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MENGEMBANGKAN STRATEGI PEMASARAN
PADA TAHAP DAUR HIDUP PRODUK

ek Dewi Andrian”

Abstral: Mengembanghkan sebuah shafeg pang baik delom memasarkan sebuah prodid
bulranlah sesuafy pang mudah, oleh bavena ife perusahaan hares manpu melthaf sifees dan
Fondizi pasar serfa pangsa pasar yang akan meniadi sasarannpa. Begifu jupa dengan sikhes
daur hiduy produk pang akan mengaloni perubahan seiving dengan perubghan selera
konzumen. Make uninlr dapad mengantisipasinpa, maka perilihan afas sirategl aloan menfadi
bahan periimbangan Femball ba g perusahaan yang mgin beriahan dalam persaingan pang
serba kompelifif selarang il

Eoata kunc: sfrafeg pemasara, davy hidup produl.

Pendahuluan

Strategl pernasaran merapakan salah satu bagian wang terperting dan rmerepunyai
pengarih wang sangat lnas dan kuat terhadap kelancaran arns barang dan jasa wang diranlal
dari produsen sarepal ke korsureen akhir yarg dapat menciptakan permintaan yang begitn
efektif. Fotler (1994} menyatakan baloas strategl pernasaran meripakan strateg) atan talktik
wang digunakan suatu perisabaan witdk meleraparkan produl banra ke pasar, agar produk
hiza bertahan lebih latna di pasar.

Sepanjang wrear produl, perusahaan setiap kali harus menyesuaikan kerbali strates
pernasarantira wrtnk mengikuti situasi pasar vang selalu berubah, Barorak fakitor wang bisa
menyebabkan perasahaan haros mwengadakan perubaban besar-besaran dalarn strategl
pemasaranrera. Kotler  (1997) mergratalian bahaea strategl pernasaran adalah pendelatan
pokok yang akay digunakan oleh unit bisrde dalav wencapal sasavan yang telab ditetaplan
lebih dahnlu, di dalarensya tercanture keprtusan-keputusan pokok mengenal target pasar,
penerepatan produk di pasar, bauran perasaran dan tingkat hisya pernasaran yang
diperhnkan.

Perusahaar wang berhasil selaln berusaba mengenali pesaingnya sebaik roungkin
seperti vang dilabubkannya tethadap para honswmen. Lnalisis dan situssi persaingan aban
membantu  mangemen unbik memuskan di mana akan hersang dan bagamana
rnenenitukan posisl menghadapl pesaingrora pada setiap pasar sasaran. Untuk mermpersiapkan
strateg] pervasaran efektif, persahaan harus meropelajarn pesaing aktual dan potensialvsra.
Pernsahaan perln mengidentifikasi strategd tujuan, kekuatan, kelemahar, dan pola reaksi
pesaing. Perusabaan juga petlu mengetabnl bagaitrara merancang systern intelijen korgpetitif
yang efektif, pesaing mana yang akan dihadapi dan mava yang akan dibindar.

Dialarn kajian i, kita akan mernhahas secara sederhana tentang heberapa strategl yang
akan dirnainkay oleh pernsahasn pada kondisi wang betheda. Baneal raanfaat wang dapat
dipetik dari strategi-strateg] ivd, wang didasarkan pada perilaku rmereka dalarn industr, saitn
apalah merela merdrpin, menantang, mengikuti ataukah hanya mengarbil sebagian keeil
dari sehmih pasar.

Pengertian Sirategi Femasaran

Strategl pernasaran merapaban salah satu hagian wang terperting dan rmeropunyai
pengarih wang sangat lnas dan kuat terhadap kelancaran arns barang dan jasa yang diranlal
dari produsen sarpai ke kovsuraen akhir yang dapat menciptalan perrnintaan efeltif,
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Elotler (199 mevyatakan babwea stratesi pernssaran mempakan strateg] atan takiik
wang digunakan suatu perusabman mivk meleraparkan produk barrera ke pasar, agar prodik
bisa bertahan lebih lama &K pasar.

Sepanjang wrmr produk, perisahaan setiap kali hams renyesuaikan kerebali strates
pernasarantira untuk rmengikuti situasi pasar ang selalu berubah, Barorak fakitor wang bisa
renyebabkan perosahaan hares mengadakan perubaban besar-besaran dalarn strategl
PeImAsaraniEa,

Strategl permasaran adalah pendekatar pokok vang akan digunakan oleh unit bisrds
dalarn mencapal sasaran wang telah ditetapkan lebih dabmln, i dalaversra tercantur
keputusan-kepubwean pokok mengenal target pasar, pererapatan produk di pesar, bauran
petnasaran dan tinglat biara pervasaran wang diperlubkan (Fotler, 19943

Pernsabman wang berhasil selaln berusaha roengenali pesaingnira sebaik rmungkin
gepertl yang dilabukannya terhadap para konsumen. Analisis dan situssi persaingan akan
merwhantn  ranajeren  untuk meroduskan di omana akan bersaing dan  bagairnana
rnenertukan posisi menghadapl pesaingnya pada setig pasar sasaran. Untuk rmempesiapkan
strategi permasaran efektif, perwahaan hars merpelajai pesaing aktual dan potersialiera.
Pernsahaan perln merngidentifikasi strategi, tujuan, heluatan, kelemahan, dan pola reaksi
pesaing. Perusabaan juga perlu mengetabm bagairnars merancang sistern intelijen korapetitit
yang efektif, pesaing rara yang akan dihadapd dan mana sang akan dibandard.

Dialarn menghadapi ancaman dar lingkuangan persabaan sangat diperlukan strateg
penasaran wang baily, wang tojuarecsrs arduk mencapal sasaran i masa vang akan datang
sepertl meningkatkan baglan pasar (markef share). Jika perencarman strategl perasahaan,
btk yrang wrmrn rmaupnm khosus, mituk setiap unit biswis strateg telah selesal dibuat, maka
rnanajernen dapat mengerjakan, perencaraan untul pernasararn, produbsi dan baglan-bagian
fungsional lainnsra.

Eotler (1994} merratakan ada 3 (tiga) faktor yang mensrebabkan permahasn untnk
rnengadakan perubahan atan persresnaian strateg] pervasarannya yaitn

a. Danr hidus perusabaan
b. Pogisi persainzan perusahaan di pasar
. Sitnasi ekonord

Ldapun faktor-faltor dalam perailiban strategl permasaran dalam meningkatkan

penjualan dan merperluas market share adalsh sebagai berdlot
a. Kekuatan dan kelernahan pensahaan,
b. Sagaran keuangan pernasarat,
c. Prograr kegiatan strateg] perasaran.

Ilerdesain strateg pemasaran renurat Prmaraa (2001 ) berarti melaksanakan prosedur

tiga langkah secara sisternatis, waitu berrmla dar
a. Strategl segmientasi pasar (maerkef segmentaiion sirafegp),
b. Strategl penentuan pasar sasavan (mearkef fargefing strafegy) dan,
. Stratesi perentuan posisi pasar (markef posifioning sirafegp).

Segrnentasi pasar pada dasarrora adalah suatu strategl untuk mernabarad strakdur pasar
dengan cara mengelompokkan perabeli aktual maupun potensial yang berbeda yang rounghin
rnereinta produl dan atan banran pernasaran tersendin. Kerondian dilakukan penentuan pasar
sagaran untuk metnilih satu atan lebih segien pasar wang akan dilayand. Setelab dilakukan
penentuan pasar sasaran, langhsh selamjutnya adalsh penentusn posisi pasar, jaitm
rnerehentuk dan mengkormrikasikan rmanfast ntama wang mernbedakan produk dalavn pasar.
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Marketing Mix

Sudah menjadi kensrataan, balwera perisabaan yang menghasilkan barang meropangral
subtition waitu barang pengzantl akan menghadapd berbagal masalah dalam bidang
pernasaran. Tapl serana masalsh tersebot hars dapat di atasi oleh permsabaan, azar mendapat
suatu kernajuan. Untuk mengatasingra, maka perisabaan dapat merpergunakan keernpat
olicy waitu ;

@. Product policy

b, Place policy

c. Promodion policy
d. Price policp

Selain keernpat policy tersebut, rmasih ada lagi faktor-faktor lain vang dapat dikuasai
oleh perwabaan sepertl; rmasalah persaingan, selera dan daya beli korewrnen. Jadi dalarm hal
i sangat dibutuhkan oleh marketing manajer untuk menetapkan policy yang baik, agar
segala rintangan dapat diatasi Adgpun dalarn markefing miy mergpakan serangkaian dari
markefing decizion varighels darl persabiman pada saat tertentu. Jadi tugas perusabaan untuk
menermikan kombirasi yang paling baik dar pada decision varizhels yang diknasai, dan
korahinasivisra i urnntieeea terdiv dard heberapa korgoren.

Untik itn jelaslab mengenal markefing mix pernlis akan mengernukakan  pendapat
dari beberapa ahli  ehonord, seperti Radiceunm (1993} mersratakan balwra markefing mix
meripakan  kurgoulan  wvarisbelwarighel  wang dapat  diounaban pernsahaan uantuk
roetnpengatubd tanggapan konsumen, varigbel-varisbel wang dapat rerepengarbi perdbeli
adalah product, place, promofion dan price.

Sedangkan renarut Foster (1991) wang menggantikan kata-kata markefing mix dengan
bauran pervasarar mergratakan balra bauran pervasaran mengpakan suatn istilab ang
menggarabarkan selurih unsur pernasaran dan faktor produksi wang dikerahkan guna
mencapal sasaran perusahaan, risalwgra: laba havta, penjualan bagian pasar yang akan divebmt
dan sebagainya. Fotler (1993) reenyratakan babwa suatu bauran tertertu dard <eariabel
rnarketing yang terkendali yang dismakan perusahsan dalarn usaha mencapal sasaran (target
market).

Pengertian lain darl menorat Stanton baboes markefing mix adalah korbinasi dan
ernpat varlabel atan kegiatan yang raeripakan inti dard sistern pernasaran perasahaan yakni:
prochk, stultur hargs, kegiatan promosi dan sistern distribmsi Sesual dengan pengertian
markefing mix di atas yang telah dinvaikan oleh pars abli ekonowd tersebnt, rnaka jelaslah
sudah babnra variahel-variabel dalarm markefing mix melipti :

a. Product policy (kebijaksaraan produk),

b. Place policy (kebijaksanasm termpat),

c. Promofion policy (kebijaksanaan promosi),
d. Price policy (kebijaksanaan harga).

Sirategi Pemimpin Pasar

Pernsabear ind meroiliki pangsa pasar terbesar dalarn pasar produk wang relesvarn.
Eleungzulan perusahaan ivd darl pensahaan lannya, pada wreoareera mencakup penbahian
harga, pengenalan produk bary, pencakipan saluran distribusi dan irtensiass promesi
Pernsabiman perdripin pasar ind bisa saja tidak dikagurai atan dikagurd, tetapl yang jelas
kalangan perusahaan lam mengakoni dorairasinya. Perusabsan ind mengadi titik pusat onentast
para pesaing, ia rerupakan perisshasy yang ditavdang, ditirg atan dijanbi.
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Pernsahaan wang domwinan selaln ingin tetap nomor satn. Sikap ind mendoronghsa
urtuk roengarabil tindakan ke tiga arah, Pertaroa, perusahaan harns meneronkan cara untuk
rnenge tobanghkan juralah perrvintaan keselurubarn, Fedua, perasahaan hars menjaga tinghat
pasar wang dikuasaingya dengan cara bertahan manpun menserang dengan baik, Fetiza,
berikutrnra narti perusabaan dapat mencoba meningkatkan pangsa pasarrgra meskipoan s
pasat tidak berubah.

Mengembanglkan Pasar Keseluruhan

Bila pasar berkerbang, hiasanya perusahaan dominanlah yang memperoleh manfaat
terhargrak. Pada dasarrera, persabiaar wang mernimpin akan rencan pernabal bant, ke gunaan
batn dan pengmmaan yang lebih banyak stas produlrera. Panaled Bary, setiap kelas produk
roeroprgral peluang antuk menarik perrbeli ywang belor kenal pada produkrgra atau yang
menolaknyra karena masalah harga atan hurangrera cin tertentn pada produk.  Eepumam
Eary, pasar bisa dperluas dengan jalan meneriiban dan mengenalkan kemunaan bar dan
suatu produk. Mengikuti pengunaan produk oleh konswrnen adalab keweajiban perusabasn
wang harus terns menetns dilabukarn, prinsgy ind betlabo baik bag produk hovsarasi magonm
produk industri. Pengunaan pang lebih baik. Strategt wang ketiga untuk pengembangan pasar
talah raevrakinkan masyarakat korearnen agar menggunakan produk lebib bangrak pada setiap
keserpatan.

Mebndungi Pangsa Pasar

Sermentara mencoba meriperluas pasar, perusahaan wang doinan tetap  hans
melindungl usahanyra secara terns-merers davl serangan lawan-lawanmsra.  Perairgin
bagaikan gajab terbesar dalam kE].DI‘I:‘IpDk gajah Frang digarizan oleh kavearan lebab, Lebah
terbesar terus meneris mengangau gajah si periirapin,

Apa yang dapat dilakukan perairmpin pasar urtuk mempertabankan kekuasaanra?.
Tivdakar wang paling konstrmltif adalah ihoveast srang berkesinaraburnzan, Pernirapin pasar
tidak man djdjkte oleh keadasan dan reeredropin industrivsra ke arah gagasan- zagasan produk
barn, pelaranan pelanggan, efektiitas distribusl, dan penelanan biaya, Perisahasy ind tens
menerns mweringkathan efekititas bersainghira serta nilainya bag perlangsan. Perairpin
pasar roenerapkan “priveip militer tertang persrerangan”. Perndtopin reregang prakarsa
rnenentukan laju dan rmemanfaathan kelemaban rusuh. Pertahanan tethail adalah menyerang
derizan haik.

Sagaran  strategl bertahan adalah untuk mengurangi  probabilitass serangam,
rnengalibkan serangan daerah yang kurang betbabaya, dan roerperkecil intensitas. Setiap
serangan mungkin saja berbalik meraperkecil laba wang akan diperolehtetapl jurrdah
pengurangan tersebut sangat ditentubkan och berdul tangzapan atan reaksi wang paling tepat
dalarn peretapan harga dan serangan lairrsa.

Strategl pernasaran merupakan salah satu bagian yang terpenting dan merapongral
pengaruh yang sangat luas dan kuat tethadap kelancaran ars bavang dan jasa yang diraulai
darl produsen satepai ke koreuren akhir wang dapat menciptakan perintasan yang begit
efektif,

Eotler (1004) mendefenisikan tentang strategl pemasaran sehagal strategl atan takhik
VAN suatu perusabaan wmituk melerparkan produk barirera ke pasar, agar produk
hisa bertahan lebih larna di pasar.

Sepanjang urnr produlk, persahaan setiap kali hams roenyesuaikan kerebali strates
pernasarantira untuk reengikuti situasi pasar yang selalu berubah, Bargrak faktor yang bisa
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menyebablan persahaan hars mengadskan  pervbahar besar-bessran dalam  stratem
PEIMASATATIT,

Dan wduk lebih jelasnyra disind penolis akan mengeronkakan definisi strategl
pemmasaran menurat Kotler (1097) babwa strateg) pemasaran adalah pendekatan pokok yang
akan digaralkan bleh unit bisnis dalaw mencapal sasavan yang telah ditetaphan lebih daboth,
didalarnrra tercanturn keputisan-kepotusan pokok mengens target pasar, peneropatan
prochk dipasar, bauran pernasarn dan tingkat biasra permasaran wang diperlukar.

Pernsabiaan wang herhasil selaln bernsaba mengerall pesaingrora sebail rungkin
seperti yang dilakunkannira terhadap para konsuraen. Analisis dan situsel persaingan akan
merbantn  rmanajemen wituk  meroduskan di oreana akan bersaing dan bagairaana
menentukan posisi menghadapl pesaingiya pada setiap pasar sasavan. Urduk mermpeisiapkan
strateg] pervasaran efektif, persabaan harus meropelajarn pesaing aktual dan potensialvsra.
Pernsabman perln mengidentifikasi strategi, tujuar, kekuatan, kelemahan, dan pola reaksi
pesaing. Perusahaan juga perln mergzetabm bagairnana merancang systemn intelijen kompetiif
wang efeltif, pesaing rmara wang akan dihadapd dar rmara wang akan dikindar.
Ilengeribangkan Pangsa Pasar

Pernirripin pasar dapat juga berkerbang dengan jalan meningkatkan pangsa pasarigra.
Tetapi perusahasn tidak boleh berpikir balora meningkatkan pangsa pasar abkan dengan
sendiringa meningkatkan kerarnpuan lab mereka. Ind bargrak tergantung pada strategl untuk
meninghatkan pargsa pasar tersebut. Biaya untul meninghatkan pangsa pasar mungkin saja
janh wielebibd nilat pergualarvera.

Elotler (1993) mersratakan babvra ada tiga faktor wang perln dipertirbarghkan
perusahiaan sebelur secars mensupayakan kenaikan pangsa pasar. Faktor pettama adalah
keraungkinan tirnbulroea tidakan avtitret. Pesaivg wang i hatl cenderng akay rneneriaklan
“Mlonopolisasi™ jika perusahasn yang dominan melakukan tindakantindakan lebib janh
untuk merebit pangsa pasar. Adargra resiko ind akan mengurangl dava tark menguasai
pangsa pesar terlalu jauh.

Faktor kedua adalah biawa ekonomdk. Bigya wang diperluokan untuk merperoleh
tarrbahan pangsa pasar lebib dard yang dimdlikinga sekarang (ang sudah besar), sering
meningkat cepat sehingza engakibatkar terkiliswya keurdungan. Pernsabman  wang
roetniliki, roisalvora G0 petsen pargsa pasar sebaila menyradar balera beberapa koreamen
roungkin tidak menyakal persabsarrsra dan setia pada pesaingrora. Ilungkin mereka
merpurgral kebnuhan wang khas, atan lebih suka berorusan dengan perusahman hecil
Lpalag pesaing pastibekerja keras untk et pangsa pasarmea kerabali.

Faktor ketiga adalah adavsra keroungkinan perusabasn mengarbil strategi bauran
pernasaran yang kelirn dalam usahanya merath pangza pasar yang lebih tinggi. Hal ind jelas
akan menawmbah kenntungan persabaan. Walanpun beberapa wrenr terterdn dar bauran
pemasaran akan lebih efektif dalaw peningkatan pangsa pesar itu tidak akan selaln
tnenelorkan lebih banyal keuntungan,

Sirategi Penantang Pasar

Perusahaar-perisahaan yang metermpati watan kedua, ketiza atan yang lebih rendah
lagi dalarn suatn industri, biasa disebnt “rummer-up™ dan “persusul” (frafing firm).
Pernsahsan rarmer-up ind bia mernilih salah satu darl dua penaregilan. Dlereka dapat
menyerang markef leader dan pesaing-pesaing lainrora dalam suatu usaha yang gencar
merebut pangsa pasar, pernsahaan inlah wang dinarnakan penantang pasar atan morkef
challenger. Btau raereka dapat reerndlih bersikap “nrirc™, tidak menggzone angkar pasar dan
disebat “markef follower™.
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Menetapkan Sazaran Sirategis dan Lawan

Suatu langkab awal vang haris dilabukan penantang pasar adalah renetaplkan sasaran
strategls. Sasaran strategis darl kebargrakan penartang di pasar ialah peningkatan pangsa
pasar. Mereka merun sasaran tersebnt dengan harapan babwa hal itu akan menghasilkan
profitabilitas srang lebih tingal. Penetapan sasavan, apakah itu menghancurkan pesaing, atan
MENZUrANZL pangsa pasar pesaing, akan selaln menyangkat masalab tertang siapa sebetulrsra
wang dirnaksud pesaing. Tidak seperti dalarn perang di mana musub sudab jelas, dalam
bararak hal persabiaan bebas menentikan sigpa yvang akan jadi laveannyra.

Pada dagarrera, persrerans dapat rnerailib urduk mersrerans salah satn dari tiga jerds
persabiaan

a. Perusahaan mersyerang pernimpin pasar. Pilihan ind mewbawa resiko tingg), tetapd
higa roerapakan strateg] wang akan banyak menghasilkan dan memang benar-benar
roasik akan bila 51 perdrpin pasar bukardah “perairopin ywang sejati”, dan terrgrata
tidak memernbi kebutuban pasar dengan sempuwrna. Bidang wrang harns ditelit
dengan cermmat adalab kebmtuhan konsurren atan ketidalpuasan mereka. Bila dalawm
kenyataarriya, bargrak “rangan” wang tidak atan karang dipenuhd, roaka hal ind akan
rnenjacdi sasavan strategls sang bagus.

b,  Persahaan rnenserang persahaan-penisabaan regiotal vang lebib kecil wang kurang
berhasil serta kelurangan dana. Baik kepusan korswrnen rmaupun  potensi
petbanran perln diteliti dengan mendalarn. Bahkan serangan frontal bisa herhasil
hila mervang surnher daya peneahasn lain tetbatas.

Dengan derndkian terlibat bahwa ada interaksi antara merdlih siapa lawan dengan
neredlih apa wang akan dijadikan sasaran. Bila perusahaan pergrerans mengarah pada mearfef
leader, waka sasavanmra bisa jadi ialah merebut pangza pasar.

Memilih Staiegi Penyerangan

Bila sudah ditetapkan siapa lawan dan sasaran apa wang harms dicapal, bagaimana
pandangan kalanzan abli strateg) militer terhadap berbagal piliban ang ada atuk reersrerang
lawran ¥, Bila kita misalkan ada lawan yang mendudukd daerah pernasaran tertentu, maka ada
litna strateg persrerangan wang hisa dilakukar.

Perfama, serangan frortal. Persrerang dikatalamn melakuakan serangan frontal bila 1a
rongerabban massa dan kekuatanmra tepat berhadapan dergan lawan. Ta lebih mensrerang
kelkuatan lawan daripads titik kelemahan lawar. Bagairmana hasilnera alan tergantung siapa
wang meralikikelmatan dan data tahan wang lebih besar. Dalam serangan yang benar-henay
fromtal pergrerang menanding produl, iklan, hargs dan seterasra dard lawanara.

Eodua, serangan melanbung (fank afieck). Dasrab yang diperkirakar akan diserang
selaln rremilikl pasukan wawg terkuat. Thilah sehabnya daerab savap dan belakang sering
lernahy, sehingza roenipakan daerah sasaran rousuh. Prinsg pokok dar serangan wang modetn
lalah “hosentrasi kekuatan untuk metgrerang kelemaban™ Percrerang bersikap seolah-ola
akan menyerang bagian wang kuat, sehingza lawan mengerahkan serma dava ke bagian
tersebnd, naraum SErANZAN Yang sesunggdm;r& akan diarahkan pada bagian sayap atan
belakang. Dlanver i sering tidak menjumpai perlawanan apapun, karena penjagaan
merang kurang. Serangan sisl memang merupakan tindakan pernasaran yang cernerlang,
terutama bagl permsahasn penantang wang kurang merliki sumber daya sebesar yang
direiliki lawran. Bila persabman tidak bisa metorerang lasran dengan kekuatan penhy, maka 1a

hisa mengaunakan akalnya.
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Eofipe, serangan mengepung (encirelement affeck). Dlenmpakan kebaliban  dan
serangan sisl roaka serangan renhgepung merupakan usaha meneribus daerab pernasran
lawran, Dlatorver mengepung ind dijalankan dengan serangan besar-besaran terhadap betbagai
fromt, sehingza lawan harns melindungi bagian depan, samping dan belakang pada ssat
bersamaﬂn Peruzahaan penantang dapat memasarkan segala apa saja yang dipasarkan oleh
pesaing, dan melebibi apa wang dirdliki pesaing, sehingsa tawaran perusabaan ind tidak
romnghkin ditolak konsumen. Serangan mengepung akan berhasil sebagai suatn strategi ofensif’
bila pihal persrerang merndliki suraber daya wang lebih dibanding wang dipareral oleh lawean,
dan bila pihak pergrerang wakin babeara pengepungan akan sermpurna dan cukgp cepat untuk
merratahkan pertabaran lawan,

Foempat, serangan lintas (hypass aifack). Serangan jenis ivd ardalah strateg mevsrerang
wang paling tidak langsung serta mn]&uld{ﬂn diri dari stiap gerakan vang rengarah ke daerah
pemmasaran pesaing. Serangan ind dilalukan dengan cara melintasi lawan dan mergrerang
pasar yang lebih lemah agar hasis smber dava dapat dperlnas.

Eelima, serangan gerilya. Khusus bagl perusahaan-perusahaan kecil, terutarma yang
kelurangan rodal yang ingin menyerang pasar, ada pilihan yang tersedia, waitu serangan
gerilya, Perang gerilya dilancarkan dengan serangan kecil dan terputus-putns pada berbagal
wilavrah lawean, Tujuareera menggangen dan mengacau lavean dan akhitnora metaperoleh
terapat berpijak yang tepat. Pada wrooarorgra, perang gerilya dilakukan perisabasn yang lebih
kecil melawan pernsahaan yang lebih besar. Disebablan ketidabmarapuaresrs  melancarka
serangan frontal maupun serangan sisi wang efektif, perusabaan wang lebih keeil tersebut
rnenerang secara berintim dergan proraosivang pendek dan potongan harza pada beberapa
termpat secara sernbarangsn dalave wilayab jwang dikuasal perushaan wang lebih besar.
Tindakan ini diperhitunslkan untuk secara perlahan-labay melemahkan keluasan atas pasar
Dralatr hal ind, pengrerang tetap harus menertukan apakah akan melancarkan serargan besar
atan serangan kecil-kecilan dan dilakukan terns renerus.

Serangan Pengilut Pasar

Tidak sernua perusahaan nomwor dua berniat menantans pensahaan yang memitnpin
pasar. zaha nrduk merebnt konsuren walik para perailik pasar tidal pervab dianggap enteng
oleh mereka ini. Bila tindakan perusahsan yang menantang itu benpa perrunan harga, jasa
pelayaran yang lebih baik atan tarbahan penarpilan produk, maka dengan cepat pervirgpin
pasar akan rmenandingivsra untk welornpuhlan serangan.

Dralatn industrd pada modal wang menghasilkan produk hormogen, seperti besi baja,
Ptk dan baban kireda, pola kesejajaran kesadaran (conscious parallelism) merpakan hal
wang biasa. Kesempatar ik differensiasi produk dan differersiasi citra sangat rendah,
routn pelavanan biasanyra harapir sarna dan sensittvitas harga tingsi Selain it harga dapat
toeletus setiap saat. Dalara industri seperti i masana karang cocok untuk berebt pangsa
pasar jangka pendek, karena strateg yang dilalukan havora mengundang perbalasan. hlereka
lehik suba menawarkan hal-hal wang serapa, hissargra dengan wenim produl persabaan
AN etritnpin.

Pernsabiaar pergibnt selaln merpakan sasaran utara dar serangan wang dilancarkan
oleh permahssn penantang. Farena itn, pemsahaan hendakrnra selaln menelan rendah bisra
produksitera dan mengangkat kualitas produk dan pelayanareera. Begita juza, dia hars cepat
merrasili pasar bany, begitu peluang terbuka. Wemang haris ada stratest nntuk perturmbuban
perizahaan dan berusaha agar upayarera tidak mengundang perabalasan perisshaan lain,
Berikut ird tiga strategl uroorn yang bisa diranfaatkan
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a. Dlengikuti dan dekat. Persahaan pengibut bersaha mersamal  perusahasn
pemirnpin pada banyak moungkin segrmen pasar dan wilayah baurarn peraasaran.
Pengikut, taropakrgra haropir-harpir sepertl penantang, tapl hargra akan terjadi
konflik langsung. Dapat terjadi beberapa permsahasn pengibnt sarmpai dikatakan
sebagal “parasit”™, kavera sedikit sekali berbuat urtnk menstivonlasi pasar dan havem
berharap dapat hidap dar iveeestasi yang ditanara oleh pernirapin pasar.

b, Mengikuti dari janh. Dalarn straegl i, perusahaan pengikut merdonat beberaps
differensiasi, natoom tetap roengikuti market leader dalarn hal perbanran pagar yang
pokok, dan juza perabaruan produk, tingkat hargs dan saluran distribusi. Perusahasn
pengibut dergav strategl ini bisa diterirna oleh market leader, karema program
pemasararetra tidak begitu terzangan dan harena pangsa pasar s1 pengikut tunt
rnerehantu 51 perodtegpin urduk tidak disngzap sebagal monopoli pasar. Pengiloat pasar
wang mehjalankan strategl ind dapat berhernbang dengan jalan e rbeli perusahaan-
persahaan yang lebih keeil dalarn industy.

c. Dlengikuti secara selektif Penpabaan mengikoti dard dekat beberapa hal yang
dilakukan market leader, narmun pada hal-hal yang lan perusahaan berjalan sendini.
Perusahaan i monghkin sangat movatf, walaupun demubian, ia menghindan
persaingan langsung dan rmengikuti hangrak stratedl permnirapin pasar yang jelas akan
menguntungkannya,  Perusahaan semacarn ind sering tmrbub unfuk renjadi
penantangs pasar di kerandian hari.

Lda bentuk spesifil pengikut pasar wang sangat parasitizs dan sedang mengikat
e di pasar tingkat durda. Ind adalah perusabasn-perosahasn thuan, atan
“liplakan” produk sang popoler di dunia.

Sirategi Penggarap Relung Pasar

Dalarn harapir setigp indwstd, selaln terdapst pensahaan-persabsar kecil yang
rnengkhmsuskan divl pada sebagian dan pasar dan renghindari hentrok dengan permsabaan-
persabiman besar. Persabaan-persabaan keell ind menetapati “relung-reluns™ pasar yang
tnereka laani dengan efektif melalni spesialisasi, dan ywang cendrmg dishaikan permsabaan-
persabiaan hesar. Pernzahasn-persahaan semacarn ini menyandang bethagal navaa sepertl |
pengzatap relung pasar (markef nichers), spesialis pasar, pensabean aribang pintu (fhreshold
Jirms) atan persahaan turepuan (fotheld firma).

Pernsahaarn-pernsahaan jenis ini mencoba masuk ke satu atan lebih celah-celah pasar
wang atnan dan mengurtungan, Satu relung atan celah pasar wang ideal akan merndiki
beberapa cird sebagal berikuat
Ilerniliki Inas culugy besar dan dagra beli yang cuknp agar bisa menguntunglkan.
Dlermlili potensi wrdukberkerbang.

Diighaikan oleh perasabaan besar,
Pernsahaan mermliki keterarapilan dan swrber daya untuk memernnbi kebutuhan
relung pasar tersebatt secars efeltif’

e, Perasahaan matopn merbela din dad serangan pesaing besar dengan rerhbina

“Foodwill” atas produkers.

Gragasan pokok dalar mengzarvap relung pasar ind dalah “spesielizas™. Persahaan hane
roeroprgral keahlian khas dalara hal pasar, konsureen, produk atan livd-lind dalara bauran
pasarrrra. Blernrut Kotler (1993 bahwra ada beberapa jerns pengkhnsusan yang dapat dipilib,
waitn: spesialis pernakal akhiv, spesialis tinghkat wertikal, spesialis ukuran pelangzan tertenty,
rnelayand pelanggan khmsus, melaard daerab geografl tertenty, spesialis produk atau livd

=R
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prochik tertertn, spesialis produk dengan sifat Khuswe, spesialis kerja pesanan, spesialis wont f

Perusabaan kecil yang roelayard hangra sebagian keell dar pasar ind menghadapi resiko
herat apabila pasareers rersns atan diserang pesaing. [tulsh sebabrers mengapa lebih hak
toelayard lebih dari satu relung pasay (mulfiple miching) dan bubanors satu saja (sigle
miching). Dengan mengercbangkan kekuatan pada lebih dari satn relang pasar tersebut,
perusahiaan dapat memperbesar kerarpuanrgra untul bertahan hidup. Bahbkan beberspa
perusahean besar menilih strateg “mulfiple niching”™ daripada melayard sehuh pasar, Vang
terpenting i sini adalah babwa perusabasn dengan pangsa pasar kecil dapat saja
menguntungkan, dan stratesl penggarap relung pasar dengan cerdik ivd mermpakan sat dan

seldan jawaban.

Analisis Strategi Produlk PFerusahaan pada Tahap Daur Hidup Produk

Linalisiz terhadap produb-produk rang sudah ada perln dilaknkay kavena pertarna-tarna
roerunjukkan kriteria dan tingkat kirerja untuk mengubur kiverja produk. Hal ind bisa jadi
mencakup faltor finansial maupnn non finansial. Urtuk mergerjelas diagnosis terhadap
kinerja produk dan iderdifikasi terhadap alternatif strateqd produk (product Tife anelpsis).

Tabap danr hidwy produk terdinl atas perkenalan, perturdbuhan, kedevwrasaan, dan
peruunan. Sebagian isu dalarn analisis danr hidap produk antara lain

a.  Dlenertukan larna dar tinghkat perabahan danr hidw produk
b, Iengidentifikasi tahap daur hidup poduk vang ada sekarang dan meradlib strategi

produk yang sesnal dengan tabap tesebut.
abcarnah-ancamian  dan menerroikan  peluang-peluang  untuk

c.  Dlengantispasi

trengubah dan reraperlnas danr hidup produk.
Mustrasi strategl produk pada masing-masing tahap dawr hidun produk dapat dilihat

4] pada gawbar beriknt i

Pertimbangat,  Tipe-tipe sirates mherel;
[ETHAS ATAH
Tipe Pengembarizan Pengiatan hlerek: Pamosicisn kg Mlodifikiaci Tlerel:
Dlerels Dlerely
T Blnstaplin mH Mincari  segmen Mm] ersiaplin ]
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Gambar 1. Siraiegi Produk Pada Masing-Masing Tahap Daur Hidup Produk
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Penwup
Barrrak peluang wang dimiliki perisahaan-pensahaan keeil wrtak menutng kebatban

konswrien dengan cara-cara vang rmenguntunskan, Memang banyak persahesn kecil
rneneriiban relung pasar ind kavera nasth batk saja, walanpun sehenarrsra peluars bags bisa

diternukan dan dikercbangkan dengan cara yang lebih sisternatis.

Diari kajian di atas, maka dapat disiregollan baboea bagi perusahaan wang selaln
merrperhatikan daur hidup produkeera hendalrera lebib jeli lagi dalarn memilih strategl apa
wang paling tepat untuk dirnairkan, Maroun perla diingat, bagl perisabaan-persahaam yang
barn saja memasikl dunia biswds yang sertba kompetitif, merpakan sesnatu yang tidak
rmdah. Oleh kavena itn, pilihan akan strategl wang tepat akan dapat membantu pernsahaan
untuk dapat bertahan,
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