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TUJUAN UMUM

1. Membantu manager perusahaan dalam menentukan kedudukan perusahaannya dalam persaingan pasar.
2. Memberikan pemahaman bagaimana mengambil tindakan dalam persaingan pasar dalam upaya menjadi pemimpin pasar.
TUJUAN KHUSUS

1. 
Mengevaluasi strategi yang harus diambil perusahaan dalam kedudukannya pada persaingan pasar.


STRATEGI  PEMASARAN

Strategi Pemimpin Pasar (Market Leader)
Ada 6 posisi perusahaan dalam persaingan industri al:

1. Dominan; mampu mengendalikan pesaing-pesaing yang lain dan memiliki banyak


strategi.

2. Kuat; mampu bertindak bebas tanpa membahayakan posisinya dalam jangka panjang.

3. Baik; memiliki kekuatan dalam strategi tertentu dan peluang yang lebih besar.

4. Sedang; cukup mampu menjamin kelangsungan usahanya.

5. Lemah; tidak tampil memuaskan tetapi masih memiliki peluang.

6. Tidak ada harapan; tidak memuaskan dan tidak memiliki peluang.

Ciri-ciri dari Perusahaan PEMIMPIN PASAR:

· Pangsa pasarnya luas

· Mempunyai keunggulan harga, pengenalan produk baru, saluran distribusi dan intensitas promosi luas.

· Menjadi titik pusat orientasi para pesaing untuk ditiru, ditantang atau dijauhi.

Sikap yang diambil Pemimpin Pasar dalam industri:

A- berusaha menemukan cara untuk mengembangkan pasar keseluruhan

B- melindungi tingkat pangsa pasar yang dikuasainya dengan bertahan ataupun menyerang

C- berusaha mengembangkan pangsa pasar 

A- Mengembangkan Pasar

Bila pasar berkembang, perusahaan Dominan berusaha memenuhi permintaan dengan mencari pemakai baru, kegunaan baru dan penggunaan yang lebih banya atas produknya.

B- Melindungi Pangsa Pasar

Perusahaan Dominan mempertahankan pangsa pasar dengan cara Inovasi yang berkesinambungan, mempertahankan biaya produksi tetap rendah, serta harga seimbang dengan tinggi rendahnya nilai yang dilihat oleh konsumen.

C- Mengembangkan Pangsa Pasar

Pemimpin pasar menetapkan perluasan pangsa pasar sebagai tujuan karena akan menghasilkan profitabilitas (laba yang diukur sebelum pajak atas investasi) yang lebih tinggi.

Strategi Penantang Pasar (Market Challenger)

Strategi penyerangan yang dilakukan oleh Market Challenger al:

1. Menetapkan Sasaran Strategis dan Lawan

2. Memilih strategi penyerangan

Menetapkan Sasaran Strategis dan Lawan, berdasarkan jenis   perusahaan al:

a. Perusahaan menyerang pemimpin pasar

b. Perusahaan menyerang perusahaan regional yang lebih kecil yang kurang berhasil serta kekurangan dana

Memilih strategi penyerangan, dilakukan dengan cara:

a. serangan frontal; menyerang kekuatan lawan daripada kelemahan lawan.

b. Serangan melambung; menyerang kelemahan lawan

c. Serangan mengepung; menyerang daerah pemasaran lawan

d. Serangan lintas; menyerang yang paling tidak langsung dan menjauhkan diri dari gerakan yang mengarah ke daerah pemasaran pesaing

e. Serangan gerilya; menyerang terputus-putus pada berbagai wilayah lawan.

Beberapa Strategi Serangan yang Spesifik bagi Perusahaan Penantang:

1. strategi pemotongan harga

2. strategi produk yang lebih murah

3. strategi produk prestise

4. strategi pengembang biakan produk

5. strategi inovasi produk dan distribusi

6. strategi promosi yang intensif

7. strategi penekanan biaya produksi

Strategi Pengikut Pasar

Biasanya dilakukan oleh perusahaan dengan cara meniru/imitasi dan menyempurnakan membuat imitasi dari produk yang diproduksi oleh pemimpin pasar.

Strategi yang dilakukan oleh pengikut pasar al:

1. mengikuti dari dekat; berusaha menyamai pemimpin pasar sebanyak mungkin segmen pasar dan wilayah bauran pemasaran.

2. mengikuti dari jauh; membuat diferensiasi produk tetapi tetap mengikuti market leader dalam pembaruan pasar.

3. mengikuti secara selektif; mengikuti dari dekat thd beberapa hal atau inovatif tapi menghindari persaingan secara langsung.

Strategi Penggarap Relung Pasar

Perusahaan pada posisi Relung Pasar menempati sebagian kecil dari keseluruhan pasar dan mencoba masuk pada salah satu celah pasar yang aman dan menguntungkan biasanya memiliki “spesialisasi” dalam hal pasar, konsumen, produk.

Ciri dari Relung pasar yang ideal:

· luas pasar dan daya beli cukup menguntungkan

· memiliki potensi untuk berkembang

· cenderung diabaikan perusahaan besar

· keterampilan dan sumber daya efektif.

Jenis Spesialisasi pada Relung Pasar al:

1. Spesialis pemakai akhir.

2. Spesialis tingkat vertikal

3. Spesialis ukuran pelanggan tertentu; konsentrasi pada penjualan skala kecil saja.

4. Spesialis pelanggan khusus

5. Spesialis daerah geografi tertentu

6. Spesialis produk tertentu

7. Spesialis jasa

8. Spesialis mutu atau harga tertentu

9. Spesialis kerja pesanan

Eksternal Link
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Internal Link

: Link Modul 12
Latihan Pertanyaan Modul 12:
1. Sebutkan salah satu produk yang ada dipasar yang menempati pemimpin pasar, pengikut pasar, penantang pasar dan perelung pasar.
2. Jelaskan dan berikan contoh jenis spesialisasi perelung pasar untuk spesialisasi kerja pesanan. 
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