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ANALISIS INDUSTRI

1%4eH @

orang wirausaha harus melakukan analisis industri, agar dapat mengetahui lebih

okus f&ntang spesifikasi trend industri. Beberapa faktor di antaranya, yaitu :

wgad

nbusw fue.eyq |

&) ey

Bom

an¥a, permintaan industri. Permintaan selalu berhubungan dengan industri yang banyak

BN

in olen masyarakat. Pengetahuan tentang pasar yang sedang mengalami

pugiq el

Fsu|

Run
—

umbuhan atau penurunan, jumlah pesaing, semua perubahan pada customer merupakan

195 nege uelbegas d'B

gaan

oafan penting dalam mencoba menetapkan bisnis potensial yang mungkin dicapai oleh

—ﬁug)unl

¥,undn

U $saha baru.

6uep§]

Ju| ueép siu

l§edua, persaingan. Bagi pebisnis pemula umumnya ancaman terbesar berasal dari

uey Ul siiny ekue
e

perusaﬁ'aan besar. Jadi seorang wirausaha harus mempersiapkan diri untuk menghadapi

aw ed

A

ancamin tersebut dan harus sadar akan siapa saja yang akan menjadi pesaingnya, serta
=

arus #engetahui kekuatan dan kelemahan dari strategi para pesaingnya. Kebanyakan
(9]

pesain@ dapat dengan mudah diidentifikasikan dari pengalaman bisnisnya, profil usaha

geau

pada artikel yang terpublikasi, iklan, dan website yang ditayangkan.

ﬁegian terakhir dari analisis industri adalah harus fokus pada pasar tertentu, artinya
[ =

harusggnengetahui tentang siapa yang akan menjadi calon customer, lingkungan bisnis

YIngaAuswi uep ueyuwn

wns ue

q

%seperé.apa yang terdapat dalam pasar, dan area geografisnya di mana suatu usaha dapat

berjaﬂ;ﬁ. Jadi, faktor-faktor tersebut harus benar-benar dipertimbangkan karena beberapa

perbe:.';an dari variable di atas yang dapat menjadi pedoman untuk menentukan spesifikasi

pasar§i mana perusahaan akan beroberasi. Setelah melakukan analisis industri, investor

nantir%:l akan dapat menggunakan informasi tersebut sebagai masukan untuk
()

mempertimbangkan saham-saham dari kelompok industri mana sajakah yang akan

dimasBkkan dalam portofolio yang akan dibentuknya. (Eduardus Tandelilin, 2010: 348)
1
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Gambaran Masa Depan

mbaran masa depan sangatlah diperlukan untuk memprediksi bagaimana
)

nact

2
perker_gbangan usaha yang dibangun kelak di kemudian hari. Oleh karena itu, perlu

ele
h

Q
|gelagri bagaimana perilaku konsumen, daya beli, dan hal-hal yang berhubungan dengan

gﬁu

fhat gonsumen di area tersebut.

.gﬁua
=

19 Qmst@ O I

gitu banyak bisnis yang telah dijalankan dan ditekunkan tetapi masih banyak

IS

ngie uelbeqgas di
wibunpunig exd
rgbunpunia

ang berakhir pada gulung tikar. Kebanyakan dari mereka tidak melakukan

iy

eli

Anjes

p :n terlebih dahulu. Oleh karena itu, survey telah dilakukan terhadap segmen pasar

o
&p s

an dituju untuk membuka bisnis supplier alat-alat listrik di daerah Jakarta barat

e/(ggx yn

bueBun-68epu

1y
:

wiByul

rupgkan daerah yang sering dilalui orang, pedagang alat listrik karena mengarah pada

i s

%

Q
asar Harco Glodok yaitu pusat alat-alat listrik di Jakarta. Begitu pula dengan kesempatan
Q

untuk ’gﬁﬂenjual alat-alat listrik karena pada daerah Jakarta Barat dan Jakarta Timur
~

ueduaw edu

merup§<an daerah di mana pembangunan banyak terjadi.

(319

Di samping itu, tingginya pembangunan yang terjadi sekarang ini di wilayah Jakarta

Wl uep ueyuwny

seperti_rusunami di daerah Cawang, ataupun apartemen bersubsidi di daerah Kelapa
=

adir& Nias tersebut menyebabkan penjualan akan alat-alat listrik meningkat dari waktu
-

exlnc%a/(ua

@
i
c
<
@
=3
=
=~
@™
(2]
@
3
o]
D
—
&
S
>
3
>
2
&
O
<
oy}
c
=
>
Q
c
=
Q
S
Q
=
3
@
3
o
<
=
m
c
wn
4
=
>
o
=
e
3

JSDQLUI"ISxU

idangsupplier alat-alat listrik yang dapat memenuhi permintaan masyarakat terhadap alat-

(7]
alat Iignrik.
=
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Analisis pesaing menurut Soeryanto (2009 : 116) adalah memahami apa yang ada di
benarusahaan lain dengan cara memetakan semua ide-ide yang tersembunyi untuk

asa )%\ng akan datang.

|§L

alam pasar terdapat persaingan monopolistik untuk pasar alat-alat listrik. Di tingkat

H )|!||ﬂ eydn

r, @erusahaan bersaing untuk memperoleh pangsa pasar yang lebih besar. Ini berarti

waabisnis selalu identik dengan persaingan, dan bahwa pengetahuan secara rinci

npurER exdfy vey

!%un ﬁ’)l)l I

mengehai karakteristik pesaing-pesaing merupakan kunci utama mengetahui seberapa ketat

aigan yang akan terjadi.

lain itu, kebanyakan pengusaha biasanya menghadapi ancaman-ancaman yang

6uepun—6ue§1m
Jul $2p sgus@ ny

erpotgn3| dan harus waspada kepada siapa pesaingnya serta apakah kekuatan - kelemahan

Ul siny eliey yninigs neje uegﬁeg_as d,lg]ﬁuaw bueue)

5

erekgsehlngga rencana pemasaran yang efektif dapat diterapkan. Kebanyakan pesaing

w_edue

dapat gpngan mudah diidentifikasi dari pengalaman bisnisnya, profil usaha pada artikel
~

ang tg‘publikasi, iklan , dan website yang ditayangkan.

(e1d u

Seorang pengusaha agar dapat bersaing perlu mempelajari produk, harga, saluran

istribusi maupun promosi yang dilakukan oleh para pesaing terdekat. Melalui cara ini
=

eng&ha dapat menemukan bidang-bidang yang berpotensi untuk dijadikan keunggulan

exlrjga/(ua& Uep UeywnIugIus

3sekalg.|s mengetahui kelemahan pesaingnya. Hal tersebut sangat penting karena ada era

wn

@ang §|dah mengglobalisasi ini kita harus melakukan up to date terhadap perusahaan kita
n
sesuaﬁengan perkembangan apa yang terjadi di sekitar Kita.

§4enurut Kotler dan Lane Keller (2012:417), Pesaing adalah perusahaan yang
q

meng%silkan atau membuat barang atau jasa yang sama atau mirip dengan produk yang
-

ditamé‘,(an. Analisis pesaing adalah memahami apa yang yang ada di benak perusahaan

lain éngan cara memetakan semua ide-ide yang tersembunyi untuk masa yang akan
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datang. Analisis pesaing berusaha memahami perilaku dalam jangka panjang. Kesalahan

fatal analisis pesaing adalah fokus yang berlebihan pada kondisi saat ini

B0 "L

usw bue

[y

N

Buepun-buepun 16Unpunig exdiy yeH

aw eduey 1ul sijny eAley ynan)as neje ueibeqas dipnb

w

C

Jagquins u%};lnqa/(uaw UE&UE)HUHJUEDU

I
m

ara- cara untuk memperoleh informasi mengenai pesaing, antara lain :

alui internet untuk mengetahui data pesaing yang sudah menggunakan teknologi

)gglal ﬁw exd

website terhadap perusahaan mereka.

1) oy

ngunjungi personal ke perusahaan pesaing untuk :

b

Mengamati bagaimana karyawan berinteraksi dengan karyawan

o

Mengamati produk atau jasa yang mereka jual kepada pelanggan

(@]
)ﬂmx eyl3ew.iojuj uep siusig ynil

Mencoba membeli barang yang mereka jual untuk tes harga yang mereka berikan

Berbicara kepada customer para pesaing untuk untuk mengetahui pendapat customer

m ngena| perusahaan dan perusahaan pesaing.

31D @)

(

Memastikan tujuan pesaing, yaitu dengan cara memperhatikan apa yang ingin dikuasai

p:e,saing seperti daerah penjualan, segmen penjualan, dan customer yang dituju.

7]
=

I\§mpelajari media iklan yang dikeluarkan oleh pesaing yaitu target market, posisi

[gyar, penampilan produk atau jasa, keuntungan yang diberikan, dan harga.
=

(7]
Q.

ab) . . ..
=Untuk mengukur keadaan lingkungan ekternal perusahaan, dapat digunakan analisis

PESTEL yaitu Politic, Economic, Social, Technology, Environment and Legal/Law

(Bro

& Weatherson; 2008:6 ). Faktor-faktor tersebut merupakan susunan kekuatan

Imgkggan yang mempengaruhi bisnis. Analisis PESTEL membantu para manajer dan

pemnﬁ)m I untuk menyusun gambaran yang komprehensif mengenai lingkungan mereka
dari bgbagal aspek. Berikut ini adalah analisis PESTEL dari CV Budi Agung :

4
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1. Politic (Politik)

@ristiwa politik dan sosial yang terjadi di Indonesia saat ini dapat memberi dampak

erug?kan pada kegiatan bisnis di Indonesia. Indonesia telah mengalami proses perubahan

ugleng L

emo&a& yang mengakibatkan timbulnya berbagai peristiwa sosial dan politik yang

w b

m mibulkan ketidakpastian peta politik di Indonesia. Tidak ada jaminan bahwa situasi

HS

tl@l Indonesia akan stabil atau Pemerintah akan menerapkan kebijakan ekonomi yang

s di

%ﬁua
g]dlggqe

k

e

dus:f untuk mempertahankan pertumbuhan ekonomi atau yang tidak berdampak negatif

Td

begs

adg) kondisi regulasi telekomunikasi pada saat ini. Tidak ada jaminan bahwa pembeli

n seterusnya menjadi pelanggan dari CV Budi Agung.

C
-+

o)
42. Economic (Ekonomi)
2.
Q.

gJumIah penduduk yang besar dan pertumbuhan ekonomi yang pesat telah

} eAIBY ynun)as neg uel
buepun-buepun IENp

n

m

@D

nd(ang permintaan yang tinggi akan pengunaan alat-alat listrik. Industri alat-alat listrik

Sakan téus tumbuh sejalan dengan pertumbuhan ekonomi Indonesia yang diharapkan akan

duey 1yl

menlngkatkan permintaan alat-alat listrik.

Social (Sosial)

D) UEQQI!N\)!

aCV Budi Agung selalu memperhatikan kesehatan pekerja dan keselamatan pekerja

enjadi prioritas utama dalam setiap kegiatan operasi.

§4. Technology (Teknologi)
(= )

(- |
ETantangan di masa depan adalah melakukan transformasi secara penuh untuk

quwins ueyingakuaw ue§ ueywnjuesuUsW e

menj# toko yang fokus kepada pelanggan yang didukung oleh teknologi dan struktur

Gl

mrgaréasi yang tepat dan yang dapat membuat seluruh insan CV Budi Agung untuk
bekelg-bersama secara efektif.

S5. Environment (Lingkungan)

Jul

ULIO,

Indonesia rentan terhadap bencana alam dan fenomena lain , yang dapat
menimdulkan ganguan serius pada bisnis CV Budi Agung dan memberi dampak

meruglkan.
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Untuk mengurangi risiko-risiko di atas CV Budi Agung telah mengasuransikan
asetnya-untuk melindungi CV Budi Agung dari potensi kerugian yang diakibatkan oleh
_bencarag alam dan peristiwa lain yang terjadi di luar kendali. Walaupun demikian, tidak ada
damlneﬁ bahwa pertanggungan asuransi akan cukup melindungi CV Budi Agung dari
potenﬁkeruglan yang ditimbulkan oleh bencana alam dan kejadian lainnya di luar kendali
C

uaw pued

<
Y]
g
>
«Q
c
S
«

2o 3
E g 76. Law & Regulation (Hukum dan Regulasi)
5 = @
% %L QSaIah satu contoh kongkrit dari diterapkannya hukum dalam perusahaan adalah
gménjaé kan hukum mengenai lingkungan hidup dengan berusaha agar kegiatan
22
gpegusagaan tidak mencemarkan lingkungansekitarnya.

L@

2 E—gumlah supplier alat-alat listrik di daerah Jakarta memang sangat banyak (apalagi

i dae§1h Harco Glodok dan Kenari), melihat hal itu CV Budi Agung ingin melakukan
|fereras|a3| agar bisnis yang dijalankan dapat memberikan nilai kompetitif. Diferensiasi
ersebl,-ét dapat dilakukan dengan banyak cara misalnya :

=
Ménjalin kontrak kerja sama dengan agen tunggal atau produsen seperti Clipsal, boss,
=

S@neider Electric dalam jangka waktu tertentu. Karena dengan cara ini CV Budi
Agung akan mendapat kepercayaan lebih pada langganan sekitar dan untuk CV Budi
%ung sendiri kita dapat tambahan waktu pengembalian hutang lebih lama dari

(= )

@dusen tetapi kita ditarget setiap bulannya untuk barang yang akan dipesan.
-

113gWINS UBYINGaAUI UBP UB)WNJURIUSW g_duelg_w Sd_ﬂl eAuey yn

@I(erja sama dengan pihak bank terdekat seperti BCA, dan menambahkan alat untuk

7]
ngendebit atau penggunaan credit card.

3. I\ﬁnjual barang dengan kualitas pasti menengah ke baik tidak pernah menjual produk

J40

b8yuk agar konsumen tahu bahwa produk yang dijual sudah pasti baik.

Je

)|

® Adapun analisis Company Profile Matrix (CPM) menurut Fred R. David
A

(2005.60) matriks profil kompetitif (CPM) digunakan untuk mengidentifikasikan pesaing-

6
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pesaing utama suatu perusahaan serta kekuatan dan kelemahan khusus mereka dalam
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hubur@wnya dengan posisi strategisnya.

- X
)
o oY x
To DB €V Budi Agung melihat kekuatan dan kelemahan perusahaan pesaingnya dari
@ @ D L =]
55329 =
[{e] ;_LQ fte) Q . . . .
= & = gbeberapa perbedaan karakteristik yang ada pada perusahaan pesaing tersebut, antara lain :
T O T T =
5232 % %
— ) Q x ~ - - - .. -
o % %?gAgeka@roduk yang ditawarkan, daya saing harga, kualitas produk yang dijual, service
~ 25 o
oo 0 o A
D, N -
5 5 < Stokb, dan kualitas sumber daya manusia.
csge s =
Q= x o =
= o S5 < 7
X = X =} -+
Q o O —
> 52 & 2 Berikut ini adalah beberapa daftar nama perusahaan pesaing utama CV Budi Agung,
x c C
o 22 =] -
e85 @ iy iy . . .
> €3 cpenuli§ mencoba melakukan analisis Competitive Profile Matrix yang dapat dilihat pada
= 3 S E —
% 0T T IC g
59 3 BTgpel 2.1
$>2%5 3 5
2 sg 3
on - =] -, = - -
5 ©.ZAnaligis Competitive Profile Matrix
=3 5 = -+
T 28 =
= =3 ()
= o8 = Tabel 2.1
® 23 = . » . .
® e = Analisis Competitive Profile Matrix
S 0 Py
cC R
g- Eﬂ g CV Budi Agung
53 | (9] S Agung Jaya Putra Adil Sinar Murni
encana
g ‘3’_ < Faktor- = :
© o | No faktor Bobot | PeringKkat | Score | Peringkat | Score | Peringkat | Score | Peringkat | Score
5 > keberhasilan
g—,-g 1 | Service Toko | 0,2 3 0.9 2 0,6 2 0,6 3 0.9
?3 SAneka Jenis
5 o2 . roduk yang 0.3 3 0,9 3 0,9 3 0,9 4 1.2
2 = =@itawarkan
G2 1 Saing
2o |3 i,.:‘?aya & | o1 1 0.1 3 0.3 3 0.3 3 0.3
3 0 arga
> € ualitas
E g 4 EDM 0.1 2 0,2 3 0.3 2 0.2 3 0.3
o S5 eputasi 0,2 4 0.8 3 0.6 2 0.4 2 0.4
2 OTAL 1 2.9 2,7 2.4 3.1
- n o
o)
=

= . .
Sumbegs : Data diolah penulis
g

ﬁata diambil melalui pengamatan di mana untuk saingan yang akan dihadapi pada
x
daera;Jakarta Barat dan sekitarnya, jika toko CV Budi Agung berdiri maka tiga toko

yaitu Zgung Jaya, Putra Adil merupakan saingan terbesar yang akan ada di daerah ini.

7
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r%oin-poin atau kriteria yang diambil seperti :

Q

ks

=

=

0
A'Eeka jenis produk : yang ditawarkan dapat ditawarkan diartikan sebagai variasi

3
a@ka barang yang ditawarkan suatu toko. Misalkan sebagai satu jenis barang saja

N
tebdapat berbagai merek serta kualitas yang berbeda-beda. Konsumen rata-rata lebih
A

(9]
suza memilih toko yang menyediakan kebutuhan yang berbeda-beda.

buepun-buepun 16unpuniqg exdin yeq

o 9
va
=3
e
n
ca
~s 7]
p o =,
Y e
gr. 02 D@a saing harga : dalam hal ini sudah jelas bahwa apakah tiap toko mampu untuk
® g S
o5 mg_'ngikuti tren harga yang dikeluarkan oleh saingan-saingan dagang atau tidak. Jika
$3 o
) .3 . . . . .
53 tidak mampu pasti toko akan sepi. Harga merupakan magnet penarik bagi pembeli.
N o+ =h
= g
o - Bérikut merupakan perbandingan harga dari tiap perusahaan (Tabel 2.2):
>3 8
Q
z3 £
g3 = Tabel 2.2
o y
= %: Harga Komoditi Rata-rata CV Budi Agung (Rupiah)
2 3
E ) Agung Jaya Putra Adil Sinar Murni CV Budi Agung
33 -
53 |Aukepiadan o0 6000 | 99560000 992.600,00 993.000,00
732 = | perlengkapannya
® & & |AnckaStop
< = -_e
e = E‘ Kontak dan , ,
§ § o= | saklar Schneider 526.000,00 620.700,00 550.000,00 540.000,00
55 9 | Eletric
§ 8 S Aneka Stop
E o Kontak dan 76445000 | 760.000,00 769.000,00 1760.000,00
o saklar merek
= |DBoss
3
(=]
q
3
]
=i
S
A
g
x
a 8
)
=
2]
(]
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@Keterangan Harga Rating
Sangat Murah < 600,000.00 4
Murah 600,000.00 - 620,000.00 3
Menefigah 620,000.00 - 640,000.00 2

_Mahal:.: > 640,000.00 1

Y|

3.

aw bued

buepupi-buepun 16unpunig exdiy yeq

dSSJ_Im 1ul siny eAaey yonias neje uelbeqgas diynbu

ueyuinjuesusw e

=

:Jaquins uexingakusw uep

Data (ﬁToIah penulis

eid

Raouta3|
x
@
= Lama Berdiri Score
@ <5 Tahun 1
- 5 - 10 Tahun 2
& 11 - 20 Tahun 3
s > 20 Tahun 4
=
=
Kg_alltas SDM : hal ini berkaitan dengan kualitas SDM yang berada dalam toko. Hal-
Q
haz- yang mempengaruhi antara lain skill individu SDM, umur ataupun tingkat
=h
o
regenerasi SDM di toko.
S@zvis : dalam hal ini kemampuan tiap toko memuaskan keinginan pelanggan
s
m%alnya mengantarkan barang secepatnya tiap dipesan oleh pelanggan, keramahan

awan toko.

x
agyﬁlem

Daftar p para pesaing CV Budi Agung

UD.Agung Jaya

=

Kedkuatan UD.Agung Jaya :

o gung Jay

-

[ =

al.; Toko sudah dikenal oleh supplier dan konsumen
bg Stok barang mereka lengkap
a.

Ifg-lemahan UD.Agung Jaya :

o Pelayanan yang kurang ramah
&)

b§ Harga sedikit lebih mahal
Tgko Putra Adil

x

Iy;kuatan Toko Putra Adil:

age Harga yang mereka tawarkan murah
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&

b. Stok barang mereka lengkap

c@ervice yang mereka tawarkan tergolong cepat
I

K&lemahan Toko Putra Adil:

(2]

a.E'Tidak menyediakan layanan antar barang, jadi pelanggan harus datang ke toko

w

=utamanya

Teko Sinar Murni

) DR 191

K

P

uatan toko Sinar Murni :

a.5 Service di toko cepat karena jumlah karyawan mereka banyak.

siusig 3nlls

b.2.Harga barang murah.

Kelemahan toko Sinar Murni :

Buepun-buepun 16unpunig eidig ey

a.= Stok barang terkadang kurang lengkap jadi pembeli harus cari barang incaran di

“tempat lain.

IM YIM) e)ilewioju] @ep

nurut Fred R. David (2009:145) Model lima kekuatan Porter tentang analisis
9]

kompéiitif adalah pendekatan yang digunakan secara luas untuk mengembangkan strategi

ywinjuesusw eduey Ul sijny eAdey ynanias nejye uegﬁeqaa)dnnﬁuaw Buedeyq ‘|

ue

gdi banyak industri. Kondisi CV Budi Agung dapat dianalisis dengan menggunakan
D —-—
%Porteﬁs Five-Forces Model (Model Lima Kekuatan Porter). Model Lima Kekuatan Porter

uexing

(=
adalaksuatu kerangka kerja untuk analisis industri dan pengembangan strategi bisnis yang

Ja%£ns

=]
iken@iangkan oleh Michael Porter dari Sekolah Bisnis Harvard pada tahun 1979. Menurut

=
Porteg_hakikat persaingan di suatu industri tertentu dapat dipandang sebagai perpaduan

o)
dari Iaa kekuatan, dapat dilihat pada gambar di halaman berikut ini :

10
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Gambar 2.1

Model Lima Kekuatan Porter

N
Potensi pengembangan produk-

produk pengganti

Y
1
( )

aya tawar Persaingan antar perusahaan

Daya tawar

saingan konsumen

!

Potensi masuknya pesaing baru

Buepun-buepun 16unpunig exdiy yeH
izewiou) uep susig 3nashi) oX 1IEINW eadd eH ()

edue) 1ul siny eAley ynanjas neje ueibegas diynbusw buede)iq ‘|

Q
Sumbeg: Fred R. David (2010), Manajemen Strategis Konsep, Salemba Empat , Edisi 12,
ilid £ Hal. 146

(319 ue

. Persaingan antar perusahaan saingan

Persaingan antar perusahaan sejenis biasanya merupakan kekuatan terbesar

ﬁnqa/(uaw U|Ep UE)HUHJUED@UJ

2
alarr@ kekuatan kompetitif. Strategi yang dijalankan oleh suatu perusahaan dapat berhasil
-

=

wins ue

anyd¥ika mereka memberikan keunggulan kompetitif dibanding strategi yang dijalankan
7]

119

perusalaan pesaing. CV Budi Agung menyadari bahwa banyak pula pesaing yang

Q.
berkegmpung dengan bidang yang sama, sehingga CV Budi Agung akan memberikan

diferegsiasi produk dan promosi akan dilakukan dengan intensitas yang tinggi.
q

2. Po@si masuknya pesaing baru
;
D Ketika perusahaan baru dapat dengan mudah masuk ke dalam industri tertentu,

A
inten§_as persaingan antar perusahaan meningkat. Hambatan bagi masuknya perusahaan

11
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baru dapat mencakup kebutuhan untuk mencapai skala ekonomi dengan cepat, kebutuhan
untuk@endapatkan teknologi dan pengetahuan khusus, kuatnya preferensi merk, lokasi,

che sarn&a kebutuhan akan modal lain-lain. CV Budi Agung menyadari bahwa kemungkinan

eJ e]

Dmasukﬁya pesaing baru cukup besar karena aspek-aspek di atas mudah diakses oleh

3 . 3

Lgpe%ain@baru.

-f B

::-;3 §Pot§13| pengembangan produk — produk pengganti

é’)" LEC EDI dalam banyak industri, perusahaan berkompetisi ketat dengan produsen produk-
22 ®

Ep[gdulgpenggantl di industri lain. Adanya produk substitusi menciptakan batas harga yang
Sc @

e,’fteﬁmggl yang dapat dibebankan sebelum konsumen beralih ke produk substitusi. CV Budi
] 8 5

EAguncgeyang menjual alat-alat listrik merasa bahwa potensi persaingan dengan produk
o 3

g;substngm tidak terlalu berpengaruh karena barang yang dijual memiliki kualitas yang
gbagus SJerbeda dengan yang lainnya.

3 =

S ()

54. Ke l@’_{ atan tawar pemasok

5 2

§ Kekuatan tawar-menawar pemasok mempengaruhi intensitas persaingan dalam
3

Esuatugndustri. Sering kali kepentingan yang dicari pemasok dan produsen adalah
e =

gmemlgrikan harga yang masuk akal, memperbaiki kualitas, pengiriman just-in-time
ésehigﬁ memberikan keuntungan bagi kedua belah pihak. CV Budi Agung menjalin

kemnﬁt‘an yang baik dengan pemasok sehingga dapat mengurangi biaya persediaan dan
Q.

kualil% terbaik yang di dapat dari pemasok.
S5
=y

5. Dafga Tawar Konsumen

m
xKetlka konsumen terkonsentrasi atau membeli dalam jumlah besar, kekuatan tawar

mena?r mereka menjadi kekuatan utama yang mempengaruhi intensitas persaingan

12
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dalam suatu industri. Daya tawar konsumen juga lebih tinggi ketika produk yang dibeli

adalat@andar atau tidak terdiferensiasi. CV Budi Agung memberikan pelayanan yang

gberbe(ﬁ dari produsen lainnya, sehingga menghindari terjadinya daya tawar konsumen

2yang tiggi

3z 2

3 * =

S 2 3 Banyaknya pesaing yang dihadapi membuat CV Budi Agung menjadikannya

0w o ~

g-;segagﬁ pemicu untuk terus lebih maju dan menjadi yang terdepan dari para pesaingnya.

53 5

;uétukaq u CV Budi Agung mempelajari kekuatan dan kelemahan pesaing lewat data

e c §

s.iseguncgar pengalaman pribadi, dan isu-isu yang muncul di kalangan sekitar toko dan sales.

s3 32

;qu)da eka globalisasi saat ini banyak sekali bermunculan pesaing yang melakukan penjualan

b o 9

S5 L =)

Ssegara azonline melalui website dengan menggunakan transaksi pembayaran melalui sistem
O

ransfé rekening bank dan kemudian barang yang dipesan oleh konsumen akan dikirimkan

e} 1ul, SNy

§ke alarﬁat yang bersangkutan. Online transaction tidak bisa hanya dipandang sebelah mata,

=190

:karenagnereka juga menawarkan harga bersaing dan produk-produk yang cukup lengkap.

(319 ue

:1aquins ueyIngakusw uep uexuwnued
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rna mati atau tidak musiman.
=h
o

5 21

' banglgnan-bangunan, perumahan,dan

22 hal-hal lain yang membutuhkan alat-
a
b

ndo@sia yang terus berkembang akan

Kerja sama dengan para kontraktor
yang akan membangun diperluas tapi

Membangun Customer relationship
seperti pengiriman hadiah tiap lebaran

Tabel 2.3
Matrix SWOT Analisis

@)

\:':/ Strength / Kekuatan ( S) Weakness/ Kelemahan (W)
o o N2 . - -
To|TR . 1. Service yang diberikan toko, seperti Kualitas SDM Ifalah dari para pesaing
2|0 g o : karena CV Budi Agung masih
@ Z2la a3 e Internal kecepatan pengantaran barang sampai menggunakan tenaga lama yang kalah
§' § 5 T 2 kepada koqsumen cepat dan tepat. dari segi produktifitas dan profesional
S x2e = ® 2. CV Budi Agung merupakan dari pesaing lain yang sudah
g Zlp = 2w distributor dari merek Boss, Schneider menaqunakan tenaca ahli
- o = Aksternal Electric dan Clipsal 99 g

2lc o 9 i

3 =z 5 2 3.rcl)\(/jlﬁrllyed|akan keanekaragaman Reputasi Kurang baik karena perusahaan
2325 ¢ @ P baru saja berdiri
] -
§ g z g @pportunity/ Peluang (O) Strategi S-O Strategi W-O
S £ £ I8ovasi di bidang alat-alat listrik . . Hire tenaga ahli untuk bagian-bagian
=315z29 = . Mengimpor barang terutama dari . .
3 3 lo 5 seperti saklar terus ada sehingga Chi S . . penting yang butuh regenaerasi dan
o 0|elx N ina yang memiliki kualitas medium . SO
SAER: rgenygbabkan toko listrik tidak akan harga rumah. (S3,01) tempat vital seperti bagian gudang,
E S 5@ g O manager, dan akuntan. (W1,02)
2 853
55} o
=
o
®

1odey ueunsnAuad ‘yerw )i eAiey uesnnuad ‘uenyjsuad ‘ueyipipusd uebunuaday yniun eAuey uediynbuad ‘e

5 alat Iétrik. Hal ini termasuk potensi tetap harus hati-hati dengan sistem atau natal sehingga pelanggan senang.
3 =. . ! pembayaran. ( S3, 02) (W2,01)
o] esa@ang dapat dimasuki

§ S Menambah pasar baru diluar Jakarta,

c o apalagi keuntungan pasti lebih besar

g— o dan saingan berkurang.( S1, S2,S3, 02

> )

2

3 3 14

=2 (= )

> -

-

5 3
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Lanjutan Tabel 2.3

< Threat/ Ancaman (T )

Strategi S-T

Strategi W-T

) ::Tagit%n yang tidak terbayar dari toko Mengadakan event seperti point-point Memberikan diskon untuk tetap menjaga
A % yanggiberikan tempo dalam ketika belanja barang untuk menarik pelanggan apalagi dimasa krisis

n§ 2 pembiyaran. konsumen dimasa-masa krisis. (S2, T3) ekonomi.(W2, T3)

'g' % T 3

53 x F

o gr Hngkat persaingan yang tinggi, Memberikan diskon tambahan bagi Menggunakan iklan untuk membuat toko
20 cﬁma@ banyaknya toko-toko alat konsumen yang mencapai jumlah belanja tetap diketahui orang dimasa krisis.

S £ ligtrikedi dalam LTC tertentu.(S2,72) (W2,T2)

53 Munctiinya banyak pesaing baru yang

5"< dapatimenjadi ancaman

s5C

%) aliol penulis

jode) ueunsnAuad ‘yeiw)i eAiey uesijnuad ‘uennauad ‘ue

:Jaquins uexjngakuaw uep ueywnjuedusaw eduey Ul sn@eAiey ynan)as neje ueibeq

(319 ueny XMy BX1IEWI0f ] Uep siusig

usig 3nmsu|

r
»
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. Segmentasi Pasar

gegmentasi pasar, menurut Kotler dan Armstrong (2012:225) adalah membagi

»o %

gﬁ‘g pasa_g.kedalam kelompok-kelompok kecil, yang memiliki kebutuhan, karakter, dan
a2 8

53 perilaku yang berbeda, yang mungkin memerlukan produk atau bauran pemasaran yang
53 % R

o = ferpish.

< " or

c < 2 SPasar, menurut Kotler dan Armstrong (2012:246) adalah terdiri dari pembeli, dan
=~> 5 4

?g 3 @mlgeli yang berbeda dalam satu dan lain hal. Para pembeli tersebut dapat berbeda
- 0 g_ [v:]

20, & e . . .
@ S Lgelnﬁ_nan, sumber daya yang mereka miliki, tempat, sikap pembelian, dan praktik-
325 a _ |

2 o prakfik pembelian yang dilakukan.

55 2 =

sz 3

cF 3 . . .

§ 5 §MeIaIU| segmentasi pasar, perusahaan membagi pasar yang besar dan heterogen
= 2,

%% kedagm segmen-segmen kecil, sehingga dapat dijangkau oleh perusahaan secara lebih
23 g,

?r; g efisi@ dan efektif dengan produk dan jasa yang sesuai dengan kebutuhan konsumen
=9 o

§ g dalarg segmen tersebut. Hal ini akan dilakukan oleh CV Budi Agung yaitu fokus pada
53 =

S o segmentasi pasar tertentu (Segmentasi Pasar). CV Budi Agung akan fokus pada
53 . ) . . . .
) 3 segmentasi pasar berdasarkan segmentasi geografis, segmentasi demografis, segmentasi
e :

- <

;:" % psilégrafis, dan segmentasi perilaku.

G > c

5 > -

%5 g.Basis-basis untuk pasar konsumen menurut Kotler dan Armstrong (2012:232),
s 3 o

g antdift lain sebagai berikut :

uep

1. =Segmentasi Geografis

Segmentasi Geografis membagi pasar menjadi unit-unit geografis yang berbeda
erti Negara, wilayah, Negara Bagian, Kabupaten, Kota, atau ke pemukiman.

usahaan kemudian memilih satu atau beberapa area geografis sebagai tempat

16
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o))

IM) B)13eW.I04U| Uep siusig

operasinya, atau dapat memilih semua area yang ada, namun tetap memfokuskan pada

p@edaan geografis dalam kebutuhan dan keinginan. Berdasarkan segmentasi
T

gébgrafis, fokus segmentasi yang dituju CV Budi Agung cukup luas yaitu bagi
(2]

2
ka@hsumen berlokasi diseluruh Jakarta dan luar kota.

g

gmentasi Demografis

Segmentasi yang membagi—bagi pasar menjadi kelompok berdasarkan variabel-

3WHISU) DU |

abel demografis yaitu :

"Umur dan tahap siklus hidup, yaitu membagi pasar mejadi kelompok usia dan
siklus hidup yang berbeda. Kebutuhan dan keinginan konsumen berubah sesuai

dengan usia.

Di sini CV Budi Agung memfokuskan pada usia 25 tahun sampai tidak terbatas

CINRY

*karena pada umur tersebut seseorang sudah meneruskan usaha orang tuanya atau

(®eID U

"memulai usaha baru di bidang alat-alat listrik sehingga kemungkinan belanja di

CV Budi Agung akan tinggi.

H&Jenis kelamin, yaitu membagi pasar menjadi kelompok-kelompok berbeda-beda

-
E- berdasarkan pada jenis kelamin.

== Fokus Segmentasi CV Budi Agung Yyaitu kaum pria dan wanita karena pada saat
ini yang berdagang di mana saja tidak hanya terbatas pada pria, wanita juga sudah

masuk ke dalam bisnis.

17
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Segmentasi Psikografis
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Dalam segmentasi psikografis, pembeli dibagi menjadi kelompok-kelompok
ng berbeda berdasarkan kelas sosial, gaya hidup, atau karakteristik kepribadian

an nilai. Segmentasi ini dibagi menjadi :

Kelas sosial, yaitu membagi pasar menjadi kelompok sosial yang berbeda. CV

Budi Agung tidak membedakan kelas sosial.

Gaya hidup, barang yang mereka konsumsi menunjukan gaya hidup. Fokus
segmentasi CV Budi Agung yaitu mereka yang ingin terlihat dalam suasana

minimalis seperti penggunaan saklar yang terbaru,lebih lebar dan modern.

Kepribadian

Pemasar telah menggunakan variable kepribadian untuk melakukan
segmentasi pasar. Mereka melengkapi produk mereka dengan kepribadian

mereka yang berhubungan dengan konsumen.

Fokus segmentasi CV Budi Agung yaitu menawarkan produk alat listrik
yang kualitasnya baik dengan harga yang baik. Sekarang ini masih saja pembeli
yang ingin barang murah dengan kualitas sangat buruk, padahal hal itu
berbahaya mengingat kualitas plastik barang murah jelek bisa berakibat konslet

dan kebakaran.

Nilai

Nilai inti berada jauh di lubuk hati dibandingkan prilaku, sikap dan
menentukan pada tingkat dasar, pilihan, dan keinginan orang selama jangka

panjang. Para pemasar yang melakukan segmentasi berdasarkan nilai yakin
18
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bahwa dengan mempengaruhi lubuk hati terdalam pada diri mereka, maka

mungkin akan mempengaruhi bagian luarnya yakni perilaku pembelian.

©)

Fokus segmentasi CV Budi Agung yaitu menciptakan kepuasan pelanggan,
sehingga dapat menciptakan loyalitas pelanggan dengan mempertahankan dan

meningkatkan Customer Relationship Management.

gmentasi Perilaku

Dalam segmentasi perilaku, pembelian dibagi menjadi kelompok-kelompok

1usig 3IN3ISWY) DX 191 (11w e3d1d el

bétdasarkan pengetahuan, sikap, pemakaian, atau tanggapan mereka terhadap suatu

ueps

preduk. Banyak pemasar yakin bahwa variable kejadian, manfaat, status pemakaian,
3
tiggkat pemakaian, status kesetiaan, tahap kesiapan, pemasar dan sikap merupakan

titik awal terbaik dalam membentuk segmentasi pasar.

Alasan segmentasi perilaku dipilih sebagai target pasar bagi CV Budi Agung

(&5 uen) yImyBin

=~

ena toko ini tidak hanya menjual produk kekonsumen akhir yang membeli alat
listrik karena sebelumnya sudah rusak, melainkan juga menjual produknya kepada

ﬁen-agen dan toko pengecer untuk dijual kembali ke konsumen akhir.
(= )

amgan Industri dan Pasar

E-Dalam peluang usaha, CV Budi Agung memiliki prospek yang cukup baik karena
Q.

dalg] sebuah pendirian rumah atau kantor (bangunan) pasti terdiri dari berbagai macam

alatﬂ,strik di dalamnya, di mana alat tersebut memiliki masa waktu yang cukup singkat
o

q
untdk diganti dengan alat yang sama tetapi baru. Tak ada gading yang tak retak, itulah
Q

-
istilg di mana sebaik dan semahal alat listrik yang digunakan, pasti nantinya akan rusak

juge?an perlu untuk diperbaiki. Prospek yang cukup baik tersebut juga dapat dilihat dari

19
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laju pertumbuhan di DKI Jakarta dari tahun ke tahun mengalami peningkatan sehingga

dap@iprediksi untuk masa yang akan datang penjualan alat-alat listrik akan mengalami

319 uep) B

] g pen||§’gkatan seiring dengan semakin tingginya pertumbuhan penduduk di Indonesia.

o o

?;— 3 L SHasil proyeksi pada Tabel 3.13 menunjukkan bahwa jumlah penduduk Indonesia

53 x ®

%:fgr Selara dua puluh lima tahun sejak tahun 2000 sampai dengan tahun 2025, mengalami

R o =

ig @nlﬂgkatan dari tahun ke tahun, namun secara persentase peningkatan persentasenya

& o mengalami penurunan. Pada tahun 2000 ke tahun 2005 persentase kenaikan sebesar

-’3 g c S

é’- ® §L,O4§. Persentase ini terus mengalami penurunan, hingga pada tahun 2025 mencapai

55é 2

3z g:,o3%. Hal ini dapat diindikasikan bahwa kemungkinan angka kelahiran mengalami

=58 3 | .

= 2 Penupunan ataupun angka kematian mengalami kenaikan.

SET S

® 3 5

B & = Tabel 2.4

- 2 Q

03 =

s 3 §_ Angka Kelahiran Penduduk 2000 -2025

= =

= o

= SPropinsi 2000 2005 2010 2015 2020 2025

~ > = () ) () (4) () (6) )

218 NANGROE ACEH 3.929,3 4.037,9 | 41122 | 4.166,3 4.196,5 4.196,3

SDARUSSALAM

512 SUMATERA UTARA 11.642,6 | 12.452,8 | 13.217,6 | 13.923,6 | 14.549,6 | 15.059,3

313 SUMALZERA BARAT 4.248,5 4.402,1 | 45353 | 4.6934 4.785,4 4.846,0

- 1£RIAU=S 4.948,0 6.1084 | 7.4694 | 89977 | 10.692,8 | 125713

glfierAM#p 2.407,2 2.657,3 | 2.911,7 | 3.16438 3.409,0 3.636,8

S16=SUMATERA SELATAN 6.210,8 6.7559 | 7.306,3 | 7.840,1 8.369,6 8.875,8

S17%BENGRULU 1.455,5 1.617,4 | 17845 | 1.9954 2.125,8 2.291,6

216 LAMRENG 6.730,8 7.2913 | 7.843,0 | 8.3774 8.881,0 9.330,0

1 E KEPURAUAN BANGKA 900,0 971,5 1.044,7 | 1.1164 1.183,0 1.240,0

SBELITUNG

951 DKI JMKARTA 8.361,0 8.699,6 | 8.9812 | 9.168,5 9.262,6 9.259,9

" 32. JAWABARAT 35.724,0 | 39.066,7 | 42.555,3 | 46.073,8 | 49.512,1 | 52.740,8

33. JAWASTENGAH 31.223,0 | 31.887,2 | 32.451,6 | 32.882,7 | 33.1389 | 33.152,8

34.D | YQGYAKARTA 3.121,1 3.280,2 | 3.4390 | 35803 3.694,7 3.776,5

35. JAWASTIMUR 34.766,0 | 35.550,4 | 36.269,5 | 36.840,4 | 37.183,0 | 37.1945

36. BANTEN 8.098,1 9.309,0 | 10.661,1 | 12.140,0 | 13.717,6 | 15.343,5

51. BALI= 3.150,0 3.3785 | 3.596,7 | 3.792,6 3.967,7 41221

52. NUS/RTENGGARA BARAT | 4.008,6 43555 | 4.701,1 | 5.0408 5.367,7 5.671,6

53. NUSAFENGGARA TIMUR | 3.823,1 41273 | 44176 | 4.694,9 4.957,6 5.194,8

61. KALIBRANTAN BARAT 4.016,2 43943 | 47715 | 5.1425 5.493,6 5.809,1

62. KALIMANTAN TENGAH 1.855,6 2.137,9 | 24399 | 27572 3.085,8 3.414,4

63. KALIEAANTAN SELATAN 2.984,0 3.240,1 | 35033 | 3.7678 4.023,9 4.258,0

64. KALIBBANTAN TIMUR 2.451,9 2.810,9 | 3.191,0 | 3.5879 3.995,6 4.400,4
20
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| 71. SULAWESI UTARA | 20009 [ 21419 | 22772 | 24028 | 25177 | 2.6155

|
Lanjutan Tabel 2.4
72. SULAXEESI TENGAH 2.176,0 2.4040 | 2.6405 | 2.884,2 3.131,2 3.372,2
73.SULAWESI SELATAN 8.050,8 8.493,7 | 8.926,6 | 9.339,9 9.715,1 10.023,6
74_SULAWESI TENGGARA 1.820,3 2.0859 | 2.363,9 | 2.653,0 2.949,6 3.246,5
“75“GORONTALO 833,5 872,2 906,9 937,5 962,4 979,4
g@wALusu 1.166,3 1.266,2 | 1.369,4 | 1.4783 1.589,7 1.698,8
SBEMALUKU UTARA 815,1 890,2 969,5 1.052,7 1.135,5 1.215,2
DBPAPUA 2.213,8 25184 | 2.819,9 | 3.1195 3.410,8 3.682,5
$2 2 =Sumber: http://www.datastatistik-indonesia.com/content/view/919/934/
SR 2
sg 2 a Tabel 2.5
ga 3 =
x o . .
=2 é & Struktur Produk Domestik Regional Bruto Menurut Lapangan Usaha
28 = €
gr. 2 g :..f Tahun 2012 dan triwulan 111 Tahun 2012 -2013
SE3 %
25 & 2 (Persentase)
€32 o
%g § ; Lapangan Usaha 2012 Triwulan 111
5 3
= & =
§ 5 g 2012 2013
28 3
s = Pertanian 0.1 0.1 0.1
L 3 g
o O ~
S 8  Peftambangan dan penggalian 0.5 0.5 0.4
52 @
52 2 Industry pengolahan 15.6 15.4 15.4
5 o
=3
2. 3 Listrik, Gas, dan Air bersih 1.0 0.9 0.1
= 3 5
33— :
2 2 =3 Konstruksi 11.5 11.7 11.3
c = (= ]
g9 c
= > ]
© 2 Pgpdagangan, Hotel, Restoran 20.8 20.6 20.7
55 @&
5 @ -
s Pémgangkutan dan komunikasi 10.3 10.4 10.4
¥ Q.
)
K(iangan, Real Estate, dan Jasa 27.6 28.2 28.0
=
Perusahaan
ah
q
=
o Jasa-Jasa 12.6 12.8 12.8
=i
=
© PDRB DKI Jakarta 100 100 100
A
=

Sumber Shttp://jakarta.bps.go.id/fileupload/brs/2013_08_02_12_43 22.pdf
21
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&

@arget pasar dari CV Budi Agung yaitu masyarakat yang tinggal di provinsi DKI
T
)

Jakaffa. Berdasarkan Tabel dapat kita lihat kontribusi bidang perdagangan, hotel, dan

©
restogan terhadap PDRB daerah DKI Jakarta. Sektor ini menyumbangkan 20,8% dari

T

E@tal’—_‘bDB DKI Jakarta di Tahun 2012, 20,6% di triwulan Il tahun 2013. Jika

bafdlingkan dengan sektor lainnya, sektor ini merupakan sektor terbesar kedua setelah

) O |

ApUl@e1d

euaﬁgan, Real Estat, & Jasa Perusahaan. Hal ini tentu saja menunjukkan betapa

1

c
safhya industri di sektor ini.

—6uepg‘1 1bu

erdasarkan Tabel 3.15 dapat kita lihat industri perdagangan, hotel, dan restoran

| U% Sius

Sbuepun
u

engplami pertumbuhan positif 3,1% pada triwulan 111 2013 jika dibandingkan dengan

wia

triwdan 11 2013. Triwulan 111/2013 jika dibandingkan dengan triwulan [11/2012 (y on y)
X

Q
tumtgh 7,2%. Pertumbuhan positif ini menandakan industri restoran masih akan terus

=
bert@buh.

(e1d u

Tabel 2.6

Laju Pertumbuhan Ekonomi DKI Jakarta Menurut Lapangan Usaha

:Jaquing ueingaAusw uep uexuwnuedsuaw eduey 1ul siny eAJeY ynan)as neje uelbeqas diynbusw Buedeyq *|

5
7]
= (Persentase)
[ =
-
W Triw 111/2013 Triw 111/2013 Triw 111/2013
7]
E- terhadap Triwulan terhadap Triwulan | terhadap Triwulan I-
Q.
Lapargan Usaha 11/2013 111/2012 111/2012

)

Pertaniaf 0.2 0.7 1.1
3
]

Pertambﬁgan dan -0.4 0.7 -0.6
o

22
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= BHlak o__zm_u_::n“c:@_ cqﬁ:@ c:wv:@ S s S 5 o w o % S =5
S 1.|Dilarang|f&ngutip. wam@W: atau|gBluruh mﬂ\m tufds ini tdripa BmManEBWm: ddp m chc;nﬁvcﬁscmau
@ o a. Pengutipan jmll untd® xmum;:ﬁam: cm _a__»%m pene E.m:_ u.w«:c:mmﬂ *m_,,\m__ij ahSpenyusiinan lap uﬁm:_
KWIK KIAN GIE um:c:m.m: _»_,._:_» dan ::_mcm: suatu .Bmmm_m: .
SCHOOL OF BUSINESS b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar IBIKKG.

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin IBIKKG.
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kunci. Jika seseorang tidak mempunyai pendapatan yang cukup, ia tidak akan memiliki
day@)eli Oleh karena itu, seorang pemasar perlu menyiasati berbagai indikator
perel%’enomlan seperti suku bunga, tentang tabungan, biaya hidup, dan sebagainya.
Den@hn pemahaman yang kuat tentang aspek ini, dapat disiasati berbagai peluang

3
Ir =
fema8aran, bahkan kala indikator-indikator ini sedang mengalami penurunan (misalnya

dig

=]
Fe'arer@ krisis ekonomi). Ketika perekonomian mengalami krisis dan banyak orang yang

(W)

= &

ﬁdalcm memiliki pekerjaan, penyelenggara kursus dan jasa pendidikan tertentu, mungkin

ji;istrﬂ kelebihan permintaan (karena mengajarkan keterampilan tertentu yang sedang

a W

B;lbugjhkan) sebuah peluang di tengah kesempatan.

s g

Q =

a SPasar dirumuskan sebagai mereka yang membeli barang sekarang, termasuk
o

mereka yang potensial untuk membeli barang dari penjual. Baru dapat dikatakan itu

e

sebagai permintaan ketika kebutuhan dan keinginan didukung oleh daya beli. Semakin
2,

krea@ pemasar menciptakan permintaan (creating demand), sama artinya dengan
Q

mena:fiptakan pasar-pasar yang baru. Tidak cukup hanya mengandalkan pasar yang sudah

~

terbentuk saja.

ECV Budi Agung melayani pasar konsumen, karena menjual produk secara
Iangmg kepada konsumen. Pasar konsumen yang dituju oleh CV Budi Agung adalah
yang'berlokasi di seluruh Jakarta, Jakarta Utara (Kelapa Gading, Sunter, Pluit); Jakarta
Baré: (Mangga Besar, Kebon Jeruk, Daan mogot); Jakarta Pusat (Pangeran Jayakarta,
Gur".ing Sahari, Pasar Baru, Karang Anyer); Jakarta Timur (Jatinegara, Matraman);
Jak%a Selatan (Tebet, Pasar Minggu, Pejaten), Bekasi, Cikarang, dan daerah luar kota
Iaina/a. Hal ini dikarenakan daerah Hayam Wuruk merupakan daerah strategis yang

dileﬁati banyak kendaraan umum dari berbagai tempat. Oleh karena itu, CV Budi Agung

A
mergadi pilihan utama konsumen untuk belanja alat-alat listrik dalam partai besar

24
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