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ANALISIS INDUSTRI

dineH @

o
)
§ aSeorang pengusaha dalam proses menciptakan serta mengembangkan sebuah usaha
3 3
L = .. ..
§p&lu melakukan analisis terhadap usaha yang akan dijalankan. Tahap pertama sebelum
c @) —
= = =]
Em%mug;i usaha adalah memperhitungkan secara rinci faktor-faktor yang disiapkan untuk
o 9 7
L =
‘Smamulgii usaha, seperti alokasi modal, analisis titik impas sampai dengan segmentasi pasar

s

g akan dituju.
nalisis usaha sangat dibutuhkan sebagai sarana untuk meminimalisasikan resiko

g terdapat didalam suatu usaha sebagai salah satu usaha preventif menghadapi

bugbun-buepu1bun
SBI;SIQ

emunigkinan terburuk dalam suatu usaha yaitu mengalami kebangkrutan.

ug@pju| gep

2

=Menurut Kotler dan Keller (2009:322), industri adalah suatu kelompok perusahaan

Y eduey 1ul S E/§J<e»| ynanias peie u

ang menawarkan produk atau kelas produk yang merupakan pengganti erat satu sama

gy e

ain. Beberapa faktor yang harus diperhatikan dalam menganalisis industri diantaranya

wniueouq

D

2adalah®ermintaan industri, persaingan, dan fokus pada pasar tertentu. Pengetahuan tentang

A

uep u

pasar yang sedang mengalami pertumbuhan atau penurunan, jumlah pesaing, semua

erub?pan pada kebutuhan konsumen merupakan persoalan penting dalam mencoba

xlnq%(uaw

[ ]
menefdpkan bisnis potensial yang mungkin dicapai oleh suatu usaha baru. Setiap bisnis

ue

=]
asti gkan menghadapi persaingan, untuk itu, perusahaan harus mempersiapkan diri untuk
=

JG%UI"IS

“meng&dapi ancaman, serta harus mengetahui kekuatan dan kelemahan dari strategi
o)
pemairan yang akan diterapkan. Selanjutnya, bisnis juga harus fokus terhadap pasar yang

=
akan Qayani, untuk memperoleh hasil yang maksimal dalam usahanya.
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A. Gambaran Masa Depan dan Perkembangannya

©)

Gambaran masa depan adalah seunit ramalan tentang kecenderungan-

T
_§kecenderungan yang mungkin akan terjadi di masa yang akan datang. Dalam
ggnalisis industri, gambaran masa depan dapat mempengaruhi secara tidak langsung
%alam membangun sebuah industri bisnis yang baru. Gambaran masa depan harus
G;uiketahui terlebih dahulu agar dapat mengetahui bagaimana prospek bisnis tersebut
gdan bagaimana cara untuk menghadapi tantangan di masa yang akan datang.

:-S_ Gambaran masa depan untuk Bakmie Asuang adalah toko ini tidak hanya
?.)_inenawarkan konsumen pada produk tertentu yaitu mie saja, melainkan bihun,
;hkwetiau, mie goreng, bihun goreng, kwetiau goreng, nasi goreng, es campur, dan es
gkacang. Target market dari Bakmie Asuang adalah semua kalangan dari berbagai
“_Z;Jsia tanpa terkecuali.

% Visi Bakmie Asuang yaitu menjadi pilihan pertama masyarakat dalam
%nenyediakan berbagai macam mie berkualitas yang dapat dikonsumsi oleh semua
gorang.

§ Misi dari Bakmie Asuang adalah membangun merek yang dapat menjadi
'E:'pemimpin pasar dalam mie berkualitas dan sehat, memenuhi keinginan konsumen
;ﬁtmtuk membeli mie berkualitas dan sehat dengan haga murah.

a' Bakmie Asuang hadir dengan menawarkan konsep yang berbeda dengan
§mie yang sudah ada sekarang. Penggunaan bahan alami dan aman dikonsumsi
gsemua kalangan merupakan strategi yang diterapkan Bakmie Asuang. Salah satu
gbahan yang akan digunakan yaitu sayur-sayuran dalam adonan mie, bukan hanya
)

?ebagai pelengkap dari mie tersebut. Tetapi penambahan ini memberikan warna

éilami yang memikat untuk mie yang akan memberikan citarasa unik yang spesial

%ebagai pembangkit selera.
)
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Sebagai pelopor mie sehat, Bakmie Asuang yakin akan mampu memenuhi
@ermintaan pasar untuk produk mie dan olahannya terutama yang berbahan dasar
X
Salami dan sehat.

Tabel 2.1

Persentase rata-rata pengeluaran per kapita per bulan menurut kelompok
Makanan di Provinsi DKI Jakarta

Tahun
Kelompok Bahan Makanan 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010
Makanan dan Minuman Jadi 3155 | 31,85 |42,26 |39,14 | 42,18

Sumber : Diolah dari Survei Sosial Ekonomi Nasional (SUSENAS)

Berdasarkan data yang diperoleh dari Survei Sosial Ekonomi Nasional

engenai persentase rata-rata pengeluaran per kapita per bulan menurut kelompok

LAY exjeuLIojul Uep SIusIg 3n3asu) DH 181 MW e3dsd

makanan di provinsi DKI Jakarta, maka dapat disimpulkan bahwa pengeluaran

A

el

Suntuk jenis kelompok bahan makanan dan minuman jadi mengalami peningkatan

D

L_"-i)ersentase pengeluaran per kapita untuk sektor makanan tersebut. Walaupun di

tahun 2009 sempat mengalami penurunan, namun persentase pengeluaran tersebut

mengalami peningkatan kembali di tahun berikutnya. Dengan ini maka prospek

nsu

mny

industri makanan makin baik ditandai dengan makin banyaknya produsen baru

‘yang merintis bisnis kuliner.

ep siu

BZ Analisis Pesaing

oju

—=Menurut Kotler dan Amstrong (2012:552), “analisis pesaing adalah proses

mangenali dan menilai pesaing utama; menilai tujuan, strategi, kekuatan, dan

x
ke&nahan mereka, serta pola reaksinya; dan memilih pesaing mana yang akan diserang
<
atggedihindari.”
a
Q
=
@ 7
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Pesaing adalah perusahaan yang menghasilkan atau menjual barang atau jasa
@ang sama atau mirip dengan produk yang ditawarkan. Setiap usaha yang akan
?;J’:dijalankan baik usaha baru maupun yang sudah ada di dalam masyarakat pasti
emiliki pesaing yang harus dihadapi. Persaingan antar usaha sejenis dengan yang

dimiliki merupakan ancaman yang tidak akan bisa dihindari. Oleh karena itu,

) 191w eaadp

eorang wirausaha harus tahu siapa perusahaan-perusahaan yang akan menjadi

esaing bagi bisnisnya, agar dapat mengantisipasi kekuatan-kekuatan yang dimiliki

annsy)) o

esaing dan juga memanfaatkan kelemahan yang dimiliki oleh pesaing untuk dapat

siusig

bertahan menghadapi pesaingnya.

Selanjutnya, untuk memperoleh informasi mengenai pesaing, maka perusahaan

juj uep

lu mengadakan analisis pesaing. Langkah-langkah dalam menganalisis pesaing

=)
wko

mghurut Kotler dalam Husein Umar (2009:68) adalah:

IM)| eg:e

-

.=Mengidentifikasi Pesaing

uen

Tahap ini dilakukan untuk mengetahui jumlah pesaing yang dimiliki serta kekuatan

1o

dan kelemahan dari pesaing. Identifikasi ini meliputi:

a. Jenis produk yang ditawarkan

zb. Melihat besarnya pasar yang dikuasai

[ ]
£c. Identifikasi peluang dan ancaman

w
wu. ldentifikasi keunggulan dan kelemahan
=

2]
22 Menentukan Sasaran Pesaing

"'Dengan melakukan menganalisa sasaran pesaing dengan tujuan untuk mengetahui

wioju

@arah gerak perusahaan dalam menghambat laju pesaing.

91D uen)j JIm) e
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3. Identifikasi Strategi Pesaing

@ujuan perusahaan dalam menjalankan usaha adalah untuk memenangkan
X
Spersaingan. Oleh karena itu, setiap perusahaan memiliki strategi tersendiri untuk
(2]

-sc:mematikan lawannya. Kita perlu mengetahui strategi yang dimiliki pesaing agar

w

%isa menentukan langkah baik untuk bertahan ataupun menyerang.

SAnalisis Kekuatan dan Kelemahan Pesaing

SN
m1!15$) DY 14i

dentifikasi kekuatan dan kelemahan pesaing dapat dilakukan melalui tahap-tahap

.erikut:

. Mencari dan mengumpulkan data tentang segala sesuatu yang berhubungan
dengan sasaran, strategi dan kinerja pesaing.

. Mencari tahu kekuatan dan kelemahan pesaing dalam hal keuangan, sumber

daya manusia, teknologi dan lobi di pasar.

. Mengetahui market share yang dikuasi pesaing dan tindakan pesaing terhadap

(319 yeni imyl eyaew.ogu] yep sjysig

pelanggan.

iMengestimasi Pola Reaksi Pesaing

E_Perusahaan perlu mengetahui mentalitas pesaing tertentu jika ingin mengantisipasi

o

wtindakan atau reaksi pesaing atas pesaing lainnnya. Masing-masing pesaing
=
:bereaksi secara berbeda, ada yang bereaksi cepat, lambat, atau bahkan tidak

o)
Zbereaksi sama sekali. Beberapa pesaing hanya akan bereaksi terhadap serangan

=
é'tertentu saja dan tidak untuk serangan lainnya, sehingga perusahaan akan dapat

aymeramalkan pola reaksi pesaing.
)
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6. Memilih Pesaing
@ahap terakhir adalah memilih pesaing, yaitu tahap dimana perusahaan memilih

X
Spesaing yang akan diserang.
(2]

di

&

?:é Demi mengenali dan menilai pesaing utama, pemilik bisnis bisa memperoleh
ini)rmasi dengan cara mengunjungi perusahaan pesaing tersebut, mengamati,
b%komunikasi dengan pembelinya, bahkan dengan membeli produk atau jasa pesaing
segagai perbandingan.

g Bakmie Asuang bergerak dalam segmen yang berbeda dari mie kebanyakan.
B%mi Asuang menyajikan produk yang mengandung bahan alami yaitu sayur-

5
saguran, sehingga aman dikonsumsi siapa saja. Tanjung Priok memiliki kawasan yang
ragaai. Pesaing-pesaing yang dimiliki oleh Bakmie Asuang diperkirakan antara lain :
a.ziBakmie Sin-Sin yang berlokasi di jalan. Bugis no 7 Jakarta Utara. Menurut

A

2pengalaman dan pengamatan yang dilakukan penulis, pesaing ini memiliki

D

Belebihan dari segi lokasi yang mudah dicapai dan harga yang relatif terjangkau.

Kekurangan dari Bakmie Sin-Sin adalah dari segi bangunan tidak terlalu luas.

b. %akmie Hoki berlokasi di Jalan Gadang no.29, Jakarta utara,. Kelebihan dari

[ ]
festoran ini adalah harga yang relatif terjangkau. Restoran yang buka dari pukul

W
#09.00 hingga pukul 15.00 ini memiliki dekorasi yang standar. Kekurangan restoran

ni yaitu tempatnya yang relatif sempit.

10
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Tabel Company Profil Matrix

©®
&
=
a
?-‘r

Tabel 2.2

Tabel Analisis CPM

bugde)q |

9

Bakmie Sin-Sin Bakmie Asuang

Bakmie Hoki

3Cﬂth5| Success Factor Weight Rating Score

Rating  Score

Rating Score

SAdvertising 0.2 3 06 3 06 2 04
gPradu& Quality 0.2 3 0.6 3 0.6 2 0.4
§P@9e = 0.1 3 03 3 03 2 02
$C§mpggltor 0.1 3 0.3 3 0.3 2 0.2
=Management 0.2 4 08 3 06 1 02
~|_@angn 0.1 4 0.4 3 0.3 2 0.2
gvarletw 0.1 3 0.3 3 0.3 2 0.3
ECT_gtal 3, 1 3,3 3,00 19
g_Slg)':can;_ Bakmie Asuang, 2013

3 S 5

5 & 3

= Keterangan :

=3 3. Bobot yang memiliki angka tertinggi merupakan faktor paling penting untuk
& %= menunjang keberhasilan perusahaan, jika ada bobot yang sama berarti
S ;,’: diangggap sama pentingnya.

3 2.

o] ; Total bobot yang diberikan secara keseluruhan berjumlah 1.

= 5 Dalam pemberian peringkat, 4 = sangat kuat, 3 = kuat, 2 = lemah, 1 = sangat
3 2 lemah

§ - Skor adalah hasil perkalian dari bobot dan peringkat.

CR—

2 =

S &Dari tabel CPM ini dapat dilihat total Score dari Bakmie Asuang memiliki nilai
= o+

) = . . . . .
> yang cukup baik diantara saingannya yaitu sebesar 3,00 yang menandakan Bakmie
= w

3 —

& /guang masih harus banyak belajar dan berkembang agar dapat melebihi pesaingnya

e a.

319 uenj JIM) e)lrew.oju] uep
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Gambar 2.1
@ Five Model Porter
I
v
o, Pendatang
S
o Baru
3,
%

Ancaman pendatang baru

g
35
ml-F
%3
3
@
o
=
Q

h

Pesaing Industri

Pemasok 1o sz | Pembeli
Persaingan di antara

Perusahaanyang Ada

Daya tawar-menawar
Pembeli

Ancaman Produk atau
Jasa Substitusi

Buepun-buepun 16unpunig exdiy yeH

Produk
Substitusi

IM)] B)13eW.I04U| uep siusig 3nsul) o

x . . . .
Sumber=Fred R. David. Manajemen Strategis Konsep. Salemba 4. Buku 1. Edisi 12. Hal 146
Q

uaw eduey 1ur siny eAdey ynanyas neje ueibegas diynbusw buede)iq ‘|

ued
u

9]
uangdingkup kelima kekuatan bersaing tersebut, antara lain:

Angcaman pendatang baru

\
(= )

ekugan ini biasanya dipengaruhi besar kecilnya hambatan masuk ke dalam industri.

Hamlﬁan masuk kedalam industri itu contohnya antara lain : besarnya biaya investasi
=

Jaquldns UE%}HQGAU?.LU uep UE%[UHJ

yang Eibutuhkan, perijinan ,akses terhadap bahan mentah, akses terhadap saluran
distri%si, ekuitas merek dan masih banyak lagi. Biasanya semakin tinggi
hamb?a‘an masuk , semakin rendah ancaman yang masuk dari pendatang baru. Mie yang di
prodLasi oleh Bakmie Asuang dapat terpercaya oleh para konsumen di karenakan kualitas
dari ﬁoduk tersebut, sehingga Bakmie Asuang selalu membuat produknya lebih

A
berkuditas lagi supaya masyarakat tetap percaya dengan produk ini.

12
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2. Kekuatan tawar-menawar pemasok

_Daya tawar dari pemasok juga digambarkan sebagai pasar input. Pemasok bahan baku,
o %

—_

“kompgdhen, tenaga kerja, dan jasa (seperti keahlian) kepada perusahaan dapat menjadi
&
3sumbeg kekuatan di perusahaan, ketika ada beberapa pengganti. Pemasok dapat menolak

uaw bu

&t

k Bekerja sama dengan perusahaan, atau, misalnya, muatan berlebihan harga tinggi

s d&nﬁ

@] e1d:g.) ye

DN |

k

c

mber daya yang unik.

Fnsu)

elkatan tawar-menawar pembeli

nan)as Bje ueibegs
—6uepu9<|6unpu

ﬁrsgus!g

uatan tawar pembeli ,dimana kita bisa melihat bahwa semakin besar pembelian,

=
uepyp)
fe1 ue

akily banyak pilihan yang tersedia bagi pembeli dan pada umumnya akan membuat

nnyehue
=1

Jeuwlio.

1ul Sl

embeli semakin kuat.

posisi

. Angaman produk subtitusi

TV I

winjuesusiy edue)

embeli kecenderungan untuk mengganti produk karena Kinerja dari produk pengganti

(o8, uery

Bp uey

ebih baik dan memiliki harga relatif murah. Jumlah produknya juga lebih gampang

iteng(an di pasar. Dalam hal ini Bakmie Asuang tidak memiliki produk substitusi.
7]

(= )

-
Pefdaingan di dalam industri

7]
%Untulamengatasi persaingan dalam industri, perusahaan harus meningkatkan kualitas yang

quins @avingakugw u

Iebihgaik lagi, harga lebih terjangkau, melakukan inovasi-inovasi baru terhadap

prod@ya supaya masyarakat tidak mengalami kejenuhan terhadap produk tersebut.
(=]
q

3
Dari ambaran model Porter di atas, Bakmie Asuang memiliki kekuatan persaingan antara

lain ynxntu Competitive rivalry within an industry (persaingan antar industri).

13
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Dalam memilih strategi yang diterapkan oleh perusahaan harus melakukan

penila@ SWOT (Strength, Weakness, Oppurtunity, Threats) analisis dahulu. Berikut

[EEN
I eydn
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- T
gadalah%WOT analisis Bakmie Asuang

trengths (Kekuatan)

trength adalah faktor-faktor internal positif yang dapat digunakan oleh perusahaan

ntuk mencapai misi, sasaran, dan tujuannya. Strength dari Bakmie Asuang antara

=
=1

Harga yang terjangkau untuk target pasar. Bakmie Asuang menawarkan produk
makanan dan minuman dengan harga yang berkisar antara Rp 15.000,- sampai
Rp 20.000,- . Harga tersebut terjangkau sesuai dengan kualitas produk dan
kualitas layanan yang diberikan.

. Tempat yang nyaman. Konsumen dapat menikmati makanan atau minuman di
tempat yang full AC. Lahan parkir yang besar serta aman sehingga memudahkan
konsumen untuk memasuki area dan memberikan rasa tenang. Produk makanan
dengan bahan alami berkualitas, membuat adonan mie selain memberikan warna
alami yang cantik dan cita rasa yang spesial, namun yang paling penting adalah

memberikan efek positif bagi kesehatan.

. Bakmie Asuang memiliki lokasi yang sangat strategis, yaitu berada di dalam

komplek ruko Enggano yang dikelilingi oleh perkantoran dan perusahaan
perusahaan besar, rumah sakit, tempat-tempat ibadah, dan tempat komersial.
Selain itu letaknya yang berdekatan dengan pasar juga memudahkan dalam
proses pembelian bahan baku.

. Mie yang disajikan oleh Bakmie Asuang merupakan produk yang asli terbuat
dari sayur-sayuran segar. Selain itu Bakmie Asuang juga tidak menggunakan

bahan pengawet sama sekali.
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2. Weakness (Kelemahan)
@/eakness adalah faktor-faktor internal negatif yang menghambat kemampuan

X
Sperusahaan untuk mencapai misi, sasaran, dan tujuannya. Kelemahan yang dimiliki

J

-Ecbleh Bakmie Asuang adalah :

3
2. Belum memiliki reputasi yang baik, karena perusahaan baru didirikan dan belum
]
= dikenal oleh masyarakat.
(9]
;Eb. Kurangnya Pengalaman dibanding kompetitor.
E.
a
3.§Opportunities (Peluang)
Q.
n:_bpportunities adalah faktor-faktor eksternal positif yang dapat dimanfaatkan
=
=h
°?erusahaan untuk mencapai misi, sasaran, dan tujuannya. Peluang yang dimiliki
Q
goleh Bakmie Asuang antara lain ;
A
§a. Dapat melakukan ekspansi bisnis dengan membuka cabang dan mewaralabakan
=
2 bisnis ini.
Q
. Perkantoran disekitar Tanjung Priok yang padat dapat dijadikan pasar potensial
Bakmie Asuang.
zc. Kecenderungan peningkatan konsumsi mie nasional tiap tahunnya
=
E_ mengindikasikan terbukanya peluang untuk tumbuh dan berkembang bagi
W :
w» Bakmie Asuang.
2,
4:Threats (Ancaman)
)
ZThreats adalah kekuatan eksternal negatif yang menghalangi kemampuan
=
é'berusahaan untuk mencapai misi, sasaran, dan tujuan. Hal-hal yang menjadi
3

@ancaman bagi Bakmie Asuang antara lain :
)

@a. Produk mudah ditiru oleh pesaing.

M e

ip. Mudahnya pesaing baru untk terjun ke bisnis ini.

15
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©®

Tabel 2.3

Matriks SWOT Bakmi Asuang

T
Kekuatan (S) Kelemahan(W)
. 1. Harga yang
terjangkau 1. Nama yang belum dikenal
. 2. Tempat yang
g nyaman
2. Masih belum banyak
3. Lokasi yang strategis | pengalaman
o 4. Variasi produk
D
£ Peluang (O) Strategi SO Strategi WO
o3 1. Peningkatan 1. memperkenalkan produk baru
£1. ekspansi bisnis penjualan dengan cara | dengan
2. promosi harga yang cara memasang iklan-iklan di
o menarik kepada majalah, internet, brosur (W1,

konsumen 01)
. Daerah strategis
sebagai pasar 2. Mengamati pesaing dengan
potensial (S1,02) mempelajari
: langkah-langkah cerdas dari toko
yang
3. Peningkatan sudah lama berdiri dalam meraih
konsumsi mie konsumen
nasional tiap
tahunnya (W2,01)
Ancaman (T) Strategi ST Strategi WT

el Produl_< yang
mudah ditiru

v2. Kemudahan bagi
pesaing

" baru untuk masuk

1. Menetapkan harga
yang bersaing

(S1, T1,T2)
2. Menyediakan
berbagai macam variasi
agar konsumen
memiliki banyak
pilihan

1. Backward Integration dangan
cara

menjalain hubungan yang baik
dengan supplier lainnya yang

dapat membantu kesuksesan
bisnis

u] yep siusigiInnis

0O
10}

By Byew

919 uen) )

L

Sumber : Bakmie Asuang, 2013

Segmentasi Pasar

Menurut Kotler dan Armstrong (2012: 214), “Segmentasi pasar adalah

bagi sebuah pasar ke dalam kelompok-kelompok pembeli yang khas berdasarkan

tuhan karakteristik, atau perilaku yang mungkin membutuhkan produksi atau

16
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o
Jul 8ep

bauran pemasaran yang terpisah dengan mengidentifikasikan dan membagi pasar

d@\ kelompok yang berbeda.”

X
% Perusahaan perlu melakukan segmentasi dan melakukan keputusan memilih
(2]

sagaran yang lebih jelas. Hal ini dilakukan karena perusahaan memiliki sumber daya
3

teppatas untuk dapat memenuhi pasar secara keseluruhan. Dengan memiliki sasaran

a1 8l

paéar yang lebih jelas dan terarah, perusahaan akan mampu memposisikan diri dengan

D

teat dalam menghadapi pesaing.

§ Terdapat beberapa kategori variabel yang dapat digunakan untuk melakukan
o)
seﬁmentasi, yaitu faktor geografis, demografis, karakteristik psikografis dan perilaku.

erapa segmentasi yang dipilih sebagai fokus dari Bakmie Asuang adalah sebagai

kut:

o
wo

1.%'Segmentasi geografis

%egmentasi geografis membagi pasar menjadi unit-unit geografis yang berbeda
%eperti negara, negara bagian, wilayah, propinsi, dan kota. Jadi dengan segmentasi
L':T*:'ni, pemasar memperoleh kepastian kemana atau dimana produk ini harus
dipasarkan.

zBerdasarkan segmentasi geografis, sasaran yang dituju oleh Bakmie Asuang adalah

Sdaerah Jakarta Utara yaitu kawasan Tanjung Priok. Hal ini disebabkan persaingan

g3

wie di daerah ini masih sedikit. Alasan lain adalah karena daerah ini memiliki

:potensi perkembangan yang luar biasa. Ke depannya, serta terintegrasi antara

Eperkantoran, dan berbagai lokasi komersial.
=
"’Segmentasi demografis

0!

Segmentasi yang membagi-bagi pasar menjadi kelompok berdasarkan variabel-

variabel demografis yaitu:

17
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D.

a. Umur dan daur hidup, yaitu membagi pasar menjadi kelompok umur dan daur

@ hidup yang berbeda. Fokus yang dituju Bakmie Asuang adalah anak-anak

:,:é: hingga lanjut usia.
?5. Pendapatan, yaitu membagi pasar menjadi kelompok pendapatan yang berbeda.
% Bakmie Asuang menjangkau masyarakat yang berpenghasilan diatas Rp.
; 3.000.000,- per bulan.
3.§Segmentasi psikografis
%egmentasi psikografis membagi pembelian menjadi kelompok berbeda
fzfé)erdasarkan gaya hidup atau kepribadian akan nilai. Bakmie Asuang ingin
%nenjangkau masyarakat yang mempunyai gaya hidup sehat serta memperkenalkan
=3

(o)

§aya hidup sehat kepada kalangan yang belum sadar akan kesehatan.
Q
4.%Segmentasi perilaku
A
f__%egmentasi tingkah laku mengelompokkan pembeli berdasarkan pada pengetahuan,

=
Ssikap, penggunaan atau reaksi mereka terhadap suatu produk. Banyak pemasar

D

5j/akin bahwa variabel tingkah laku merupakan awal paling baik untuk membentuk

segmen pasar. Bakmie Asuang melihat adanya peluang dalam tren masyarakat

zsekarang yang cenderung beralih pada makanan alami. Masyarakat mulai

[ ] ) .
£menyadari manfaat makanan alami pada kesehatan mereka.

Fﬁ_malan Industri dan Pasar
7]

% Tujuan melakukan ramalan industri adalah untuk memperkirakan permintaan
=

terladap suatu jasa atau barang pada masa yang akan datang dengan memperhitungkan

S

apg/ang mungkin dilakukan oleh konsumen dimasa yang akan datang.

) . . . . . .
e Ramalan industri adalah seni memperkirakan permintaan di masa depan dengan
A

m%antisipasi apa yang tampaknya akan dilakukan pembeli di bawah kondisi masa

dep@n tertentu. Pasar menurut Stanton pada Husein Umar (2009:35) adalah kumpulan

18
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orang-orang yang mempunyai keinginan untuk puas, uang untuk belanja serta kemauan

un@ membelanjakannya. Jadi terdapat tiga faktor utama yang menunjang terjadinya

X
pas@, yaitu orang dengan segala keinginannya, daya belinya, serta tingkah lakunya
(2]

= .
dal@mn pembelian.

eyd1 yeH

puna

s@) o

me

er

6u'e\g)un—6uepu[l‘!6un

$Jeuﬁo;UI FP s

Aw

Perusahaan harus mempelajari pasar dari sisi konsumen lebih dekat agar dapat

XA 191

asarkan produk dan jasanya dengan baik. Menurut Husein Umar (2009:39)

pat lima tipe pasar dari sisi konsumen, yaitu :

sar Konsumen, merupakan pasar untuk barang dan jasa yang dibeli atau disewa

sig {Hn

B

rorangan atau keluarga dalam rangka penggunaan pribadi.
sar Industri, merupakan pasar untuk barang atau jasa yang dibeli atau disewa
rorangan atau organisasi untuk digunakan pada produksi barang atau jasa lain.

sar Penjual Kembali, adalah suatu pasar yang terdiri dari perorangan dan/atau

H2ny e

.ganisasi yang melakukan penjualan kembali dalam rangka mendapatkan

untungan.

D e )

. Pasar Pemerintah, merupakan pasar yang terdiri dari unit-unit pemerintah yang

membeli atau menyewa barang atau jasa untuk menjalankan tugas-tugas pemerintah.

: iasar internasional, terdiri dari pembeli di luar negeri termasuk konsumen, produsen,

(= I .
Benjual dan pemerintah.

»°  Berdasarkan jenis-jenis pasar dari sisi konsumen Bakmie Asuang melayani
=

p&ar konsumen karena yang membeli barang dan jasa perusahaan adalah perorangan

deh keluarga untuk konsumsi pribadi. Diharapkan tiap tahunnya untuk usaha mie ini

nollai banyak masyarakat yang mengetahui keberadaannya dan mulai beralih ke

A

p%duk Bakmie Asuang.
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