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ANALISIS INDUSTRI

Dalam memulai suatu usaha atau bisnis baru, wirausahawan harus melakukan

n

|Etu eadd yeH @

is industri terlebih dahulu agar dapat mengetahui dan lebih fokus tentang tren

ang ada pada industri sekarang ini. Menurut Kotler dan Keller (2009:322),” Industri

upgia e

d

Q'

h suatu kelompok perusahaan yang menawarkan produk atau kelas produk yang

1suf

emipakan pengganti erat satu sama lain”.

Beberapa faktor yang harus diperhatikan dalam menganalisis industri di antaranya

ep siusig g

1. Permintaan industri

Permintaan selalu berhubungan dengan industri yang biasanya sering digunakan

oleliymasyarakat. Pengetahuan tentang pasar yang sedang mengalami pertumbuhan atau

runan, jumlah pesaing, semua perubahan pada kebutuhan konsumen merupakan

@D u

pe
suatu persoalan penting dalam mencoba menetapkan bisnis potensial yang mungkin

didgpai oleh suatu usaha baru. Saat ini permintaan akan industri sangat tinggi hal ini
(= o

te@kti ketika melakukan kunjungan ke toko pesaing yang selalu ramai.

3}

2. Persaingan

Sebenarnya kebanyakan seorang wirausaha mempunyai ancaman dari pengusaha

g| uep siusig

beSar. Jadi seorang wirausaha harus mempersiapkan diri untuk menghadapi ancaman

0}

te@but dan harus sadar akan siapa saja yang menjadi pesaingnya serta mengetahui
Q

kekgtatan dan kelemahan dari strategi pemasaran yang akan diterapkan.

91D uen M) e



"OyYIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep 1ul sijny eAsey ynan)as neje ueibegas yeAuequiadwaw uep ueywnwnbusw bueseyq 'z

‘OWMIg| Jelem Bueh uebunuadey ueyibniaw yepny uediinbuad 'q

SSINISNY 40 TOOHDS
HID NV M

"yejesew niens ueneful} uep Yy uesinuad

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerwl eAsey uesinuad ‘uenijauad ‘ueyipipuad uebuiyuaday yniun eAuey uedinbuad ‘e

&

:1aquins uexingakusw uep uexuwniuedsuaw eduey 1ul siny eAJeY ynan)as neie uelbeqas diynbusw Buedeyq *|

bu

3. Fokus pada market tertentu

Seorang wirausaha harus mengetahui informasi tentang siapa yang akan menjadi

el ()

calca_n pelanggan, lingkungan bisnis seperti apa yang terdapat di dalam pasar dan area

geograflsnya di mana suatu usaha tersebut dapat berjalan.

r =

> =

o = .

A, Eamalan Industri dan Pasar

(=) A

= &

§ > Ramalan Industri menurut David (2010:152) adalah:

::

n% @ “Sebuah aktivitas yang kompleks karena berbagai faktor seperti inovasi teknologi,
Lgperﬁpahan budaya, produk baru, layanan yang lebih prima, pesaing yang lebih kuat,

cpergeseran dan prioritas pemerintah, pergeseran nilai-nilai sosial, kondisi ekonomi yang
Stidak stabil, dan kejadian-kejadian yang tidak diprediksi sebelumnya”.

u

Tidak ada peramalan yang sempurna, dan beberapa peramalan bahkan sangat

eyl3ew.iou|

tidak akurat. Fakta ini menggarisbawahi perlunya para penyusun strategi untuk
=

meRyisihkan waktu dan usaha yang cukup untuk mempelajari dasar-dasar yang

meEndasi peramalan yang dipublikasikan dan mengembangkan peramalan internal

mereka sendiri.

Ramalan industri dipengaruhi oleh beberapa faktor, salah satu di antaranya adalah

MIsuj

tinﬁxat pendapatan suatu daerah akan menentukan produk dan jasa dengan kualifikasi

seig'rti apa yang cocok dengan daerah tersebut. Dengan karakter daerah di Indonesia

ya‘gnﬂ sangat beragam, beragam juga potensi antara satu daerah dengan daerah lainnya.
o)

Tiﬁkat tabungan, hutang, dan pinjaman akan menentukan seberapa besar potensi

Ju

pe@eluaran yang akan dilakukan oleh seseorang.
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Tabel 2.1

@_aju Pertumbuhan Ekonomi Kota Padang Menurut Lapangan Usaha

- & ( Persentase)

= ~

s = Tahun: 2014

2 S

% gN% Bidang Jumlah (%)

e = Z

s 5 12 Perdagangan, Hotel, dan Restoran 23,50

n o ~

g =20 Bangunan 4,26

o I

> S 34 Listrik Gas, dan Air Bersih 2,43

5 — 2

> 2 4o Pengangkutan dan Komunikasi 27,69

c L @

c “’C 5% Keuangan 7,13

535

- 262 Jasa-Jasa 13,61

o o 5

= 75 Pertanian 3,87

. 3

=5 & .

5 85. Industri Pengolahan 15,87

§ 9% Pertambangan dan Penggalian 1,64

o =

aSumber : http://ciptakarya.pu.go.id/profil/profil/barat/sumbar/padang.pdf ( Diakses pada
Q

=
angga;ID‘A Maret 2014)

Hal yang menarik untuk dicermati dari Tabel 2.1 adalah besarnya sumbangan dari

mang-masing sektor dalam menciptakan laju pertumbuhan ekonomi di Kota Padang
(= o

segna periode tertentu. Sektor-sektor ekonomi dengan nilai nominal besar tetap akan
o : . :

meggjadi penyumbang terbesar bagi pertumbuhan ekonomi meskipun pertumbuhan

=
selgor yang bersangkutan sangat kecil, begitu pula sebaliknya. Dari Tabel 2.1 dapat

:19qWINS UeYINgakusw uep ueywnju

)

dil#at bahwa dalam laju pertumbuhan ekonomi bidang pengangkutan dan komunikasi
=

yaid) paling besar, kemudian diikuti oleh perdagangan, hotel, dan restoran. Sedangkan
q

paax bidang usaha pertambangan dan penggalian memilik pertumbuhan ekonomi yang
-

salﬁat kecil.
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Berdasarkan informasi yang didapat dari Badan Pusat Statistik (BPS) Kota
Pa@g (Tabel 2.2), Jumlah penduduk Kota Padang pada tahun 2014 adalah sekitar

X
8542336 jiwa. Masyarakat yang berada di Kota Padang, Sumatera Barat dan sekitarnya

o

o) Q,

§ meEnpakan target pasar yang dituju oleh Toko Graha Media Copy.

3+ 3

co 3 Tabel 2.2

8 o gumlah Penduduk Kota Padang Menurut Kecamatan dan Jenis Kelamin
g2 3 Tahun : 2014

3 E)c Kecamatan Laki-Laki Perempuan Total
P a =

E Bungus Teluk Kabung 11.889 11.471 23.360
c 7]

> o

5 = Koto Tangah 83.670 84.121 167.791
< —

0o S5

c S Kuranji 64.370 66.546 130.916
N

- 3

= L@uk Begalung 54.786 54.798 109.584
= Q

= Ldbuk Kilangan 25.028 25.221 50.249
& x

g ZNanggalo 27.961 30.271 58.232
— =

% %dang Barat 23.153 23.258 46.411
S Padang Selatan 28.934 29.386 58.320
o Badang Timur 38.342 39.647 77.989
5 7]

c ﬁadang Utara 32.692 37.037 69.729
o £

o Pauh 30.831 30.924 61.755
3 @

eSumbgk : http://padangkota.bps.go.id/vertwo/index.php?hal=tabel&id=4 (diakses tanggal
7]

18 JuffF2014)
=

gn Berdasarkan Tabel 2.3 (Tabel Proyeksi Penduduk Kota Padang Tahun 2014-
q

20%), rata-rata pertumbuhan penduduk kota Padang dari tahun 2014-2019 adalah
-

selﬁtar 0.74%. Melalui gambaran masa depan tersebut dan dengan lokasi strategisnya

yaé berada di lingkungan pemukiman yang memungkinkan adanya prospek yang baik

9
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untuk mendirikan usaha jasa fotocopy yang diharapkan akan memiliki kesempatan

un@ terus beroperasi dan berkembang.

ughdp MeH

Tabel 2.3

bel Proyeksi Pertumbuhan Penduduk Sumatera Barat Tahun 2014-2019

» O
oD
o g
%hg Ir =
53 * ® (dalam ribuan)
F52 B
5y sUsia 2014 2015 2016 2017 2018 2019
c o
S = O
£% 20-& 451.9 461.2 450.8 440.5 429.3 417.8
~> 5 A
BE -5€ 416.7 413.3 421.8 429.9 437.3 4443
SBh o w
S E H0- 425.0 418.2 415.7 413.8 411.3 409.3
S le 5 Y
ol = e
5B 251 448.0 443.8 433.0 424.7 417.6 412.1
2 2 =
5E 20-2 448.2 447.7 438.4 429.8 4225 415.8
Sk 3
P 2529 389.8 386.5 393.5 398.3 402.6 404.5
— @ ’)
= 2 1]
SE 0@ 347.8 351.2 358.1 361.1 361.2 358.9
T o =
2k 35-39 295.3 300.1 307.6 315.9 3245 331.8
= 5
S5 40-® 273.7 274.9 276.6 279.5 282.7 285.6
>R e
5 4549 261.3 261.7 262.3 262.2 263.3 264.2
§ =]
XS 50:84 249.1 250.2 251.0 252.0 251.1 251.1
2 E 5580 216.0 2217 227.0 230.9 234.1 235.9
c Ix
i SR =
=[x 60%4 1615 1705 176.0 1837 191.9 199.9
,:i S -
S B 6549 107.1 113.4 120.2 126.2 134.3 142.5
8 . al
T 7094 77.9 77.6 78.9 81.0 84.1 89.1
=
S 98.7 101.4 101.7 103.8 104.7 106.7
=h
To§\| 46626 | 46934 | 47132 | 47333 | 47525 | 47695
Sumif : http://www.datastatistik-

x
indon®Sia.com/proyeksi/index.php?option=com proyeksi&task=show& Itemid=941

A
(diak§ Tanggal 9 April 2014)

919 uen)
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Letak Lokasi yang strategis Toko Graha Media Copy tidak diikuti dengan jumlah

pe@g, di mana banyak terdapat Jasa Fotocopy pesaing di kota Padang.

did yeH

. Usaha bisnis ini memiliki target pasar kelompok umur yang masih produktif, yaitu

kett @ anak-anak mulai mengenal dunia pendidikan sampai sebelum memasuki usia

utey

jun. Jadi, yang menjadi target pasar Toko Graha Media Copy adalah usia 7 tahun

B!

e

19, %eH

Ssangai 60 tahun.

Persaingan yang ada tidak menghambat pelaksanaan bisnis ini, sebaliknya dengan

19 3n11Isu) %I)I I

d

[2%]

Sll.gl

-Byepun 16unpunig eid

ya layanan yang berkualitas, harga yang terjangkau serta inovasi-inovasi yang baru

kafr dapat menarik perhatian konsumen sehingga akan meningkatkan loyalitas

5UE%&)JQ

o )
@ueuu@m uip

3

D

5

ambaran Masa Depan Usaha

Gambaran masa depan sangatlah diperlukan untuk memprediksi bagaimana usaha

yang akan dibangun kelak di kemudian hari. Oleh karena itu, perlu dipelajari bagaimana

atg uery Imy

perllaku konsumen, daya beli, dan hal-hal yang berhubungan dengan minat konsumen

di akea tersebut.

su

o Begitu banyak bisnis yang dijalankan, masih banyak terdapat bisnis yang berakhir

n

pa kegagalan mempertahankan bisnis tersebut. Kebanyakan dari mereka tidak

makakukan penelitian terlebih dahulu. Oleh Kkarena itu, survei telah dilakukan terlebih

P

dagllu untuk membuka Toko Graha Media Copy di Kota Padang, Sumatera Barat
satgatlah berpotensi. Hal ini dikarenakan permintaan di Kota Padang akan fotocopy
cu%p besar. Di zaman globalisasi seperti sekarang ini, keberadaan mesin fotocopy
m@adi sangat penting, yang dikarenakan mesin fotocopy digunakan untuk
m%permudah kinerja tugas yang dilakukan dengan fotocopy. Hal ini menyebabkan

11
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keberadaan mesin fotocopy akan selalu diperlukan oleh masyarakat saat ini hingga ke

degannya nanti.

T
m
g Ditinjau dari lokasi yang strategis dari toko ini, berada dekat dengan sekolah
©
ISM% Muhammadiyah 1, Padang, Sumatera Barat dan Universitas Andalas, Padang,
v =
E_Surga tera Barat akan sangat menguntungkan bagi perkembangan usaha ini. Tempat
g =
Susafa juga optimis dalam persaingan sehingga usaha ini dapat mengalahkan pesaing-
Lgpesg’l ng lainnya karena usaha ini memiliki banyak kelebihan dibanding pesaingnya.
=
2 w
2C. Analisis Pesaing
< @
s g
o 2 Menurut Kotler dan Keller (2009:322),” pesaing didefinisikan sebagai perusahaan
« =
=h
yan § memenuhi kebutuhan pelanggan yang sama.”
Q
5

Sekarang ini, banyak pengusaha yang sadar akan pentingnya melakukan analisis

pes§ng yang ada. Menurut Kotler dan Armstrong (2010:552), Analisis Pesaing adalah
=

proggs identifikasi pesaing utama: menilai tujuan mereka, strategi, kekuatan dan

~

kelemahan, dan mitra reaksi, dan memilih pesaing yang menyerang atau menghindari.

§ Dalam menentukan strategi yang akan ditetapkan, hasil analisis pesaing juga
daré.t menjadi salah satu hal yang perlu diperhatikan. Analisis pesaing dilakukan
degan cara mengidentifikasi siapa saja yang akan menjadi pesaing usaha yang sama,
apén kekuatan dan kelemahan dari mereka dan strategi apa yang mereka terapkan,

selg'mgga usaha tersebut dapat menetapkan strategi terbaik dan paling efektif bagi

S
pe@usaha.

12
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Informasi tentang pesaing dapat diperoleh dengan berbagai cara, di antaranya :

©)

1. Melakukan kunjungan langsung ke pengusaha fotokopi pesaing sehingga

X
)
peng,lis dapat melihat bagaimana cara kerja karyawan dalam perusahaan tersebut,
©
(=
baggimana cara atasan melakukan interaksi dengan para karyawannya dan bagaiman
T —
o) -
ggarg karyawan melayani konsumen. Hal ini dapat dilakukan ketika pemilik toko
o —
¥ =
cnef@kukan kunjungan sebagai tetangga pada toko pesaing.
2 3
5 4
<. & 2. Memberikan pertanyaan kepada konsumen yang telah melakukan pembelian
C =
=}
o)
gkepg'da usaha pesaing untuk mengetahui kesan konsumen terhadap perusahaan pesaing.
§ ; 3. Melihat dan mempelajari cara-cara promosi atau iklan yang dilakukan pesaing,
=h

seh%gga dapat diperoleh informasi tentang target pasar, kelebihan dari produk tersebut
Q

dan%ﬁarga yang ditawarkan untuk produk tersebut.

A
g,
;, Dalam bisnisnya, Toko Graha Media Copy memiliki sejumlah pesaing, yaitu
Q

Usdzqa Jaya di kota Padang, Sumatera Barat. Tentu tidak semua jasa fotocopy di Kota
(L)

(

Padang menjadi pesaing utama, namun perusahaan fotocopy yang disurvei memiliki
bra.gd cukup baik di mata konsumen yang merupakan pesaing utama Toko Graha Media
C(%', selain itu juga memiliki jenis jasa yang sama (penyewaan fasilitas). Jasa
Fo%copy tersebut adalah Usaha Jaya dan Adit Canon Digital Copy Service. Berikut ini
im‘%masi mengenai pesaing utama Toko Graha Media Copy, Tabel 2.4 (keunggulan dan
keg‘nahan Toko Sinar Jaya) yang berlokasi di Jalan Purus 4 No 3B, Kota Padang dan

TaBel 2.5 (Keunggulan dan Kelemahan Adit Canon Digital Copy Service)
=y

0.

13
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Tabel 2.4

Keunggulan dan Kelemahan Toko Sinar Jaya

Tabel 2.5

Keterangan Keunggulan Kelemahan
Aneka Produk Tersedia berbagai jenis
kebutuhan alat tulis dan

T kantor
S
L Harga Rp 300,00/Lembar
o
= Layanan Lama, karena
3 mesin fotocopy
E hanya 1 unit
c . .
=3 Lahan Parkir Sempit
5
«Q
c
=]
o
3

Keunggulan dan Kelemahan Toko Adit Canon Digital Copy Service

(219 uery YImyl e>RIEWIOLU| UEP SIuSIg INMISUI) DX 181w eadid SeH (D)

Keterangan Keunggulan Kelemahan
Aneka Produk Menyediakan Jasa
fotocopy saja.
Harga Rp 200,00/Lembar
Layanan Lebih cepat, karena

menggunakan 3 mesin

§ fotocopy

"=_’. Lahan Parkir Sangat Luas

[ =

-

)

S

o' Dari hasil analisis Tabel 2.4 dan Tabel 2.5 di atas dapat disimpulkan bahwa Toko
Q.

Gr§1a Media Copy akan bersaing secara kuat karena memiliki inovasi-inovasi baru

dagm memberikan layanan fotocopy dan toko pesaing kurang melakukan inovasi baru
q
da?‘n menjalankan bisnisnya. Inovasi yang dilakukan oleh Toko Graha Media Copy

-
adaah memiliki mesin fotocopy berwarna dan dilengkapi dengan fasilitas AC (Air

Cdatlitioner).

319 uepj YN e
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Dalam buku Manajemen Strategis, David (2010:160-161) mengungkapkan bahwa

fal@ keberhasilan penting (critical success) dalam Matriks Profil Kompetitif

dar&elemahan, dimana 4 = sangat kuat, 3 = kuat, 2 =

X
me#deakup baik isu-isu internal maupun eksternal. Peringkatnya mengacu pada kekuatan
(2]

lemah, 1 = sangat lemah. Faktor-

o

&

2

3 . 3

2 c;’fak@r keberhasilan penting dalam Matriks Profil Kompetitif tidak mencakup data
= O

E gspestfik atau faktual dan mungkin bahkan berfokus pada isu-isu internal. Faktor-faktor
5 = O

g' §keb§'rha3|lan penting dalam Matriks Profil Kompetitif juga tidak dikelompokkan
] Emeﬁadl peluang dan ancaman.

g2 =

Sc o Tabel 2.6

55 3

§ a = Tabel Analisis Company Profil Matrix (CPM)

c o

2 3 Toko Graha Toko Sinar Toko Adit

= = Media Copy Jaya Canon Digital
= 9 (Rencana) Copy Service
gFaktOEKunm Bobot | Peringkat | Skor | Peringkat | Skor | Peringkat | Skor
oKeberfasilan

BLokaskToko 0,1 4] 04 3] 03 3] 03
EDaya Sing harga 0,2 3] 06 2| 04 1| 02
~Kualitas Produk 0,1 4| 04 3| 03 3] 03
cLoyalitas konsumen 0,1 1] 01 2] 0,2 1] 01
“Pelayanan 0,3 4 1,2 3| 09 21 03
oL aharsParkir 0,2 3| 0,6 1] 04 2| 04
c Aa 1 3,30 2,50 1,60

—_
=~

2Sumid: Toko Graha Media Copy, 2014

Jagquins

E- Mengingat begitu ketatnya persaingan, Toko Graha Media Copy harus memiliki

Q.
kegmggulan yang menjadi pembeda Toko Graha Media Copy dengan toko fotokopi

Iaiggya. Untuk menjadi unggul dalam persaingan, ada beberapa hal penting yang harus

J40

diggrhatikan dalam menjalankan usaha ini, yaitu:

Je
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1. Lokasi Toko

Lokasi pendirian toko menjadi sangat penting karena kemudahan akses untuk

eH (Q)

me_lg,angkau Lokasi dari Toko Graha Media Copy adalah salah satu hal utama yang
&
Iha@ diperhatikan oleh konsumen. Pendirian lokasi Toko Graha Media Copy haruslah
Q -
~ ~
Syang mudah dilihat konsumen sehingga memudahkan konsumen menemukan Toko
¥ =
Graha Media Copy.
% E Toko Graha Media Copy sendiri ini terletak di Jalan Dr. Hatta No.60, Padang,
a @
§Sur’§atera Barat. Letaknya yang sangat dekat dengan sekolah SMA Muhammadiyah 1
! 7]
S o
;’-,Pacgng, Sumatera Barat dan Universitas Andalas Padang, Sumatera Barat ini membuat
-] —
«« =
=t

oragg yang ingin melakukan fotokopi bisa datang ke Toko Graha Media Copy karena
3

Q
letaknya sangat strategis.
Q

2. Daya Saing Harga

(319 ueny Simy

Melihat begitu banyaknya pesaing yang ada, harga menjadi salah satu penentu
utama usaha tersebut dapat tetap bertahan dalam persaingan atau tidak. Target utama
da§Toko Graha Media Copy adalah anak sekolah dan mahasiswa. Toko Graha Media
ch/ ditujukan kepada kalangan masyarakat menengah ke atas. Untuk menggapai
m%et tersebut, Toko Graha Media Copy mematok harga lebih murah dibanding

=
pegding yang lain, yakni Rp 150,- per lembar.

3. Kualitas Produk

wiiojuj uep

Bagi pemilik, kualitas produk merupakan hal yang penting diperhatikan. Bila

Q
kuglitas produk yang ditawarkan buruk, konsumen akan kecewa dan tidak akan

mgbeli untuk kedua kalinya. Hal ini yang ingin dihindari oleh pemilik. Pemilik ingin

16
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memberikan produk dengan kualitas yang baik kepada konsumennya. Agar konsumen
m@a puas dengan hasil fotokopi dan jasa-jasa/ produk yang diinginkan. Dengan

X
kepHasan tersebut, diharapkan konsumen akan melakukan pembelian kembali dan

J

ba@an menjadi konsumen setia Toko Graha Media Copy.

= 2
> = ]
2B 4. Loyalitas Konsumen
¥ =
o 3
2 = Loyalitas konsumen merupakan hal yang harus dibangun dengan sesegera
c w0
-
LEénu@kin. Untuk membangun loyalitas konsumen, pengusaha perlu memperhatikan
a @
ékua@_tas dan pelayanan kepada konsumen. Loyalitas konsumen akan timbul apabila
! 7]
S o
§kor§umen tersebut merasa puas dan cocok dengan suatu toko atau perusahaan tertentu.
-] —
«« =
Ke@asan yang diterima konsumen akan membuat konsumen kembali lagi untuk
3
Q
melkgkukan fotokopi atau pembelian alat-alat/ produk dan jasa-jasa di Toko Graha
Q
Me?ya Copy.
~
=
5
a 5. Pelayanan
(L)

Pelayanan menjadi salah satu point penting dalam majunya sebuah perusahaan.
Tcg) Graha Media Copy lebih mengutamakan pelayanan terhadap konsumennya.
Pe‘;i}ilik Toko Graha Media Copy akan mempekerjakan karyawan yang komunikatif,
rar;I:h, dan menarik. Selain itu, pemilik akan mengajarkan terlebih dahulu bagaimana
caa'mengoperasikan mesin fotokopi dan mesin kasir yang baik serta cara melayani
pegnggan yang baik dan tepat waktu sehingga karyawan dapat mempraktikkannya

se%a langsung kepada konsumen.

17
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6. Lahan Parkir

Lahan parkir menjadi pendukung dalam sebuah usaha. Dalam hal ini, Toko Graha

JeH (D)

o

g Me_gla Copy melakukan sewa toko yang memiliki lahan parkir sangat luas, sehingga
a &

3 j_pel@ggan mendapat kemudahan memperoleh parkir ketika berkunjung ke Toko Graha
g% =

S ;Meg;a Copy.

> & =

52 A

<. 2 = Kesimpulan dari analisis Company Profil Matrix (CPM) jika dilhat dari variabel-
S5 < 7

3 g/argbel yang telah disebutkan di atas maka Toko Graha Media Copy memiliki nilai
g2 @

c 2yan§ paling besar dan mampu bersaing di industri jasa fotokopi dengan pesaing paling
c 7]

= a

B §dek§t adalah Sinar Jaya dan Adit Canon Digital Copy Service.

2 g Menurut David (2010 : 146) yang diadopsi dari Porter , hakikatnya di dalam suatu
% mdg;strl tertentu dapat dipandang sebagai perpaduan dari lima kekuatan, dapat dilihat
Q

3 =3

S seperti Gambar 2.1.

S @

= & Gambar 2.1

§ 5 Keunggulan Model Porter

3

E- 1) Ancaman Pendatang

® 7]

=3 ad Baru

= [ ]

: £

.

& 3

) Kekuatan 4) Ancaman Produk / 3) Kekuatan
ar Pemasok |:> Jasa Pengganti K Penawaran
Pembeli

5) Persaingan Di Dalam
Industri

ejnewiojuj ueg

Sumigr : Fred R. David (2010:146). Manajemen Strategis Konsep. Salemba Empat. Buku
1. Edigi' 12. Hal 146

18
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1. Ancaman Pendatang Baru

©®

— Bila perusahaan baru dapat dengan mudah masuk ke suatu industri tertentu,
1)

2
inte_gtsitas persaingan antar perusahaan akan meningkat. Hambatan bagi masuknya
(=

Q
j_pe@ahaan baru dapat mencakup kebutuhan untuk mencapai skala ekonomi secara

Q
=

=
eepd, kebutuhan untuk menguasai teknologi dan trik-trik praktis, kurangnya

r%_Jensalaman, loyalitas konsumen yang kuat, preferensi merek yang kuat, persyaratan
gmoéel yang besar, kurangnya saluran distribusi yang memadai, kebijakan regulatif
g-penimrintah, kurangnya akses ke bahan mentah, kepemilikan paten, lokasi yang kurang
Lglmelz.’c_';untungkan, serangan balik dari perusahaan yang diam-diam berkubu, dan potensi
épen::j.aringan pasar.

3

%’-Ancaman masuknya pendatang baru pada Toko Graha Media Copy dipengaruhi

olelgbeberapa faktor antara lain:

=

gPertama, kurangnya pengalaman yang dimiliki pendatang baru dapat dengan

e

mudah diatasi dan dipelajari oleh pendatang baru karena hampir semua jasa fotocopy

memiliki cara berjualan yang sama sehingga dengan cepat dan mudah dapat dipelajari.
2
E" Kedua, modal yang digunakan untuk membuka jasa fotokopi tidak begitu besar
(o

se@gga memudahkan pendatang baru yang ingin membuka jasa fotokopi sangat
=

mggah.
Q.
=
5 Ketiga, lokasi yang kurang menguntungkan bisa saja memudahkan pendatang

=y
baﬂ untuk membuka jasa fotokopi di tempat yang menguntungkan.

19
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str@i pelayanan yang baik, memberikan harga yang terjangkau dengan diskon, dan

X
me@iberikan jasa fotokopi yang berkualitas dan memuaskan konsumen.

Media Copy, memiliki kekuatan tawar menawar yang rendah dikarenakan banyaknya

supplier pengganti yang menawarkan barang yang serupa. Hal ini dapat dilihat dengan
=

baﬁaknya orang yang membuka jasa fotokopi yang mendapat pasokan dari berbagai
(- |

[ =
ma&am distributor atau supplier. Bila harga yang ditawarkan kepada Toko Graha Media

Ccﬂy dinilai tidak lagi menguntungkan, Toko Graha Media Copy dapat membeli kepada

7]
su@plier lain

N -
Yo o0J
 vp T Q,
- [0) ™
222ae 8
3 2 ¢ =3 2 Kekuatan Tawar Pemasok
g [P R R ) g Q =:
Q@ =} =~ -} a X ~
S822592
c X >27 & X Kekuatan tawar pemasok memengaruhi intensitas persaingan di suatu industri,
oo v A
238c:209 3
o @~ 5o = . . . -
35_ 5 2 Zkhugusnya ketika terdapat sejumlah besar pemasok, atau ketika hanya terdapat sedikit
S¥ex25 &
o) e - . . . . .

3 =2 R cbahén mentah pengganti yang bagus, atau ketika biaya peralihan ke bahan mentah lain
388588 2 | _
3 % ; @ 3 2sanfat tinggi. Akan menguntungkan kepentingan baik pemasok maupun produsen untuk
o} ! Ly
2988 x5 o . .
s32 22 osalijg membantu dengan harga yang masuk akal, kualitas yang baik, pengembangan
w Y >ay 2 =
3 =9 3 . : . i
gg E % layahian baru, pengiriman yang tepat waktu, dan biaya persediaan yang lebih rendah,
5% 25 3
© = 3 g sehibgga meningkatkan profitabilitas jangka panjang dari semua pihak yang
cx =3 v
PPN 2o é .
© & 2 3 Dberkepentingan.
S B e =
5 29 2
= = 5 )
o g c > Kekuatan tawar menawar pemasok, dalam hal ini adalah supplier Toko Graha
< > 3 9]
e x X o
c L0 —
° Do
= 33
5 =3
3 o3

o
: £33

-}
O o 0
© ==
2 5o
S 23

S 3

E

uep

3. I?gskuatan Tawar Pembeli/ Konsumen

Ketika konsumen berkonsentrasi atau berbelanja atau membeli dalam jumlah

Nirew

o
[<Y)

ak, daya tawar mereka dapat merepresentasikan kekuatan besar yang memengaruhi

intghsitas persaingan di suatu industri. Perusahaan pesaing bisa saja menawarkan

20
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garansi yang panjang atau layanan khusus untuk mendapatkan loyalitas konsumen
ma@<ala daya tawar konsumen kuat. Daya tawar konsumen juga lebih tinggi ketika

proﬂuk yang dibeli adalah standar atau tidak terdiferensiasi.

din

- ; Dalam hal ini, kekuatan tawar menawar pembeli besar karena seperti yang kita
gket; I bahwa banyak sekali industri jasa yang menawarkan jasa fotokopi. Selain itu,
riébaojﬁjjasa fotokopi baru seperti Toko Graha Media Copy, pembeli yang ada memiliki
§po§ yang sangat penting mengingat pelanggan Toko Graha Media Copy masih
gfsed;(t Permintaan akan jasa fotokopi juga masih terbilang sedikit. Semua hal ini
L:émer%l_buat daya tawar konsumen atau pembeli besar.
4. Aglcaman Produk atau Jasa Pengganti / Substitusi

=

niDibanyak industri, perusahaan saling berkompetisi dengan produsen produk-

s

prog:uk pengganti. Hadirnya produk pengganti membuat batas tertinggi harga yang
2

dapgt diberikan kepada konsumen. Tekanan kompetitif yang meningkat dari produk
=

pengganti bertambah ketika harga relatif produk pengganti tersebut turun dan manakala

biaya peralihan konsumen turun. Kekuatan kompetitif produk pesaing bisa diukur
=

dean penelitian terhadap pangsa pasar yang berhasil diraih produk itu. Hingga saat ini
(- |

[ =
begn terlihatnya produk pengganti yang tersedia.

=
5. R@fsaingan di dalam Industri

Q.
=
5 Strategi yang dijalankan oleh perusahaan dapat berhasil hanya sejauh bila

=y
peﬂsahaan mampu menghasilkan keunggulan kompetitif atas pesaing-pesaing yang
adﬁ', Perubahan strategi yang dijalankan oleh satu perusahaan bisa ditanggapi dengan

x
strlergi balasan oleh pesaing, seperti: penurunan harga, peningkatan kualitas,

pe%nbahan fitur, penyediaan layanan, perpanjangan garansi, dan pengintensifan iklan.
21
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David (2010:124) menjabarkan tentang kekuatan eksternal yang memengaruhi

us@ yang akan kita jalankan. Kekuatan Eksternal itu antara lain sebagai berikut:

z
a. I_gekuatan Ekonomi
&
3
§ ,:; Faktor ekonomi memiliki dampak langsung terhadap daya tarik potensial dari
5 =
= W
“heragam strategi. Sebagai contoh, ketika tingkat suku bunga naik, dana yang diperlukan
(=) A
= ()]
2untak ekspansi modal menjadi lebih mahal atau tidak tersedia. Juga, ketika tingkat suku
LEé)ur%a naik, pendapatan diskresioner menurun dan permintaan akan barang diskresioner
a @
épungturun Ketika harga saham naik, permintaan akan ekuitas sebagai sumber modal
S a
obaghk pengembangan pasar meningkat. Selain itu, ketika pasar bertumbuh, kekayaan
@ 35
kor@umen dan bisnis meluas.
:
b. @:ekuatan Sosial, Budaya, Demografis, dan Lingkungan
2,
=
2 Perubahan sosial, budaya, demografis, dan lingkungan memiliki dampak yang
=]
9)

besar atas hampir semua produk, jasa, pasar, dan konsumen.Organisasi-organisasi kecil,
besar, laba, dan nirlaba di semua industri dikejutkan dan ditantang oleh peluang dan
am'::aman yang muncul dari perubahan dalam variabel sosial, budaya, demografism dan
Iin§’<ungan. Dalam hampir segala hal, dunia saat ini sangat berbeda dibandingkan

ke;.lbrin, dan esok menjanjikan perubahan yang lebih besar lagi.
=

o Tren-tren sosial, budaya, demografis, dan lingkungan membentuk cara orang
o)
hidZLp, bekerja, memproduksi, dan mengonsumsi. Tren-tren baru itu menciptakan jenis

=y
ko&umen yang berbeda dan konsekuensinya, menciptakan kebutuhan akan produk,

jaﬂ dan strategi yang berbeda pula.
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¢. Kekuatan Politik, Pemerintah, dan Hukum

©®

— Pemerintah baik pusat maupun daerah merupakan pembuat regulasi, deregulasi,
)

2
pergubsisdi, pemberi kerja, dan konsumen utama organisasi. Faktor-faktor politik,

Q
emgerintahan, dan hukum, karenanya, dapat mempresentasikan peluang atau ancaman

P
Q —
x x - - - - -
Sutamga baik bagi organisasi kecil maupun besar.
¥ =
2 a
2 = Kesalingtergantungan global yang semakin meningkat di kalangan ekonomi,
c w0
-
Lgcpasg, pemerintahm dan organisasi memaksa perusahaan untuk mempertimbangkan
=}
Q. —
édanﬁ_)ak potensial dari variabel-variabel politik dalam perumusan dan penerapan strategi
S a
ckorfpetitif mereka.
a 5
)
d. Kekuatan Teknologi
=
Q
2 Kekuatan teknologi mempresentasikan peluang dan ancaman besar yang harus
=2

dipértimbangkan dalam perumusan strategi. Kemajuan teknologi bisa secara dramatis

Du

mempengaruhi produk, jasa, pasar, pemasok, distributor, pesaing, konsumen, proses

produksi, praktik pemasaran, dan posisi kompetitif organisasi.

nsuj

Kemajuan teknologi dapat menciptakan pasar baru, menghasilkan
pe%embangbiakan produk yang baru dan lebih baik, mengubah posisi biaya kompetitif
relg'if dalam suatu industri, serta mengakibatkan produk dan jasa yang ada saat ini
us§g. Kemajuan teknologi juga bisa menciptakan keunggulan kompetitif baru yang
Ieb.zn baik daripada keunggulan kompetitif yang ada. Tidak ada perusahaan atau industri

=y
deﬂasa ini yang imun terhadap kemajuan teknologi yang muncul.

Beberapa faktor eksternal yang mempengaruhi Toko Graha Media Copy adalah :

23
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1. Kekuatan Ekonomi

Menurut data Bank Dunia tahun 2014 tentang pertumbuhan ekonomi, laju

°

2
per_lglmbuhan perekonomian Indonesia tahun 2014 vyaitu 5,3% melemah bila

ﬂ

dlbmdmgkan tahun 2013 lalu yaitu 5,6%.

ttpﬂ/www republika.co.id/berita/ekonomi/makro/13/12/16/mxvseq-bank-

A
urﬁpertumbuhan ekonomi-indonesia-2014-melambat (diakses tanggal 13 April 2014)
5
2,
§ Hal ini dapat menjadi peluang baik bagi Toko Graha Media Copy karena seiring
@
er@an pertumbuhan ekonomi tersebut diikuti juga dengan jumlah pelajar, mahasiswa,
"]
Q.
anZkaryawan kantor yang akan menjadi customer utama dari bisnis ini.
5
)
3 2. Kekuatan Teknologi
%.
; Dalam hal ini, internet bertindak sebagai mesin ekonomi nasional dan global yang
=2
megjacu pertumbuhan, sebuah faktor yang sangat penting dalam kemampuan untuk
=
me @ ngkatkan standar hidup dan membuat perusahaan mampu menghemat biaya

distribusi dan transaksi dari penjualan langsung ke sistem. Internet mengubah hakikat

te@lam dari peluang dan ancaman dapat mengubah siklus hidup produk, meningkatkan
(= )

keEpatan distribusi, menciptakan produk dan jasa baru, dan mengubah perimbangan

se@®ta historis antara standarisasi produk dan fleksibilitas.
7]
=

7]
a. Untuk mempermudah pengawasan operasional Toko Graha Media Copy dengan
o)

me.z.ggunakan CCTV untuk meningkatkan keamanan. Di satu sisi, Toko Graha Media

=y
C(ﬁ/ juga menyediakan fasilitas AC bagi pelanggan yang sedang menunggu antrian

yaﬁg panjang dan yang melakukan fotokopi dalam jumlah yang besar.
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3. Kekuatan Demografi

°

Variabel yang akan diambil dalam kekuatan demografi ini adalah dari sisi gaya

)
2
hid_gJ dan kebiasaan belanja. Di mana gaya hidup dilihat dari perubahan populasi
&
_Merurut ras, usia, jenis kelamin, dan tingkat kekayaan sedangkan kebiasaan belanja
s
_nghEit dari jumlah sekolah yang tinggi dan kampus menurut wilayah geografis.
° 3
g S Toko Graha Media Copy lebih melihat penduduk dari sisi umurnya terutama di
@Cumg produktif kerja yaitu: umur 18-59 tahun yang dilihat dari status sosial dan profesi
2 @
é’jugéﬁ mulai dari pelajar sampai dengan mahasiswa. Bahkan tidak menutup kemungkinan
S a
opel&hggan Toko Graha Media Copy dari pegawai, dosen, dan guru.
a 5
S
D. Analisis SWOT Toko Graha Media Copy
%-
2 Menurut Kotler dan Keller (2009:51), analisa SWOT atau biasa dikenal dengan
=

kek@atan (strength), kelemahan (weakness), peluang (opportunity), dan ancaman

Du

(th rgats) adalah “cara untuk mengamati lingkungan pemasaran eksternal dan internal.”
Proses ini melibatkan penentuan tujuan yang spesifik dan spekulasi bisnis atau proyek
da§megidentifikasi faktor internal dan faktor eksternal yang mendukung dan yang tidak
dag'n mencapai tujuan tersebut. Perencanaan strategis yang dimaksudkan di sini adalah

(o
pr&&ks yang dilakukan suatu organisasi untuk menentukan strategi atau arahan, serta
7]

=
mdRyambil keputusan untuk mengalokasikan sumber dayanya ( termasuk modal dan

P

sugber daya manusia) untuk mencapai strategi ini.

=y
9, Menurut Kotler dan Armstrong (2010:77), analisis SWOT adalah evaluasi

keﬁ',luruhan kekuatan perusahaan, kelemahan, peluang, dan ancaman. Kekuatan adalah

ke@fatan-kegiatan organisasi yang berjalan dengan baik atau sumber daya yang dapat

e

dikéndalikan. Kelemahan adalah kegiatan-kegiatan organisasi yang tidak berjalan
25
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dengan baik atau sumber daya yang dibutuhkan tetapi tidak dimiliki oleh organisasi.
Ke@matan adalah faktor-faktor lingkungan luar yang positif dan ancaman adalah

T
fakfbr-faktor lingkungan luar yang negatif.
()

2
Q
. 3 Berdasarkan teori David (2010:327) perusahaan perlu menganalisis persaingan
Syang ada untuk terus bertahan dalam usahanya. Untuk membantu melakukan analisis
¥ =
gersﬁaut, perusahaan dapat menggunakan matriks kekuatan-kelemahan-peluang-
a 5
éancﬁman (SWOT). Matriks kekuatan-kelemahan-peluang-ancaman (SWOT) adalah
c S
n?-)sebslph alat pencocokan yang penting yang membantu para manajer mengembangkan 4
a 2
3éjenﬁ strategi, yaitu : Strategi SO (kekuatan-peluang), Strategi WO (kelemahan-
o Q
) =}
Bpel@ng), Strategi ST (kekuatan-ancaman), dan Strategi WT (kelemanahan-ancaman).
o
]
= Toko Graha Media Copy memiliki beberapa kekuatan, kelemahan, peluang, dan
Q
anc?man. Berikut adalah analisa SWOT Toko Graha Media Copy pada Tabel 2.7.
=
Q
=
Q
e
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Tabel 2.7
@ Analisis SWOT

— L

o )

~Keter@ngan Toko Graha Media Copy

= =

%

§Stﬁng§1 1. Lokasi yang strategis karena terletak dekat dengan SMA

Muhammadiyah 1, Padang, Sumatera Barat dan Universitas Andalas,
Padang, Sumatera barat.

2. Menyediakan tingkat kenyamanan yang tinggi disertai dengan
dekorasi ruang yang sangat menarik

3. Menjual barang dan jasa dengan kualitas yang sangat baik
4. Harga yang bersaing

5. Memberikan pelayanan yang terbaik

(19 ueny Ximy exreglioju] uep siusig InIsul) O 191 1k

91D uenj JIm)

g\Neak SS 1. Loyalitas konsumen yang belum tersedia
§ 2. Merupakan jasa fotokopi baru dan belum dikenal
Q
§ 3. Kurangnya pengalaman pemilik akan jasa ini
&
= 4. Lemahnya citra merek
=
§Opportunity 1. Banyaknya tersedia pemasok barang dagang dengan kualitas yang
3 baik dan harga yang kompetitif
= 5
§ “ 2. Perkembangan teknologi
-
o) ﬁ_ 3. Tren pasar terus berubah
=
3 —
Q‘rhreé 1. Peminat akan jasa fotocopy tinggi, sehingga persaingan semakin
i (7] ketat.
&
= 2. Kekuatan tawar konsumen yang besar
2
(=]
=
g Berikut adalah Tabel 2.8 yang merupakan Tabel Matriks SWOT yang diajarkan
olab Fred R. David untuk melakukan analisis perusahaan.
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©)

Tabel 2.8

Matriks SWOT

Internal

Eksternal

Strenghts — S

Weaknesses — W

1. Lokasi yang strategis karena
terletak dekat dengan SMA
Muhammadiyah 1, Padang,
Sumatera Barat dan
Universitas Andalas, Padang,
Sumatera barat

2. Tingkat kenyamanan yang
tinggi disertai dengan dekorasi
ruangan yang menarik

3. Menjual barang dan jasa
dengan kualitas yang baik

4. Harga yang bersaing

5. Pelayanan yang baik

1. Loyalitas konsumen
yang belum tersedia
2. Merupakan jasa

fotokopi baru dan belum
dikenal

3. Kurangnya pengalaman
pemilik akan jasa ini

4. Lemahnya citra merek

- Opportunities — O

SO Strategies

WO Strategies

t 1. Banyaknya tersedia
pemasok barang dagang
dengan harga  yang

- kompetitif

| 2. Perkembangan

' teknologi

"3. Tren pasar yang terus
k berubah

{QIB UueIM MIAM eMjeuojul uep siusl

A}

1. Menjual barang dengan
kualitas yang baik yang
berasal dari pemasok barang
dagang (S3, O1)

2. Menggunakan fasilitas Air
Conditioner  (AC) dengan
teknologi yang sangat canggih
(S5, 02)

1. Melakukan promosi
secara berkala agar Toko
Graha  Media  Copy
dikenal masyarakat. (W1,
W2, W4, 02)

2. Pemilik giat melakukan
survei dan pembelajaran
dari berbagai pihak dan

sumber agar memiliki
pengetahuan yang
mendalam akan

industrinya. (W3, O1, O3)

A0jU] uep siusig inlisuj

yang berkualitas
pelanggan merasa
kecewa. (S2, S3, S5, T1)

sehingga
tidak

Threats— T ST Strategies WT Strategies

1. Peminat akan jasa|1l. Memberikan harga yang | 1. Pemilik langsung
1 fotokopi tinggim sehingga | bersaing bagi para pemasok | membangun  hubungan
persaingan semakin ketat. | agar terus menggunakan jasa | yang baik dengan
2. Kekuatan tawar | fotokopi. (S3, S4, T1) pelanggan. (W1, W2, T1,
| konsumen besar 2. Memberikan jasa fotokopi | T2)

2. Melakukan pendekatan
yang baik dengan
pelanggan dan pemasok
sehingga Toko Graha
Media Copy dikenal.
(W3, T2)

91D uenj JIm) exiew
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< Pemahaman variasi kebutuhan dan keinginan konsumen menjadi pedoman dalam
)

kepgntingan untuk merancang suatu strategi pemasaran. Tidak dapat dihindari bahwa

gf dari tindakan pembeli pada konsumen adalah untuk mencapai kepuasan di mana

I

é_perélntaan bervariasi sesuai dengan cara produk digunakan, serta pola konsumsi.

iér\/arﬁm -variasi demikian, mendorong pembagian atau dikenal dengan segmentasi pasar.

L%LSegZhentaa pasar merujuk kepada pengertian proses pembagian pasar. Oleh karena itu,

gfsebg_ah usaha akan lebih baik jika fokus pada market tertentu, artinya harus mengetahui

Lg'dn (Emam tentang siapa yang akan menjadi target pasar.

2 3

e g"Menurut Kotler dan Armstrong (2012:214), segmentasi pasar adalah membagi
3

pasér ke dalam segmen yang lebih kecil dengan kebutuhan yang berbeda, karakteristik,
A

ata@ perilaku yang mungkin memerlukan strategi pemasaran yang terpisah atau

=
candpuran.

o
N

Du

Beberapa kategori karakteristik konsumen menjadi dasar untuk melakukan
segmentasi. Termasuk di dalamnya faktor geografis, demografis, karakteristik,

psaografis dan perilaku. Beberapa segmentasi yang dipilih sebagai fokus dari Toko

(- |
Glﬁna Media Copy adalah sebagai berikut:
1. Segmentasi Geografis

Segmentasi geografis adalah pembagian pasar menjadi unit-unit geografis yang

| uep sjusig

be%eda seperti negara, negara bagian, wilayah provinsi, kota. Perusahaan dapat

A

beEperasi dalam seluruh wilayah tetapi tetap memberi perhatian kepada variabel lokal
beE%sarkan segmentasi geografis, Toko Graha Media Copy mempunyai target pasar
ya@ dari segmen masyrakat yang tinggal di Sumatera Barat, khususnya di kota Padang

29
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buepun

dan sekitarnya, dengan kelas konsumen menengah ke bawah hingga ke konsumen

kemenengah. Selain itu, Letak Toko Graha Media Copy yang berada dekat dengan
X

sek@llah ini juga sangat menguntungkan bagi perkembangan bisnis ini. Walaupun
(2]

derE!kian, Toko Graha Media Copy tidak menutup kemungkinan untuk melayani

w

erﬁintaan konsumen dari luar Kota Padang.
2. Segmentasi Demografis

Segmentasi yang membagi pasar menjadi kelompok berdasarkan variabel-variabel

e

uZig In13sul) DY 19

grafis, yaitu: usia, jenis kelamin, pendapatan, generasi, dan kelas sosial.

Sl

Se@wentasi demografis berdasarkan variabel pekerjaan dan pendidikan yang dipilih,

dik%enakan karena pekerjaan dan pendidikan masyarakat yang berbeda dan target pasar

3

yang ditunjukkan oleh Toko Graha Media Copy adalah masyarakat yang pekerjaannya
A
Q

adagh pelajar dan mahasiswa sedangkan pendidikannya dari sekolah dasar sampai
=

denfan sarjana. Ini tidak menutup kemungkinan bagi pegawai, guru, dosen, dan
=]

kar%wan untuk menjadi konsumen di toko ini.

3. Segmentasi Psikografis

Isuj

=. Segmentasi Psikografis membagi pembelian menjadi kelompok berbeda

n

beﬁasarkan gaya hidup atau kepribadian akan nilai. Variabel-variabel yang menjadi
daér pengelompokan dalam segmentasi psikografis adalah gaya hidup, kepribadian,
daghilai. Pelanggan yang dituju oleh Toko Graha Media Copy adalah masyarakat kelas
sostal menengah ke atas. Dalam hal ini, ditujukan kepada masyarakat kelas sosial

=y
o
mgengah ke atas yang disesuaikan dengan kemampuan ekonomi para pelajar dan

m -
mdBasiswa.
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4. Segmentasi Perilaku

©)

Dalam segmentasi perilaku, pembelian dibagi menjadi kelompok-kelompok

X
Q
bergasarkan pengetahuan, sikap, pemakaian, atau tanggapan mereka terhadap suaut
©
Iproguk Banyak pemasar yakin bahwa variabel kejadian, manfaat, status pemakaian,
E_iln%at pemakaian, status pekerjaan, tahap kesiapan pemasar, dan sikap merupakan titik
g =
cawd terbaik dalam membentuk segmentasi pasar.
% E Alasan segmentasi perilaku dipilih sebagai target pasar bagi Toko Graha Media
2
2Cofty karena toko ini tidak hanya menjual produknya terhadap konsumen yang
gme@lbelinya untuk keperluan pemakaian fotocopy saja, melainkan juga untuk konsumen
Dyanﬁ' membelinya untuk keperluan produksi harian atau rutin seperti sekolah-sekolah
3
dan=ruko-ruko yang berada di sekitar perusahaan yang kegiatan usaha dekat dengan
X
Q
dunda fotocopy.
%
=
Q
=
Q
e
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