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TUJUAN UMUM

1. Menjelaskan faktor apa saja yang harus ditinjau oleh perusahaan sebelum memutuskan untuk memasarkan ke luar nergeri.
2. Memahami cara perusahaan dalam mengevaluasi dan memilih pasar asing untuk dimasuki
TUJUAN KHUSUS

1. Menjelaskan pada tingkat apa perusahaan menetapkan cara untuk evaluasi dan memilih pasar asing yang akan dimasuki.

STRATEGI PEMASARAN UNTUK PASAR GLOBAL

Setiap perusahaan baik perusahaan yang memproduksi barang dan jasa dapat mulai menaruh perhatian pada usahanya untuk perdagangan internasioanal. Tetapi pasar yang besar adalah pasar dinegeri sendiri dan pasr ini padat dengan peluang. Pasar domestik jauh lebih aman, karena para manager tidak perlu belajar bahasa asing, berurusan dengan mata uang asing, menghadapi ketidakpastian serta gangguan politik dan hukum negara lain atau mendisain ulang produk mereka agar sesuai untuk kebutuhan dan harapan pelanggan yang sangat berlainan dengan yang ada saat ini.
Beberapa masalah yang dihadapi oleh perusahaan yang akan melebarkan sayapnya pada pasar asing al:

1. utang luar negeri yang besar; banyak negara di dunia yang sebenarnya merupakan pasar yang menarik memikul utang luar negeri yang besar sehingga untuk membayar bunganya saja tidak mampu.

2. pemerintahan tidak stabil; utang yang besar, laju inflasi tinggi, serta pengangguran yang tinggi di beberapa negara telah mengakibatkan sangat tidak stabilnya pemerintahan. Ini menghadapkan perusahaan asing pada risiko pengambil alihan, naionalisasi.

3. ketidak-stabilan nilai tukar; utang yang besar dan ketidak-stabilan politik memaksa mata uang negara yang bersangkutan didevaluasi, akibatnya investor asing enggan menyimpan terlalu banyak dana dalam mata uang tersebut.

4. peraturan masuk oleh pemerintah asing; pemerintah mengenakan lebih banyak aturan terhadap perusahaan pendatang, seperti keharusan pembentukan usaha patungan dengan saham mayoritas berada di tangan mitra usaha domestik, penunjukan warganegara setempat untuk menduduki jabatan-jabatan tinggi dalam manajemen, alih teknologi dalam hal rahasia dagang serta batasan repatriasi keuntungan.
5. peraturan tarif dan hambatan perdagangan lainnya; pemerintah seringkali memberlakukan tarif tinggi yang tidak wajar terhadap barang-barang impor guna mensubsidi atau melindungi industri mereka sendiri.

6. Korupsi; pejabat-pejabat dibeberapa negara harus disuap agar mau bekerjasama.

7. pembajakan teknologis; perusahaan yang menempatkan pabriknya dinegara asing merasa khawatir kalau-kalau para manajer lokal mereka mempelajari cara membuat produk dan kemudian memisahkan diri untuk bersaing secara terbuka, biasanya terjadi pada produk industri permesinan, elektronik, bahan kimia dan farmasi.

8. biaya produksi yang tinggi dan adaptasi komunikasi; perusahaan yang berorientasi di negara asing harus mempelajari tiap-tiap pasr asing secara cermat, peka terhadp situasi ekonomi, politik, dan budaya dinegara tersebut dan harus melakkan adaptasi dalam produk maupun komunikasinya agar cocok dengan selera asing.

DAUR HIDUP PRODUK INTERNASIONAL

Alasan utama mengapa perusahaan domestik harus menaruh perhatian pada pasar asing terletak pada fenomena daur hidup produk internasional:

1. pasar-pasar asing memberi kesempatan kepada para produsen domestik untuk memperpanjang daur hidup produk mereka setelah permintaan domestik jenuh.

2. perusahaan asing akhir akan dapat membuat produk yang sama dengan biaya yang barangkali lebih rendah dan meluncurkannya di pasar domestik untuk bersaing denan perusahaan domestik.

4 tahap daur hidup produk internasional dilihat dari produk AS yang mulanya merupakan eksportir kemudian kehilangan pasar ekspornya dan akhirnya menjadi importir al:

1. kekuatan ekspor AS; Produk hasi inovasi dilurcurkan di AS dan berhasil karena besarnya pasar dn baiknya prasarana.
2. produksi asing dimulai; ketida produsen asing mengenal produk tersebut, beberapa diantara mereka mulai memproduksinya untuk pasar mereka sendiri.

3. produksi asing menjadi bersaing dipasar ekspor; produsen asing telah mempunyai pengalaman produksi, dan dengan biay mereka yang lebih rendah, mereka mulai mengekspor ke negara lain.

4. persaingan produk impor dimulai; berkembangnya volume penjualan produsen asing serta rendahnya biaya mereka memungkinkan untuk mulai mengekspor produk ke AS dan bersaing langsung dengan produsen AS.

Ada 6 keputusan dasar yang dihadapi oleh perusahaan dalam mempertimbangkan pemasaran internasional:

1. menilai lingkungan pemasaran internasional

2. memutuskan apakah akan terjun ke pasar asing atau tidak

3. memutuskan pasar mana yang akan dimasuki

4. memutuskan cara memasuki pasar

5. memutuskan tentang program pemasaran

6. memutuskan tentang organisasi pemasaran
Memahami Lingkungan Pemasaran Internasional

Setiap perusahaan harus memahami lingkungan internasional yang telah mengalami banyak perubahan baik peluang maupun masalah baru.
A. Lingkungan Ekonomik
Ada tiga karakteristik yang mencerminkan daya tarik suatu negara sebagai pasar ekspor: 

a. Populasi negara tersebut.

b. Struktur industri suatu negara; menentukan kebutuhan akan produk dan jasanya, tingkat pendapatam, tingkat kesempatan kerja dsb.

c. Distribusi pendapatan suatu negara. Dibedakan dengan 5 jenis pola pendistribusian pendapatan: (1) pendapatan keluarga sangat rendah, (2) sebagian besar pendapatan keluarga rendah, (3) pendapatan keluarga sangat rendah, (4) pendapatan keluarga rendah, menengah, tinggi (5) sebagian besar pendapatan keluarga menengah.
Ada 4 macam struktur industri yaitu:

1. ekonomi subsistensi; sebagian besar masyarakat hidup dari pertanian sederhana dan menukarkan dengan barang dan jasa sederhana

2. negara pengekspor bahan mentah; negara-negara ini kaya akan sesuatu sumber daya dan miskin akan sumberdaya yang lain.

3. negara industri baru; biasanya kegiatan manufakturing berperan sekitar 10%-20% dari GNP (Gross National Product).

4. ekonomi industri; negara dengan struktur ekonomi industri selalu merupakan negara pengekspor produk-produk jadi dan penanam modal.
B. Lingkungan Hukum - Politik
Ada 4 faktor yang harus diperhatikan sebelum memutuskan untuk berhubungan dagang dengan negara tertentu:
1. Sikap terhadap Perdagangan Internasional; contoh India yang membatasi peranan ekonomi asing di dalam negeri dengan cara seperti kuota impor, tertutupnya mata uang, keharusan menggunakan tim manajemen lokal lebih besar dari tenaga kerja asing.

2. Stabilitas Politik; yang diperhatikan adalah stabilitas politik dimasa depan misalnya pemerintahan sering berganti. Menyita harga kekayaan perusahaan asing atau simpanan uang dihalangi agar tidak bepergian keluar negeri dsb. Biasanya perusahaan akan memilih ekspor langsung daripada menanam modal dinegara seperti itu.

3. Peraturan Moneter; penjual akan selalu ingin merealisasikan hasil keuntungannya ke dalam mata uang yang bernilai tinggi. Pengimpor barang dapat membayar dengan mata uang pengekspor atau mata uang yang kuat lainnya.

4. Birokrasi Pemerintah; sejauh mana pemerintah setempat menjalankan sistem yang dapat membantu perusahaan asing dengan efisien.
C. Lingkungan Budaya

Tiap bangsa mempunyai nilai, adat istiadat dan tabu sendiri-sendiri. Pengusaha asing jika ingin berhasil harus menanggalkan etnosentrisme mereka dan mencoba memahami kultur dan kebiasaan bisnis di negara tuan rumah yang seringkali berbeda konsep waktu, ruang dan tata caranya.

D. Lingkungan Bisnis

Norma dan perilaku bisnis juga berlainan dari satu negara ke negara lain. Eksekutif bisnis perlu mengetahui hal ini sebelum melakukan negosiasi di negara lain.
Masuk Pasar Asing atau Tidak ?

Keputusan untuk memasuki pasar asing atau tidak, tergantung bagaimana mendefinisikan sasaran dan kebijakan pemasaran internasionalnya, adalah dengan melakukan:

a. perusahaan harus memutuskan berapa proporsi penjualan dipasar asingnya dibandingkan dengan total penjualannya.

b. Perusahaan harus memutuskan apakah akan memasarkan dibeberapa negara saja atau dibanyak negara.

c. Perusahaan harus memutuskan tipe negara yang akan dipertimbangkan. Daya tarik suatu negara dipengaruhi oleh produk, faktor geografis, pendapatan dan jumlah penduduk, iklim politik dan faktor-faktor lainnya. 

Eksternal Link
: http://www.gbd.org
Internal Link

: Link Modul 14
Latihan Pertanyaan Modul 14:

1. Apa langkah yang diambil perusahaan untuk memasuki pasar internasional. Sebutkan berikut contoh jenis perusahaan dan produknya yang sudah masuk pasar internasional.
2. Mengapa perusahaan harus memperhatikan lingkungan budaya dalam memasuki pasar internasional.
3. Menurut anda apakah sebaiknya perusahaan harus melebarkan sayap ke pasar internasional atau tetap pasar domestik. Apa keuntungan dan kerugiannya.
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