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ANALISIS INDUSTRI

Balam analisis gambaran masa depan ini tidak hanya mempengaruhi secara tidak
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gsuﬁng kegiatan masa depan suatu usaha tetapi juga dapat menentukan kelangsungan

pet
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nasaran suatu usaha yang dijalankan. Karena alasan tersebut, maka analisis industri

aﬁgatjpentlng dilakukan oleh seorang wirausaha untuk mengetahui tentang industri yang

as neje
wn

P

u

in dlmasukl Menurut Hisrich (2013:196), seorang wirausaha melakukan analisis

ggum&e

in Stl’l agar dapat mengetahui lebih fokus tentang spesifikasi trend industri. Beberapa

bu

aktor tentang spesifikasi trend industri diantaranya, yaitu:
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Pertama, permintaan industri. Permintaan selalu berhubungan dengan industri yang

aw edue

sedangj berkembang di masyarakat. Informasi dan pengetahuan tentang permintaan dari

Jueosu

masya?rakat akan menentukan seberapa potensialnya usaha yang akan dibangun dan

BYwn

mempérkirakan besarnya market share yang bisa diperoleh dari industry tersebut. Dengan

uep u

mengetahui permintaan dari masyarakat maka kita akan lebih mudah untuk menjangkau

2Ausw

masyakakat.

Kedua, Persaingan. Setiap usaha yang dilakukan tidak pernah terlepas dari adanya

ersaifigan, baik itu persaingan langsung maupun tidak langsung. Karena itu penting untuk

?JS%UHS uexing

mengetahw informasi tentang pesaing, kekuatan dan kelemahannya, dan sebaiknya agar
dapat-mempersiapkan diri menghadapi ancaman dari pesaing-pesaing. Selain itu kita harus
melihat produk seperti apa yang harus kita produksi untuk mengalahkan produk pesaing
dan stfategi apa yang harus kita siapkan untuk menarik pelanggan sebanyak — banyaknya.

Eagian terakhir dari analisis industri adalah fokus pada market tertentu, artinya

mengetahui informasi tentang siapa yang akan menjadi calon pelanggan, lingkungan bisnis
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seperti apa yang terdapat dalam pasar, dan area geografisnya dimana suatu usaha dapat

berjalan) Dengan mengetahui informasi tentang siapa yang akan menjadi calon pelanggan

gl<ita akan tau apa yang menjadi permintaan pasar sehingga produk yang kita produksi lebih

eJe

Zmudaltiterjual. Jadi hal diatas dipertimbangkan dengan baik, karena beberapa perbedaan

3 =

§d§am beberapa variabel di atas dapat mencerminkan spesifikasi pasar dimana perusahaan
s 9

?Dual@n beroperasi.

o 9

g- g Begitu banyak bisnis yang telah dijalankan, masih banyak terdapat bisnis yang

“’bec;takhir pada kegagalan mempertahankan bisnis tersebut. Kebanyakan dari mereka tidak
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gmi;lakﬁkan penelitian terlebih dahulu. Oleh karena itu, survei telah dilakukan terlebih

> C i,
=) Yy

gdei;julu untuk membuka toko di pusat grosir Metro Tanah Abang. Survey di lakukan baik

O Qa

—dari segi pesaing, pelanggan dari mana saja yang akan menjadi pembeli, dan juga letak

an

B} IUI'S

empa{ kita akan berjualan apakah ramai pembeli atau tidak. Hal ini dikarenakan pusat

grosir Metro Tanah Abang sudah terkenal dari dahulu sebagai tempat grosir pakaian

aw edu
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erbesar di Asia Tenggara. Pada masa kini fashion merupakan salah satu kebutuhan para

S

anita-agar terlihat lebih cantik. Oleh karena itu permintaan akan fashion wanita remaja

uep u

akan terus meningkat seiring dengan pertumbuhan penduduk di indonesia. Selain itu

2flusw

=h

ashio?] yang di tawarkan memiliki range harga yang lebih murah jika di bandingkan

Aing

denga:ﬁ produk — produk dalam mall dengan kualitas yang tidak jauh berbeda. Sehingga

wns ue

é_dengan” produk yang kami tawarkan pelanggan pun merasa puas akan produk yang di
ﬁtawarkén. Para reseller pun akan terus berdatangan untuk menjual produk kami karena
harga~yang di tawarkan merupakan harga grosir.
A. Gambaran Masa Depan

Pada zaman era globalisasi sekarang ini perkembangan pakaian sangatlah

bgkembang pesat dengan banyak penjualan pakaian tidak hanya di gedung-gedung

pusat perbelanjaan dan, pasar tetapi juga di mall-mall terbesar. Tidak hanya kalangan



"OWMIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep Ul siny eAJey yninyas neje uelbeqas yeAueqiadwawl uep ueywnunbuaw buede)iq ‘g

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q

"yejesew niens ueneluly uep ynidy uesijnuad

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerw eAsey uesnnuad ‘uennauad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uediynbusd e

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueywniueduaw edue) 1ul siny eAJey yninias neje ueibeqgas diynbusw Buedeyiq *|

buepun-buepun 1bunpunig exdig ey

masyarakat kelas sosial menengah maupun kalangan atas, melainkan kalangan kelas
bawah pun memerlukan pakaian karena pakaian merupakan kebutuhan primer
mia?nusia yang sehari-hari yang biasa dipakai. Tanah Abang yang terletak di Jakarta
Pusat dan berada di tengah kota lebih mempermudah masyarakat untuk berdatangan
Wélaupun saat ini banyak persaingan pusat perbelanjaan lain dan mall-mall sudah ada.
Gamis Boutiqgue memberikan pelayanan terbaik untuk kenyamanan yang membuat
petanggan lebih nyaman. Pelanggan yang membeli dalam jumlah banyak akan diberi
pOiongan harga. Kenyamanan untuk pelanggan grosiran yang berbelanja dalam jumlah
bahyakjuga akan kami berikan minuman.

Prospek ke depan dari Gamis Boutique ini sangat baik karena toko ini
mémpunyai kelebihan-kelebihan dibandingkan dengan toko lain, seperti stok barang
yang selalu uptodate 2 kali dalam seminggu direncanakan toko ini selalu
mieimproduksi produk baru yang sesuai dengan keinginan pasar. Penulis selalu
meémbaca majalah fashion terbaru untuk memberi masukan kepada pembuat pola
teAtang produk terbaru yang ada di pasaran saat ini. Kemudian design produk baru
akan dibuatkan oleh tukang pola setelah itu membuat contoh untuk mengetahui apakah
pE)duk baru tersebut bagus atau tidak di mata masyarakat sehingga pemilik akan
m%ngetahui model seperti apa yang harus di produksi masal. Kemudian, rencana harga
yang akan ditawarkan oleh penulis bersaing dengan toko lain karena sang pemilik
m,é'nggunakan bahan yang langsung di ambil dari pabrik, selain itu penulis membeli
bahan dengan jumlah yang besar sehingga harga yang di dapatkan lebih murah di
bandingkan dengan pesaing lain yang mengambil dari reseller pabrik bahan. Dalam
ptoses usaha ini penulis juga memiliki konveksi sendiri sehingga produksi dapat

tégkontrol dengan baik dan juga pengeluaran lebih murah daripada menggunakan jasa

keénveksi lainnya.
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Bisnis ini akan terus bertumbuh karena masyarakat terus menerus
membutuhkan pakaian yang uptodate. Di Jakarta sebagai kota metropolitan dan ibu
k(;ta Negara memiliki jumlah penduduk wanita sebanyak 4,7 juta jiwa. Jadi bisnis
pakaian wanita ABG akan terus berkembang karena wanita ABG sangatlah banyak di
Ja{i(arta terlebih lagi yang menggunakan pakaian muslim fashion yang menunjang
pénampilan para muslimah agar lebih menarik sehari-hari. Dengan harga yang penulis
taWarkan para reseller akan terus berdatangan karena harga yang kami tawarkan relatif
Ielgih murah dan juga produk yang kami hasilkan juga modern. Penulis juga
mémbuatkan website dan juga facebook untuk mempermudah pemesanan dari dalam
méupun luar kota sehingga para pelanggan tidak membuang waktu untuk datang ke
toko kami dari luar kota.

Dalam usaha ini terdiri dari pemilik, 2 orang mandor, dan 32 orang karyawan

uﬁtuk menunjang produksi karena penulis membuka toko di pusat grosir yang sangat
r:imai pembeli guna mempercepat proses produksi. Pemilik bertugas mencari model
pékaian yang baru dari majalah ataupun media sosial untuk di jual dan juga
mengawasi toko. Tukang potong bertugas memotong bahan untuk di jahit. 2 orang

n@ndor mengawasi proses produksi, dan juga juga mengawasi stock benang dan
pEastik serta kebutuhan produksi lainnya.

ARalisis Pesaing

?Suatu bisnis sangat identik dengan adanya pesaing yang beredar sangat besar di
dalam pasar yang kita jalankan. Pengetahuan karakteristik para pesaing harus
diakukan secara rinci ini merupakan salah satu kunci dimana untuk mengetahui
bgrapa besar pasar persaingan yang akan dihadapi. Analisis pesaing menurut (Freddy

Rgngkuti, 2009:13) adalah suatu proses memahami strategi —strategi apa yang

dihadapi oleh perusahaan lain degan cara memetakan semua ide-ide yang tersembunyi
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di masa yang akan datang dan berusaha memahami perilaku pesaing masa yang akan
datang. Berdasarkan teori Fred R.David (2010:145), para peneliti menggunakan
ke,;t;ersamaan pasar (market commonality) dan kebersamaan sumber daya (resource
similarity) untuk mempelajari persaingan antar kompetitor.

7Ana|isis pesaing sangat dibutuhkan dalam sebuah bisnis untuk mengetahui tindakan
yang dimana diperlukan sebuah pasar. Analisis tersebut menunjukkan dimana
ketinggulan serta kelemahan pesaing. Dapat dilihat bahwa analisis merupakan contoh
urtuk memperkuat keunggulan dalam menguatkan pasar dengan meilhat kesukaan dan
kétidaksukaan konsumen. Analisis pesaing dapat dilihat dari produk yang dijual, harga

yaﬁg diberikan saluran distribusi dan cara promosi dilakukan untuk mengetahui

buepun-buepun 1bunpunig exdig ey

keUngguIan serta kelemahan pesaing.

Perkembangan bisnis yang cukup signifikan membuat pesaing-pesaing bisnis
di;ekitar lingkungan terlampau tinggi. Menghadapi persaingan dalam situasi bisnis
diperlukan SWOT analisis yang dikenal dengan strength (kekuatan), weakness
(kelemahan), opprtunities (peluang), threats (ancaman). Analisis SWOT merupakan
penilaian menyeluruh terhadap kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman. Berikut
irﬁ merupakan uraian analisis pesaing berdasarkan strategi SWOT.

. Stréngth (Kekuatan)

Strength dari bisnis Gamis Boutique adalah selalu membuat inovasi produk 2
kaH dalam seminggu yaitu dengan meluncurkan 2 design produk baru. Harga yang kami
tawarkan bersaing dengan pesaing kami dengan kualitas yang sama. Kami juga
meRyiapkan sarana untuk mempermudah pemesanan dan melihat update pakaian
dergan facebook, Line, Whatsapp dan juga black berry messenger (BBM). BBM, Line,

dan7Whatsapp memiliki fitur grup yang didalamnya bisa terisi dari 25 sampai dengan

302rang. Grup tersebut akan di isi dengan para reseller yang mengambil dalam jumlah
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besar dan rutin setiap bulannya. Dalam grup tersebut dapat dimasukkan foto model
terbanu sehingga para pelanggan tetap dapat memesan tanpa harus mendatangi toko,

par‘é? pelanggan pun dapat memberi masukan dan juga permintaan melalui comment

dida‘lam group tersebut. Selain itu kami juga menggunakan media sosial yang sedang

o

2 “marak yaitu instagram untuk mempromosikan produk kami dengan menggunakan
A

2 éendorsement yaitu membayar artis instagram untuk mempromosikan produk kami.
o = @

%- gSelain itu kami memasarkan produk kami dengan memberikan sponsor kepada artis —
o 2 I

g éartié lain untuk di gunakan saat bermain film.

§2§Weékness (Kelemahan)

> C .

g gﬁ ; Kelemahan dari bisnis Gamis Boutique adalah toko yang dibuka oleh pemilik

ma;s'ih sangat baru sehingga belum memiliki pelanggan tetap. Selain itu bisnis ini

meﬁggunakan modal yang cukup besar sehingga untuk memulainya tidaklah mudah.

W eduey 1ul sl

3. Opbortunities (Peluang)
5 Gamis Boutiqgue mempunyai peluang melalui harga yang disesuaikan dengan
harga pasar dan barang yang selalu update. Serta, menggunakan teknologi pemasaran

yang cukup baik yaitu media sosial untuk memperluas usaha dan mempermudah

koﬁsumen untuk mendapatkan baju yang diinginkan tanpa menyita waktu. Kemudian

deriqan pemesanan tersebut barang bisa langsung di kirimkan.

:1aquins ueyingaAuaw uep ueywNIUeIUd

4. Thrgat (Ancaman)

Ancaman dari Gamis Boutique adalah akan ada banyaknya pesaing yang akan
mengikuti konsep-konsep dengan nama berbeda dan kemudian menarik pelanggan
dengan penawaran-penawaran yang lebih banyak serta kreatif. Selain itu jika
nendapatkan pelanggan akan memiliki kemungkinan pelanggan meminta sistem

kredit setelah melakukan pembayaran produk secara tunai (cash) beberapa kali.

= 10
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Keadaan ekonomi yang sedang kurang baik sehingga kemampuan seseorang untuk

berbelanja semakin menurun.

Berikut ini terdapat tabel

matrik SWOT yang akan kami berikan di halaman

sefanjutnya.
T =
2 =
© w
5
I Tabel 2.1
2 a
a2 3 Matriks SWOT
5 ~
c 5 Opportunities Threats
§ w 1. Memakai teknologi vyang | 1. Banyak pesaing yang
12 canggih. menjual produk sejenis
c . 2. Lokasi di tengah kota yang mengikuti konsep
§ o Keterangan 3. Wanita muslim ABG yang utamanya
12 :: suka update dengan trend | 2. Penawaran yang lebih
o masa Kini kreatif
= 4. Pemesanan  yang lebih
= praktis
8 Strengths S-O S-T
1. Terdapat Fasilitas teknologi | 1. Fokus pada teknologi jaman | 1. Memanfaatkan teknologi
utuk mempermudah sekarang untuk melakukan seperti facebook dan
pemasaran pemesanan dan pemasaran tweeter untuk
2. PéJayanan yang terbaik (S1, O4) memperkenalkan toko dan
untuk customer 2. Memberikan pelayanan produk yang di jual (S4,T1)
3. Harga yang bersaing yang terbaik untuk 2. Memperbanyak produksi
4. Lokasi yang strategis pelanggan yang berbelanja barang dengan bahan lokal
dalam jumlah besar seperti sehingga cost lebih murah
memberikan minuman (S2, (S2,T3)
= 03)
4 3. Melakukan hubungan yang
=3 baik dengan pelanggan
— (01,91)
W 4. Memberikan harga yang
0 bersaing untuk
= mendatangkan pelanggan
(02,S3)
=  Weaknesses W-O W-T
1. Ukuran kios yang tidak 1. Membuka cabang baru di | 1. Membangun hubungan
terlalu luas masa mendatang (W2,03) yang baik dengan
2. Munculnya pesaing baru pelanggan (W2,T1)
3. Baru memiliki satu
cabang
4.Modal yang dibutuhkan
eukup besar

310 Ul

Szmber: Hasil observasi, Januari 2015
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Seéélah mengetahui strategi yang harus diterapkan agar perusahaan dapat mengatasi

ersaingan. Berikut ini merupakan data pesaing utama dari Gamis Boutique:
~

buepun-buepun 1bunpunig exdig ey

1.§Nama : Den Gamis
Y
gAlamat : Lantai dasar PGMTA blok C no 66
=
Eivlulai didirikan 1 2012
E:Harga : berkisar antara 90 ribu — 130 ribu
E\Naktu buka :05.30 — 15.00

gKekuatan Den Gamis

u

LAY E%lELUJOé_U| U%p S

D uery

©b) Tidak memberikan potongan harga kepada pembeli yang mengambil dalam jumlah

) Sudah berkecimpung di bisnis ini cukup lama

) Tempat yang strategis karena dekat pintu masuk dan keluar.

elemahan Den Gamis

a) Tidak mengikuti perkembangan teknologi media sosial seperti facebook, instagram,

dan toko online lainnya.

banyak.
2.§Nama : Hons Collection
Fg:'Alamat : Lantai 2 PGMTA blok A no 132
%Mulai didirikan : 20010
g-Harga - berkisar antara 95 ribu — 120 ribu

WJogul

31D uep) YImy Bjne

:06.00 — 15.00

ekuatan Hons Collection

a) Brand yang sudah lama berdiri dan cukup di kenal oleh orang — orang sehingga

memiliki banyak pelanggan tetap.

) Tempat yang strategis karena dekat pintu masuk dan keluar.

12



‘OyVIg] uiz! eduey

undede ynjuaq wejep 1ul sijny eAuey ynanyas neje ueibeqgas yeAueqiadwaw uep ueywnwnbusw buede)iq -z

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q

919 NV MY

"yejesew niens ueneluly uep yiidy uesijnuad

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerw eAsey uesnnuad ‘uennauad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uediynbusd e

:Jagquins ueyingakuauw uep ueywniuedusw eduey Ul sijny eAJey ynanias nele ueibeqgas diynbusw buede)iq |

buepun-buepun 1bunpuiig exdig ey

Kelemahan Hons Collection

Tidak mengikuti perkembangan teknologi media sosial seperti facebook, instagram,

nI?j_ dan toko online lainnya.
'%b) Dekorasi toko yang sedikit tua karena tidak di dekorasi ulang.
3
=
3. g\lama : Stella
gAlamat : Lantai dasar PGMTA2 blok C no 130
éMulai didirikan : 2009
§Harga : berkisar antara 85 ribu — 105 ribu
g’,\Naktu buka : 05.30 — 15.00
gKekuatan Stella Collection
ga) Brand yang sudah lama berdiri dan cukup di kenal oleh orang — orang sehingga
g memiliki banyak pelanggan tetap.
ﬁs) Tempat yang strategis karena dekat pintu masuk dan keluar.

. elemahan Stella Collection

(al%ue

a) Tidak mengikuti perkembangan teknologi media sosial seperti facebook, instagram,
dan toko online lainnya.
) Dekorasi toko yang sedikit tua karena tidak di dekorasi ulang

Setelah mengetahui data pesaing barulah penulis dapat menetapkan strategi

d 3mnsu|

pg'nasaran yang kompetitif secara efektif dalam menghadapi pesaing yang jumlahnya
sgah banyak, serta mempersiapkan strategi — strategi apa yang akan dijalankan untuk
m:anghadapi persaingan. Gamis Fashion memiliki konsep yang berbeda dari pesaing —
p§aing yang lain yaitu memberikan fasilitas minuman atau snack untuk pelanggan
yﬁ_t.mg membeli cukup banyak. Kemudian, menonjolkan fasilitas teknologi yang
sa:arang sudah berkembang dengan memakai mobile phone serta facebook untuk

A
uimperluas usaha yang dijalankan dan menambah jaringan dengan cepat.

13
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Selanjutnya akan terdapat tabel CPM untuk menghitung rating usaha Gamis

F@ion dengan para pesaingnya.

I

(2]

3

=)

% Dari hasil pengamatan yang telah dilakukan penulis untuk mengidentifikasi
p&aing utama perusahaan dengan menggunakan Matriks Profil Kompetitif
(Cﬁmpetitive Profile Matrix), dipilih tiga pesaing yang menjadi pesaing utama Gamis

Bc;utique yaitu Den Gamis , Hons Collection, Stella Collection. Semua ini dapat

I
Q
@
O
L
o
2 a
§ d@laskan melalui Matriks Profil Kompetitif (CPM). Berikut tabel 2.4 (Matriks Profil
a
< Keémpetitif).
2 o
o 7]
@ 3, Tabel 2.2
S g . . -
o 3 Matriks Profil kompetitif
s 3
Faktgr Penentu | Bobot Gamis Boutique Den Stella Collection Hons
Kelg;grhasilan Gamis Collection
Q
; peringkat | Nilai | peringkat | Nilai | peringkat | nilai | peringkat | nilai
Kua&as Produk 0.3 4 1.2 4 1.2 3 0.9 4 1.2
L
Harg'gl Pasokan 0.2 4 0.8 4 0.8 3 0.6 4 0.8
=
Promosi toko 0.1 3 0.3 3 0.3 4 04 2 0.2
Lokasi toko 0.15 4 0.6 3 0.3 3 0.45 3 0.45
Telaologi yang 0.05 2 0.1 3 0.15 4 0.2 3 0.15
=+
@unakan
&
EM yang 0.1 3 0.3 2 0.2 4 04 4 04
(7]
digunakan
(7]
5 Total 1 3.3 2.95 2.95 3.2
=

Sumbs-: Hasil observasi februari, 2015
=0

-osMenurut tabel 2.4, faktor terpenting dalam usaha pakaian adalah kualitas produk,

yang gqpat dilihat pada kolom bobot yakni 0.3. Gamis Boutique kuat pada kualitas, harga

dan

319 uep] JIME)]
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Collection sangat kuat dalam Promosi, Lokasi,teknologi dan SDM. Stella collection sangat

kuat di-kualitas dan harga.

;:Dapat diambil kesimpulan bahwa Gamis Boutique memiliki nilai 3.3 dan nilai

erseb‘ut melebihi nilai yang di peroleh toko Den Gamis, Hons Collection dan Stella

Célection. Dari hasil yang cukup ketat, bisa diambil kesimpulan bahwa masing-masing

busw byede)q |

dig

,_..
b

oko mempunyai kelemahan dan kekuatan yang berbeda-beda. Namun, meskipun pada

eibeqgas, diin

=il

kalomstotal Gamis Boutique bisa menyaingi toko lainnya, bukan berarti bahwa Gamis

Ibun

B@utiqgle yang pertama lebih baik dari pesaing lainnya. Angka itu menunjukan kekuatan

9S neje u

]

Jn

=)
o
o)
1
C
=]

re&tivé toko, tetapi presisi yang diisyaratkan hanyalah ilusi. Tujuannya bukanlah pada satu

3 yn

eAle

a@ka tunggal, melainkan untuk menyesuaikan serta mengubah informasi secara bermakna
2

A

= ehing;ga membantu dalam mengambil keputusan.

1S

Segmentasi Pasar

Pemahaman variasi kebutuhan dan keinginan konsumen menjadi pedoman dalam
képentingan merancang suatu strategi pemasaran. Tidak dapat dihindari bahwa modus
tihdakan pembelian para konsumen adalah untuk mencapai keupuasan dimana
permintaan bervariasi sesuai dengan cara produk digunakan, serta pola konsumsi.

\ériasi-variasi demikian, mendorong pembagian atau dikenal dengan segmentasi

pésar. Segmentasi pasar merujuk kepada pengertian proses pembagian pasar. Oleh

sébab itu, sebuah usaha akan lebih baik jika fokus pada market tertentu, artinya harus

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueyuwNUedUaW edu% u

mﬁe‘rngetahui siapa yang akan menjadi target pasar.
Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller(2010:233), segmen pasar terdiri dari
seKelompok pelanggan yang memiliki sekumpulan kebutuhan dan keinginan yang

séfupa.

= 15
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Menurut Kotler dan Amstrong (2013:190), ”Market segmentation involves dividing

a/market into smaller segments of buyers with distinct needs, characteristics, or

béﬁaviors that might require separate marketing strategies or mixes .

‘:Beberapa kategori karakteristik konsumen menjadi dasar untuk melakukan

ségmentasi. Termasuk di dalamnya faktor geografis, demografis, karakter psikografis

dan perilaku. Beberapa segmentasi yang dipilih sebagai fokus dari Gamis Boutique
adalah sebagai berikut :

1. ;Segmentasi Geografis

(v}

Segmentasi geografis mengharuskan pembagian pasar menjadi unit-unit
Fgeografis yang berbeda seperti Negara, Negara bagian, wilayah, provinsi, kota.

;’Perusahaan dapat beroperasi dalam seluruh wilayah tetapi memberi perhatian pada

zvariable lokal.

Berdasarkan segmentasi geografis, Gamis Boutiqgue mempunyai target pasar
yaitu para pedagan pakaian eceran yang menjual pakaian di daerah jakarta dan di
luar jakarta. Selain itu, letak Gamis Boutique yang berada di kawasan yang mudah

di akses oleh para konsumen juga sangat menguntungkan bagi perkembangan

;bisnis ini. Walaupun demikian, Gamis Boutique tidak menutup kemungkinan untuk

}melayani permintaan konsumen di luar pulau Jawa.
2. Segmentasi Demografis
?Segmentasi yang membagi-bagi pasar menjadi kelompok berdasarkan variabel-
variabel demografis, yaitu : usia, jenis kelamin, generasi dan kelas sosial.
Berdasarsarkan segmentasi demografis, variabel demografis yang dipilih adalah
usia dan jenis kelamin, karena pakaian fashion remaja wanita boleh dikonsumsi

*oleh semua wanita yang ingin terlihat lebih cantik, selain itu pakaian fashion

remaja wanita hanya bisa di pakai untuk kaum wanita saja.

3.zxSegmentasi Psikografis

= 16
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Segmentasi psikografis membagi pembelian menjadi kelompok berbeda
Perdasarkan gaya hidup atau kepribadian akan nilai. Variabel-variabel yang
imenjadi dasar pengelompokkan dalam segmentasi psikografis adalah gaya hidup,
akepribadian dan nilai.

] Segmentasi kepribadian dan nilai dipilih, karena produk berupa pakaian
wanita remaja sangat diperlukan bagi para wanita remaja dalam memenuhi
ikebutuhanya sehari - hari, selain itu di daerah Jakarta sangat banyak terdapat
;kelompok masyarakat yang suka tampil cantik dan menawan sehingga mau tak mau

iiimereka harus membeli pakaian fashion untuk memenuhi kebutuhan mereka. Pada

:iéisi lain, pakaian fashion adalah sebuah usaha yang memberikan nilai dalam hal

buepun-buepun 1bunpunig exdig ey

;'kreativitas, pakaian yang diolah secara ekslusif oleh ahlinya bisa menjadi nilai

stersendiri dalam mengolah dan menggunakannya.

4. féegmentasi Perilaku
Dalam segmentasi perilaku, pembelian dapat dibagi menjadi kelompok-kelompok
| berdasarkan pengetahuan, sikap, pemakaian atau tanggapan mereka terhadap suatu

produk. Banyak pemasar yakin bahwa variabel kejadian, manfaat, status

;pemakaian, tingkat pemakaian, status kesetiaan, tahap kesiapan pemasar dan sikap

}merupakan titik awal terbaik dalam membentuk segmentasi pasar. Segmentasi

z»manfaat dipilih karena Gamis Boutique dapat digunakan konsumen sebagai sarana

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueywniueduaw edue) 1ul siny eAJey yninias neje ueibeqgas diynbusw Buedeyiq *|

?untuk memenuhi kebutuhan hidup mereka sehari — hari.

D. Ramalan Industri dan Pasar
€. Berdasarkan informasi yang didapat dari internet mengenai jumlah penduduk di
daerah Jakarta dan sekitarnya pada tabel 2.3 pada halaman selanjutnya, selain itu

dicfapat bahwa jumlah penduduk negara Indonesia pada tahun 2015 adalah sekitar

= 17
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254.826.034 jiwa. Hal ini menunjukkan bahwa Indonesia memiliki potensi usaha yang

cukup besar.

=~ Tabel 2.3

e Tabel Jumlah Penduduk Daerah Jakarta tahun 2015
= Wilayah Jumlah penduduk

= Jakarta utara 1.647.853

o Jakarta pusat 1.114.581
Jakarta timur 2.852.887

A Jakarta barat 2.234.397

: Jakarta selatan 2.113.411

3; Kepulauan Seribu 25.366

4 Total 9.988.495

Sumber: http://www.dukcapil.kemendagri.go.id/

?Tabel 2.3 pada halaman sebelumnya menunjukkan bahwa kota DKI jakarta

m?é‘miliki jumlah penududuk yang cukup besar sehingga jika target kita merupakan
seiyruh indonesia potensi dari bisnis ini sangatlah besar karena kebutuhan pakaian dari
se;iiap daerah. Letak lokasi yang strategis dari Gamis Boutique, dan semakin
béfkembangnya jumlah konsumsi yang pakaian di Jakarta dan sekitarnya akan sangat
méhguntungkan bagi pendirian usaha ini. Selain itu mayoritas penduduk Indonesia
merupakan umat muslim sehingga usaha pakaian gamis wanita ini memiliki potensi
y%g sangat besar di pasaran baik di daerah jakarta maupun di luar jakarta.

i Persaingan yang ada tidak menghambat pelaksanaan bisnis ini, sebaliknya dengan

qaanya layanan yang berkualitas, harga yang terjangkau serta inovasi-inovasi akan
dapat menarik perhatian konsumen sehingga akan meningkatkan loyalitas konsumen.
Ffada halaman selanjutnya dalam tabel 2.4 akan menunjukkan laju pertumbuhan

ekonomi saat ini untuk mengetahui industri yang akan penulis masuki apakah masih

ctkup baik atau sedang kurang baik.

18
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@

Laju Pertumbuhan Ekonomi Indonesia

Tabel 2.4

; nf:_ Menurut Lapangan Usaha

) N

2 = Distribusi (% Laju pertumbuhan
El 3 & T

T = 2012 2012 | Sumber
47 ;Pengeluaran 2010 | 2011 | 2012* | Thdp | Thdp | pertumb
435 = TII- THI- | (yoy)
1 5 = 2012 | 2011

& Konsumsi masyarakat 56.6 54.6 54.8 2.71 5.68 3.12
i Fzgngeijaran pemerintah 9.0 9.0 8.2 007 | 322 | -0.26
o P;MT@(investasi) 32.1 32.0 33.1 2.94 10.02 2.43
q EE}?(SDOEE 24.6 26.3 23.1 -0.21 -2.78 -1.38
9 I&\poé. 22.9 24.9 23.7 -8.36 -0.54 -0.20
- PDB total 100.0 | 100.0 | 100.0 3.21 6.17 6.17
% g ;_’ Sektor

g Pertantan 15.3 14.7 15.4 6.15 4.80 0.65
q Perta@uangan 11.2 11.9 11.4 0.11 -0.9 -0.01
E; Indus% 24.8 24.3 23.8 3.99 6.36 1.62
T‘j Listri@gas dan air bersih 0.8 0.7 0.7 1.04 5.56 0.04
3 konstrksi 10.3 10.2 10.0 3.97 7.98 0.51
= pedagglgan, hotel & restoran 13.7 13.8 13.8 1.79 6.91 1.22
2 pengafigkutan dan komunikasi 6.6 6.6 6.6 420 | 1048 | 1.02
1 ke“a”a%”' real estaie & jasa 7.2 7.2 71 221 | 741 | 070
9 perusahaan

g'jasa 10.2 10.5 10.4 181 4.44 0.42
ER—

E‘; ,'?,Dari kajian data di atas dapat di lihat laju pertumbuhan ekonomi Indonesia menurut
= (o g

§ Ia&ngan usaha. Dari tabel di atas laju pertumbuhan perdagangan termasuk cukup besar
c S

% yzg'ni sebesar 1.22 % . dengan tingginya laju perekonomian yang di hasilkan dari

7
perdagangan, dapat disimpulkan bahwa tingkat pendapatan yang dihasilkan dari
Q

Iagangan usaha tersebut juga besar. Jika pendapatan besar maka daya beli masyarakat

=y
jlﬁa tinggi sehingga kemungkinan bisnis ini akan berhasil lebih besar.

319 uen] JIM) exnew
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