbagai peluang
J

Jangka pan.jang dal am paaar yang di hadapinya unt uk meni ng-

katkan preatae ïnya

k emam p u a n u n t u k me n gen a l i

Se t i a p p e r u s a h a a n pe r 1 u m e m i 1 i k i

11 e G P m 13 a t; a n - 1:*. e Sh P m p a i; a n p a G a r

bartt Tidak ada peruaahaan y'ang selamanya dapat menggan-

t ungkan di r i pada prod uk dan paëar yang dimi 1 i k inya seka -
q '

rang Banyak perueahaan-perueahaan menyangka bahwa mereka

mempunyai oedikit kesempatan namun hal ini melambangkan

ke ga ga la n vntuk berpikir se ca ra Gtrate gia tentang apa

b i G n i a me r e k a Ge k a r a n g d an k e u n g g u 1 a n a p a ya n g me r e k a

miliki Sebenarnya aetiap pérusahaan menghadapi banyak

kesempatan pasar . Peruaahaa6 dapat mencari k'.esempatan-

keee m pa ta n ba r u 'se ca ra sam bi l la lu ' a ta u Ge ca ra

G ia t im a tiG
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Banyak or ganisasi per usahaan yang mendapat k'.an gagauan -

gagaGan bar u h ànya dengan memasang te 1 i nga dan membuka

m a t a t e r h ad a p pe r u ba 01 a n - pe r u ba 1-1 a n p aHa r E p:'. Ge k tt t .i 'f pe r u -

., ''

aahaan memba ca surat kabar v menghadir i pameran dagang,
.. . . . ....-....... '

..

mene 1 i t i p r od u k peaa i n g d a n me ngumpu l 1:: a n i n t e 1 .i j è n paGa r

dengan cara -ci ra lainnya Banyak. ga gasan yang da pat

. 
' .

.d i pë r o 1 e h d e n ga n me n g g u na 14 a n me t cld e -me t und e i n 'f cf r ma 1 ma u p u n

m e t o d e - m e t c' d e 'f t) r m a 1 .

Didalam menganalisa pe l uang -pe 1 uang pemaearan tersebut

1 i n g 1:: u n g a n p e r u B <-A 1-1 a a n Y a n g14 i t a 1-1 a r tta p u 1 a mem pe r h at i k t'a 1%

terdiri dari :

L i n g k' u n g a n m i 1:: r o s u a t u per uaahaan terdiri dari :

Hem ua pe 1 ak u ya ng memba n t u a t a u mem pe n ga r u h i 9:: emam

p u a n pe r usa 1-1 a #t n u n t u k: inem p r od u 14 s i d a n me n j ua 1 S. u a t u

n ba r a n g a t a u j a sa Ya i t u pa r a s u p p 1 i e r b a 13 a n me n t <l:A 1-1 ,

para perantara pemaUamàn , perusahaan diat ri busi

fisik, para agen J t'A 5/8 Pemad.:s t'l r B 17 # PP r a n t; & r <'A k P 1-(% f7 (lt'A n
Q

F)t'A Y' <Rt PP 1414 i'n g d ët n ITIGGY a r <'R 1:: LA 't ttm l-tmpara pelanggan,

.lai nnya

y a i t u 1 i n g 1:: u n g a n 1.:: e p e n d u d u 1.:: a n ,

@ - - l m i s 1 i n q # :' u n q a n 'f .1 s' i p k'e t: u1 n 1-. # . y

1 i n q k u n (::1 a n ' p 1--1 1 i t i k: a t a u 1-1 u 1.:: u m , 1 i n cl 1.:: u n q -

1 i n (:1 k. u n (:l t'R n

t e k n c' 1 .-1 cl 1-.  #

an Hokia 1 budaya

è'x'esempatan-keaempétan ' paGar. yang ada di li ngk ungan perttsa-

h a a n 1-1 a r u s d i n i 1 a i , m e n g u n t u n g k a n a t a u 't .i. d a 12:

L 1 n g k u n g a n

1 i n (:) k u n g a n

ma k r o

Ha1

menent ttkan k esempatan mana yang tepat bagi per ttsahaan

be r t tt j u a n u n.t u k me n g i d e n t i ï i #:'. a s i k e sem p a 't a n d a n
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5.2. Mengembangkan etrategi pertumbuhan
. 

' y '

Untuk meraih bagian pasar yang lebih beGar dengan

tu.juan agar pangsa pakar meningkat seh ingga vo 1 ume éen.jua -
. . ' .

lanpun meningkat maka perueahaan harus meng*mbangkan

etrategi pertumbuhan .

j, . . . dPerusahaan dapa mengembangkan strategi pertumbuhan engan

Me la lui tiga tingkatan analisis :

a. Ti ngkatàn peràama ada 1ah mengidenti 'f ikas'i berbagai
. h

peluang yang teriedia bagi perueahaen untuk menca -

pai pertumbuhan da lam bianiG perusahaan yang audah

ada sekarang ( pe luang per tumbuhan intenai'f a

b. Tingketan kedua ada lah mengidentifikaai berbagai

pe 1 uang unt uk membangun a t au

yang berkaitan dengan bianis

ada sekarang

pe l uang

menqambi 1 al ih biapi'a

per usahaan yang sudah

' 

1 uang per t umbuàan ter pad u ataupe

pertùmbtlhan integrasi

'

Tingkatan ketiga àdalah mengidentifikaki

e 1 ua n g u n' t u kp

t i d a k

menambah daya

ùada kaitannya engan
o '

haan yang sudah ada Hekarang

diveraifikaei

Ad z Per t umbttharl I nt enai T .

M a n a J e m e n p e r u s a h a a n per t ama - t am'a per 1 u meni n jau

kemba 1 i apakah terdapat banyak pe 1 uang lebi h lanl ut unt u.k

menyempurnakan prestasi bieniG yang ada sekarang P:rtum-

buhan intensiï hanya akan mempunyai arti kalatt peruaahaan

tidak Gepenuhnyà memanfaatkan peluang .. dalam produk dan

berbagai

tar i 1:: per usahaan yang

kegiatan bisnis per usa -

pe 1 uang per t umbuhan
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-ëE)buhan yang inteneif :

pe 1 ua ng 'pe r t um - '

Produk Gaat InI Prod vk b a r' M
-  ' - 1

:E 1 I Ow I
Paaar aaat T Strateni I Strategi I

ini 1 Penetrasi I Penqembanqan I
1 P as a r ' I P r 'od u k I
1 . I s- T
j O . y j=
I ' S t r a t e cl i I (' S t r a t e (7 i I

Paear bar u I Penoembannan I Di verei 'f 1 kaei 1 I
T Pasar 1 I
1 ' I t 1

Strategi Penetrasi Pasar .

Man'a .jemen pertama-tama memper h a t i k an apa k ah pe r usa -

haan bioa memperctleh bagian pasar yang lebsh banyak dengan

p ?' c'd u k nya Ge 1:: a r a n g da l am paear me r e k:a se koar ang Pe ne t r as i

pasar biGa ter ca pai k'.a rena upaya per gsahaa n unt u k men
.i ng -

1:: a t k' a n p e n j u a 1 a n b a g .i p r o d u k: n y a Y a n g a d a s e k a r a n g p a d a
çj ' . .

paGar nya yang sudah ada selïarang me la 1 ui . ttsaha pemaGaran
. ' 

, .

yang lebih giat .

, . :Ad a t i ga c a r a po k. o k u n t'u k me 1 a k u k a n h a 1 i t u ya i t u :

. . ' ' ' 

. .Mencclba merangaang para pelanggan yang sudah ada

se k. a'r a n g . u n t u k membe l i dan mempe r gkt na p:'
. & n pr cld u p'.hya

lebih banyak pada setiap periode

9 . #tc' t 1 e r P h i 1 i p v
Penhenda 1 ian #

Mana jêmen Pemasaran Analisis.perencanaan dan
T e r Jema h a n v Ed i s i K'e 1 i ma v J i 1 i d 1 v h a 1 . 85 .



Cara ini tepat dilakukan bila para pelanggan

ja rang membe 1 i prod uk nya dan dapat d i per 1 i hat kan

manf aat yang ak.an d i perc! leh dengan penggunaan

pr od u k yan g le b i 1-, ba nya k: 1 a g i

Men c c, ba u n t u k me na r i k pa r a pe l'ang ga n peaa i n g tt nt u 14

be r p i nda h ke me r k prbd u k nya

Cara i ni tepat d i gunak.an .j.i. ka per usahaan menyadari

ak. à n ke 1 ema 01 a n d a r .i p r od u k. peHai ng nya a t'a u

prcfgram pemaearanoya yang dapat dimanfaatkan cd eh

peh ueallaan

Fle n coba unt uk meya k: i n k a n or a ng '-or an g ya ng be 1 um

mema k. a i 
.p r od tt k nya a t a u p r od u k se J e n i G nya .

' Cara i ni tepat d i gunakan bi 1 a banyalr. c.r ang maai 01

be 1 um mema 9:: a i p r Iod u k ny a a t <;i u p r od u k He .J' e n i H ny a

i r) i pe r 1 u d i k: em ba n gk a n unt u k pasa r ya ng t ttmb u hStrategi
c

atàu bila bagian p a G a r n y a r e n d a 01 a t a u H e'd a n g t.e r a n c a m

d i beber apa atau d iHe 1 ur uh pasar nya

Strategï Pengembangan Paaar

Se lan .jutnyay dalam strategi pengembangan pasar ini
. 7

per usahaan memper hat i k'.an apakah d ia dBpat mengembang -

k an paear '-paaar bar u bagi prlod uk nya yang ada aekarang

Jad i per uaahaan men car ï pa%ar '-pasar bar u yang kebut uhannya

m u n g k .i n d a p a t d i p e n u 1-1 i o 1 e 1-1 p r o d u k d a r .i p e r u G a h a <'i n n y'a

k ' a r ,'a n g 1-1 n t u kse k pengembangannya

Ad a t i ga kemungk i na n ca r a ya n g dapat d i lak uk a n

Peruaahaan per 1 u menguji pemakai

pct tenai t'R 1 d i s uat u t empa t , ya ng t i dak meinbe 1 i

a p a p5' t'R 01 b a n y e #::
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produknya, tapi minat terhadap produk yang sejenis

itu mungk in akan terangsang

Perueaùaan mungkio dapat menjual produknya melalui

saluran dïstribusi baru. di lokasi yang sudab ada

eekarang untuk menjangkau para pemakai lainnya

didalam lokaei teraebut

Perueahaan mungkin pula perlu memperluaë kegiatan

ueahanya ke lokaei b'ar u

Strategi ini dikembangkan dari peniletan eistimatie terha-
. ' . . .dap ke butuhan-kebutuhan la in yang dapat dipenuhi o leh

r od uk '-prod uk / wj asa -J' aa@ yangP sekarang ada

Satu ancangan yang Gëring berguna bagi perusahaan industri

ada lah mencoba menggali kemungkinan-kemungkinan penggunaan

prod uknya di paear

Strategi Rengembangan Produk

Selanjutnym: dalam ëtrategi pengembangan produk ini

konsumen dan Gebaliknya

per uaahaan ppr 1 t! memper hat i kan kemungk i nan unt uk d i l akaa -
' 
t . .(J

*

' 

. , .

nakannya pengembangan
. produk-produk baru yang akan menarik

bagi paaar yang Gudah ada sekarang

Jadi pengembangan produk biaa tercapai Jika pe/uaahaan

b ha untuk meningkatkan penjualan dengan mengembangkanerusa

produk' baru atau menyempur nakan produknya bagi pasarannya

yang ada eekarang

Ada ti ga kemungk i nan cara yang dapat di 1 ak ukan :

PeruGahaan dapat mengembangkan produknya dengan

ciri-ciri bàru
. 

xx

Peruaahaan dapat mengembangkan produknya dpngan
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t i n g k a t k. ua 1 i t a s 1 a i n ya n g be r be d a - bed a , m i Ha 1 n y a

dengan 1: ua 1 i taD yang lebi 01 t i nggi bagi pe 1 an gga n

y a n g m e m e n t i n g 1( a n p r 1--! d u 1:: b e r m u t u d a n p r und I..I L:: y a n g

' 1:: u a 1 i t a % n' ya 1 e b i 1-1 r e nd a h u n t u k paaa r y a n g 1 u aa

atau massal .

Pe r usa h aa n d a pa t xj u ga me ne 1 i t i t.e k: nc, 1 ,--1 g i

' ' 

a 1 t er nat i # ba gi prod ul:: nya ya i t u ' membuat at au

m e n a m b a 0$ p r od u k ' d e n g a n mo d e 1 d a' n u 1:: u r a n Y a n g

lain

Stra tegi ini me rupakan a lternatiï yang te pat bi lama na

k em a j u a n t e' 1:: n 1--1 1 r-! g 'i m em u n g k i n p:'. a n p e n i n g k a t a n - p e n i n g k: a t a n

k e p uasa n p r od u 1:.. nvy a a t a u b .t 1 a ma na 1-1 a s i 1 r :i Ge t m'e n u n J u k k: a n

a a nya J e n J a n g a n t a r a po 1 a k e b u t u 13 a n k. c. ns ume n y a n g se 1 a 1 u

be r u b a h d a n j a j a r a n p:'. e p u aaa n p r cid u 1:: y a n g s e 1:: a r t'a n g ' d i t a w a r -

k a n

* 

.Strategi Diverslfikasi

p e r u s a 1-1 a a n k e m u n g 1:: i na n a 1:: a n me n i n .j a u 1:: e m b a 1 i ' .

be r ba ga i pe 1 ua n g u n 't u k me n gem ba n g k a n p r c'd u ù:'. - p r od u k b a x: u

bG GI i ID4'A S.<'R r *- j7<'Aua r Y& C1 I
.)I ba r Lt

. O

Dengan menguji semua strategi per tumbuhan i ntensi ï

terGe6ut penetraai paaar makin dalaë, pengembangan paaary

d ,lt n pe n gem ba n ga n p r und u 8:: ma na J eme n d a p 1A t me n g 1-, a r a p p:: a n u n t u k

menem tt k a n H ua t u ja 1 a n p:: e 1 ua r g u na me n c a pa i ' pei r t ttm b u 01 a n

. pen.j ua 1 an yang lebi h t i ngèi O 1 eh karena cara - càra i ni

Mttngk .i n t id a k memad ai y mana Jemen h a r tts J u ga mengu ji k e -

mun gk i na n --k em u n g k i na n pe r t um bu h a n ya n g t e r pad u

Ad . b . P e r t u m b u h a n T e r 'p a d u P e r t u m b u 01 a n I n t e g r a s i

A 1:: h i r n Y a
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Manalemen' harue meninjau kembali setiap kegiatan

usahanya denQan mengidentifikaai berbagai kemungkinan

p e r t u m b u h a n t e r p a d u S e r i n g .j u g a p e n j u a 1 a n d a h 1 a b a

eebuph peruaahaan dapat ditingkatkan melalui upaya memadu-
' . ' , .

kan para penouplai bahan mentahv memadukan beberapa pembo -

rong atau penlual eceran atau menguaeai beberapa peaaing

Pertumbuhan melalui integeaei hanya akan mempunyai arti

kalau induetri itu kuat dan /. atau perusahaan dapat mempe -
%. . .

rolebnya dengan ke belakang, ke depan, atau secara hori-
, 

'

v 
'

zontal da lam industri teraebut .

Ada tiga kemungkinan yang terladi

Strategi lntegrasi Mundur Ke belakang .

Integraei ke belakang terjadi karena perueahaan

mencari kepemilikan 6aru àtau meningkatkan kendali

kontrol ) atas Gietim auplainya

Strategi Integrasi Maju Ke Depan
. 'x;

lntegraei ke .depan terjadi karena perusahaan

mencari kepemilikan baru atau meningkatkan kendali

aiatim diatribuainya

3 . Strategi Integraei Horizontal
. o

Integraei horizontal terladi karena perusahàan

mencàr: kepemilikan baru atau meningkatkan kendali

se bagian peeaingnya

Selaïn memperhatikan kemunqkinan gerakan ?terpadu, peruea-

haan Juga harus memperhatikan gerakan diveraifikaei

Ad . c . Pertumbuhan Diversi: ikaei
. . '' '

Pertumbuhan melolui diverGiïikaai hanya akan berarti
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ka 1 au pada saat sekarang per usahaan

kesem pat a n unt u k ber t umb 1.: 1-1 1 e b j. 1-1

1 uang yang .bai k dapat d i perc, leh d i 1 uar

ad a se k: a r' a ng

Suat u pe 1 uang yang b'a i k ad a la h . suat u pe ltta ng d. imana i nd us -

t r i i t u t i nggi d aya tar i 1:: nya dan per usahaa n te lah me nggi -

t ida 1:: mempu nya 1

1 a n j u t , t-it 4L; (5t I-l p:-. <-iï ZL <-ib I-t Re -

1:: e g i a t a n u d.B a h a y a n g

b u n g k a n

berhaeil

k e g i a t a-n - k e g .i a t a n u a a h a y a n g d i b u t u 1'1 k a n a g a r

. . y . j a a a.-Dlverea a f

pe r usah aa n h a ? ttH

Perueahaan per lu

menyergap setiap

penganeka-ragaman tidak. berarti bahwa

kesempatan begl tu aca ja

mengidentifikaai bidang ya ng meman 'faa t 1:: a n

. . . ..... 
'

kompentenai k ha%nya atau memban'tunya menanggu langi ke lema -

ha n '-ke 1 ema ha n 14 l'f usus ya ng ada pad a ny' a ' a

Ada tiga macam diveraifikaai yang dapat dipertimbangk.an :

Strategi

D i v e r s i 'f i k. ae i i n i t e r j a d i k a 1 a u p e r u % a 1-1 a a n m e n a m -

ba 1-1 p r cld u 1: ba r u ya n g mem p u n ya i & .i rte r gi t e 1:: nc' 1 o g.i

dan em a & a r a n pa d a j a 1 u r p r c'd u p;:P .
. /

ya ng ad a ; p r cld l-t k. 't; c' r se b u t b i a sa nya mam p u mem .i k' a t

k' e l $-nm p o k 11 t'a n g g a n a n b a r u

a tau s.i ner gl

D i v e r G ï. 'f .1 1:.. a s i #.' c' ns e n t r 1 s

2 . St r ateg i Di ver s, i 'f i 1:: asi Ho r i z on t a 1

D. i v e r s i 'f i k a s i h ,--, r i z ,--1 n t a 1 t e r .j a d i k a 1 a u p e r tt G a h a a n

me nam ba h p r un d u 1.:: ba r u y a n g b i s a mem ï 1:: a t pa r a 1 a n g -

ganan yang sek arang eek a 1 i pun dar i legi t e k n i 1::

pr od uk ter sebut t. id a#:'. ad a h u b u n ga nnya : denga n Ja 1 ur

produk yang sekarang

St r a t e g i D i v e r G i 'f i k aa i 8*..*c! n g 1 'ome r a t

b a n y a k.



D i v e r s i 'f i k a & .i. k. c. n g 1 unme r a t t e' r j ad i 9:.. a 1 a u pe 'c u t:s a 1-1 .:a a n

me nam ba h pr od uk ba v' u ya n g t i d a k: mem p u nyà i 01 u. b u n ga n

d e n ga n t e 1:: nun 1 o g i , p r Iod u ù:: d a n pasa r pte r f-tea 1-1 ax'!t n

se ka r ang ; peod u 14 t'ersebut tent u ha r us mampu memi -

k a t 1:: e lom pok 1 angga na n ba r u . ,

e 
:

Karena sebuah perusahaan dapat mengïdent i k i kas.l pe -

luang bisnis yang baru secara Gistimatis dengan mempergu-
--...J. p 

'

n ('A k: a n s e b ua h k. e r a n g k a s i & t i m p e ma D a r' a n

Me m pe r 1-1 a t i k a n c a r a - c a r i:t u n t u 1:: me n .i n g 1:: i:t t 1:.. a n p:'. & g i a -

t annya dalam pasar prod ttk: yang te 1 ah ada

Mempe r t i mbangk an ca r a = c a r' a un t u 1:: memad u 1:: a n s um be r

pengad aa n ba han men t a 1-1 y memad u k' a n pen J ua 1 a t a u

memad ukannya dengan bienis lain . .

Men car i berbagai pe luang 1 ai n yang re 1 evan d i l uar
. . 

'

l:.'e gi a tan bi Dn1 onya yang Dek arang .
. 

e

'G. Alaean untuk melakukan perl uakan paGar
D '

. 
' *

lt'. e p u t u s a n u n t u k m e m p e r 1 u a sy p a s a r a t a u t i d a 1:: n y a y
1.g . . .

d a p a t m e n c e r m i n 1:: a n . t o n g g a k s e J a v.p 01 il a 1 a m p e r 1:: e m b a n g a n

per ktsahaan. Ber't i t i. k tolak dar i pendapat i ni y ha 1 -ha 1

' * .ya n g d a pa t d i pak ai Be bagai a 1 asa n o 1 e 01 pe r usah aa n u n t u 1::

m'e 1 a k: u 1:: a n p e r 1 u a s a n :

-  Ad a nya k eNem pate n uri t uk: me l a k: u k a n pe r 1 uaGa n paGa r'

seh i nigga dapat d i man'f aat kan pcttensi nya $--1 1e 01 per u -

sahaan aecara optimal .

A d a n y a h a r a p a n u n t u k me n i n g k a t 1:.. a n 1 a b a

s e t e 1 a /1 p a J a k m e 1 a 1 u i p e r l tt a G a n p a B a r



D D

Per usahaan per lu me lak ttkan per 1 uasan b i la t ujuan

I 0 aan tidak ter capai : dengan penger tian yangP e r 2 % a l

dibatàsi oleh produk dan /aear yang ada

Ha1 ' .ini disebabkan karena r

* Kejenvhan--pa-ar

.*. Pe nurunan permintpan pada umumnya

.* Produk .teraebui tidak diblatuhkan lagi ' .

Peraaingan yang ketat

* Peruaahaan' tidak mampu memanfeatkàn kesempatan

. yang maeih adp
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