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ANALISIS INDUSTRI

Dalam pembuatan usaha baru yang sebelumnya sudah banyak dipasarkan, seorang

rguaw Bueseyiq ‘|

ausaha harus dapat mengetahui atau melakukan analisis industri, hal ini dimaksudkan

BreH

k ‘mengetahui trend pasar dan bagaimana menghadapi persaingan. Persaingan yang

ueibeqas dn

D

uZpulicEesd!

o))

dimantar perusahaan sejenis tidak dapat dihindarkan. Banyaknya perusahaan serupa

aanmg)un 9§)| |a§1||1u1 eadid yeH

p&n 16

g enawarkan paket-paket pernikahan membuat kompetisi dalam bersaing semakin

ynan)ag neje

alam persaingan terdapat dua faktor yang sangat menonjol, yaitu persaingan yang

u@ue
uep gyusi

eﬁadl—dalam berkompetisi dan permintaan industri di bidang pelayanan jasa paket

—h

L SN} eAdey

pernlkghan Penjabaran faktor tersebut yaitu :

g :;;Pertama, persaingan. Perusahaan yang membuka bisnis baru akan mendapatkan
8

gtekanaﬁ- dari perusahaan yang sudah lama berdiri di bidangnya. Pemilik perusahaan harus
%dapat ?Jempersiapkan diri bagi perusahaannya agar mampu bertahan dalam tekanan dari
gperusa%aan yang sudah besar dan mapan, agar tekanan yang datang dapat diminimalisir
gpengaﬂjh negatifnya.

=
&Kedua, permintaan industri. Permintaan calon konsumen terhadap produk atau jasa

ang g(an dikonsumsi menjadi faktor yang penting bagi perusahaan yang ingin membuka

Jazg_wnskgemnqa/(ua

|sn|gbarunya Bila permintaan industri berpotensial, maka perusahaan yang ingin
memlll.ka bisnis barunya akan memiliki peluang yang sangat besar. Permintaan selalu

berhubBeingan dengan industri yang banyak diminati oleh masyarakat.
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A. Gambaran Masa Depan

Menurut Wilson (2005:64) lingkungan pemasaran dari suatu orgnisasi terdiri

1dp yeH (J)

ari: (1) Lingkungan internal seerti staf, teknologi perusahaan, gaji karyawan,

w e

keuangan, dan sebagainya.; (2) Lingkungan mikro seperti konsumen, agen, dan
adistributor, suppliers, competitor, dan sebagainya.; (3) Lingkungan makro seperti
ekuatan politik, ekonomi, social-budaya, teknologi, dan sebagainya. Kekuatan

alingkungan makro tersebut dikenal dengan politik, ekonomi, sosial, dan teknologi,

Inagasul) 9 1g) 1!

19

Hingkungan, dan hokum regulasi atau biasa disebut analisis PESTEL.

Analisis PESTEL dari Glamour Bridal seperti berikut:

1. Politic (Politik)

Peristiwa politik dan sosial yang terjadi di Indonesia saat ini dapat memberi

ampak merugikan pada kegiatan bisnis di Indonesia. Indonesia telah mengalami

1D U JIM)| eXlIew.ou] uep sius

o

roses perubahan demokrasi, yang mengakibatkan timbulnya berbagai peristiwa

sosial dan politik yang menimbulkan ketidakpastian peta politik di Indonesia.

Peristiwa ini secara umum telah menimbulkan ketidakpastian politik, di samping

HIsu

Egejolak sosial dan sipil yang tercermin dengan adanya sejumlah kejadian dalam

w
wbeberapa tahun terakhir.

2,
7]
§ Ketidakpastian politik yang terjadi di Indonesia tidak memberikan pengaruh
sapapun terhadap usaha bridal, karena bagaimanapun keadaan politik saat itu, calon

konsumen akan tetap melangsungkan pernikahan.
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2. Economic (Ekonomi)

Tidak ada jaminan bahwa situasi politik di Indonesia akan stabil atau

eH (Q)

SPemerintah  akan menerapkan kebijakan ekonomi yang kondusif untuk
&

Smempertahankan pertumbuhan ekonomi. Adanya pertumbuhan ekonomi yang tidak
=

wnenentu akan mempengaruhi usaha di bidang bridal. Karena adanya harga—harga
A

Eyang ditawarkan dapat dikatakan cukup tinggi.

5

§ 3. Social (Sosial)

a

3,

§ Adanya gaya hidup serba instan yang terjadi belakangan ini, sangat membuka
=

f_:’.jalan bagi pengusaha khususnya bidang bridal. Demikian halnya dengan calon
n?a'pengantin yang ingin melangsungkan pernikahan. Mereka juga memiliki gaya
=

;;:hidup yang berlaku saat ini, yaitu serba instan dan hal tersebut memberikan peluang
g)esar bagi usaha di bidang bridal.

5

7]

€ 4. Technology (Teknologi)

5 Seperti yang Kkita semua ketahui, saat ini teknologi sudah semakin
7]

(= ¥

mberkembang. Adanya promosi dan hal lainnya yang dilakukan tidak lagi

-
gomenggunakan Koran atau alat cetak lainnya. Belakangan orang semakin banyak

=imenggunakan promosi melalui twitter, facebook, instagram, internet dan lain — lain.

imana hal tersebut membutuhkan teknolgi yang lebih canggih.
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5. Environment (Lingkungan)

Indonesia rentan terhadap bencana alam dan fenomena lain di luar kendali

dia yeH @

bridal, yang dapat menimbulkan ganguan serius pada bisnis bridal dan memberi

&

Sdampak merugikan pada hasil operasi bridal.

=

@

= Beberapa daerah operasi bridal rentan terhadap bencana alam, seperti banjir,
(9]

gpetir, gempa bumi, kebakaran atau peristiwa lain yang berada di luar kendali bridal.
§Semua hal di atas tersebut dapat mengganggu kegiatan operasional perusahaan dan
o)

émengakibatkan kerusakan peralatan yang memberi dampak merugikan pada kinerja
Q.

%_’keuangan dan hasil operasi bridal.

=

)

§ 6. Legal Law & Regulation (Hukum dan Regulasi)

5

A

,%Pemerintah merupakan regulator yang membuat, menerapkan dan menegakkan
A

el

Sneraturan yang relevan terkait penetapan pernikahan. Adanya hukum yang

D

E"Jberhubungan dengan pernikahan dan lain sebagainya.

5 Pada saat ini ada beberapa website yang berkecimpung di dunia bridal. Website
7]
'E:bridal yang paling terkenal di Indonesia adalah www.wedingklik.com,
-
mwww.weddingku.com,  www.persiapan-nikah.com,  www.indonesiabrides.com,
ﬁl
Ewww.duniaweddinq.com, dan forum wedding di www.kaskus.us. Website tersebut

§dianggap paling dikenal masyarakat adalah karena jumlah anggota dan pengunjung

_E.'yang masuk ke website tersebut setiap harinya. Semakin banyaknya peminat yang

o

§masuk ke dalam website tersebut membuktikan bahwa industri di bidang ini
Q

%’nemiliki masa depan yang sangat baik.
o

A

3

S

5 7
Q

=

2]


http://www.wedingklik.com/
http://www.weddingku.com/
http://www.persiapan-nikah.com/
http://www.indonesiabrides.com/
http://www.duniawedding.com/
http://www.kaskus.us/
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Tabel 2.1

Jumlah Anggota Website Bridal

Sumber : Glamour Bridal, 2013

erikut adalah visi dan misi dari Glamour Bridal

I

% No Website Jumlah (Orang)
(a]

e

; 1 www.weddingku.com 50.000
5 2 www.weddingklik.com 40.000
=

=

© 3 www.indonesiabrides.com 20.000
=

o

= 4 www.duniawedding.com 30.000
[

w

=

g. 5 www.kaskus.us 3.000.000
o

o

5

)

3

Q

=)

=

g

=

2

ZMenurut David (2011: 82), pernyataan visi yang jelas menjadi dasar bagi

(:—_)cg ue

=pengembangan pernyataan visi yang komprehensif. Pernyataan visi haruslah
singkat, diharapkan satu kalimat, dan sebanyak mungkin manajer diminta

=masukkannya dalam proses pengembangan. Visi Glamour Bridal adalah menjadi
7]
(= )
E-’sebuah perusahaan jasa yang dapat menjadi leader dalam bidang bridal pada tahun

(o
@2020.

@
2,
“Menurut David (2011: 84), pernyataan misi menjawab pertanyaan paling penting

uep

= yaitu apakah bisnis kita. Jadi secara umum pernyataan misi menggambarkan arah

ojJu

OMmasa depan suatu organisasi. Misi Glamour Bridal adalah:

Menyediakan jas dan gaun kualitas terbaik

Menyediakan jasa make-up dan hair-do
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B

w

Meningkatkan penjualan dengan mempertahankan kualitas

Memberdayakan sumber daya manusia dengan maksimal

6)

X

8- Melakukan promosi-promosi via online dan mengikuti pameran dan show
0

=1 .

&  secararutin

3

@< Terus meng-update model-model muthakir

@

A

A

(9]

.SAnalisis Pesaing

=3

(n - -

S Agar dapat memenangkan persaingan maka seorang wirausaha perlu
o]

=

=mempelajari produk, harga, saluran distribusi maupun promosi yang dilakukan oleh

ep

Spara pesaing terdekat. Pesaing adalah perusahaan yang menghasilkan barang atau

oju

1eu

jasa yang sama atau mirip dengan produk yang ditawarkan. Dengan cara

empelajari produk, harga, saluran distribusi maupun promosi yang dilakukan oleh

MY e§

Spara pesaing terdekat maka wirausaha dapat menemukan bidang-bidang yang

=
Sberpotensi untuk dijadikan keunggulan sekaligus mengetahui kelemahan

D

i_"-besaingnya.

Analisis pesaing diperlukan untuk memahami perilaku pesaing dalam jangka

zpanjang. Perusahaan perlu mengidentifikasi para pesaingnya, misalnya dengan
;l
Emembandingkan produk, harga, dan langkah promosi yang dilakukan pesaing agar
W
wdapat diketahui kelebihan dan kekurangannya, sehingga perusahaan dapat
=
al

merencanakan strategi pemasaran yang efektif agar dapat bersaing dengan para

P

esaing dan dapat mempersiapkan diri untuk menghadapi berbagai ancaman yang

kan terjadi di kemudian hari, apakah menyerang atau bertahan.

Kotler dan Keller (2008:417) mendefinisikan pesaing sebagai perusahaan-

erusahaan yang memuaskan kebutuhan pelanggan yang sama. Persaingan akan
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selalu timbul dalam segala jenis usaha sehingga, dengan adanya persaingan, setiap

@engusaha dituntut untuk terus berinovasi dan memiliki keunggulan dari

Zpesaingnya. Data dan informasi mengenai pesaing sangat berguna dalam
0
©
@menentukan strategi bersaing.
3
< Selanjutnya, menurut David (2010:145), “lima kekuatan Porter tentang
]
;analisis kompetitif adalah pendekatan yang digunakan secara luas untuk
(9]
?ﬂengembangkan strategi di banyak industri.” Model Lima Kekuatan Porter adalah
%uatu kerangka kerja untuk analisis industri dan pengembangan strategi bisnis yang
o)
édikembangkan oleh Michael Porter dari Harvard Business School pada tahun 1979.
Q.
n:_’Menurut Porter, hakikat persaingan di suatu industri tertentu dapat dipandang
=
=h
§sebagai perpaduan dari lima kekuatan.
Q
=
@ Gambar 2.1
A
g,
=
> Porter’s Five Forces Model (Model Lima Kekuatan Porter)
=
9]
B
Potensi pengembangan produk-
produk pengganti
Daya tawar Persaingan antar Daya tawar
pemasok perusahaan saingan konsumen

a

\ 4

Potensi masuknya pesaing baru

Sumber : David (2010:145)

10
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Penjelasan mengenai Porter’s Five Forces Model sebagai berikut :
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@. Persaingan antar perusahaan saingan

(31D uenL YIMY BX13EW.IOU| UEp SIUSIF INIISUL) DX 191 11w e3did e

91D uenj YA exlieulioju] uep sjusig ymisuj

Persaingan antar perusahaan saingan maksudnya adalah persaingan di antara
perusahaan yang menawarkan produk dan atau jasa yang sejenis. Persaingan
antar perusahaan sejenis merupakan kekuatan yang paling besar dalam model
ini jika dibandingkan dengan kekuatan lain. Strategi yang dijalankan oleh
perusahaan harus memberikan keunggulan kompetitif dibanding dengan strategi
yang dijalankan oleh pesaing. Bisnis bridal merupakan salah satu bisnis dengan
banyak pesaing, karena banyaknya orang yang akan melangsungkan pernikahan
maka banyak orang pula yang membutuhkan bridal. Oleh karena itu, Glamour
Bridal melakukan diferensiasi jasa dari segi target pasar, segmentasi, dan
promosi.

Potensi masuknya pesaing baru

Ketika perusahaan baru dapat dengan mudah masuk ke dalam industri tertentu,
intensitas persaingan antar perusahaan akan meningkat. Hambatan bagi
masuknya perusahaan baru dapat mencakup kebutuhan untuk mencapai skala
ekonomi dengan cepat, kebutuhan untuk mendapatkan teknologi dan
pengetahuan khusus, kuatnya preferensi produk, lokasi, besarnya kebutuhan
akan modal, dan lain-lain. Glamour Bridal yang bergerak di bidang bridal
menyadari bahwa kemungkinan masuknya pesaing baru cukup besar karena
rata—rata setiap bridal menawarkan paket—paket yang sama.

Potensi pengembangan produk—produk pengganti

Dalam banyak industri, perusahaan harus bersaing tidak hanya dengan

perusahaan dengan produk sejenis, tapi juga bersaing dengan perusahaan

11
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produk—produk substitusi atau pengganti. Namun, pada perusahaan jasa, jarang
ditemukan jasa substitusi, karena sifat jasa adalah unik dan berbeda tergantung
pada penyedia jasanya. Oleh karena itu, potensi pengembangan produk—produk
substitusi atau pengganti tidak akan berpengaruh besar terhadap bisnis Glamour
Bridal.

Daya tawar pemasok

Daya tawar pemasok berpengaruh terhadap intensitas persaingan dalam suatu
industri. Pemasok maupun produsen ingin memberikan harga yang masuk akal,
perbaikan kualitas, dan keuntungan. Oleh karena itu, perlu dicari win—win
solution, di mana adanya simbiosis mutualisme sehingga kemitraan dapat
terjalin dengan baik. Glamour Bridal sendiri bekerja sama dengan beberapa

pemasok seperti pemasok gaun, jas, alat — alat make-up, dan alat — alat hair-do.

Daya tawar konsumen

Daya tawar konsumen juga mempengaruhi intensitas persaingan dalam suatu
industri. Terutama untuk perusahaan jasa, konsumen cenderung akan menawar
harga. Oleh karena itu, Glamour Bridal menetapkan harga yang masuk akal dan
memang sebanding dengan jasa yang didapatkan untuk menghindari daya tawar

konsumen yang terlalu tinggi.

Setelah melakukan survei melalui internet, wawancara, dan kunjungan
langsung, pemilik menentukan beberapa pesaing Glamour Bridal yang
memiliki lokasi di daerah Kelapa Gading dan pesaing yang menawarkan paket

yang serupa.
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Pesaing pertama yang akan dibahas yaitu Catherine Wedding & Photo yang
berlokasi di Kelapa Gading, Jakarta Utara. Berikut adalah kelebihan dan
kelemahan dari Catherine Wedding & Photo :

Kelebihan :

Lokasi strategis. Mudah terlihat di jalan raya

Sudah dikenal oleh masyarakat

Catherine wedding & photo sudah sering mengikuti pameran - pameran
elemahan :

Harga tergolong mahal dan kurang terjangkau

Pesaing kedua yang akan kami bahas adalah The Wedding Boutique yang juga

Apewsioju) uep siusig 1nsy) oy 181 Y eadid yeH ©)

erletak di Kelapa Gading, Jakarta Utara. Berikut kelebihan dan kekurangan dari

=The Wedding Boutique :

MU e

SKelebihan :

19

%, Lokasi yang strategis. Mudah terlihat dari jalan raya

Kelemahan :
z. Pemasaran kurang gencar. The Wedding Boutique tidak pernah mengkuti

pameran-pameran wedding

Y. Harga yang ditawarkan relatif lebih mahal

jusig 3n3

Pesaing ketiga yang akan kami bahas adalah Varia Bridal and Photography
dimana Varia Bridal and Photography terletak di Kelapa Gading, Jakarta Utara.

Berikut kelebihan dan kelemahan dari Varia Bridal and Photography :

13

319 uepj YIM) e)irewrioju] uep s



"OyYIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep 1ul sijny eAsey ynan)as neje ueibegas yeAuequiadwaw uep ueywnuwnbusw 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

&

Buepun-buepun 16unpunig exdiy yeH

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

Kelebihan :

@ Harganya tidak terlalu mahal. Dapat dijangkau kalangan menengah

X

2b. Letaknya strategis

2

&Kelemahan :

3

2. Pemasaran kurang gencar dilakukan. Belum melakukan pameran — pameran.
]

A

A

(9]

§Pesaing terakhir yang akan penulis bahas adalah JJ Bride yang terletak di Kelapa
E..,Gading, Jakarta Utara. Berikut kelebihan dan kelemahan JJ Bride :

=Kelebihan :

)

a. Lokasi yang strategis. Mudah dilihat dari jalan raya.

=

=h

§b. JJ Bride sudah cukup dikenal oleh masyarakat

Q

s

A

=Kelemahan :

=

=

2a. JJ Bride berlokasi dimana terdapat banyak bridal lainnya

9]

. Harga yang cukup mahal dan kurang terjangkau
2
e, Setelah mengetahui kelebihan dan kelemahan masing-masing pesaing, maka

}

S
da%t ditentukan keputusan strategis apa yang akan diambil untuk menghadapi

pesgingan. Glamour Bridal diupayakan akan memiliki beberapa keunggulan kompetitif

yaﬁu harga yang bersaing, bahan-bahan gaun dan jas yang bermutu, model-model

make-up dan hair-do yang uptodate. Glamour Bridal yang merupakan pemain baru

=y

o
dasm bidang bisnis penyewaan gaun dan jas pengantin, ingin menciptakan hubungan

ba& dengan konsumen, pemasok, dan juga pekerja. Hal ini dilakukan agar dapat

14
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terciptanya hubungan bisnis yang loyal dan dapat bertahan dalam jangka waktu yang

o

o
"®

«

)
g\lamun di samping itu semua, penulis menyadari bahwa Glamour Bridal
©
Im gjpakan pemain baru di antara para pesaing potensial yang masih harus bekerja keras
gun a( dapat menyeimbangi atau bahkan melebihi pesaing tersebut. Meskipun demikian,
g =
peng@lis yakin bahwa dengan pemikiran dan ide-ide kreatif dan inovatif, serta kegigihan
§dalafm menjalankan usaha maka tidak mustahil jika Glamour Bridal nantinya akan
=. E
gm @ di salah satu bridal yang diminati oleh konsumen serta dapat bersaing dengan
2 3
;di)rl@| lainnya.
s 5
a 3 et : :
guntuk mengidentifikasi pesaing-pesaing utama suatu perusahaan dapat
3
merggunakan CPM (Competitive Profile Matrix). Di dalam CPM terdapat faktor

ke ha3|lan penting, bobot, peringkat dan skor. Faktor keberhasilan merupakan

e ) e

bebgrapa hal yang berperan penting dalam keberhasilan suatu perusahaan. Bobot
=]

me@pakan nilai pentingnya suatu faktor keberhasilan dan total dari bobot harus bernilai

1. Peringkat diisi dengan menggunakan angka 1 - 4 dimana menyatakan sangat sangat

Iere._nh—sangat kuat. Dan yang terakhir adalah skor yang didapat dari hasil perkalian
(= )

anEFa bobot dan peringkat yang telah diberikan sebelumnya. Jumlah dari skor yang
=

telBf dihitung menunjukan posisi bersaing dari suatu perusahaan.
7]
=

§Berikut pada tabel 2.2 merupakan CPM (Competitive Profile Matrix) yang

be&ikan penjelasan mengenai posisi bersaing Glamour Bridal diantara pesaing-pesaing

ut@a .

15
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Tabel 2.2
Competitive Profile Matrix (CPM)
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ugul edu
~
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=4
QD
>
<
=}
o)
-

2
: KeRuatan Mayor
(0]

“Dalam Tabel 2.2 dapat dilihat bahwa Catherine Wedding & Photo memiliki skor

ep ueywinjued

“tertinggi yaitu 3.35 yang berarti Catherine Wedding & Photo merupakan pesaing terkuat

Thagi

—

uawl

=
@lamour Bridal. Glamour Bridal sendiri memiliki skor 3.05 yang menandakan

= -
%Glamﬁ.lr Bridal sudah cukup baik namun harus lebih banyak belajar lagi dari beberapa

9]
c

w
r%1‘aktou§?ntuk menjadi pemimpin di antara pesaing tersebut.

._.‘ L]

aDiIihat dari segi kualitas layanan, dapat dilihat bahwa Glamour Bridal berada di
=

uruta:_?hyang sama dengan Catherine Wedding & Photo dan berada di atas ketiga pesaing
o

Iainng. Hal ini dikarenakan Glamour Bridal menggunakan tenaga kerja terlatih yang
Q

mem&Bami dan menguasai akan industri ini yang siap membantu konsumen dengan baik.

()
Selaigeitu Glamour Bridal juga bekerja sama dengan designer yang terdidik, dimana

16
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r@ Catherine The Wedding Varia Bridal &
Faktor Penel Bobot Glamour Bridal Wedding & Photo Boutique Photography JJ Bride
Keberhasilarz Peringkat Skor Peringkat | Skor | Peringkat | Skor | Peringkat | Skor | Peringkat Skor
oF—aO =
Kuafitas laya 0.15 4 0.6 4 0.6 3 0.45 3 0.45
5@ 3o yangn 3 0.45
@ 2 @ GHarga & 0.2 3 0.6 2 0.4 2 0.4 3 0.6 2 0.4
cE giaﬁan:wlodé 0.15 4 0.6 4 0.6 3 0.45 3 0.45 4 0.6
o <) = '
43 ?;_r@noghklaﬁ 0.15 2 0.3 3 0.45 2 0.3 2 0.3 3 0.45
5 = 5 dofasi Z 0.15 3 0.45 4 06 3 0.45 3 0.45 3 0.45
3 &oga@as%)nsuﬁen 0.1 2 0.2 4 0.4 2 0.2 2 0.2 3 0.3
> =@
5| = ZD8igRtokon 0.1 3 0.3 3 0.3 2 0.2 2 0.2 3 0.3
5 =
ST T STawml @ 1 3.05 3.35 2.45 2.65 295
o & v 2 =,
-] L — LE (=g
=} L c
é w0 c g -+ _
55582 @ Sumber ; Glamour Bridal , 2013
— — wn
’?’_ [ cC O =
= - Q9 —
> 3 o ] wn
Q o -0 C
2 ¢ © zKgterafigan
= S
SLE2 3
5 7 L @ =]
5 2 Gl:Kelgmahan Mayor
o =) v
- ()
@ 52 : Kefgmahan Minor
= =
@
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designer tersebut dapat menyesuaikan keinginan calon pengantin dengan gaun dan jas yang

sedan@lp to date saat ini. Varia Bridal and Photography, JJ Bride, dan The Wedding

;-Boutlcﬁe memiliki skor yang sama dikarenakan respon dan pelayanan terhadap konsumen
gkurancﬁdlkembangkan

3z 2

é;ﬁ §Dari segi harga, Glamour Bridal dan Varia Bridal and Photography memiliki
?ﬁkéng@lan dibandingkan tiga pesaing lainnya. Hal ini dikarenakan ketiga pesaing tersebut
ghgnav;arkan harga yang relatif lebih mahal dibandingkan dengan Glamour Bridal dan
;C;;V%I :-Brldal and Photography. Kemudian dari segi varian model, Glamour Bridal,
;_céjh é_e Wedding & Photo, dan JJ Bride memiliki skor yang sama dan mengungguli
& S

mk@luayesaing lainnya. Variasi model dan bahan gaun serta jas yang ditawarkan Glamour

C

‘gBrldaBblasanya cukup banyak dibandingkan pesaing lainnya. Selanjutnya dari segi

— —
Q
!

8promog dan iklan, Catherine Wedding & Photo dan JJ Bride memiliki skor yang lebih

UJ
IM

%tlnggiﬁibandingkan pesaing—pesaing lainnya termasuk Glamour Bridal. Kedua bridal
2
erseb@; telah mengikuti kegiatan promosi seperti mengikuti pameran—pameran dimana

keglatan tersebut belum dilakukan oleh Glamour Bridal dan dua pesaing lainnya. Namun

uepueywniued

3Glamgur Bridal akan melakukan promosi yang gencar sehingga konsumen bisa

@D

: @

gmendaatkan informasi serta lebih mengenal Glamour Bridal , berbagai macam tawaran
5 &

S

gjuga %an menarik minat para konsumen sehingga meningkatkan penjualan. Promosi dan

qu

aiklan %ng dilakukan mulai dari majalah, BBM, Twitter, Facebok, Insatgram dan Website
7]

dengeﬁ-memberikan jika ada produk baru dan penawaran lainnya seperti discount dan lain-

1

lain.

ojuj u

Dari segi lokasi, Catherine Wedding & Photo lebih unggul dibanding empat

new

pesalg lainnya. Cartherine Wedding & Photo terletak di dekat daerah Mall Kelapa Gading
dimardad ramai dan sering dilewati. Berbeda dengan keempat pesaing lainnya yang berlokasi

17
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di dekat Mall of Indonesia dimana merupakan daerah yang cukup tinggi tingkat

kema@innya dan terletak cukup berdekatan diantara keempatnya. Untuk segi loyalitas

18l

nsur&éen Glamour Bridal masih tertinggal, hal ini dikarenakan Glamour Bridal

merupSkan merek baru dalam industri ini dibandingkan kedua pesang yang telah

1w

Husw buese

.‘ﬂgH

anpuniqg ewdin
)'.-'el)l 191

3,
Ful

m Jaﬁnkan bisnisnya beberapa tahun lalu sehingga telah memiliki konsumen tersendiri.

ntuk design toko, Glamour Bridal, Catherine Weding & Photo, dan JJ Bride

1e_ueibeqas dijn

3

<i toko dengan konsep dan penataan ruang yang bagus. Sedangkan The Wedding

Bauti

9s ne

e dan Varia Bridal and Photography berada di posisi yang lebih rendah. Hal ini

@1ny

bue@in 16

reffakan luas toko dari The Wedding Boutique dan Varia Bridal and Photography lebih

efiey ynJn
epugs
uepslus

ké” d_iarlpada ketiga pesaing lainnya. Untuk ke depannya, Glamour Bridal akan terus
O

gmenlngkatkan desain toko agar lebih menarik minat dari konsumen.

g ZSelain melakukan analisis kompetitif dengan CPM, penulis juga melakukan analisis
3 =

§SWO'§ Analisis SWOT menurut Kotler dan Keller (2009:54) adalah cara untuk
§mengagﬂat| lingkungan pemasaran eksternal dan internal. Dimana analisis SWOT terdiri
§da analisis lingkungan eksternal (peluang dan ancaman) dan analisis lingkungan internal
3

;:"(kekLEfan dan kelemahan). Berikut adalah analisis SWOT Glamour Bridal :

S et

=4 =3

% £1. Kekuatan (Strength)

!

o a. Harga yang ditawarkan cukup terjangkau

b. Bekerjasama dengan designer dan photographer yang up to date dengan
gaun, jas, dan konsep pre-wedding saat ini

c. Lokasi yang strategis karena berada di dalam pusat perbelanjaan dan
mudah diakses oleh semua orang

d. Produk yang berkualitas dan beragam

18
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b. Belum banyak dikenal secara luas seperti pesaing lainnya dikarenakan
a. Jumlah calon pengantin yang cukup banyak khususnya di daerah Kelapa
Ide yang mudah ditiru oleh pesaing seperti desain produk sampai dengan

>
&
S o
o
= :
2 >
= s
= g 2 g
o s IS o
S ] < o
o < ge]
m > IS ©
—_ ] N [}
77} et < o
© (7} g] 3 )
£ S 2 e -
= 2 = o g
3 S g g s 2
X~ = g > v ]
@ S g] ) = <~
) = S §= 2 =)
o 7 3 E S 5 8
s £ § g 2 = >
m (3] %] = = = % ) > o
c < ] o o bt c - %]
s = = Q S o = X s @
S s £ o s £ g c =
g g < < 2 0 S = & S &
o (b} ~ 58]
m..v S | 4 m mu @] m m < __H
e
s B & s S S & o S
() > c
N4 a <
@ Hak cipta milik IBI KKG Q.,mmzn:ﬂ Bisnis danl Informatika Kwik Kian Gie) Institut Bisnis dan Informatika Kwik Kian Gie
Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang
1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
% a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan,
KWIK KIAN GIE Umsc:m.ms _A_,._:_A 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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Tabel 2.3

Analisis Matriks SWOT

Harga yang  ditawarkan
cukup terjangkau
Bekerjasama dengan

designer dan photographer
yang up to date dengan gaun,
jas, dan konsep pre-wedding
saat ini

Lokasi yang strategis karena
berada di dalam pusat
perbelanjaan  dan  mudah
diakses oleh semua orang
Produk yang berkualitas dan
beragam

Pelayanan yang eksklusif

1. Loyalitas konsumen
yang masih rendah

2. Belum banyak dikenal
secara  luas  seperti
pesaing lainnya
dikarenakan usaha baru

3. Belum cukup mendapat
kepercayaan dari
konsumen

13" Jumlah calon pengantin yang [1. Mengikuti event—event seperti | 1. Melakukan pemasaran dengan

& cukup banyak khususnya di wedding expo (S3,01) gencar, seperti pemasangan

‘,;;- daerah Kelapa Gading 2. Melakukan pelatihan bagi spanduk, pembagian brosur,

o pekerja—pekerja sehingga dan lain — lain (W2,01)

; dapat menjelaskan produk | 2. Memberikan pelayanan yang

= dengan benar (S4,01) sesuai dengan paket — paket

= 3. Menyesuaikan kebutuhan yang sudah  ditawarkan

2 calon pengantin sesuai dengan (W3,01)

a trend yang berlaku (S2,01)

1. Banyaknya pesaing vyang (1. Terus menerus melakukan | 1. Variasi jasa dan ide yang
sudah ada maupun yang baru inovasi, brain storming, untuk dihasilkan sehingga tidak

== Ide yang mudah ditiru oleh menemukan ide — ide yang monoton. (W1, T2)

= pesaing seperti desain produk unik. (S4, T1) 2. Melakukan promosi dan

& sampai dengan layanan yang [2. Terus menerus meng up date menjaga kualitas dari jasa

e diberikan perkembangan model yang (W2,T2)

E. Tren fashion yang berubah sedang berlaku (S2,T3)

g secara cepat

g’ Sumber : Glamour Bridal, 2013

al

Q.

)

Sc. Segmentasi Pasar

319 uep)j YIM) eXirew.oju|

Segmentasi pasar adalah membagi pasar ke dalam kelompok—kelompok

pembeli yang lebih kecil, yang memiliki kebutuhan, karakter, dan perilaku

yang khas, yang mungkin membutuhkan produk atau bauran pemasaran

yang terpisah. Perusahaan mengidentifikasi cara—cara yang berbeda dalam

20
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dihasilkan.
1. Segmentasi geografis
Segmentasi geografis yaitu membagi pasar menjadi unit—unit
geografis yang berbeda—beda seperti Negara, wilayah, Negara bagian,
kabupaten, kota, dan pemukiman. Perusahaan memilih salah satu atau
beberapa area geografis sebagai tempat operasinya, atau dapat memilih
semua area yang ada, namun tetap memfokuskan pada perbedaan
geografis dalam kebutuhan dan keinginan. Berdasarkan segmentasi

geografis, fokus segmentasi yang dituju Glamour Bridal cukup luas bagi

"yejesew niens ueneful} uep Yy uesinuad

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerwl eAsey uesinuad ‘uenijauad ‘ueyipipuad uebuiyuaday yniun eAuey uedinbuad ‘e
Buepun-buepun 16unpunig exdiy yeH

konsumen yang belokasi di Jakarta Utara.

‘OWMIg| Jelem Bueh uebunuadey ueyibniaw yepny uediinbuad 'q

2. Segmentasi demografis

Segmentasi yang membagi—bagi pasar menjadi kelompok—kelompok

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

berdasarkan variabel-variabel demografis, yaitu :

a. Usia dan tahan siklus hidup, yaitu membagi pasar ke dalam
kelompok usia dan siklus hidup yang berbeda. Kebutuhan dan
keinginan konsumen berubah seiring dengan perubahan usia.

Usia yang menjadi target perusahaan adalah pria usia 22 — 40

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

tahun dan wanita usia 20 — 35 tahun.

b. Jenis kelamin, yaitu membagi pasar ke sejumlah kelompok yang
berbeda—beda menurut jenis kelamin. Perusahaan memiliki
target jenis kelamin pria dan wanita.

c. Pendapatan, yaitu membagi sutu pasar ke dalam sejumlah

kelompok pendapatan yang berbeda—beda. Dilihat dari sisi
21
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pendapatan maka Glamour Bridal akan memiliki target
konsumennya adalah masyarakat golongan kelas menengah dan
kelas atas dengan pendapatan rata—rata Rp 5.000.000 — Rp
10.000.000 per bulan. Berdasarkan segmentasi demografis,
Glamour Bridal akan memfokuskan pada segmentasi konsumen
yang memiliki pendapatan yang di atas rata—rata, karena paket—

paket yang disediakan cukup memakan banyak biaya.

3. Segmentasi psikografis
Dalam segmentasi psikografis, pembeli dibagi menjadi kelompok —
kelompok yang berbeda berdasarkan kelas sosial gaya hidup, atau

karakteristik kepribadian. Segmentasi ini dibagi menjadi :

a. Kelas sosial, membagi pasar menjadi kelompok kelas sosial yang
berbeda. Fokus segmentasi Glamour Bridal adalah kelas
menengah dan kelas atas.

b. Gaya hidup, maksudnya di sini adalah produk yang digunakan
menunjukkan gaya hidup seseorang.

c. Kepribadian, maksudnya di sini adalah pemasar menggunakan
variabel kepribadian untuk melakukan segmentasi pasar. Mereka
memberikan kepribadian kepada produknya sesuai dengan
kepribadian konsumen. Berdasarkan segmentasi psikografis,
fokus segmentasi yang dituju Glamour Bridal adalah konsumen

yang ingin berpenampilan elegen dan menawan.
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Target pasar yang akan dituju Glamour Bridal adalah orang yang ingin

melangsungkan pernikahan dalam masa yang akan datang, yang bernomisili di

Jakarta Utara. Usaha Glamour Bridal dalam peluang usaha, Glamour Bridal

memiliki prospek yang baik karena dilihat dari jumlah penduduk yang semakin

meningkat dari tahun ke tahun. Angka jumlah pengantin yang akan menikah

juga di proyeksikan terus mengalami peningkatan seiring dengan pertumbuhan

jumlah penduduk.

Usaha Glamour Bridal sangat potensial. Hal ini dapat dilhat dari jumlah

pasangan yang menikah yang terus meningkat di Jakarta Utara. Data

perkembangan tersebut dapat dilihat pada Tabel 2.4, Grafik 3.1, dan Grafik 3.2.

Tabel 2.4

Jumlah Orang Menikah di Jakarta Utara

No Tahun Jumlah (Orang) Jumlah (Pasangan)
1 2006 992.896 496.448
2 2007 999.508 499.754
3 2008 1.006.186 503.093
4 2009 1.012.572 506.286
5 2010 1.021.888 510.944

Sumber : www.datastatistik-indonesia.com. Diakses Maret 2013

Grafik 2.1
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Grafik 2.2

Jumlah Pasangan Menikah di Jakarta Utara

515000

510000

505000

455000

(319 uery yiImy exewIou| Uep siusig In3sUI) D3N (1411w exdid e (J)

450000

485000

2006 2007 2008 2009 2010

Sumber: www.datastatistik-indonesia.com, diakses Maret 2013

Berdasarkan Tabel 2.4, Grafik 3.1, dan Grafik 3.2 diatas dapat dilihat bahwa

siusig ynsuj

&umlah pasangan yang menikah di Jakarta Utara di proyeksikan akan meningkat
=
=setiap tahunnya. Pada tahun 2006, jumlah orang yang menikah berjumlah 992.896

—orang atau 496.448 pasangan. Meningkat pada tahun 2007 yaitu berjumlah 999.508

ew.o}

Sorang dan 499.754 pasangan. Pada tahun 2008, mengalami peningkatan jumlah

ey

=xorang yang menikah berjumlah 1.006.186 orang atau 503.093 pasangan. Meningkat
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