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TUJUAN UMUM

Setelah mempelajari modul ini,  diharapkan  Mahasiswa mampu untuk:
1. Memudahkan perusahaan dalam menentukan segmen terhadap produknya pada pasar sasaran
TUJUAN KHUSUS

1. Menetapkan pemasaran strategis perusahaan dengan segmenting, penentuan target pasar dan penentuan posisi pasar.

2. Memahami keuntungan segmentasi dan bagaimaan penerapan segmentasi yang efektif bagi perusahaan.

SEGMENTING, TARGETING, POSITIONING

Pemasaran strategis meliputi kegiatan STP terhadap pasar sasaran. Pemasar harus memilih satu atau beberapa segmen yang memiliki karakter dan respons yang sama.

Memahami konsumen berarti pemasar dapat mengetahui produk apa yang dibutuhkan, harga yang layak dan bagaimana mempertahankan pasar dari pesaing.

Selain STP, Pemasar mempunyai 3 tahap dalam menerapkan segmentasinya:

1. Pemasaran Massal (mass marketing atau undifferentiated   marketing);

perusahaan melakukan kegiatan produksi, distribusi dan promosi secara besar-besaran thd satu jenis produk kepada seluruh pembeli.

2. Pemasaran Aneka Produk (product  variety marketing);

perusahaan memproduksi bermacam produk yang berlainan jenis, ukuran, kualitas dsb.

3. Pemasaran Sasaran (target marketing);

perusahaan memisahkan segmen dengan jelas dan memilih satu segmen, memproduksi barang dan mengembangkan bauran pemasaran untuk masing-masing segmen.

Dari 3 tahap diatas pemasaran strategis lebih menitikberatkan pada Pemasaran Sasaran dimana pemasaran sasaran dapat membantu dalam mengidentifikasi peluang pasar sehingga mampu untuk mengembangkan produk, menyesuaikan harga, saluran distribusi dan promosi yang sesuai dengan pasar sasaran.

Pengertian Pemasaran Strategis meliputi:

1. Segmenting (segmentasi pasar);


kegiatan pengelompokkan pasar pada pembeli menurut jenis produk tertentu.

2. Targeting (penentuan target pasar);

kegiatan memilih dan menilai satu atau lebih segmen pasar yang akan dimasuki oleh perusahaan.

3. Positioning (penentuan posisi pasar);

Kegiatan menempatkan produk dalam persaingan dan menetapkan bauran pemasaan yang lebih jelas.

SEGMENTASI

Prosedur Segmentasi ada 3 tahap:

a. Survai; melalui wawancara informal dan kelompok fokus dengan konsumen untuk mendapatkan wawasan tentang motivasi, sikap dan perilaku pembeli.

b. Analisa; menganalisa data untuk mengeluarkan variabel yang berkorelasi tinggi.

c. Penyusunan profil; menyusun profil berdasarkan perilaku, demografi, kebiasaan konsumsi dsb.

Pendekatan utama pada Segmentasi:

1. Karakteristik Konsumen: Geografis, Demografis, Psikografis.Disebut Segmentasi Apriori.
2. Tanggapan Konsumen: Kesempatan, Manfaat, Sikap, Tingkat Pemakai.

Segmentasi di Indonesia ada 2 macam:

1. Segmetasi Apriori: segmentasi yang dilakukan sebelum produk atau jasa diluncurkan ke pasar sasaran.

2. Segmentasi Post-hoc: segmentasi yang dilakukan setelah produk atau jasa diluncurkan ke pasar sasaran.

Segmentasi yang Efektif harus memenuhi syarat-syarat sbb:

a. dapat diukur; daya beli setiap segmen harus dapat diukur.

b. besarnya; terdiri dari kelompok segmen yang besar dan menguntungkan.

c. dapat dicapai; segmen dapat dijangkau dan dilayani dengan efektif.

d. dapat dilaksanakan; sejauh mana program efektif disusun untuk menarik minat segmen.

5 keuntungan melakukan segmentasi pasar, yaitu:

1. mendisain produk yang lebih responsive thd kebutuhan pasar

2. menganalisis pasar

3. menemukan peluang

4. menguasai posisi yang superior dan kompetitif

5. menentukan strategi komuniksi yang efektif dan efisien
PENETAPAN PASAR SASARAN (TARGETING)

Mengevaluasi Segmen-segmen Pasar harus memperhatikan 3 hal:

1. Ukuran dan pertumbuhan Segmen;

Menetapkan segmen potensial dengan karakteristik ukuran dan pertumbuhan yang tepat.

2.Daya tarik Struktural Segmen;

Dikelompokkan menjadi 5 kekuatan:

a. persaingan dalam segmen

b. ancaman pendatang baru

c. ancaman produk substitusi

d. ancaman kekuatan tawar pembeli

e. ancaman kekuatan tawar pemasok.

3. Tujuan dan Sumber Daya Perusahaan;

Perusahaan mempertimbangkan tujuan dan sumber dayanya sendiri dalam segmen tersebut.

MEMILIH SEGMEN PASAR

Perusahaan mempertimbangkan 5 pola penetapan Pasar Sasaran al:

1. Konsentrasi pada Segmen Tunggal.

2. Spesialisasi Selektif

3. Spesialisasi Produk

4. Spesialisasi Pasar

5. Peliputan Pasar secara Penuh.

PENEMPATAN PRODUK (POSITIONING)

3 langkah dalam Positioning:

1. mengenali keunggulan bersaing potensial

2. memilih keunggulan bersaing

3. mengisyaratkan keunggulan bersaing

Eksternal Link
: http://www.eMarketer.com
Internal Link

: Link Modul 11
Latihan Pertanyaan Modul 11:

1. Apa yang harus dilakukan oleh perusahaan dalam kegiatan segmentasi yang efektif bagi perusahaan dan sebutkan keuntungannya.
2. Di Indonesia dikenal dengan 2 segmentasi, sebut dan jelaskan!
3. Jika anda memiliki perusahaan yang memproduksi mainan, bagaimana cara perusahaan anda mensegmen terhadai produk perusahaan.!
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