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ANALISIS INDUSTRI

dineH @

o
)
§ @Analisis industri merupakan hal penting dalam pembuatan sebuah rencana bisnis
3 3

I = . . . e . - . .
§a®r dapat mengetahui dengan jelas dan fokus tetang spesifikasi yang terjadi dalam industri
c (@) —
= = =]
Ed&iga@gmemperhatikan bebrapa faktor, yaitu permintaan industri, persaingan, dan pasar
o 9 7
L =
(e} ~ - -
smana yang akan dituju.
SR E
— = -
e c SWirausaha adalah orang yang terampil memanfaatkan peluang dalam
n o)
g o
E;mécngeglbangkan usahanya dengan tujuan untuk meningkatkan kehidupannya. Prinsip-
~ > & . . . .
gpglgnslpskewwausahaan yang paling penting adalah berani atau keluar dari rasa takut akan
g
9

agal. 'Makna berani disini adalah tindakan dimana kita harus bisa mengambil sikap atas

gyl

'eluaré—peluang yang muncul dalam hidup ini terutama peluang untuk mendirikan usaha.

w edue) 1ul

A
Pendicg_kan akan kewirausahawan sangatlah penting tapi perannya dalam hal ini adalah

2
ebagdt tolak ukur tingkatan keberanian akan usaha yang kita buat dan perencanaan sebuah
9]

usaha.%Pendidikan kewirausahaan berguna pada tingkat keahlian dari bidang usaha yang

UE)|LUH1(L,J)EDU9

uep

akan kita dirikan tapi hal tersebut bukan lah jadi prinsip dasar dalam membangun usaha

ngafusw

api @;)eranian kita lah yang dapat menjadi prinsip dasar dalam membangun usaha.

[ j
EDi samping itu untuk menjadi wirausahawan kita juga dituntut untuk berpikir

Ja%uns uex}

w
ptin@® atas peluang dan segala usaha yang kita lakukan, karena dengan begitu semangat
=

“dan kg;nauan yang keras juga ketekunan kita akan menciptakan usaha kita yang maju dan

o)
terus Erkembang. Juga disamping itu Kita harus berpikir alternatif dimana dengan berpikir

=
alter@f kita menciptakan suatu ide dan strategi dari dan atas usaha yang akan kita
Iakuk§1 untuk usaha kita.

-

§Prinsip kewirausahaan adalah membangun Relasi dan network dengan sesama

A
Wiral@ghawan karena dengan begitu proses pembelajaran dan pengetahuan akan

4
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kewirausahawan kita akan berkembang. Semakin banyaknya network atau relasi juga akan

menc@kan peluang-peluang kita dalam mengembangkan dan mencapai usaha yang baik,

—_

: X

cusaha $ang baik dan maju disini bukan berarti rasa puas dan rasa nyaman yang telah kita

Q (2]

= =1 ) )

§dapatl<an, karena dengan rasa puas dan nyaman tersebut justru nantinya akan menurunkan
3

r = . .. . . .

2sefhangat dan optimalisasi dalam kita meningkatkan usaha kita.

oW

;Belajar dari wirausahawan yang telah sukses, menjalin hubungan dan networking

&) o)

gas sesama pebisnis merupakan poin penting yang perlu diketahui oleh sang

hawan. Karena di dalam berwirausaha ada banyak faktor yang perlu diketahui.

1e ueibeqas diin

o
1bunBunig eydig

3
PUR!
s

u

Be

p s@isig

raugaha adalah orang yang lebih menyukai usaha-usaha yang lebih menantang untuk

ugpun-
e

ebih mencapai kesuksesan atau kegagalan daripada usaha yang kurang menantang. Oleh

ny eAJey ynJdn)as n
6
Juj

ebab

o)

u, wirausaha kurang menyukai risiko yang terlalu rendah atau terlalu tinggi.

W0,

eberanian untuk menanggung risiko yang menjadi nilai kewirausahaan adalah

E%J e

aw eduey 1ul

A
pengaébilan risiko yang penuh dengan perhitungan dan realistis. Kepuasan yang besar

A

ipero@h apabila berhasil dalam melaksanakan tugas-tugasnya secara realistis.

(319

Menurut Leonardus Saiman (2009:85), pilihan terhadap risiko ini sangat

tergantung pada:

1.§Daya tarik setiap alternatif.

[ ]
2.&Kesediaan untuk rugi.

w
3.mKemungkinan relatif untuk sukses atau gagal.

113qWINS UeXINgakuaw uep uexwniyesu

: Selanjutnya Leonardus Saiman (2009:87), juga menjelaskan bahwa untuk
gbisa memilih, sangat ditentukan oleh kemampuan wirausaha untuk mengambil
:::hsiko antara lain:

1. aKeyakinan pada diri sendiri.

Z.EKesediaan untuk menggunakan kemampuan dalam mencari peluang dan

A
§}<emungkinan memperoleh keuntungan.
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3. Kemampuan untuk menilai situasi risiko secara realistis.

Buepun-buepun 16unpunig exdiy yeH

@ Seorang wirausaha, dalam proses membangun sebuah usaha, perlu

X
Smemikirkan berbagai aspek — aspek yang dapat menunjang usaha. Oleh karena itu

gadd
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ijalankan. Tahap pertama yang perlu di perhitungkan secara rinci seperti modal,

Aw

M) 191

egmentasi pasar yang akan dituju, perhitungan BEP (Break Even Point), sampai

lﬂ)D

emperhitungkan biaya tenaga kerja sampai penggunaan bahan baku. Analisis ini

I butuhkan dengan tujuan mengantisipasi kemungkinan terjadinya kebangkrutan.

}EJIJS

Usaha baru selain harus melihat aspek diatas seorang wirausaha juga harus

elihat faktor penting lainnya seperti melihat gambaran masa depan, analisis

Jul Yep susig

0.

L
D
w
=
S

Q

segmentasi pasar dan ramalan industri dan pasar. Gambaran masa depan di

e

Shutuhkan dengan tujuan mengetahui perkembangan bisnis yang kita bangun ini

e

=memiliki prospek yang cerah kedepannya, analisis pesaing bertujuan melihat celah

N

2di antara kekurangan yang dimiliki pesaing dan kelebihan yang dimiliki untuk

D

@nenjadikan hal itu sebagai suatu keunggulan dalam usaha Kita, segmentasi pasar

bertujuan menjelaskan segmen pasar yang akan dituju oleh kita berdasarkan

zvariabel segmentasi pasar, dan faktor yang terakhir adalah ramalan industri dan

(- |
Epasar yang tidak kalah pentingnya dalam memulai usaha karena jika tanpa

w
wpertumbuhan industri dan pasar maka usaha kita-pun tidak akan bertumbuh secara

2,

%baik.

2 Menurut Philip Kotler dan Gary Amstrong (2006:347), berdasarkan jumlah
:::benjual yang ada maka struktur pasar dibedakan menjadi empat, yaitu:

.EPasar monopoli: merupakan struktur pasar yang ditandai oleh adanya seorang
?produsen tunggal. Produk yang dihasilkan oleh perusahaan monopolis tidak
E.memiliki barang substitusi. Perusahaan monopolis memiliki hambatan yang tinggi

6
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didalam memperoleh informasi tentang produk seperti harga dan kualitas.
@erusahaan monopolis bebas menentukan harga produk kapan saja dan

X
Smendapatkan keuntungan yang tinggi dalam jangka yang panjang.

din

2. gPasar persaingan monopolistik: merupakan suatu pasar yang sangat mirip dengan

ersaingan sempurna tetapi yang membedakannya adalah produsen dalam pasar ini

Anw

amapu membuat perbedaan pada produknya (differensiasi produk). Mendapatkan
nformasi mengenai produk tidak sulit dan perusahaan-perusahaan dalam pasar

onopolistik ini mudah masuk dan keluar dari industri. Kentungan yang dihasilkan

sjysig g\msm) D)I§ 191

dalah normal dalam jangka waktu yang panjang.

3. SPasar persaingan sempurna: merupakan struktur pasar dengan jumlah produsen

JUl Yep

§yang banyak dan produk yang dijual bersifat homogen atau sama. Harga terbentuk
= . . . : .
g;?nelalw mekanisme pasar dan hasil interaksi antara penawaran dan permintaan

A
%ehingga penjual dan pembeli tidak mempengaruhi harga.

=
4. SPasar oliogopoli: merupakan struktur pasar di mana hanya terdapat sejumlah kecil
9]

L_"-barusahaan yang memproduksi hampir semua output industri dan mempunyai

keputusan yang saling mempengaruhi.

zKarakteristik dari pasar monopolistik adalah terdapat banyak produsen, adanya
=
Edifferensiasi produk, mudah keluar masuk pasar, keuntungan normal dalam jangka
w

wWwaktu yang panjang.

Dalam menjalankan bisnis baru, seorang wirausahawan harus melakukan

ep siu

Zanalisis industri sehingga ia dapat mengetahui bagaimana gambaran atau
=
B'kecenderungan-kecenderungan yang terjadi dalam industri (trend industry) dan

eull

faktor-faktor yang mendukung trend tersebut. Menurut Kotler dan Keller

5(2008:322), industri adalah suatu kelompok perusahaan yang menawarkan produk

3}

A
ggitau kelas produk yang merupakan pengganti erat satu sama lain. Beberapa faktor
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yang harus diperhatikan dalam menganalisis industri diantaranya adalah permintaan
@dustri, persaingan, dan fokus pada pasar tertentu. Pengetahuan tentang pasar yang
X
Ssedang mengalami pertumbuhan atau penurunan, jumlah pesaing, semua perubahan
(2]

E{oada kebutuhan konsumen merupakan persoalan penting dalam mencoba
3
smenetapkan bisnis potensial yang mungkin dicapai oleh suatu usaha baru. Setiap
@
Zbisnis pasti akan menghadapi persaingan, untuk itu perusahaan harus

) O

Smempersiapkan diri untuk menghadapi ancaman, serta harus mengetahui kekuatan

13S

an kelemahan dari strategi pemasaran yang akan diterapkan. Selanjutnya, bisnis

sig 1M

uga harus fokus terhadap pasar yang akan dilayani, untuk memperoleh hasil yang

qu

uep

aksimal dalam usahanya.
Menurut Leonardus Saiman (2009:76), faktor-faktor yang harus

erhatikan oleh wirausahawan adalah:

e_%;euuo;m

ermintaan Industri.

Persaingan.

9 UG Sl

3. TFokus pada market tertentu.

Seorang wirausahawan harus jeli dalam melihat ketiga faktor tersebut.

§Wirausahawan harus mempunyai pengetahuan atau informasi mengenai keadaan

[ ]
Epasar yang sedang mengalami kenaikan dan penurunan permintaan, jumlah pesaing,

w
wdan perubahan kebutuhan konsumen. Dengan melihat pergerakan permintaan

Pindustri barang dan jasa akan lebih mudah menentukan jumlah barang dan jasa

uep

=yang harus dihasilkan berikut penentuan biaya yang dikeluarkan untuk barang dan

J0JU
QO
wn
<5}
—
(1%}
=
(%2]
@
(on
c
~—

Persaingan adalah hal yang tidak bisa dihindari dalam berbisnis. Setiap

e)jnew

pebisnis harus mengetahui kelemahan dan kekuatan pesaing agar dapat menetapkan

trategi yang bisa digunakan untuk menghadapi pesaing. Kebanyakan pesaing dapat

8
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dengan mudah diidentifikasi dari pengalaman bisnisnya, profil usaha yang

@rpublikasi, iklan, majalah, website, dan media informasi lainnya.

- X
= = Fokus pada pasar menjadi hal lain yang perlu diperhatikan. Seorang
Q 0
o T - . : .
§ awirausahawan harus mencari informasi untuk menetapkan siapa yang menjadi
3 3
r = . .. .
§ ¢ Xealon pelanggan, lingkungan bisnis seperti apa yang terdapat dalam pasar, dan area
c @) —
= = =]
E Ej Qeograﬁs dimana suatu usaha dapat berjalan. Hal tersebut akan menjadi
o 9 7
L =
S 2 ertimbangan dalam menentukan bagaimana nantinya perusahaan akan beroperasi.
> 5 4
S a &
e = § Seorang yang memiliki jiwa dan sikap wirausaha selalu tidak puas dengan
n o]
e &
E;BC :Eapa yang telah dicapainya. Dari waktu ke waktu, hari demi hari, minggu demi
~ 3> &
3 § nz_?minggu selalu mencari peluang untuk meningkatkan usaha dan kehidupannya. la
0 Q s
=h
§selalu berkreasi dan berinovasi tanpa berhenti, karena dengan berkreasi dan
Q
m%)erinovasilah semua peluang dapat diperolehnya.
A
g,
=
=
. Gafhbaran Masa Depan
Q
D

Gambaran masa depan sangatlah diperlukan untuk memprediksi bagaimana
perkembangan usaha yang akan dibangun kelak kemudian hari. Pandangan yang
l%atif dan inovatif sangat dibutuhkan untuk mempertahankan kelangsungan hidup
sgtu usaha. Manusia mempunyai beberapa tingkatan dalam pemenuhan hidupnya.

=]
S&lah satu tingkat tentang pemenuhan hidupnya adalah tentang pemenuhan kebutuhan
=

)@g sifatnya psikologis seperti berbelanja. Pergeseran fungsi tersebut terus berlanjut

o)
sgnpai kepada aktualisasi diri. Fungsi ini menjadi fenomena tersendiri, sebab manusia
=
sgara mendasar memiliki dua karakteristik yaitu karakteristik internal dan

@akteristik eksternal. Karakteristik internal diwakili oleh kepribadian yang dimiliki
s§ara unik oleh setiap individu. Karakteristik eksternal diwakili oleh gaya hidup.

A
@ya hidup adalah pola dimana seseorang menghabiskan waktu dan uangnya. Mereka

9
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rr@ka menjadi konsumtif.

I

ZDi era globalisasi ini usaha pakaian cenderung berkembang pesat. Kaum wanita

J

teEh menjadi salah satu pasar potensial saat ini. Berbelanja bukan lagi hanya sekedar

)iuw

k memenuhi kebutuhan, namun lebih dijadikan sebagai gaya hidup. Tingkat

)|§ g1

aingan yang semakin tinggi dan semakin ketat membuat bisnis yang berhasil

)

lu diikuti oleh para pelaku bisnis lainnya. Hal ini mendorong setiap perusahaan

uk membuat strategi yang tepat sehingga produk yang dihasilkan tidak mudah

[
g @S

uk ditiru tetapi dapat menarik minat pelanggan. Salah satu bisnis yang menarik

[
BISI

"yejesew niens ueneful} uep Yy uesinuad
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uk dirancang dan dikembangkan adalah bisnis pakaian wanita, dimana mampu

Buepun-buepun 16unpunig exdiy yeH

[
Jujdep s

menuhi kebutuhan wanita — wanita modern yang mengutamakan fashion agar

ciptakan kepercayaan diri yang tinggi kepada sipelanggan. Dunia mode

3
) efne

‘OWMIg| Jelem Bueh uebunuadey ueyibniaw yepny uediinbuad 'q

3
oA

rupakan dunia yang unik karena dunia ini sangat dinamis, berputar, berubah dan

tumbuh secara bersamaan dengan cepat dan perputarannya makin lama semakin

(on
9 W1y )

ce@_?r'at. Bila ada didalamnya, harus paham bahwa tuntutannya adalah kualitas dan
kreativitas. Mungkin yang berubah adalah jenis produk yang ditawarkan, jenis display

cﬁw jenis desainnya. Tetapi pada prinsip, bisnis pakaian akan selalu menjadi bisnis

(a g
yﬁpg menjanjikan.

w
wOleh karena itu idealnya sebuah perusahaan hendaknya memiliki visi dan misi yang
=

jﬁls agar perusahaan tersebut terus berpegang pada suatu prinsip yang kelak akan

:1aquins uexingakusw uep uexuwniuedsuaw eduey 1ul siny eAJeY ynan)as neie uelbeqas diynbusw Buedeyq *|
3
W0,

ninjadi pegangan agar perusahaan dapat berkembang.
=
o \Visi adalah suatu pandangan jauh tentang perusahaan, tujuan — tujuan perusahaan

apa yang harus dilakukan untuk mencapai tujuan tersebut pada masa yang akan

8w

cﬁang. Visi dari Twins Boutique adalah menjadikan Twins Boutique yang dapat

10
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diterima dan diingat dalam benak konsumen. Untuk visi yang kedua dari boutique ini
a@h membuat konsumen puas dengan apa yang mereka dapatkan.
X
*Misi adalah pernyataan tentang apa yang harus dikerjakan oleh perusahaan dalam
0

u%hanya mewujudkan visi. Misi perusahaan adalah tujuan dan alasan mengapa

w

pei-_hsahaan itu ada. Misi juga akan memberikan arah sekaligus batasan proses

pea_qcapaian tujuan. Misi dari Twins Boutique adalah menjual pakaian dengan model

) O

yahg up to date dan berkualitas dengan harga yang terjangkau, memberikan pelayanan

ydg@ig ramah untuk meningkatkan kepuasan dan kenyamanan pelanggan, serta

ns

sig

meényediakan tempat yang nyaman dan cozy melalui penciptaan konsep boutique yang

[
?B\_ep s

@JEUUO}U|

Anralisis Pesaing

IM)] e

Persaingan selalu ada di dalam dunia bisnis, maka yang harus dilakukan adalah

A

ngenali medan perang yang harus dihadapinya. Analisis pesaing menurut Kotler

uwi

m

D

ddh Armstrong (2010:552), adalah proses mengidentifikasi para pesaing kunci.
Selanjutnya mengkaji tujuan, strategi, kekuatan dan kelemahan, pola reaksi mereka,

ca\ memilih pesaing mana yang akan diserang atau dihindari.

[ =
‘;Perusahaan perlu mencari semua keterangan yang mungkin mengenai pesaing

[7) . . .
ubtuk merencanakan strategi pemasaran bersaing yang efektif. Perusahaan harus
7]

s&ara konstan membandingkan produk, harga, saluran distribusi, dan promosinya

dgngan pesaing terdekat. Dengan cara ini wirausaha harus melakukan analisis
=y

o
Iggkungan pesaing agar dapat mengetahui lebih fokus tentang spesifikasi

Q - . . .
kerenderungan-kecenderungan yang terjadi dalam industri yaitu dengan

)|

rﬁ’nperhatikan beberapa faktor:

IM

11
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Permintaan Industri. Permintaan selalu berhubungan dengan industri yang sering
d@nakan olen masyarakat. Pengetahuan tentang pasar yang sedang mengalami
X
pektumbuhan atau penurunan, jumlah pesaing, semua perubahan pada kebutuhan

(2]

=1 . - .
kahsumen merupakan persoalan penting dalam mencoba menetapkan bisnis potensial

% y%g mungkin dicapai oleh suatu usaha baru.
% %ersaingan. Kebanyakan wirausaha umumnya mempunyai ancaman dari
; pesfusahaan besar. Jadi, seorang wirausaha harus mempersiapkan diri untuk
ié m%wghadapi ancaman tersebut dan harus sadar akan siapa saja yang akan menjadi
Lg pe%aingnya, serta harus mengetahui kekuatan dan kelemahan dari strategi pemasaran
c
;? ya%g ditetapkan. Kebanyakan pesaing dapat dengan mudah mengidentifikasinya dari
« =

pe%hgalaman, artikel, iklan atau pengumuman atau website.

%’Menurut Fred R. David (2010:145), untuk menganalisis lingkungan persaingan
indgstri digunakan pendekatan Model Lima Kekuatan Porter (Porter’s Five Forces
Mogél). Industri dapat didefinisikan kedalam kelompok bisnis tertentu yang memiliki

9]

tek@k dan metode dalam menghasilkan laba dengan memproduksi produk atau jasa.
Industri yang digeluti Twins Boutique adalah industri ritel fashion. Michael Porter
dazm bukunya Fred R. David, menjelaskan bahwa pentingnya menciptakan suatu

-
strgegi untuk mengatasi kompetisi dengan kompetitor. Penjelasan kelima kekuatan

w
Pogger tersebut adalah sebagai berikut:

12
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b}

Gambar 2.1
Model Lima Kekuatan Porter

Potensi Pengembangan

eadd yeH @

Produk Pengganti

ﬂ [gaya Tawar Pemasok Persaingan Ar_1tar Daya Tawar Pembeli ]
== Perusahaan Sejenis
- =
¥ =
© 3 !
3 E Potensi Masuknya
% g Pesaing Baru
a @
o %)
58ur§ber: Fred. R. David Manajemen Strategis Konsep. Edisi 12. Hal 146
s g
Q =
& Péfsaingan Antar Perusahaan Sejenis

o

SMenurut Fred. R. David (2010:148), persaingan antar perusahaan sejenis biasanya

m

13

upakan kekuatan terbesar dalam lima kekuatan kompetitif Michael Porter ini.

XBIm

Strategi yang dijalankan oleh suatu perusahaan dapat berhasil jika memberikan
=
ke;!nggulan kompetitif dibanding strategi yang dijalankan perusahaan pesaing
(L)

(

sehingga dapat memperkuat posisi perusahaan terhadap pasar atau pembeli.

aPersaingan antar perusahaan sejenis yang akan dihadapi oleh Twins Boutique
(= )

cﬂ<up tinggi karena mengingat pasar yang akan dimasuki oleh Twins Boutique adalah
=

pgar persaingan sempurna. Namun pesaing utama Twins Boutique ada tiga, yaitu
=
C’;Viongkis, ChocoChips dan Yuan. Strategi yang harus diterapkan Twins Boutique

ab)
umtuk menghadapi persaingan yang cukup tinggi ini adalah fokus pada diferensiasi

=
pEpduk. Diferensiasi produk berarti melakukan suatu usaha untuk membuat perbedaan

gtu

ara produk yang kita tawarkan dengan produk lainnya.

13
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Hal ini merupakan peluang bagi Twins Boutique, dengan melakukan deferensiasi
d@ﬂ hal konsep yang akan digunakan yaitu homy design interior. Model yang

X
difawarkan pun up to date dan bervariasi dengan kualitas bahan berkualitas.
0

@ exd

o

Buepun-buepun 16unpunig exdig yey

Patensi Pengembangan Produk Pengganti

gL

enurut M. Taufig Amir (2006:87), perusahaan-perusahaan yang berada dalam

u industri tertentu akan bersaing dengan perusahaan di industri lain, yang

gsun é}m |

awarkan produk substitusi atau pengganti. Walaupun karakteristiknya berbeda,

ng substitusi dapat memberikan fungsi yang sama. Ancaman produk substitusi

O
sms@ nl

&

it apabila konsumen dihadapkan pada pilihan yang banyak dan dengan harga yang

@
a| ue

h murah. Untuk mengantisipasi agar perusahaan tidak terancam oleh produk

&Buaoy

pefgganti maka harga harus berada pada tingkat standar dan pelayanan ditingkatkan

n

e

na perilaku pasar biasanya akan beralih ke produk pengganti apabila ada produk

p

¥ Im

'gganti yang lebih murah dan kualitasnya sama.

uel

D

@Potensi pengembangan produk pengganti merupakan ancaman untuk bisnis ritel
Twins Boutique apabila masyarakat lebih memilih datang ke tukang jahit atau desainer

Latuk membuat atau mendesain baju yang akan digunakan. Namun ancaman produk
(= )

pﬁ\gganti bisnis ini tidak terlalu besar karena butik-butik ritel modern juga menjual
(o

bgu-baju tersebut.

7]
C. Fgﬁensi Masuknya Pesaing Baru
=

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

5Ancaman masuknya pesaing baru Twins Boutique sangat besar, hal ini dipicu oleh
=y
hgnbatan masuk (barrier entry) yang lemah karena selain modal yang diperlukan

t@gk terlalu besar dan juga dengan teknologi yang canggih seperti sekarang ini

14
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s@liers pakaian yang berkualitas baik dengan harga lebih terjangkau.

I
1)

2
%Pesaing baru biasanya memasuki suatu bisnis dengan membawa “sesuatu yang
&

bagu” baik dalam hal kapasitas produksi, desain produk yang dijual, metode
;

» padpyanan, dan sebagainya dengan tujuan untuk memperoleh pangsa pasar yang akan

A
béoengaruh kepada pangsa pasar dari Twins Boutique. Dengan demikian, Twins

—_

=]

B@tique telah mempersiapkan diri untuk menghadapi masuknya pesaing baru dengan
c

mgngidentifikasi pesaing yang berpotensi masuk pasar, memonitor strategi pesaing
=

baku tersebut sebagai bahan evaluasi diri dan bahkan untuk membuat serangan balasan
Q
=

"yejesew niens ueneful} uep Yy uesinuad

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerwl eAsey uesinuad ‘uenijauad ‘ueyipipuad uebuiyuaday yniun eAuey uedinbuad ‘e
buepun-buepun 16unpuniqg eidig yeq

apabila dibutuhkan. Strategi yang akan digunakan Twins Boutique untuk

meéngantisipasi masuknya pesaing baru adalah dengan terus meningkatkan promosi
()

=
mggnggunakan iklan di media cetak maupun di internet untuk selalu mendapatkan pasar
s

‘OWMIg| Jelem Bueh uebunuadey ueyibniaw yepny uediinbuad 'q

de@ berbagai macam kalangan.

ue

9]
Daya Tawar Pemasok

Menurut M. Taufik Amir (2006:87), daya tawar pemasok akan tinggi apabila hanya

calominasi oleh sedikit perusahaan sementara industri pembelinya beragam, industri
(= o

pEnbeIi bukan merupakan pelanggan penting dari kelompok pemasok, dan produk
(o

p%asok merupakan input penting bagi pembeli.

=

7]
gOIeh karena itu, Twins Boutique harus menjalin relasi atau hubungan yang baik

=
cgngan para pemasok agar produk-produk fashion dapat tercukupi dengan waktu yang
=y

11aquins uexingakuaw uep ueyjwnjuesuaw eduey 1ul siny eAiey ynanias neje ueibegas dynbusw bueseyq ‘|

t§at dan sistem pembayaran yang lebih fleksibel. Untuk selalu menjaga hubungan
b&k dan membangun kepercayaan pemasok, maka Twins Boutique akan selalu

enuhi kewajiban pembayaran tepat pada waktunya.

15
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Daya Tawar Pembeli

@'Ienurut M. Taufig Amir (2006:87), apabila pembeli mempunyai daya tawar
X

mgnawar yang tinggi dapat mengancam perusahaan. Mereka biasanya bisa memaksa
0

m-g’nurunkan harga, meningkatkan kualitas produk/jasa, dan lain-lain.

r 2
~ ~
2 zPaya tawar pembeli Twins Boutique cukup tinggi, walaupun butik-butik yang
¥ =
= sugdah ada di ITC Mangga Dua sudah cukup banyak tetapi masih terdapat beberapa
2 3
é k@gurangan masing-masing. Untuk itu, Twins Boutique hadir dengan membawa
c S
0% seguatu yang baru selain dalam hal produk-produk yang dijual up to date, fashionable,
a 2
:'g betkualitas baik, harga terjangkau, dan juga desain butik yang digunakan unik. Selain
o Q
) =}
a ity Twins Boutique juga selalu mengedepankan jaminan harga dan kualitas, serta
o
sefalu memberikan pelayanan yang terbaik untuk membangun loyalitas konsumen.
3
’é Bagian terakhir dari analisis industri adalah harus fokus pada market tertentu,
=

argnya harus mengetahui informasi tentang siapa yang akan menjadi calon
9]

pefanggannya, lingkungan bisnis seperti apa yang terdapat dalam pasar, dan area

geografisnya dimana suatu usaha dapat berjalan.

a Jumlah butik yang ada di ITC Mangga Dua memang sangat banyak, melihat
(= )

tgtangan tersebut, Twins Boutique mencoba melakukan diferensiasi agar bisnis ini
cgarapkan memiliki nilai lebih diharapkan menjadi keunggulan kompetitif bagi
b%nis. Bentuk diferensiasi terdapat pada desain dinding butik yang menggunakan
ggnbar-gambar public figure dan wallpaper berwarna sehingga akan terlihat lebih eye
cgching; bekerja sama dengan pihak bank dengan menyediakan mesin debit card
Léuk mempermudah transaksi. Adanya customer card bagi para pelanggan yang dapat
cﬁunakan sebagai wujud customer relationship management sehingga dapat

A . . : .
ng@ngetahui identitas pelanggan, seperti: nama, nomor telepon, email untuk setiap saat

16
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dapat dihubungi baik lewat telepon, sms, dan email jika ada produk baru yang masuk

a@ datang; pemberian diskon pada event-event tertentu seperti: tahun baru imlek,
X

leBaran, natal, year end sale dan event-event lainnya. Hal ini diharapkan dapat
()

m-§ningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan sehingga pelanggan tetap setia dan
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3
sefalu kembali untuk berbelanja.

()
Bautique:

Tabel 2.1
Nama Pesaing Twins Boutique

=]
;Berikut ini adalah beberapa daftar nama-nama pesaing (kompetitor) utama Twins

0. & Nama Boutique Pesaing Alamat

-tep-siusig 3nls

Nomor Telp.

Bliepuptbuepun 16unpunig exdiy yey

=

3Mongkis ITC Mangga Dua

Lt. 4 Blok D No. 103 & 32

(021) 62300041

no

Cocochips ITC Mangga Dua

Lt. 4 Blok D No. 62 & 117

(021) 62300027

w

Yuan ITC Mangga Dua

Lt. 4 Blok D no.108

INQoAUSW URp UBYWNIUEdIUSUl BAUEY TUT SN BfJey gnJn)as neje ueibegas diznbusw buede)iq ‘|

(021) 62300070

Sumbgr: Twins Boutique, 2014

wns ue

99

1.%Mongkis
=

5(eunggulan X

konsumen untuk berbelanja

17

91D uenj JIm) exirewllio]

7]
..Adapaa keunggulan dan kelebihan pesaing adalah sebagai berikut.
7]
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b) Memiliki cabang lebih dari satu toko. Hal ini memudahkan konsumen untuk

@ mencari toko, karena cabang — cabang yang tersebar masih dalam satu lantai

X
% yangsama
2
#&elemahan :
3
= a) Menetapkan harga yang relatif tinggi dan tidak ada tawar menawar
@
= b) Tempat terlalu sempit dan sulit menampung konsumen yang terlalu banyak
(9]
g c) Tidak menggunakan teknologi facebook atau website untuk memasarkan
§ barangnya untuk lebih meluas jaringan pasar
o)
2. é;ocochips
Q.
q;ieunggulan :
=
=h
§a) Memiliki cabang lebih dari satu toko. Hal ini memudahkan konsumen untuk
Q
%‘ mencari toko, karena cabang — cabang yang tersebar masih dalam satu lantai
A
s
. yang sama
=
2b) Brand name sudah terkenal dan memiliki pelanggan yang sudah banyak karena
9]
£ sudah berdiri dalam jangka waktu yang cukup lama
¢) Menetapkan harga yang relatif terjangkau
a<elemahan :
(= )

[ ]
£a) Memiliki kualitas bahan yang rendah

w
wb) Penempatan pakaian tidak rapih
=

:c) Kenyamanan toko yang kurang karena dekorasi yang sudah lama

[+

3.3(uan
=
Relebihan :
q

ga) Sudah memiliki nama yang terkenal. Karena sudah berdiri sejak lama dan

5 mampu menjaring konsumen — konsumen untuk berbelanja

A
§p) Menetapkan harga yang relatif terjangkau
18
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c) Barang yang dijual selalu up to date

@Iemahan :

X
“,éa) Tempat terlalu sempit untuk menampung konsumen yang terlalu banyak

%1d|3

) Memiliki kualitas bahan yang rendah

erusahaan biasanya belajar mengenai kekuatan dan kelemahan pesaing lewat data

F 4l Ay

sekunder, pengalaman pribadi, dan desas desus. Dapat juga dilaksanakan lewat riset

&) oy

pegnasaran primer terhadap pelanggan, pemasok, dan agen.

engingat pesaing-pesaing yang dihadapi Twins Boutique bukan hanya dari butik-

g EJ!JS

b k sejenis, tetapi juga tidak menutup kemungkinan butik-butik ternama seperti Zara,

Hep skasi

)

and Bear, Topshop dan lain-lain. Mereka dapat menjadi standart acuan

belajaran bagi Twins Boutique untuk terus berkembang dan menjadi lebih baik

wikoyu|

p

3
eie

Séymentasi Pasar

19 @1 YIM)

®Menurut Kotler dan Armstrong (2008:225), segmentasi pasar mencakup pembagian
pasar menjadi kelompok-kelompok pembeli yang lebih kecil dengan kebutuhan,

@akteristik, atau perilaku berbeda yang mungkin memerlukan produk atau bauran

penasaran tersendiri. Melalui segmentasi pasar, perusahaan membagi pasar yang

=]
bgsar dan heterogen menjadi segmen yang lebih kecil yang lebih spesifik.
=

7]
%Sebuah usaha akan lebih baik jika fokus pada pasar (market) tertentu, artinya harus

mengetahui informasi tentang siapa yang akan menjadi calon pelanggan, lingkungan
=y

o
bgﬂis seperti apa yang terdapat dalam pasar, dan area geografisnya dimana suatu usaha

dgat berjalan. Jadi, harus benar-benar dipertimbangkan karena beberapa perbedaan

)|

dalam variabel-variabel diatas dapat mencerminkan spesifikasi pasar dimana

19
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perusahaan akan beroperasi. Proses segementasi termasuk ke dalam metode bagaimana

m@andang pasar secara kreatif. Seorang pemasar perlu secara kreatif mengidentifikasi
X

dafmemanfaatkan peluang yang muncul di pasar. Segmentasi pasar sangatlah penting

nn

. .
di 8alam bisnis dan pemasaran.

Mllu

trategl segmentasi sebuah perusahaan dan pilihan target pasar tergantung dari

kemampuan perusahaan untuk mengidentifikasi karakteristik dan kebutuhan pelanggan

) OX3 191

da

=3)

m sebuah pasar. Twins Boutique akan fokus pada segmentasi pasar berdasarkan

se@mentasi geografik, segmentasi demografik, segmentasi psikografik, dan segmentasi

g ‘g‘-ms

tingkah laku.

uep eS|

1. SSegmentasi Geografis
Segmentasi Geografis mengharuskan pembagian pasar menjadi beberapa unit

=geografis yang berbeda seperti negara, regional, negara bagian, country, kota atau

E&JEUUO}U |

I

kompleks perumahan.

Berdasarkan segmentasi geografis, Twins Boutique mempunyai fokus

§P1D ueny

egmentasn pasar yang tinggal di kawasan Jakarta Utara dan sekitarnya. Namun

mengingat hampir semua orang mengetahui ITC Mangga Dua tak jarang

zmasyarakat dari berbagai kotapun berbelanja. Selain itu, Twins Boutique tidak

[ )
£hanya mempunyai fokus segmentasi pasar untuk wilayah yang diluar Jakarta karena

w
wTwins Boutique memiliki penjualan online dari facebook, blackberry messenger

instagram dan twitter yang dapat menggunakan jasa delivery.

eps

2= Segmentasi Demografik

ojuj

Segmentasi demografik yang membagi pasar menjadi segmen — segmen dengan

eull

menggunakan faktor demografi, seperti usia, jenis kelamin, pendapatan, pendidikan

3

§dan lain — lain :
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w

a. Usia, dilihat dari segi usia sebenarnya Twins Boutique dapat melayani konsumen
@dari usia 14 — 45 tahun, karena mereka dapat memakai pakaian yang ditawarkan
oleh Boutique kami. Hal ini disebabkan oleh Twins Boutique menyediakan

pakaian — pakaian yang digemari oleh kalangan usia tersebut.

Anw exdid yeH

. Jenis Kelamin, membagi pasar menjadi kelompok berbeda berdasarkan jenis
kelamin. Fokus segmentasi Twins Boutique adalah kaum perempuan, karena
yang dijual oleh pemilik adalah pakaian wanita yang selalu update.

. Pendapatan, dari sisi pendapatan target konsumen lingkungan sekitar, yang
bermukim didaerah Jakarta dan sekitarnya. Prospek Boutique di lokasi ini
menjadi peluang yang cukup menguntungkan dan dapat dikatakan mampu untuk
membeli produk yang kami tawarkan. Twins Boutique mempunyai target

konsumen dengan penghasilan Rp. 3.000.000,00 per bulan.

I >13RWI04U] UBP SIUSig INNISU]) DY) I4]

Segmentasi Psikografik

Segmentasi psikografik berkaitan dengan isu state — of — mind seperti motif,

D ueny )

—perilaku, opini, gaya hidup, kelas sosial, ketertarikan dan kepribadian. Isu — isu ini

ol

lebih sulit untuk diukur, dan seringkali membutuhkan riset pasar untuk dapat

menentukan secara tepat make up dan size dari sebuah pasar. Berikut adalah

ninsu

variabel-variabel yang menjadi dasar pengelompokan dalam segmentasi

sig 3

Psikografis:

p.siu

Nilai

Beberapa pemasar melakukan segmentasi berdasarkan nilai-nilai inti, yaitu
sistem kepercayaan yang melandasi sikap dan perilaku konsumen. Para pemasar
yang melakukan segmentasi berdasarkan nilai, yaitu bahwa dengan
mempengaruhi lubuk hati terdalam pada diri mereka, maka mungkin akan

mempengaruhi bagian luarnya, yaitu perilaku pembelian.
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Twins Boutique memiliki fokus segmentasi yaitu menciptakan loyalitas

@pelanggan melalui kepuasan pelanggan dengan mempertahankan dan

2)eH

%Ldl

Buepun-buepun 16unpunig exdiy yeH
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meningkatkan customer relationship management.
Gaya Hidup

Belanja merupakan bagian gaya hidup yang dimiliki oleh masyarakat
Indonesia. Terlebih untuk daerah Jakarta yang selalu mencari sesuatu yang baru.
Dilihat dari penampilan dengan apa yang orang tersebut pakai menciptakan nilai
prestise tersendiri. Menampilkan citra mereka terhadap perkembangan jaman
yang terus berkembang.

Fokus segmentasi Twins Boutique yaitu mereka yang ingin memiliki gaya

hidup yang selalu fashionable, up to date, modis dan trendi.

. Kepribadian

Pemasar menggunakan variabel kepribadian untuk melakukan segmentasi
pasar. Mereka melengkapi produk mereka dengan kepribadian merek yang
berhubungan dengan kepribadian konsumen.

Fokus segmentasi Twins Boutique menjadikan seseorang dengan berbagai
kepribadian menjadi nyaman dan tampil percaya diri melalui pakaian yang
dipakainya. Oleh sebab itu, Twins Boutique memenawarkan model pakaian yang

trendi dan up to date bagi para wanita agar terlihat cantik dan modis.

D. Seinentasi Perilaku
=

3gwL.Io)

si

Segmentasi perilaku mengelompokkan pembeli berdasarkan pada pengetahuan,

, penggunaan, atau reaksi mereka terhadap suatu produk. Setiap produk yang

diI§siIkan adalah untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Agar produk

A
te@.but dapat diterima tentunya haruslah sesuai dengan selera konsumen. Dalam hal ini

919 uen) )

22



"OyYIg| uizi eduey

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

SSINISNY 40 TOOHDS
HID NV M

"yejesew niens ueneful} uep Yy uesinuad

‘OWMIg| Jelem Bueh uebunuadey ueyibniaw yepny uediinbuad 'q
‘uedode) ueunsnAuad ‘yerwl eAsey uesinuad ‘uenijauad ‘ueyipipuad uebuiyuaday yniun eAuey uedinbuad ‘e

&

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

pemilik akan cenderung mencari sekelompok konsumen yang sifatnya homogen
sega lebih mudah untuk memahami selera konsumen. Dalam memenuhi

X
kebBtuhannya konsumen selalu menginginkan tiga hal penting yaitu kualitas barang

J

yan-ﬁ bagus, harga yang terjangkau serta pelayanan yang baik dan memuaskan.

3
r = . . . .
£ = Berdasarkan segmentasi perilaku, Twins Boutique berfokus kepada masyarakat
5 =
~ W
Eyang mempunyai perilaku membeli pakaian sebagai suatu kebutuhan juga sebagai suatu
(W)
= ()]
SLorm s
gkeg!gmaran tersendiri.
=} (=g
a &
c &5
a @
Q 7
ESTaggeting
S o
§ %_' Targeting adalah tahap selanjutnya dari analisis segmentasi. Definisi targeting
« =

itu %endiri adalah sekelompok pembeli yang memiliki kebutuhan dan karakteristik
Q

per%ahaan akan pilih untuk memenuhinya. Seorang pemasar perlu menetapkan target
A

pas% yang akan ditujunya agar strategi yang akan dijalankan oleh si pemasar menjadi

)
lebi# fokus sehingga kegiatan pemasaran akan berjalan lebih efektif.

(319

Ada dua langkah awal yang harus dilakukan dalam menentukan targeting.
Pertama, harus menentukan kelompok-kelompok pembelinya. Misalnya, baju remaja
ya% lagi “in” sekarang adalah baju — baju yang mengikuti gaya korea, sedangkan ibu-
iblgebih memilih pakaian yang dari hongkong karena sesuai dengan selera dari umur
m&ka. Kedua, dengan menentukan manfaat yang dicari oleh si pembeli pada suatu

=
pr@uk. Mereka inginkan pakaian yang memiliki kualitas yang baik dengan harga yang
o)

teryAngkau.

=

§: Target pasar dari Twins Boutique adalah konsumen yang berada di daerah
Jalarta dan sekitarnya, khususnya di daerah Jakarta Pusat dan Jakarta Utara. Twins

B(ﬁique tidak terbatas pada ukuran remaja, tetapi ibu-ibu pun dapat berbelanja di

23
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Twins Boutique. Berdasarkan skala ekonomi, maka target pasar yang dituju oleh Twins

Bo@me adalah konsumen — konsumen dari kalangan menengah.

did yeH

Po

a.

tioning

Positioning bukanlah sesuatu yang dilakukan terhadap produk, tetapi sesuatu yang

3191 1w

ditakukan terhadap otak calon pelanggan. la berhubungan dengan bagaimana

X
&) oy

sumen menempatkan sebuah produk didalam otaknya, didalam khayalnya,

w
$ins

ngga calon konsumen memiliki penilaian tertentu dan mengidentifikasikan dirinya

o
sBisig

gan produk itu. Dimana Twins Boutique harus memutuskan segment mana yang

ep

B

n dimasuki dan “posisi” mana yang akan dikuasainya pada segment tersebut. Posisi

Jul

tu produk adalah bagaimana suatu produk didefinisikan oleh konsumen melalui

wéo

she

t-sifat pentingnya (posisi di benak konsumen yang ditempati oleh suatu produk

refatif terhadap produk pesaingnya).

AP e

§Sete|ah memilih target pasar yang tepat, maka perusahaan harus melakukan

D

diferensiasi dan menempatkan produknya relatif didalam persaingan. Orang seringkali
binggung terhadap pengertian diferensiasi dan positioning dengan segmentasi dan
tggeting. Diferensiasi meliputi menciptakan sebuah keunikan dalam produk yang
oEe.awarkan yang akan ditempatkan di tengah-tengah persaingan. Diferensiasi biasanya
rg'rupakan dasar dalam menciptakan keunikan pada produk tersebut. Positioning itu
sgidiri adalah menentukan posisi produk yang kompetitif dan menciptakan bauran

2]
pemasaran secara rinci.

=
§:'Twins Boutique ingin memberikan kualitas produk yang baik, dengan harga yang
t%angkau dan dapat membuat konsumen untuk datang kembali kepada boutique kami

cﬁ menjadi pelanggan yang loyalitas.
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F. Ramalan Industri dan Pasar

@emakin meningkatnya populasi penduduk DKI Jakarta berjenis kelamin

X
pétempuan memungkinkan terjadinya pertumbuhan industri dalam bidang pakaian
0

m-§mbuat kemungkinan itu menjadi peluang didalam sebuah usaha boutique.

19 INMIsu

Berdasarkan Tabel

Sumber: www.datastatistik-indonesia.com

2.2 dapat disimpulkan bahwa rata-rata persentase

o

&

2

3+ 3

2 2 Berdasarkan kelompok usia antara tahun 2005-2020. Lebih jelasnya dapat dilihat pada
59 B

?,D & Tabel 2.3

2 a

$32 3 Tabel 2.2

> 5 4

] § § Proyeksi Penduduk Perempuan DKI Jakarta Berdasarkan Umur

2 e 2 Tahun 2005-2020 (*1000)

~ S o

S & Uraur 2005 2010 2015 2020 Total

v o =1

jmg =h

= §15-19 346.5 410.6 320.7 320.8 1.398,6
=3 o

o 220-24 513.5 383.7 453.9 353.2 1.704,3
o =

5 22529 583 536 400.5 473 1.892,5
B =

g 530-34 486.4 550.5 505.8 3775 1.920,2
3 Q

= =35-40 359.6 446.2 504.4 463.3 1.773,5
3

D

2

D

e

;_"

5

5

&

tgdasarkan kelompok umur 15-19 tahun menurun 5%, 20-24 tahun menurun 7%, 25-

@
28, menurun 5%, 30-34 tahun meningkat 4%, 35-39 tahun meningkat 5%, dan 40-44

ta?n.un meningkat 13%.
=

q

=y
OPada tabel 2.3 menggambarkan perkiraan jumlah penduduk Indonesia antara tahun

25)0-2020. Walaupun pertumbuhan penduduk diperkirakan akan terus menurun dari

x
t#un ke tahun, namun jumlah penduduk akan senantiasa meningkat. Jumlah

91D uenj JIm)
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penduduk diperkirakan akan menjadi tetap (dalam arti jumlah kelahiran dan jumlah

k@atian seimbang) Lebih jelasnya dapat dilihat pada Tabel 2.3

Tabel 2.3
Perkiraan Jumlah Penduduk
Tahun 2000-2020

Tahun Jumlah Penduduk (Juta)
2000 209.5
2005 222.8
2010 235.1
2015 249.7
2020 254.2

Sumber: Ananta dan Anwar, 1994

sBerdasarkan data dari Tabel 2.2 dan Tabel 2.3 maka dapat diprediksikan untuk

1D UBD 1My BX13eWLI0JU] UEP SIUSIA IN31ISUL) DM 181 il edid e

masa yang akan datang industri tekstil dan industri pakaian jadi di Indonesia juga akan

D

mengalami peningkatan, mengingat kebutuhan konsumen akan sandang juga akan

s§nakin meningkat.
(= o

Tabel 2.4

[ =

" Jumlah Penduduk DKI Jakarta menurut Jenis Kelamin Perempuan

= 1990, 2000, dan 2010

= Kota 1990 2000 2010

Wakarta Selatan 1.913.084 1.789.006 1.995.214

&Jakarta Timur 2.067.222 2.353.023 2.393.788

= Jakarta Pusat 1.086.568 893.198 861.531

5 Jakarta Barat 1.822.762 1.910.470 2.322.232

o' Jakarta Utara 1.369.670 1.444.027 1.468.840
Total 8.259.266 8.353.639 9.041.605

erdasarkan data dari tabel 2.4 dilihat bahwa terjadi peningkatan jumlah jenis

E)ltIJ;IE

min perempuan dalam suatu periode tertentu. Dilihat bahwa peningkatan tersebut

26
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membuat jalan bagi para wirausaha untuk membuat bisnis yang berhubungan dengan
f@ion. Hal ini menjadi salah satu peluang yang baik untuk masuk kedalam industri

X
pakaian jadi maupun industri tekstil.
(o]

aTentunya apa saja faktor yang akan menjadi indikator bisa berhasil atau tidaknya

%se%uah bisnis juga harus diperhatikan dari proses perencanaan awal. Industri yang
% tei;ait dalam perencanaan bisnis ini adalah industri ritel untuk produk-produk fashion
g y%g akan ditawarkan oleh Twins Boutique.
L% %ndustri ritel Indonesia, merupakan industri yang strategis bagi perkembangan
Lg eléinomi Indonesia karena merupakan salah satu tulang punggung ekonomi sosial.
c
;‘, D%-am sebuah klaimnya, Asosiasi Perusahaan Ritel Indonesia (Aprindo), yang selama
« =
ing banyak mewakili kepentingan peritel modern menyatakan bahwa sektor ritel
mgrupakan sektor kedua yang menyerap tenaga kerja terbesar di Indonesia, dengan
ke,%ampuan menyerap sebesar 18,9 juta orang, di bawah sektor pertanian yang
mghcapai 41,8 juta orang.
f‘-:' Gambar 2.2

Grafik Pertumbuhan Industri Ritel Indonesia Tahun 2007-2013

25% 22%

0,
20% 18%

15%

10%

5%

0%
2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

110jU] Uep sjusig ymnsuj

Sumber: Asperindo, tahun 2013
Dari data di atas menunjukkan bahwa pertumbuhan industri ritel relatif stabil
i tahun 2008 yang mengalami peningkatan 1% yaitu 16% dari tahun 2006 yang
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hanya 15%, dan tahun 2009 merupakan pertumbuhan ritel tertinggi yaitu sebesar 22%.

I\@mn pada tahun 2010 pertumbuhan ritel merosot tajam menjadi 10% yang
X

mgrupakan dampak dari krisis keuangan global namun hal itu tidak berlangsung lama.
()

D-f,'tahun 2011, seiring dengan bertambahnya jumlah populasi penduduk menjadi 235

ju%jiwa dan membaiknya kondisi perekonomian pasca krisis mendorong industri ritel
tu%buh kembali menjadi 12% dan tahun 2012 tumbuh menjadi 15% serta estimasi
pe&ftumbuhan industri ritel pada tahun 2013 akan sama seperti tahun 2012. Hal ini
di: rkuat dengan pernyataan dari Ketua Harian Asosiasi Pengusaha Ritel Indonesia
(,%perindo), Tutum Ruhanta, http://industri.kontan.co.id/news/sampai-akhir-2013-
omzet-peritel-bisa-tumbuh-10.
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