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KATA PENGANTAR

Sungguh merupakan kebahagiaan tersendiri bagi kami, tatkala kami dapat hadir
rutin setiap 3 bulan sekali untuk saling bertukar pikiran mengenai hal-hal baru di bidang
ilmu ekonomi baik manajemen, akuntansi maupun studi pembangunan.

Pada kesempatan ini kami mengucapkan banyak terima kasih kepada pembaca,
pengirim artikel yang antusias untuk melakukan tukar pikiran dan berkomunikasi
melalui mediz ini. Sekiranya hal ini dapat dipertahankan, maka sclain kehadiran kami
ckar: sclalu dapat terlaksana dengan tepat waktu dan artike! yang beragam, wawasan
pembaca juga akan semakin luas.

Penerbitan majalah ilmiah SOLUSI kali ini menghadirkan 10 (sepuluh) artike!
yang telah kami anggap layak untuk diterbitkan, dengan harapan artikel-artikel ini dapat
menjadi tambahan refereasi bagi para pembaca dan menjadi sumbangan kami terhadap
dunia jlmu pengetahuan khususnya bidang ilmu ekonomi bagi pengembangan
organisasi swasta maupun institusi pemerintahan Negara Republik Indonesia.

Hormat kami,

Redaksi
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Aplikasi Konsep Dasar Permintaan Pasar terhadap Pemasaran Produk
(Studi Kasus Pemasaran Produk Televisi VCD)

Oleh :
Edy Suryawardana
Dosen Fakultas Ekonomi Universitas Semarang

Latar Belakang

Dewasa ini kondisi perekonomian Indonesia sedang lesu. Hal ini sangat berpengaruh terhadap
kegiatan perekonomian di Indonesia. Dalam bidang perekcnomian kita tidak bisa lepas dari adanya
permintaan konsumen. Dengan kondisi seperti saat ini daya beli / permintaan itu pun terpengaruh dan
cenderung menurun. Pengaruh turunnya permintaan atau daya beii masyarakat itu sejauh besar
dipengaruhi oleh pendapatan seseorang. Memang ada beberapa kalangan yang tidak temengaruh
dengan besar kecilnya pendapatan mereka terhadap cara mereka untuk memenuhi keinginan mereka.

Pada kasus ini, penurunan permintaan masyarakat yang berhubungan dengan barang — barang
clekironik cenderung menurun karcna adanya memen iahun ajarar baru (pendafiaran siswa baru).
Permintaan masyzrakat pada barang — barang elektronik yany ceriderung menurun dikarenakan adanya
pengaruh-tahun ajaran baru ini, terjadi pada kalangan menengah ke bawah. Mengapa? Disini kita
kembali kembali lagi bahwa pengarul dari turunnya permintaan pasar pada kalangan ini dikarenakan
pendapatan mereka yang pas-pasan. Mereka lebih mengutamakan kepentingan yang lebih penting
dalam hal ini memasukkan sekolah anak-anak mereka dibanding dengan mereka harus membeli
berang — berang elektronik.

Pada tabun ajaran baru ini bagi sebagian masyarakat, terutama orangtua yang sedang
menyekolahkan anakaya mulai dari tingkat TK sampai pergurvan tinggi, lebih memprioriteskan
kebutuhan sekolah ansknya seperti seragam sekolah, alat tulis maupun biaya masuk sekolah tersebut,
daripada kebutithan yang lain misainya elektronik maupun kebutuhan sekunder yang lain.

Disisi lain pada wektu yang bersamaan pelaku bisnis clektronik juga ingin memasarkan
produknya namun hal tersebut jelas tidak akarn menghasilkan atau menemukan daya beli yang opiimal
bahkan perdagangan tersebut akan mengalami kelesvan karena prioritas wtama adalah untuk
kepentingar. sekolah, untuk pembelian alat-alat elektronik merupakan prioritas kedua. . .

Hal ini sangat berbeda dengan kalangan menengah keatas. Justru pada kalangan ini, penjualan
produk elektronik hampir dikatakan stabil, bahkan pada produk — produk tertentu seperti TV LCD
cenderung meningkat. Dalam hal ini kita bisa melihat kenaikan permintaan TV LCD di kalangan ini
adalah karena mereka ingin mengikuti trend yang ada. Tidak dapat dipungkiri suatu permintaan
terhadap suatu barang bisa meningkat juga tidak lepas dari adanya keinginan masyarakat mengikuti
trend / mode saat ini.

Karena adanya perbedaan yang melatar helakangi turun naiknya permintaan suatu barang
dikalangan masyarakat, kita sebagai produsen harus pintar — pintar dalam mencari suatu solusi agar
perbedaan tersebut tidak terpengaruh begitu besar terhadap turun naiknya suatu permintaan dikalangan
masyarakat. .

Pembahasan

Indonesia merupakan salah satu negara yang dikenal sebagai konsumen atau pengguna
elektronika terbesar di dunia. Elektronika yang dominan di Indonesia diantaranya adalah Televisi,
Radio Cassette, Mini Compo, Lemari Es dan Mesin Cuci. Televisi saat ini tidak hanya diposisikan
sebagai bahan sekunder tapi sudah merupakan kebutuhan pokok, dikarenakan fungsinya selain media

hiburan juga merupakan media informasi bahkan berpengaruh ke ckonomi, dengan murculnya
berbagai jenis iklan didalamnya.

Pengaruh teori permintaan :

Dalam teori permintaan bahwa pada saat harga naik maka permintaan akan turun dan sebaliknya
apabila harga turun maka permintaan akan naik.
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Dalam kenyataanya teori tersebut hanya sebagai teori dan hanya pada produk-produk terte
yang dapat mengunakan teori tersebut. berbeda dengan komoditi elektronika berupa TV Lgt[l)l
walaupun harga naik konsumen tetap akan membeli untuk memenuhi kebutuhan selera dan trepq a
cenderung melanda pada walaupun hal ini terjadi pada tingkat masyarakat menengah keatas. H:l inng'
didukung dengan segala kelebihan yang di miliki TV LCD di banding dengan TV yang masinl
menggunakan Tabung maupun Semi Flat selain memiliki nilai lebih juga bila ditempatkan tidak perlﬁ
memakan tempat .

Dari segi pemasaran, produsen diharapkan mampu menerapkan prinsip bauran pemasaran
dengan baik untuk produk Elektronika. Harga produk yang relatif lebih mahal dibandingkan dengan
preduk competitor atau produk sejenis perlu di perhatikan. Hal ini terkait dengan produktivitas dan
efisiensi produksi Sektor Elektronika. Belum lagi harga yang tinggi tersebut tidak diimaknani dengan
wualitas produk yang memadai sesuai dengan nilai kompenasi yang dibayarkan oleh konsumen.

Sistem distribusi produk Elektronika dituntut menggunakan rantai pemasaran yang .pendek
sehingga miargin pemasaran relatif rendah dan kemungkinan kerusakan produk lebih kecil. Promosi
terhadap produk unggulan Elektronika yang diunggulkan sebaiknya dilakukan.

Produk Elektronika pada umumnya dikonsumsi dclam bentuk produk jadi. Oleh karena itu,
pemasarannya mulai dari daerah sentra produksi atau industri (pabrik) melalui distributor atau agen
penyalur, dan bermuara ke konsumen akhir. Dalam pemasaran elektronika, konsumen umumnya
berada dalam posisi tawar yang tinggi, sehingga harga clektronika lebih banyak ditentukan oleh
konsumen. Biasanya produsen menjual kepada konsumen dengan memberi harga yang baik, ataupun
memberikan discount maupun hadiah.

Konsep Inti Pcmasaran
Kebuiahan, keinginan dan permintaan ,

Cara berpikir pcmasaran mulai dengan kebutuhan dan keinginan manusia. Manusia
_ membutuhkan makana udara, air, pakaian, den runah untuk hidup. Selain itu manusia juga ingin
rekreasi, pendidikan dan leinniya. Kebutuhan manusiz 2dalah keadaan merasa tidak memiliki kepuasan
dasar. Kebutuhan ini diciptakan oleh masyarakat ata: pemasar, namun sudah ada terukir dalam hayati
serta kondisi manuasia. Keinginan adalah hasrat pemuas tertentu dari kebutuhan tersebut. Keinginan
manusia dibentuk oleh kekuatan dan institusi sosial seperti sekolah, keluarga dan perusahaan.

‘Produk - - - SR . )

Orang memenuhi kebutuhan dan keinginannya dengan barang dan jasa (produk). Produk
sebagai sesuatu yang dapat ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan atau keinginan. Pentingnya suatu
produk fisik bukan terletak pada kepemlikannya. tetapi pada jasa yang dapat diberikannya. Jadi
produk fisik adalah sarana untuk memberikan jasa kepada kita.

Nilai, biaya daa kepuasan
Setiap produk memiliki kemampuan berbeda untuk memenuhi kebutuhan. Misal : sepeda akan
lebih lambat, kurang aman dan. lebih memeras tenaga daripada mobil, namun biayanya lebih hemat

biaya.

Pertukaran, transaksi dan hubungan -

Kebutuhan d.an keinginan manusia serta nilai suatu produk bagi manusia tidak cukup untuk
menjelaskan pemasaran. Pemasaran timbul saat orang memutuskan untuk memenuhi kebutuhan serta
keinginannya dengan pertukaran, transsaksi dan akan timbul hubungan berupa jaringan pemasaran.

Pasar

Pasar terdiri semua pelanggan potensial yang inemihki kzbutuhan atau keinginan tertentu serta
mau dan mampu turut dalam pertukaran untuk memenuhi kebutuhan atau keinginan itu. Jadi besarnya
pasar tergantung dari jumlah orang yang memihki kebutuhan, punya sumber daya yang diminati orag
lain, dan mau menawarkan sumber daya itu untuk ditukar supaya dapat memenuhi keinginan mereka.

50 SOLUSL Vol. 9 No. 1. Januari 2010 : 49 - 56
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pemasaran dan Pemasar . . -

Pemasaran maksudnya bekerja dengan pasar untuk mewujudkan transaksi yang mungkin
terjadi dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan manusia. Pemasar adalah orang yang mencari
sumoer daya dari vurang iain dan mau menawarkan sesuatu yang bemilai.

- Wawasan Perusahaan terhadap Pasar .
Manajemen pemasaran sebagai usaha yang dilakukan secara sadar untuk menghasilkan
pertukaran yang diinginkan dalam pasar yang dituju. Oleh karena itu ada lima konsep pemasaran yang
melandasi cara organisasi melakukan kegiatan pemasarannya antara lain adalah :

Konsep Berwawasan Produksi

Konsep ini berpendapat bahwa konsumen akan mamiiih produk yang mudah didapat dan
murah harganya. Oleh karena itu organisasi yang berwawasan produksi memusatkan perhatiannya
antuk mencapai efisiensi produk yang tinggi serta cakupan distribusi yang luas. Dalam hal ini
permintaan barang melebihi penawarannya yang mana konsumen ingin mendapatkan barang tanpa
memperhatikan keadaan detailnya dan pemasok akan memusatkan perhatianz:ya untuk meningkatkan
produksinya. Hal lain adalah dimana biaya produk tersebut tinggi dan harns diturunkan dengan
peningkatan produktivitas untuk memperluas pasar. Konsep berwawasan produksi ini juga dijalankan
oleh orgarisasi pelayanan, namun konsep ini sering dituduk: tidak ramah dan buruk pelayanannya.

| Konsep Berwawasan Produk _

! Konsep ini berpendapat bahwa konsumen akan memilih produk yang menawarkan mutu,
+ kinerja-terbaik;-atau hal-hal inovatif lainnya. Oleh karena itu manajer dalam organisasi memusatkan
i perhatian untuk membuat produk yang lebih baik dan terus menycmpumakannya. Mangjer
s beranggapan bahwa pembeli inenyukai produk yang buatannya baik dan pembeli dapat menilai muta
! seria kinerja produk. Perusahaan yang menganut konsep ini sering me:ancang produk tanpa masukan
| dari pelanggan dan sering mereka batikan tidek mempelajari produk saingannya. ’ '
' Misalr.ya: maniajemen kerea api mengira bahwa pemakai jasanya membutuhkan kersta api, bukan jasa
* transportasi dan !upa melihat saingan baru dari pznerbangan, bus, truk dan mcbi!

% Konsep Berwawasan Menjual

- . Konsep ini beranggapan bahwa kalau konsumen dibiarkar: saja, konsumen tidak akan membefi -

.produk organisasi dalam jumlah cukup. Organisasi harus melakukan usaha penjualan dan promosi

 yang agresif Dalam hal ini beranggapan bahwa konsumen erggan membeli dan harns didorong supaya

-membeli serta perusahaan mempunyai banyak acara promosi dan penjualan yang efektif untuk
merangsang pembeli.

' Konsep ini banyak dipakai untuk barang yang tidak dicari yaitu barang-barang yang umumnya
tidak terpikir untuk dibeli, seperi asuransi dan dilakukan dibidang niriaba seperti pengumpul data,
Kantor pendaflaran mahasiswa serta partai politik. Misal : suatu partai politik akan menawarkan
dengan gencar calonnya adalah calon yang terbaik untuk jabatan tertentu.

Kebanyakan perusahaan juga melakukan konsep ini ketika mengalami kelebihan kapasitas.
Tujuannya adalah menjual apa yang mereka buat dan bukan membuat apa yang dinginkan pasar. .
Calon pembeli dihujani dengan iklan di berbagai media dan penjualan langsung .. Akibatnya
masyarakat mengidentifikasikan pemasarn dengan penjualan dan periklanan yang agresif. Resikonya
adalah pelanggan yang kecewa akan menjelek jelekkan produk itu pada kenalannya sehingga kabar -
buruk cepat menyebar.

Konsep Berwawasan Pemasaran
Konsep ini berpendapat bahwa kunci untuk mencapazi tujuan organisasi terdiri dari penentuan

kebutuhan dan keinginan pasar sasaran serta memberikan kepuasan yang dinginkan secara lebih
efektif dan efisien dari pada saingannya. Konsep ini telah dinyatakan dalam banyak cara yaitu ;

a) Memenuhi kebutuhan dengan menguntungkan

b) Temukan keinginan dan penuhilah

c¢) Cintailah pelanggan bukan produknya

d) Dapatkanlah sesuai kesukaan anda
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e) Andalah boss kami
i Berusahalah meningkatkan nilai, mutu dan kepuasan tertinggi bagi uang pelanggan.

Konsep ini bersandar pada empat pilar utama yaitu :
1). Pasar Sasaran
Tidak ada perusahaan yang dapat bergerak disemua pasar dan memenuhi semua kebutuhan,

Perusahaan berhasil paling baik kalau mereka mendefinisikan pasar sasaran mereka dan menyiapkan
program pemasaran yang sesuai.

2). Kebutuhan Pelanggan

Perusahaan dapat mendefinisikan pasar sasaran namun gagal memahami kebutuhan
relanggan. Umumnya perusahaan dapat menanggapi permintaan pelanggan dengan memberikan apa
yang mereka inginkan. Kunci pemasaran professional adalah—menrenuhi ya
diperlukan pelanggan lebih baik dari saingannya.

3). Pemasaran Terkoordinasi
Pemasaran tidak akan berhasil kalau hauya ditakukan satu bagian. Seluruh karyawan harus
menyadari dampak pekerjaan mereka pada kepuasan pelanggan.

4). Keuntungan
Tujuan utama perusahaan adalah keuntungan. Namun, kuncinya jangan mengarah kepada
keurtungan, tetapi mencapai keuntungan dengan melakukan pekerjaan sebaik mungkin.

Koasen Berwawasan Pemasaran Bermasyarakai
Konsep berwawasan pemasaran mengindari konflik yang mungkin terjadi antara keinginan

konsumen, kepentingan konsumen dan kesejateraan sosial jangka panjang. Keadaan ini membutuhkan
konsep baru yaitu konsep berwawasan manusia yang merupakan konsep konsumsi cerdas dan koasep
cinta lingkungan. Koasep ini ‘beranggapan tahwa tugas perusahiaan adalah menntukan kebutuhan,
keinginan, serta kepentingan pasar sasaran dan memenuhinya dengan letih efektif sertz lebih efisien
dari pada saingannya dengan cara mempertahankan 2tau meningktkan kesejahteraan konsumen dan
masyarakat. Konsep berwawasan pemasaran

. Konsep ini mieininta masyarakat uarck menyeimbangkan tiga fakior dalam menentukan
kebijaksanaan peniasaran mereka yaitu keuntungan perusahaan, kepuasan pelanggan , dan kepentingan
umum :

Aplikasi Konsep Permintaan Fasar terhadap Pemasaran TV LCD
Sistem Informasi Pemasaran

Disini peran manajer sangat besar secara aktif berperan mencari informasi mengenai apa yang
dibutuhkan masyarakat saat ini. Dalam kasus ini karena mereka seorang produsen barang — barang

elektronik, mereka harus inengetahui barang elektronik apa yang saat ini menjadi tren di kalangan-

masyarakat.

Karena adanya temuan mengenai situasi pemasaran barang elektronik yang saat ini merjadi
tren dikalangan masvarakat adalah TV LCD, maka para.manajer harus lebih memfokuskan pada
produk TV LCD. Mereka menganalisis kembali TV LCD yang seperti apa yang cenderung ingin
dimiliki oleh masyarakat, mulai dari bentuk, ukuran dan kecanggihan TV LCD yang menjadi
preduknya. Selain itu manajer juga akan memikirkan suatu cara — cara untuk menghadapi para pesaing
di produk yang sama. Bahkan mereka juga harus memutuskan pasar yang akan dimasuki sehingga
produk yang mereka luncurkan akan laku di pasaran, disamping mempersiapkan ramalan penjualan.

Pendapatan dan Daya Beli.

Dari awal pembahasan kita telah menyinggung masalah pendapatan dan daya beli. Ternyata
hal ini sangat berpengaruh besar sekali terhadap permintaan pasar. Pada kasus ini, kalangan menengah
kebawah yang dengan berpenghasilan pas — pasan lebih mementingkan kebutuhan yang penting yaitu
memasukkan sekolah anaknya dibanding mereka harus membeli barang elektronik berupa TV LCD
vang notabene menjadi suatu trend dikalangan masyarakat. Dengan penghasilan yang pas — pasan

i
to
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mereka tidak akan memikirkan suatu hal yang sifatnya tidak begitu urgent yang bisa dikatakan
kebutuhan sekunder. Mungkin mereka berpikiran pasti mereka akan bisa membeli setelah mereka
memenuhi kebutuhan pokok / primer mereka. Sehingga di kalangan ini penjualan barang elektronik
cenderung lesu atau menurun.

Dibanding dengan kalangan menengah keatas yang tidak begitu terpengaruh dengan adanya
pendapatan mereka dengan keinginan mereka untuk memiliki TV LCD yang canggih yang sudah
menjadi suatu trend di kalangan masyarakat. Karena dengan pendapatan di kalangan menengah keatas
mereka bisa mencukupi kebutuhan secara bersamaan baik itu kebutuhan primer maupun kebutuhan
sekunder. Sehingga dalam penjualan produk / barang elektronik TV LCD ini bagi kalangan menengah
keatas cenderung stabil dan bahkan bisa dikatakan angka penjualannya cenderung mengalami
peningkatan.

~ Jelas sekali bahwa penidapatan / penghasilan yang dimiliki masyarakat sangat berpengaruh
terhadap daya beli / permintaan koasumen pada suatu barang yang diproduksi oleh produsen.

Tipe — tipe Pevmintaan
Tipe permintaan ini sendiri dibagi menjadi 2, yaitu :
a) Permintaan Pasar
b) Permintaan Perusahaan
Definisi untuk kasus ini dapat diperjelas, sebagai berikut :
a) Permintaan Pasar

Dalam kasus ini, fungsi dari permintasn disini bukanlah angka yang tetap tetapi lcbih
merupakan fungsi dari kondis: tertentu. Yaitu pada saat momen tahun ajaran baru permintaan pasar
akan barang elektronik cenderung lesu dan turun. Sedangken pada ramalan pasar yang merunjukkan
perinintaan pasar yang diharapkan, bukan permintaan pasar maksimun, artinya karena ada salzh satu
bal, bersamaan dengan tahun ajaran baru, sehingza pada permintaan barang — barang elektronik yarg
mmnbukanmenmakanpemmmanpasuyangmakshnmmmkkﬂanganyangwengahke
tawah sedangkan untuk kelas menengah ke atas bisa dikatakan permintaan maksimum karena

‘inenuajukkan permintaan yang semakin meningkat, terutama barang elektronik yaitu TV LCD.

) Fermintwaan Pe; usahuan

' Perusahaan harus menganalisis kondisi permintean pasar saat ini. Kondisi permintaan pasar
mgumibmangekkunnﬂ(padasaa!inibakumgkammbasmmndenganadanyamhm ajaran
baru. Strategi yang harus dilakukan oleh perusahaan ini yaitu menciptakan atau membuat ukuran dari
TV LCD yang lebih kecil dari ukuran biasanya yaitu 32 inci ke atas menjadi ukuran yang lebih kecil
serta memfokuskan pada kecanggihan teknologi untuk yarig kalangan menengah keatas supaya mereka
lebih tertarik untuk membeli TV LCD tersebut dengan harga yang terjangkau tetapi kualitas tetap
bagus, sedangkan untuk kalangan menengah ke bawah, perusahaan membuat strategi menggelar
program hadiah voucher velanja di Sri Ratu senilzi Rp. 50 ribu bagi pembeli produk senilai 2 juta.
Bahkan untuk Panasonic mereka menggelar program diskon TV LCD Panasonic 321 inci Rp. 1 juta,
cukup dengan menukarkan TV 21 inci yang dimiliki konsumen. Para perusahaan melakukan berbagai

strategi untuk menarik perhatian kor:sumen agar pasar permintaan barang — barang elektronik tidak
begitu lesu.

Analisis SWOT ,
Strength (Kekuatan)
> Meningkatnya pertumbuhan penduduk disertai meningkatkanya taraf ekonomi diharapkan
mampu untuk mendongkrak pertumbuhan penjualan TV LCD
> Adanya program mengenai pengembangan kemitraan dengan perusahaan leasing ( kredit ),
sehingga konsumen lebih terjangkau dalam mendapatkan produk elektronika terutama berupa
TV LCD. i
» Adanya nilai lebih yang terdapat pada TV LCD disertai image masyarakat sebagai barang atau

produk yang berkelas, sehingga menjadikannya menjadi produk unggulan di banding TV yang
masih menggunakan TV Tabung maupun semi Flat.

: Weakness (Kelemahan)

» Belum banyaknya ketertarikan masyarakat untuk memiliki TV LCD.
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» Produsen dan Pemasar belum optimal dalam melakukan pengenalan terhadap masyarakat
sehingga masyarakat awam masih banyak yang belum jelas apabila terhadap TV LCp di
banding TV yang menggunakan layar Tabung maupun semi Flat.

» Adanya anggapan sebagian masyarakat yang menempatkan TV LCD sebagai barang
elektronik yang berkelas, sehingga pangsa pasar yang terbentuk hanya di kalangan menengah

keatas.
Opportunities (Peluang)
> Pertumbuhan kredit ke scktor barang elektronika yang relatif bagus .
> Kemajuan teknologi yang tersedia saat ini ,apabila dimanfaatkan di membuka peluang
meningkatkan penjualan.
> Adanya peluang dalam perbaikan mutu, kualitas, pelayanan, dan spare parts terhadap produk
elektronika .
» Adanya Promosi, Pameran, maupun Bazar Elektronika baik yang bersifat Regional maupun
Nasional.
Threats ( Ancaman )

» Adanya beberapa Produsen berbagai jenis dan merk TV LCD yang tidak menghiraukan akan
kualitas dan kuantitas, sehingga mengancam akan trade mark atau brand image, yang dapt
mengurangi kepercayaan terhadap konsumen .

» Harga yang masih relatif maha! sehingga hanya dapat diperoleh bila konsumen mempunyai
dana yang lebih. ~

> Terbatasnya tipe TV LCD yang bervkuran inchinya kecil sehingga konsumen dikalangan
menengah kebawah masih memilih tipe TV berlayar tabung atau semi flat.

Kesimpulan :

- -Bahwa pendapatan seseorang akan sangat berpengaruh terhadap permintaan pasar, hal ini

sudah terbukti pada permintaan pasar barang — barang elektronik yang menurun karena adanya-momen

bersumaan dengan tahun ajaran baru bagi kalangan menengah ke bawah sedangkan untuk kalangan
menengah ke atas mereka tidak terpengaruh karena pendapatan mereka yang cukup

1. Konsumen lebih tertarik dan permintaan pasar akan meningkat apabila produsen memberikan
stiategi dengan berbagai program contohnya diskon untuk kaiangan menengah ke bawah
sedangkan untuk menengah ke atas mereka tetap tertarik dan permintaan pasar akan meningkat
dikarenakan mereka mengikuti mode / trend dan perusahaan menciptakan suatu hal yang baru

" yang lebih canggih dan mengikuti tren.

2. Penerapan konsep dasar penmintaan pasar tidak bisa terlepas dari keterkaitan dengan konsep
manajemen pemasaran, yang dapat dijadikan oleh pemasar dari sebuah produk untuk dapat
mencari terobosan baru dalam persaingan yang semakin kompetitif, disertai kemampuan daya beli
masyarakat yang dinamik.

Saran
1. Saran yang dapat disampaikan dari hasil penulisan ini adalah sebaiknya produsen dan pemasar
" lebih memperhatikan kebutuhan masyarakat sehingga masyarakat memiliki modal dalam bentuk
pengetahuan dan keahlian sehingga mampu untuk menilai suatu produk dengan jaminan kualitas
yang bagus.

2. Perusahaan apabila akan meluncurkan produk harus melalui analisis pasar terlebih dahulu, apa
yang diinginkan masyarakat saat ini, sehingga dalam pencapaian permintaan pasar akan
maksimum dan melihat kondisi yang terjadi di masyarakat seperti contoh bahwa adanya tahun
ajaran baru akan berdampak pada permintaan pasar

3. Dan perusahaan harus mempunyai trik — trik dan strategi — strategi yang bagus dalam hal menarik
minat konsumen untuk dapat membeli produk mereka dalam hal ini barang — barang elektronik
tetap stabil tidak begitu lesu walaupun kondisi nya berbarengan dengan tahun ajaran baru.

4. Cooperative Enterpreneur
Dengan jumlah penduduk lebih dari 220 juta jiwa. Indonesia merupakan potensi pasar domestik
yang sangat besar, apalagi mengingat bahwa tinghat honsumen penguna TV LCD per kapita masih
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sangat rendah dibandingkan dengan negara lain. Disamping itu, melalui berbagai saluran yang
ada. promosi dan lobi pemasaran harus ditingkatkan mengingat persaingan di pasar global
terhadan produk sejenis semakin ketat. Keikutsertaan pada pameran domestik dan regional
disertai promosi secara aktif ke konsumen yang potensial dalam rangka meningkatkan akses pasar
merupakan langkah konkrit yang perlu untuk dilaksanakan. Disamping itu, peningkatan citra mutu
produk, layanan, dan purna jual perlu secara terus menerus digaungkan dan dilaksanakan oleh
semua pihak terkait. Hal ini mengingat bahwa persyaratan kualitas dan mutu akan banyak dipakai
sebagai hambatan non-tarif oleh konsumen. Karena itu, cooperative enterpreneur antar sektor
menjadi salah satu prasyarat yang perlu ditingkatkan. Kemungkinan mengembangkan pemasaran
melalui Sistem Future Market dan pembentukan National Shrimp Board nampaknya perlu dikaji
untuk kemungkinan penerapannya di lapangan.

Pembahasan dalam makalah ini hanyalah sebagian kecil saja. Masalah yang dibahas di
dalamnya harus terus dibahas secara lebih luas lagi agar didapatkan kebenaran yang hakiki.
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