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TUJUAN UMUM

Setelah mempelajari modul ini,  diharapkan Mahasiswa mampu untuk:

1. Mampu menjelaskan tahap-tahap hidup dari suatu produk dengan strategi yang harus diambil oleh manager pada setiap tahapnya.
TUJUAN KHUSUS

1. Mengevaluasi setiap tahap daur hidup suatu produk dan pemakaian strategi pada tiap tahap
2. MenGEVALUASI tentang karakteristik, tujuan pemasaran dan strateginya

DAUR HIDUP PRODUK

(PRODUCT LIFE CYCLE)

Konsep awal Daur Hidup Produk

· pemahaman mengenai persaingan dalam suatu produk

· pemahaman mengenai siklus hidup permintaan atau teknologi

· pemahaman berbagai tahap yang berbeda dalam kehidupan penjualan suatu produk

· Persaingan akan mempersingkat DHP

Siklus Hidup Permintaan

· Produk untuk memenuhi kebutuhan

· Kebutuhan  berkembang terhadap kebutuhan teknologi

Pemahaman terhadap DHP menyangkut 4 hal:

1. setiap produk mempunyai batas umur

2. penjualan produk menunjukkan tahap yang jelas dan  tantantangan yang berbeda

3. laba yang diperoleh akan meningkat dan menurun padatahap yang berbeda

4. strategi dalam hal pemasaran, keuangan, produksi, personalia maupun pembelian harus berbeda pada tiap tahap DHP

Gambaran tentang DHP berdasar Kurva Hidup Produk ditandai dengan:

1. Perkenalan


:  pertumbuhan lambat, biaya tinggi, belum ada laba 

2. Pertumbuahn

:  pasar menerima produk baru, ada laba

3. Kedewasaaan

:  pertumbuhan penjualan mulai turun, laba  

4. Penurunan

: penjualan turun, laba menurun


DAUR HIDUP PRODUK dianalisa dengan membagi:

1. Kelompok-Produk;

- daur hidupnya paling lama

- penjualan pada tahap kedewasaan tidak terbatas

2. Bentuk-Produk


- daur hidupnya standar

3. Daur Hidup-Merek

· daur hidupnya singkat (beberapa kasus)
Faktor yang harus diperhatikan oleh perusahaan terhadap DHP Produk Baru al:

1. Waktu pengembangan bagi produk yang biasa lebih singkat dan biaya lebih sedikit dibanding dengan produk dengan teknologi tinggi.

2. Waktu perkenalan dan pertumbuhan berlangsung singkat bila:

a. produk tidak membutuhan saluran distribusi, pengangkutan atau komunikasi.

b. Konsumen cepat tertarik, menerima dan bereaksi thd produk.

3. Waktu kedewasaan daurnya lebih lama bila:

a. selera konsumen dan teknologi produk stabil 

b. perusahaan memegang posisi memimpin di pasar.

4. Wakti kemunduran akan berakhir lama bila:

a. perubahan selera konsumen dan teknologi produk berjalan lambat (setia pada merek)

TAHAP PERKENALAN suatu produk

· Diawali bila produk baru sudah didistribusikan ke pasar 

· Produk makanan biasanya laju pertumbuhannya lambat karena perluasan kapasitas produk lambat, distribusi produk lambat, keinginan konsumen mengubah pola kebiasaan lambat.

· Laba yang diperoleh sedikit bahkan merugi karena penjualan sedikit sedang biaya promosi dan distribusi besar.

STRATEGI PEMASARAN pada TAHAP PERKENALAN ada 4 jenis:

1. Strategi Menyaring Cepat: dengan menetapkan harga tinggi dan promosi gencar. Berhasil bila:

· sebagian besar potensial belum menyadari kehadiran produk

· konsumen yang berminat mampu membeli dengan harga berapapun

· perusahaan menghadapi pesaing potensial

2. Strategi Menyaring Lambat; dengan menetapkan harga mahal dan promosi rendah. Berhasil bila:

· luas pasar terbatas

· sebagian besar pasar menyadari kehadiran produk

· konsumen membayar harga mahal

· persaingan potensial tidak terbatas

3. Strategi Penerobosan Cepat;  penetapan harga rendah dan promosi gencar. Berhasil bila:

· luas pasar besar

· pasar tidak menyadari kehadiran produk

· konsumen peka terhadap harga

· persaingan potensial sangat besar

4. Strategi Penerobosan Lambat; dilakukan dengan penentuan harga dan promosi yang rendah. Berhasil bila:

· pasar sangat luas

· pasar sangat menyadari kehadiran produk

· pasar peka thd tingkat harga

· sedikit persaingan potensial

TAHAP PERTUMBUHAN suatu produk

· ada kenaikan hasil penjualan sehingga keuntungan meningkat

· harga akan stabil bila laju kenaikan permintaan stabil

STRATEGI PEMASARAN pada TAHAP PERTUMBUHAN

1. mutu produk ditingkatkan dan modek ditambahkan

2. segmen pasar baru ditambah

3. saluran distribusi baru dimanfaatkan

4. bentuk periklanan diganti dari membujuk minat konsumen kepada menimbulkan keyakinan atas produk sehingga mau membeli.

5. Harga diturunkan untuk menarik konsumen yang peka terhadap harga

TAHAP KEDEWASAAN suatu produk

· diawali  dengan menurunnya laju pertumbuhan

· tahap kedewasaan lebih lama sehingga manajemen pemasaran perlu mengawasi dan menggarap produk yang telah dewasa

· manajemen pemasaran melakukan modifikasi strategi, produk dan bauran pemasaran

STRATEGI PEMASARAN pada TAHAP KEDEWASAAN

1. Modifikasi Pasar: memperluas jumlah pemakai produk dengan merek dengan 3 cara: mengubah bukan-pemakai, masuki segmen baru, rebut konsumen dari pesaing

2. Modifikasi Produk: strategi perbaikan mutu dan perbaikan ciri-ciri khas produk.

3. Modifikasi bauran pemasaran: perangkat bauran pemasaran yang dampaknya kuat pada volume penjualan: harga, iklan dan promosi penjualan, mutu produk dan pelayanan.

TAHAP KEMUNDURAN suatu produk

· diawali dengan perkembangan teknologi, perubahan selera konsumen dan meningkatnya persaingan.

Keputusan pada tahap kemunduran ada 3:

1. Mengidentifikasi Produk yang lemah

2. Menetapkan Strategi pemasaran

3. Keputusan Menarik Produk

STRATEGI PEMASARAN pada TAHAP KEMUNDURAN

1. Penanaman modal ditambah untuk mendominasi persaingan yang baik.

2. Tingkat penanaman modal tetap posisi sekarang sampai pada ketidakpastian dalam industri

3. kurangi jumlah penanaman modal secara selektif, tinggalkan konsumen yang kurang menguntungkan

4. kurangi investasi pada produk untuk mendapatkan uang tunai
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Latihan Pertanyaan Modul 1:
1. Sebut dan jelaskan tahap daur hidup suatu produk. Dan apakah setiap produk akan mengalami tahap-tahap tersebut. 
2. Mengapa pada saat perkenalan suatu produk, manager pemasaran atau peruasahaan belum mengharapkan adanya laba? Jelaskan.
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