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RINGKASAN

Seiring dengan kemajuan yang dicapai tidak bisa dihindarkan lagi
munculnya pesaing-pesaing. Pesaing ini dalam memasarkan produknya
lebih tersegmentasi, maka untuk mempertahankan posisinya sebagai
pemimpin pasar, perusahaan harus mengadakan riset pemasaran atas
produknya. Selama ini terjadi banyak perubahan misalnya pendapatan
perkapita, gaya hidup dan sikap terhadap produk. Perusahaan menyadari
untuk beroperasi dalam pasar yang luas biasanya tidak dapat melayani
selurub pelanggan karena para pelanggan terlalu banyak, terpencar dan
bervariasi dalam persyaratan pembelian mereka.

Perusahaan daripada bersaing di semua segmen maka perlu
mengidentifikasi, segmen pasar yang paling menarik yang dapat dilayani
dengan efektif. Hal ini dapat dilakukan dengan membagi pasar ke dalam
segmen dengan kriteria-krietria tertentu. Segmentasi yang dilakukan dengan
benar menyebabkan produk perusahaan lebih mudah diterima oleh pasar.
Hal ini mempunyai pengaruh yang besar terhadap strategi pemasaran yang
diterapkan oleh perusahaan. Kekeliruan dalam mengidentifikasi segmen
pasar dapat menyebabkan strategi pemasaran yang dipakai tidak efektif
karena pada anggaran biaya pemasaran terjadi ineffisiensi. Secara garis
besar bila perusahaan dapat dengan tepat memilih bagian pasar yang hendak
dilayani dan didukung sumber daya yang memadai maka perusahaan
sanggup menyediakan produk yang sesuai. Dengan selera konsumen yang
menjadi sasarannya dengan demikian perusahaan akan lebih mampu
mengidentifikasikan kesempatan pemasaran yang lebih baik sehingga
perusahaan dapat mengembangkan strategi pemasaran yang handal. Strategi
pemasaran yang dimaksud meliputi strategi distribusi, promosi, harga dan
produk.
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ABSTRACT

In line with the company’s achievement, it is inevitable that
competitors emerge. In this case the competitors are segmented in
marketing their products, so in order to maintain its position as the market
leader, the company must undertake research into its products. So far there
have been a number of changes, for example per capita income, life style,
and attitude toward products. The company is aware of the fact that in a
huge market it is unable to serve all the customers due to their sheer
number, they are spread out and they vary in their purchasing requirements.

Rather than competing in all segments, the company needs to
identify the most attractive market segments which can be served
effectively. It can be implemented by dividing the market into several
segments by means of certain criteria. Correct segmentation can account for
the product to be acceptable to the market, and such a step has a profound
influence on the marketing strategies applied by the company. An error in
identifying market segments can render marketing strategies being
employed ineffective due to inefficient marketing budget. Basically, if a
company can accurately select a market segment to be served and it is
supported by sufficient resourcer, the company is able to provide
appropriate products. With the consumer’s taste being the target, the
company can better identify a better marketing opportunity so that the
company can develop reliable marketing strategies. The marketing
strategies comprise distribution strategy, promotiom, price and product.

Key words : marketing strategies, segmentation, ineffective,
inefficient.
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